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מדריך ה-AI לבניית
בריכות

AI-איך לנהל עסק בניית בריכות בעידן ה

— ולנצח יותר מההצעות שאתה כבר עליהן.
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קרא את זה קודם
לפני עשר שנים, לנהל עסק בניית בריכות כמו שצריך פירושו היה מישהו על הטלפון, מנהל חשבונות, ועדיין לחשב את גודל

הבריכה, את עלויות השטח ואת תשלומי הביניים על פתק ברכב בין בדיקה לבדיקה.

היום, בונה עם צוות אחד והגדרה נכונה עונה לכל פנייה ברגע שהיא נכנסת, מתמחר ישר ובכנות יותר, עוקב לאורך כל
החודשים שבהם הלקוח משווה — וסוגר יותר מאותן רשימות של שלוש הצעות מחבורה עם עשרה צוותים מהצד השני של

העיר. והוא לא מבזבז אף לילה על ניירת.

הוא לא חכם ממך. הוא לא בונה טוב יותר. והוא בהחלט לא איש מחשבים — אחד הטובים שראינו עוד תמחר עבודות על
פנקס על מושב הנוסע לפני שנתיים. הוא רק הבין דבר אחד לפני כולם: החצי המשעמם של העסק — הפניות, המעקבים,
ההצעות הכנות, המקדמות ותשלומי הביניים, ורישומי התאימות והמסירה — יכול עכשיו לעשות את עצמו. אז הוא שם את
האנרגיה שלו במקום שבו הכסף נמצא: על הבנייה, ובלהפוך קונים זהירים שמשווים מחירים ללקוחות שחותמים, ממליצים

ונשארים לשירות.

זהו המדריך לאיך שהוא עושה את זה. בלי “50 פרומפטים להעתקה”. בלי שטויות של חבר'ה מהייטק. המערכת עצמה —
איך לחשוב עליה, מה להקים, באיזה סדר, ואילו טעויות גורמות לבונים טובים לפרוש עוד לפני שזה מסתדר. קרא אותו
מההתחלה ועד הסוף ותנהל עסק בריכות הדוק ורווחי יותר ממה שאתה מנהל עכשיו, גם אם לא תוציא שקל על תוכנה.

ך ל ש ר  א ש נ ש ה  מ ל  ע ה  ר ש י ה  ל י מ

שום דבר כאן לא מבטיח ללקוח מועד סיום, לא מבטיח שלא יהיו הפתעות בחפירה, ולא מחליט איך בונים את
הבריכה — וזה לעולם לא מחליף את הבדיקה שלך בנכס, את הרישיון שלך, או את התקנים שאתה בונה לפיהם.
זה נושא את הניירת. אם קרקע תוציא סלע או מפלס מי תהום גבוה זו החלטת שטח; מה שהבנייה באמת תעלה
וכמה תיקח זו הערכה שאתה עושה אחרי בדיקה כמו שצריך, לא הבטחה בטלפון; מי משלם מה ומתי זה חוזה

שקשור לאבני דרך; ואיך הבריכה מתוכננת וגדר הבטיחות נבנית כבול לתקנים ולרישיון שלך. כל זה נשאר שלך,
מההתחלה ועד הסוף.
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מה בפנים
מגרש המשחקים החדש01

שלושת הדברים שקונה זהיר שאוסף הצעות שופט אותך לפיהם — ולמה העסקה חצי-סגורה עוד לפני שהגעת לשטח.

חשיבה של AI קודם02
תפסיק להרכיב AI על הרגלים ישנים. שרטט מחדש את העסק כשה-AI נוגע בכל דבר קודם.

לא לפספס עוד עבודה03
תענה ראשון, קבע את בדיקת השטח, הנח את העוגן, ועקוב לאורך החודשים שבהם הם משווים.

הצעת מחיר עוד לפני שיצאת מהחניה04
למה מספר כן דורש בדיקת שטח אמיתית — ואיך ה-AI מסנן את העבודה וקובע את הבדיקה עוד לפני שצוות יוצא.

לקבל תשלום בלי המרדף המביך05
מקדמה צנועה, תשלומים לפי אבני דרך, והכנות סביב כסף שמנצחת לקוח חרד.

תיבת הדואר שמנהלת את עצמה06
ממוינת, מנוסחת, ושומרת על הכסף שלך — אפילו מוקראת לך בנסיעה.

מנהל המשרד הדיגיטלי שלך07
התדריך של הבוקר, תיקי עבודה ורישומי תאימות שבונים את עצמם.

להיראות פי שניים גדול ממה שאתה08
מיתוג על הכול, ההוכחה שתהיה כאן במסירה, וגלגל התנופה של השירות, הציוד וההפניות שמזין את עצמו.

המעבר של 30 יום09
שבוע אחד בכל פעם, חוגת האמון, ושימוש בתור הבנייה האמיתי — לעולם לא 'רק היום' כוזב.

בדיקת הדליפה של שתי דקות✓
מצא בדיוק היכן אתה מאבד הצעות שאתה כבר עליהן — ומה לתקן קודם.

T H E  E V E RY T H I N Gת ו כ י ר ב ת  י י נ ב ל  A I - ה ך  י ר ד מ

T H E  E V E RY T H I N G0 3



01C H A P T E R  O N E

מגרש המשחקים החדש
מישהו שהילדים שלו גדלים, או שראה זה עתה את הבריכה של השכן עולה, לא יודע להבחין בין בונה
מוצק לבין מפעיל חולף. הוא שופט אותך לפי מה שהוא מסוגל להשיג — וזה בדיוק המקום שבו רוב

עסקי הבריכות מאבדים בשקט את העבודה הכי טובה של השנה.

אף אחד לא מתקשר בפאניקה — זה ההפך הגמור ממקצוע חירום. הוא חלם על זה שנה, הוא יאסוף שלוש הצעות או יותר,
והדבר שהוא הכי מפחד ממנו הוא קבלן שייקח את המקדמה ויפשוט רגל לפני שהבריכה גמורה, ויותיר בור בחצר. הוא

מתקשר סביב, אבל הוא מחליט לאורך חודשים. העבודה הולכת למי שקולע נכון בשלושה דברים קודם:

שים לב במה אף אחד מהם לא נוגע? כמה יפה אתה מנהל את הצוות. שלושתם עוסקים בלהיות זמין, להישמע כן ולנהל את
.AI הניירת — בדיוק הדברים שאתה שונא בסוף יום בשטח. והנה החלק שאף אחד לא מספר לך: הצד השני כבר רץ על

השאלה היא לא אם AI ייכנס לבניית בריכות — אלא אם הוא עובד בשבילך או נגדך.

T H E  E V E RY T H I N Gת ו כ י ר ב ת  י י נ ב ל  A I - ה ך  י ר ד מ

ענית ראשון — וקבעת את בדיקת השטח? התשובה הראשונה כמו שצריך זוכה בבדיקה ובעוגן: המספר שכל
הצעה מאוחרת נמדדת מולו. תאחר לענות ואתה ההצעה השלישית שאף אחד לא סומך עליה.

1

נשמעת כן, לא לחצן? מי שנותן את התשובה הישרה — “אני לא יכול לתמחר את זה כמו שצריך לפני שראיתי את
השטח שלך, כי סלע או מפלס מי תהום גבוה משנים הכול” — ומזמין אותם בשמחה להשוות, הוא הבעלים של

האמון. פיץ' של “חתום היום” נקרא כאן כמו סימן אזהרה, לא כמו מציאה.

2

היה קל להתנהל איתך — ותהיה כאן במסירה? כתובת מקומית אמיתית, רישיון וביטוח שאפשר לבדוק, תשלומי
ביניים במקום מקדמה שמנה, בריכות גמורות שאפשר לעמוד לידן. בענף שבו מפעילים לוקחים את הכסף ופושטים

רגל באמצע הבנייה, בטוח-ובנוי-לטווח-ארוך מנצח את העבודה.

3
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החדשות הטובות? זו הפעם הראשונה שהטכנולוגיה מיטיבה עם העסק הקטן. החברות הגדולות שמאחדות את הענף
מפעילות ועדות, הטמעות ותוכניות הדרכה. אתה יכול להחליט ביום שלישי ולענות ראשון עד יום שישי. מגרש המשחקים

התהפך: הבונה הקטן והכן יכול עכשיו להיראות ולתפקד כמו המותג הארצי — בלי התקורות שלו, ובלי שהלקוח יתהה אם
תהיה כאן במסירה.

“אבל אני לא איש מחשבים”
גם הטרייידים שעושים את זה הכי טוב אינם. אחד המאמצים המהירים שראינו הוא בעל עסק עם 26 שנה על הכלים שהרים
מחשב לראשונה רק לפני שלוש שנים. במילים שלו: “אל תדאג לגבי איות. אל תדאג לגבי דקדוק.” אם אתה יודע לשלוח
הודעת טקסט או להשאיר הודעה קולית, אתה יכול להפעיל את כל מה שבמדריך הזה. היכולת להגיד מה אתה רוצה היא

הדרישה החדשה — ובונים, שמעבירים לקוח זהיר בין האפשרויות שלו כל יום, כבר טובים בזה.

–₪700
3,000

+ לחודש

מה שתוכנות תכנון, תמחור וניהול עבודה גובות בדרך כלל — ועדיין מכריחות אותך
להקליד ולרדוף. בעל עסק אחד שילם אלף שקל בחודש, בחלק מהחודשים שלושת
אלפים, על כלים שהצוות שלו בקושי השתמש בהם. כל דבר במדריך הזה או מחליף

את ההוצאה הזו או גורם לה להצדיק את קיומה.

החברות שגדולות ממך פי שלושה איטיות כי הן גדולות. זו הפתיחה שלך. המדריך הזה עוסק במעבר דרכה.
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חשיבה של AI קודם
לפני שנוגעים בכלי אחד, צריך לתקן את איך שאתה חושב על זה — כי הטעות הגדולה ביותר היא לא
לקנות את התוכנה הלא נכונה. היא להרכיב AI על דרך העבודה הישנה שלך ולתהות למה כלום לא

השתנה.

כל תהליך בעסק שלך נבנה על הנחה אחת: בן אדם חייב לעשות כל שלב. מישהו עונה לפנייה. מישהו מכין את התכנון
ומקליד את ההצעה. מישהו רודף אחרי המקדמה ואחרי תשלום הביניים. כל היום שלך מעוצב סביב ההנחה הזו — וההנחה

הזו בדיוק מתה.

אל תעשה אוטומציה לתהליך הישן שלך. שרטט אותו מחדש — כשה-AI נוגע בכל דבר קודם, ואתה מפקח. שלושה
שינויים תפיסתיים:

שינוי ראשון — האצל תוצאות, לא שלבים
תפסיק לחשוב “על איזה כפתורים ללחוץ”. עכשיו אתה מדבר עם העסק שלך כמו שהיית מדבר עם מנהל עבודה טוב: אומר
את התוצאה, ונותן לו להבין את השלבים. בעל עסק אחד מזמין מלאי בהודעה אחת מדלפק הספק — “לוקח את המשאבה

והמסנן לעבודה של משפחת לוי” — וההזמנה, ההוצאה והספרים מסתדרים לבד.

שינוי שני — AI קודם, אתה שני
ה-AI עושה מעבר ראשון על הכול, ואתה מאשר, מכוונן או פוסל. ההצעה מנוסחת עוד לפני שהתיישבת. לקוח אחד תיאר את
זה: “תשע פעמים מתוך עשר זה מושלם. פשוט — כן, שלח.” העבודה שלך מצטמצמת לעשר שניות של שיקול דעת, לא

ארבעים דקות של הקלדה.
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שינוי שלישי — תיקונים הם השקעות
עם תוכנה רגילה, אתה מתקן את אותה טעות לנצח. עם AI, אתה מתקן אותה פעם אחת. תגיד לו שהצעה סטנדרטית נוקבת

בהחרגות ובפריטים המשתנים, ששטח משופע תמיד צריך לסמן קיר תמך, ושלעולם אינך מבטיח מחיר קבוע לפני שראית
את השטח — והוא עונה, “אזכור את זה מעכשיו.” כל תיקון נצבר. חצי שנה בפנים, הוא מתמחר כמוך, כותב כמוך ומכיר

את הכללים שלך — כי לימדת אותו, פעם אחת.

תרגיל הדמיון מחדש
עבור על העסק שלך ושאל שאלה אחת על כל אינטראקציה: “איך זה היה נראה אם ה-AI היה נוגע בזה קודם?”

ה נטראקצי האי שנ הי דםהדרך  קו  A I

נענית ומסוננת, בדיקת שטח נקבעת — מחירתא קולי. אבודה למי שענה ראשון.פנייה נכנסת בזמן שאתה בשטח
קבוע פלוס משתנים מנוסח עד הבוקר.

אתה מגלה בשטח, רודף אחריציוד שגוי מגיע מהספק
הדלפק, מפספס את היום.

מסומן מול העבודה, מוזמן מחדש אוטומטית —
אתה שומע רק אם זה נופל שוב.

קבור תחת 200 מיילים. תעריפיםעדכון מחירון של הספק נוחת
ישנים בהצעה הבאה שלך.

מחולץ, מוחל על התעריפים שלך — “המשאבות
והציפויים עלו בשש שורות.”

שירות לא מוצע אף פעם. תשלוםהעבודה מגיעה למסירה
ביניים “הערב”.

תשלום ביניים נשלח מהשטח. השירות, החימום
והגינון מוצעים בזמן שהם מרוצים.

כל פרק מכאן הוא פשוט התרגיל הזה מיושם על חלק אחד מהעסק שלך.
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לא לפספס עוד עבודה
בוא נתחיל מהדליפה שעולה לך הכי הרבה וכואבת הכי מעט — כי לעולם אינך רואה את החשבון.

העבודה בעלת הערך הגבוה ביותר בבניית בריכות לא מגיעה כחירום. היא מגיעה כפנייה שקולה ממישהו שעומד לאסוף
שלוש הצעות בחודשים הקרובים — והיא מתכלה בדרך שאין לה שום קשר לפאניקה. מי שעונה ראשון זוכה בבדיקת השטח

וקובע את המספר שההצעות הבאות נמדדות מולו. מי שאיטי הופך להצעה השלישית הנשכחת. הפנייה מזמזמת ברכב
בארבע אחר הצהריים בזמן שאתה יוצק מעטפת. היא מצלצלת לריק. הקונה הזה מתקשר לחבורה הבאה ברשימה, ועכשיו

הם קובעים את העוגן במקומך. אבוד.

הראשון
זוכה בבדיקת השטח

ברכישה שקולה ויקרה, התשובה הראשונה כמו שצריך זוכה בבדיקת השטח וקובעת
את המספר שכל הצעה מאוחרת נמדדת מולו. פנייה שהוחמצה היא לא מכירה
נדחית — היא בדיקת השטח, ובדרך כלל העבודה, שנמסרו למתחרה. ותגובה

איטית גוררת את הדירוג שלך מטה, אז זה עולה לך גם את הבאה.

הקונה שמוכן להוציא 150 אלף ₪ לא משאיר הודעה בתא קולי. הוא מתקשר לחבורה הבאה. התא הקולי הוא המקום שבו
העבודות הכי טובות של השנה הולכות למות. התיקון בגישת AI קודם גדול יותר — כי פנייה היא באמת שתי בעיות.

בעיה ראשונה — הפנייה שלא יכולת לקבל
פקיד קבלה מבוסס AI עונה בשם העסק שלך, 24/7, נשמע רגוע ונורמלי בטלפון, ותופס כל פרט — איפה השטח, גישה
משוערת, בטון או פייברגלס, אם כבר קיבלו הצעות — בזמן שאתה בשטח או ישן. והוא עושה את הדבר שזוכה בעסקה:

עונה ראשון, בכל פעם, כך שאתה הבונה שקובע את בדיקת השטח בזמן שהאחרים עוד בתא קולי.

T H E  E V E RY T H I N Gת ו כ י ר ב ת  י י נ ב ל  A I - ה ך  י ר ד מ
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בעיה שנייה — המעקב שאף אחד לא עשה
עסקת בריכה לא נסגרת בשיחה הראשונה — היא נסגרת בחודשים שאחריה, בזמן שהקונה אוסף את שתיים-שלוש

ההצעות האחרות שלו ומתלבט מי לא יפשוט רגל באמצע הבנייה. רוב הבונים עונים פעם אחת ושותקים. מי שנשאר בקשר
כן — עונה על “למה שלך לא הכי זול?” ו“כמה מקדמה אתה רוצה מראש?” ו“תהיה כאן במסירה?” — הוא זה שעדיין עומד

כשהם חותמים.

הטלפון מפסיק להיות הדבר שעולה לך את העבודות הכי טובות והופך לדבר שקובע את בדיקת השטח — ומשאיר אותך
בחדר לאורך החודשים שבהם הם מחליטים.

T H E  E V E RY T H I N Gת ו כ י ר ב ת  י י נ ב ל  A I - ה ך  י ר ד מ

כל פנייה נענית בשם העסק שלך — כולל בשש בערב, כולל בשבת, כולל בעונת השיא כשכל טלפון בריכה בעיר
מצלצל בבת אחת.

✓

✓תיעוד שניתן לחפש בו של כל שיחה — “על מה סיכמנו לגבי אפשרות הפייברגלס והמקדמה?”

מעקבים שנשלחים לאורך כל חלון ההשוואה — שבוע 1, שבוע 4, שבוע 8 — כך שאתה ההצעה שהם זוכרים, לא זו
שנעלמה.

✓

פרטי העבודה מהפנייה — שטח, גישה, סוג בריכה, מי הבעלים — זורמים ישר לתוך העבודה, לא מוקלדים מחדש
שלוש פעמים.

✓
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הצעת מחיר עוד לפני שיצאת מהחניה
לבניית בריכות יש מלכודת תמחור שאין לרוב המקצועות: התשובה הכנה ל“כמה בריכה עולה?” בטלפון
היא לעתים קרובות “אני לא יכול להגיד כמו שצריך עד שאראה את השטח שלך” — ומהפה שלך זה יכול

להישמע כמו התחמקות.

אין מחיר
סופי

בטלפון

לא ראית את הקרקע, אם יש סלע, את מפלס מי התהום, איך הקרקע משופעת, או
אם מחפרון בכלל יכול להיכנס לחצר האחורית. שטח שטוח וקל, שטח משופע

שדורש קיר תמך, חפירה שפוגעת בסלע, עבודה שהמעטפת צריכה להיות מונפת
מעל הבית במנוף — עבודה ועלות שונות לגמרי, ואף אחד מהם לא ידוע מתצלום

לוויין. מחיר סופי בטלפון הוא ניחוש. זה גם בדיוק המהלך של המפעילים המסוכנים:
תמחר נמוך כדי לזכות בעבודה, ואז תנחית עליהם בחפירה “שינויים” שמעלים

הצעה של 120 אלף ₪ ל-200 אלף — סיפור האימה שכל קונה כבר שמע.

אז הבונה ההגון מתמחר את המבנה בביטחון ודוחה את המספר ביושר: בדיקת שטח אמיתית, ואז מחיר קבוע שנוקב
בבריכה, בגימור, בהחרגות ובדיוק במה שיכול להשתנות — סלע או מים בחפירה, קיר תמך אם השטח דורש, גישה קשה.
מחיר קבוע כולל שנקוב בלי לראות אינו ביטחון — הוא הסימן של החובבן, והקונים למדו לקרוא אותו כפתיח להתפוצצות.

תמחור בגישת AI קודם הופך את זה לקל: ה-AI מסנן את העבודה עוד לפני שצוות יוצא. הנה איך זה נראה בעסק בריכות
אמיתי היום.

T H E  E V E RY T H I N Gת ו כ י ר ב ת  י י נ ב ל  A I - ה ך  י ר ד מ

הוא שואל את השאלות הנכונות קודם. מהפנייה, ה-AI עובר על מה שבאמת קובע את המחיר — איפה השטח,
הגישה הסבירה, בטון או פייברגלס, גודל משוער, אם רוצים חימום — כך שאתה קובע בדיקה אמיתית, לא “אולי”.

✓

הוא מתמחר מהמבנה שלך. הזן לו עבודות עבר והוא לומד את תמחור הבריכות שלך, את עומסי השטח שלך ואת
שיעורי השינויים שלך — ונותן מחיר קבוע הוגן עם הפריטים המשתנים נקובים, לא מספר שמתפוצץ.

✓

הוא תופס את מה ששכחת. הוא לא מתעייף ומשמיט את גדר הבטיחות, את קיר התמך בשטח משופע, או את זה
שגישה צרה משנה את כל השיטה.

✓
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120 אלף
200 →
אלף ₪

ההתפוצצות שאתה מונע

הנה למה הבדיקה חשובה, לא הניחוש בטלפון: ההצעה “הזולה” ששותקת על סלע,
מים וגישה אינה זולה — היא הפתיח להזמנות שינוי שמעלות בריכה של 120 אלף
₪ ל-200 אלף בחפירה, שורפות אמון והורגות ביקורת. המחיר הקבוע ההגון נוקב

במה שיכול להשתנות ולמה, מראש, כך שאין מארב. הכנות הזו לגבי הפתעות
מנצחת הבטחת “בלי הפתעות” שהקרקע שוברת.

היקף העבודה הכתוב בשטח הוא לא בירוקרטיה — הוא המכירה
כי המספר ההגון תלוי במה שאתה מוצא בנכס, המהלך הוא לקבוע את הבדיקה עכשיו ולשים את המחיר הקבוע — עם

המשתנים שלו — בכתב אחריה, לפני שמישהו חותם. במסגור נכון, זה לא עיכוב — זה הדבר שאומר לקונה זהיר שאתה לא
המפעיל שמתמחר נמוך בטלפון ואז אורב בחפירה. “אנחנו נותנים לך מחיר קבוע בכתב אחרי שבאמת ראינו את השטח

שלך, ואומרים לך מראש מה יכול לשנות אותו” הופך את היושר שלך לסיבה שבחרו בך.

ואז החלק שכולם מדלגים עליו — המעקב. הודעה אחת, שבוע אחרי: “רק בודק שקיבלת את ההצעה ואת הערות השטח.”
ההודעה האחת הזו זוכה ביותר עבודות מכל הורדת מחיר. בגישת AI קודם, המעקב אינו הרגל שאתה בונה. הוא דבר

שפשוט קורה.

ה נ כ ו ת ה א  ל א  ו ה ן  י י נ ע ה

זה הסטנדרט: לסנן לפני שיוצאים, לעולם לא לתמחר מחיר קבוע שלא בדקת, לכתוב אותו אחרי בדיקה אמיתית עם
המשתנים נקובים, לעקוב לאורך כל חלון ההשוואה. בונה עם פנקס שעומד בסטנדרט הזה מנצח אחד עם אפליקציה

שלא. ה-AI פשוט הופך את הסטנדרט למאמץ אפסי.

T H E  E V E RY T H I N Gת ו כ י ר ב ת  י י נ ב ל  A I - ה ך  י ר ד מ
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לקבל תשלום בלי המרדף המביך
ניצחת את העבודה. עכשיו אתה צריך לקבל את הכסף — ובבניית בריכות זו לעתים רחוקות חשבונית
אחת בסוף. יש מקדמה, סדרת תשלומי ביניים לאורך בנייה של חודשים, לפעמים מימון, ולקוח חרד

שעוקב אחרי כל תשלום.

מקדמה
צנועה

אחר כך תשלומים לפי אבני דרך

הנה הדבר הכי מרגיע שאתה יכול לעשות לקונה שמפחד עד מוות מקבלן שפושט
רגל באמצע: אל תבקש מקדמה גדולה מראש. מקדמה צנועה שתופסת מקום, ואז
תשלומים שעוקבים אחרי אבני דרך אמיתיות ונראות — חפירה גמורה, מעטפת
בפנים, ריצוף גמור, מסירה — כך שהכסף שלו עוקב אחרי עבודה שהוא רואה.

לבקש יותר מדי מראש זה בדיוק הסימן שהוא מסנן: בונה שרוצה את רוב הכסף לפני
החפירה אולי מממן את העבודה הקודמת עם המקדמה שלך. תשלומי אבני דרך הם

לא רק הוגנים — הם אות האמון החזק ביותר שלך.

המרדף הוא בעיה של מערכת, לא של אנשים. תקן את המערכת ולעולם לא תעבור שוב את השיחה המביכה.

כסף זה כסף: זה המקום היחיד שבו אתה מחזיק את ה-AI ברצועה קצרה בהתחלה. הוא מנסח, אתה מאשר — עד שראית
אותו צודק במשך חודש.

T H E  E V E RY T H I N Gת ו כ י ר ב ת  י י נ ב ל  A I - ה ך  י ר ד מ

קח מקדמה צנועה ברגע שהם חותמים. הקשה על כרטיס או קישור “שלם עכשיו” כשהם מסכימים עדיף על “הנה
פרטי הבנק שלנו” — ונועל את העבודה מול שתי ההצעות האחרות, בלי לבקש סכום מפחיד.

1

חייב כל תשלום ביניים אוטומטית. מקדמה בחתימה, ואז תשלום בחפירה, במעטפת, בריצוף, במסירה — נגבה
באבני הדרך המוסכמות, כך שאף אחד לא צריך לזכור.

2

הצע מימון הוגן, בלי תוספת נסתרת. אם הם ממנים, הריבית והתנאים על השולחן — לעולם לא דמי תיווך של
מלווה שגלגלת בשקט לתוך המחיר.

3

הסלם את הטון רק אם אתה חייב. רובם משלמים בתזכורת הראשונה או השנייה. אתה נשאר הבחור הטוב לאורך
כל הדרך.

4
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תיבת הדואר שמנהלת את עצמה
תיבת הדואר שלך היא המקום שבו כסף שקט דולף החוצה ולחץ דולף פנימה.

דפי חשבון של ספקים, גיליוני מפרט של ציוד, רשות שמאשרת היתר, לקוח ששואל על תאריך המסירה שלו, טופסי אחריות,
עדכוני מחירון, קבלן גדרות שמאשר התקנת מחסום — הכול מעורבב עם זבל, הכול נוחת בזמן שאתה בשטח עם צינור ביד

אחת וכף טייחים בשנייה. בעל עסק אחד התחיל עם גיבוב של 24,000 מיילים: “הייתי קורא מייל אחד, הוא היה הולך
לאיבוד. לא הייתי מוצא אותו שוב בכלל.”

בגישת AI קודם, תיבת הדואר הופכת למשהו שכבר מטופל עד שאתה מסתכל:

ך ל ש ף  ס כ ה ל  ע ר  מ ו ש א  ו ה  — ו  ל ה  פ צ מ א  ל ד  ח א ף  א ש ק  ל ח ה

כי ה-AI קורא הכול, הוא תופס דברים. עסק אחד: “זה כבר חסך לי אלפים במוצרים שהוזמנו בטעות — הוא אמר,
רגע, לפי העבודות הקודמות שלך אתה בטח רוצה את זה.” אצל אחר ספק חייב בטעות בפער של 50% — סומן

אוטומטית עוד לפני ששולם.

T H E  E V E RY T H I N Gת ו כ י ר ב ת  י י נ ב ל  A I - ה ך  י ר ד מ

ממוינת. שלושת המיילים שחשובים היום צפים לראש, מסומנים עם הסיבה — “זו הרשות שמאשרת את ההיתר
שלך.”

✓

מנוסחת. תשובות שגרתיות — “כן, אנחנו בונים פייברגלס ובטון”, “אנחנו מלאים עד החודש הבא” — כתובות
ומחכות. אתה מעיף מבט, מכוונן, שולח.

✓

✓נענית לפי דרישה. “מה תמחרנו לעבודה של משפחת רוסי על בריכת הבטון והחימום?” — והוא מוצא את זה מיד.
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מנהל המשרד הדיגיטלי שלך
לכל עסק בריכות יש מנהל משרד. בדרך כלל זה אתה, עושה את זה גרוע בעשר בלילה.

שבוע אחד
בלי אדמיניסטרציה

איש האדמיניסטרציה של עסק אחד יצא לחופשה של שבוע. הבעלים: “לא הייתה לנו
אותה במשרד שבוע, וזה עזר לנו לעשות את העבודה שלה.” זה יצא אחד השבועות
החזקים שלהם — לא לשרוד את השבוע, אחד הכי טובים — כי המעקבים והרדיפה

לא נעצרו כשהיא נעצרה.

התדריך של הבוקר
לפני שאתה מסובב את המפתח: עבודות היום לפי סדר, איזו בנייה מחכה לציוד מהספק, איזו פנייה צריכה מעקב היום, אחרי

מי לרדוף לתשלום ביניים, וטופס ההיתר או התאימות האחד שיתקע אותך אם תשכח אותו. שתי דקות עם קפה — וגם
העוזר שלך יודע.

תיקי עבודה שבונים את עצמם
כל תמונה, תכנון, הצעה, הערת בדיקה ומייל מצרפים את עצמם לעבודה הנכונה — כך שכשהלקוח מתקשר בעוד שמונה

חודשים על חימום או שירות, כל ההיסטוריה שם. הפנייה, הבדיקה, הסלע שרשמת, לוח התשלומים, תנאי האחריות — הכול
במקום אחד.

הניירת בלי החרדה
רישום הבדיקה, לוח התשלומים, אישור גדר הבטיחות והתאימות, וחבילת המסירה — מבוקשים, נתפסים מול העבודה,
ונשמרים איפה שתמצא אותם. לעולם לא מומצאים בשבילך, ולעולם לא תחליף לבדיקה או לרישיון שלך — פשוט מונעים

מהם ללכת לאיבוד.

T H E  E V E RY T H I N Gת ו כ י ר ב ת  י י נ ב ל  A I - ה ך  י ר ד מ
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להיראות פי שניים גדול ממה שאתה
הנה סוד שהחברות הגדולות מסתמכות על כך שלא תדע: רוב “להיראות מקצועי” — ו“להיראות כמו מי

שיהיה כאן במסירה” — הוא הצגה, וההצגה עכשיו כמעט בחינם.

בונה עם צוות אחד ועסק של חמישים איש יכולים לשלוח את אותה הצעה ואותו תכנון נקיים וממותגים בדיוק — ולהציג את
אותה כתובת אמיתית, אותם רישיון וביטוח שאפשר לבדוק, אותו לוח תשלומים ואותן ביקורות אמיתיות. בענף שבו הפחד
הגדול ביותר של הקונה הוא שתיקח את המקדמה ותפשוט רגל באמצע הבנייה, המפעיל הקטן שנראה בטוח ובנוי לטווח

ארוך זוכה לאמון כמו הגדול, ויכול לגבות כמוהו.

גלגל התנופה של ההפניות — בכוונה, לא במקרה

ה י ג ו ל ו נ כ ט ם  ו ש י  ל ב ו  ל י פ א  — ם  ו י ה ל  ח ת ה

בקש מכל לקוח מרוצה ביקורת בקיץ הראשון שהם שוחים, ותמיד שאל את השאלה האחת שפותחת את הסולם —
“רוצה שאשמור על זה עין, ואסדר לך שירות וחימום כשיתאים לך?” לקוח שבדיוק קיבל את התוצאה הכנה

שהבטחת הוא הכי קשוב שאי פעם תמצא אותו.

T H E  E V E RY T H I N Gת ו כ י ר ב ת  י י נ ב ל  A I - ה ך  י ר ד מ

שימור — הפוך את כל הבנייה לקלה, כנה וברורה, ושמור עין על הבריכה שלהם, כך שאתה זה שהם מתקשרים
אליו לשירות או למחמם, לא זר.

1

ביקורת — בקש את ביקורת הגוגל ברגע שהם הכי מרוצים, בקיץ הראשון שהם שוחים, אוטומטית, עם הקישור.
ביקורות ותגובה מהירה מעלות אותך בדירוג — וקונה זהיר שמפחד מפשיטת רגל נשען עליהן חזק.

2

הפניה — הבריכה היא שלט חוצות, והמנגל של הקיץ הוא חדר תצוגה. בריכה שבנית לבית אחד מביאה לך את
השכן שראה אותה עולה; בריכות מתקבצות, רחוב אחרי רחוב.

3

מכירה חוזרת — זה כל המשחק. בריכה היא מערכת יחסים של 20 שנה: שירות וכימיקלים לכל החיים, ואז
המשאבה, המסנן והמעקר מתבלים ומוחלפים, ואז חימום להארכת העונה, ואז דקים וגינון. הכול בתיק העבודה.

תזכורת בזמן הנכון הופכת בנייה אחת לעשור של עבודה.

4
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המעבר של 30 יום
כל מה שלמעלה עובד. הסיבה שרוב הבונים לא מצליחים להפעיל את זה היא שהם מנסים לעשות הכול

בבת אחת, נשברים באמצע בנייה, וחוזרים לדרך הישנה. אז: דבר אחד בכל פעם, בלי לעצור את
העבודה.

למה כל הארבעה? כי תהליך אחד אף פעם לא מרגיש כמו הרבה. שלושה זה המקום שבו קורה רגע ה“בחיי” — כי אז
החלקים מתחילים לדבר זה עם זה. הפנייה הופכת לבדיקת שטח. הבדיקה הופכת לעבודה. העבודה הופכת לתשלומי

הביניים, לביקורת ולעשור של שירות.

T H E  E V E RY T H I N Gת ו כ י ר ב ת  י י נ ב ל  A I - ה ך  י ר ד מ

שבוע 1 — עצור את הדליפה הגדולה ביותר: זמן התגובה. כל פנייה נענית ומסוננת, בדיקת השטח נקבעת,
מעקבים נשלחים לאורך חלון ההשוואה. זה מתחיל להחזיר את כל התרגיל מיד.

1

שבוע 2 — תקן את התמחור. ה-AI מסנן את העבודה ונותן מחיר קבוע הוגן עם המשתנים נקובים מהמבנה שלך;
אתה מתקן אותו — וכל תיקון הוא שיעור שהוא שומר. הצעות כתובות אחרי בדיקה אמיתית, עם מעקב בכל פעם.

2

שבוע 3 — תקן את קבלת התשלום. מקדמה צנועה בחתימה, תשלומי ביניים לפי אבני דרך, מימון הוגן, תזכורות
אוטומטיות — כשאתה מאשר כל דבר שקשור לכסף עד שהוא הרוויח את הרצועה.

3

שבוע 4 — מסור את המשרד האחורי. תיבת דואר ממוינת ומנוסחת, תדריך בוקר פועל, תיקי עבודה ותאימות
בונים את עצמם, ביקורות מבוקשות אוטומטית, מכירות חוזרות של שירות וחימום מסומנות.

4
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חוגת האמון — איך למסור בלי לאבד שינה
אתה לא נותן לשוליה חדש את הרכב ועבודה ביום הראשון. אותו דבר כאן:

הטעויות שגורמות לבונים טובים לפרוש עוד לפני שזה מסתדר

T H E  E V E RY T H I N Gת ו כ י ר ב ת  י י נ ב ל  A I - ה ך  י ר ד מ

שבועות 1–2: הוא שואל על הכול. כל טיוטת מייל, כל הצעה — “הנה מה שהייתי שולח, בסדר?” אתה מאשר,
מתקן, מלמד.

1

שבועות 3–4: הוא שואל על הדברים החשובים. תשובות שגרתיות פשוט הולכות; כסף, לקוחות חדשים, וכל דבר
עם משקל — הצעות, מחירים, לוחות זמנים, אחריות — עדיין מקבלים את האישור שלך.

2

מחודש שני והלאה: הוא שואל על חריגים. עכשיו הוא רץ, ואתה מקבל את תדריך הבוקר ואת ההתראות. אתה
עדיין הבוס — רק הפסקת להיות צוואר הבקבוק.

3

לעשות את כל ארבעת השבועות בבת אחת. אל תעשה. אחד בשבוע. כל אחד צובר ניצחון לפני שאתה מוסיף את
הבא.

✓

להרכיב AI על התהליך הישן. אם אתה עדיין מקליד כל עבודה לאותה תוכנה ישנה ומבקש מ-AI “לעזור”, פספסת
את הפואנטה. שרטט מחדש את התהליך )פרק 2(.

✓

לשלוף דחיפות מזויפת. המפעילים המסוכנים משתמשים ב“חתום היום”. לך יש מנוף אמיתי — תור הבנייה מול
העונה, כי הבונים הטובים תפוסים לחודשים ובריכה לוקחת חודשים לבנות — אז השתמש בו, ותן ליושר לדחוף.

✓

להבטיח שתנצח את העסקה. ברגע שאתה מבטיח מועד סיום שמזג האוויר לא מחזיק, או מחיר קבוע לפני בדיקת
שטח, או “בלי הפתעות” שהקרקע שוברת, אתה נשמע כמו כל מפעיל שהזהירו אותם מפניו. המחיר הקבוע ההגון

שלך עם המשתנים נקובים, ולוח זמנים עם ההסתייגויות גלויות, הוא מה שמנצח את הקונה הזהיר — הסירוב
להפריז הוא עצם המכירה.

✓
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ה✓ ז ת  א ח  י נ מ ה  ת א ש י  נ פ ל

בדיקת הדליפה של שתי דקות
לרוב בוני הבריכות לא חסר כישרון — הם מאבדים הצעות שהם כבר עליהן. בונה קטן טיפוסי בונה רק כ-30 בריכות בשנה,
אבל כל אחת שווה מאות אלפים, וכל אחת היא תחרות מול שתיים-שלוש הצעות אחרות. זה הסימן: הכסף הוא לא ברדיפה
אחרי עוד לידים — הוא בלנצח נתח גדול יותר מההצעות שאתה כבר נותן. תרים את שיעור הסגירה שלך מבערך אחת מכל
שש הצעות לאחת מכל ארבע ואתה לא סתם מרוויח קצת יותר — אתה בערך מכפיל את נפח הבנייה שלך על אותם לידים,

כי העלות של כל הצעה כבר הוצאה. תהיה כן — סמן את אלה שנכונים לגביך עכשיו.

2–0
ספינה הדוקה. כמה כיוונונים ואתה מנצח

יותר מהרשימה הקצרה שלך.

6–3
אתה מאבד הצעות אמיתיות בחצי

המשעמם — והכול ניתן לתיקון. התחל

בשבוע 1.

+7
אחי, אתה עושה את העבודה הקשה

ומוסר את העסקה למי שנראה בטוח

יותר ועוקב. חדשות טובות: זה בדיוק מה

שהכי קל לתקן עכשיו.

המנוף הגדול ביותר הוא לא עוד לידים — אלא לנצח נתח גדול יותר מההצעות שאתה כבר עליהן, ולהפוך כל בנייה
לשירות, ציוד, חימום ושנים של עבודה. הסימון הגדול ביותר שלך הוא ההזדמנות הגדולה ביותר שלך. התחל שם.

T H E  E V E RY T H I N Gת ו כ י ר ב ת  י י נ ב ל  A I - ה ך  י ר ד מ

✓אני לעתים קרובות איטי להגיב לפניות — ואני לא יודע כמה עבודות העיכוב עלה לי.

✓פנייה הלכה לתא הקולי ולא ידעתי בכלל שהטלפון צלצל.

✓נתתי מחיר קבוע בטלפון לפני שראיתי את השטח — או הפסדתי עבודה כי סירבתי.

✓אני לא תמיד עוקב לאורך החודשים שבהם קונה משווה הצעות.

✓אני מתמחר “הכול כלול” בלי לפרט מה יכול להשתנות אם אפגע בסלע, במים או בגישה גרועה.

✓אני מבקש מקדמה גדולה מראש במקום לקשור תשלומים לאבני דרך.

✓אני מנצח בנייה, מסיים אותה, ואז אף פעם לא חוזר להציע שירות, חימום או גינון.

✓הבטחתי מועד סיום שמזג אוויר או רשות שברו אחר כך.

✓תיבת הדואר שלי מלחיצה אותי, ודברים חשובים נקברים.

✓אם לקוח עבר היה מתקשר על הבריכה שלו, היה לוקח לי זמן למצוא את הפרטים.
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ן ו ר ח א ר  ב ד

רוצה שנקים לך את זה?
כל מה שבמדריך הזה, אתה יכול לבנות בעצמך — וכדאי לך, אם יש לך את הזמן והסבלנות. רבים עושים זאת. אם אתה
מעדיף שזה פשוט ייעשה — ה-AI שעונה לטלפון שלך ברגע שפנייה נכנסת, מסנן אותה וקובע את בדיקת השטח, מנסח

מחיר קבוע הוגן עם המשתנים נקובים, לוקח את המקדמה הצנועה ומחייב את תשלומי הביניים, שומר את רישומי
התאימות והמסירה, עוקב לאורך החודשים שבהם הם משווים, והופך כל בנייה לשירות, ציוד, חימום ושנים של עבודה —

.The Everything הכול באחד, עובד בעסק הבריכות שלך השבוע — זה מה שאנחנו בונים. זה נקרא

ראה את זה עובד על העבודות שלך ב-the-everything-app.com — בלי כרטיס אשראי כדי להסתכל.

הערה כנה: זה לא יתקן עסק שבור, וזה לא יבטיח ללקוח מועד סיום, לא יבטיח שלא יהיו הפתעות בחפירה, ולא יחליט איך בונים את הבריכה — זה
עדיין אתה, הבדיקה שלך והרישיון שלך. מה שזה כן מתקן הוא עבודת המשרד שעשית בחינם אחרי רדת החשכה.

ף ו ת י ש ל י  ש פ ו ח  · ד  י י ר ט י  ק ס ע ל ח  ט ש ך  י ר ד מ  ·  T H E  E V E R Y T H I N G

✓14 ימי ניסיון חינם. ביטול בכל עת. בלי מחויבות, בלי חוזים.

✓שום דבר חשוב — הצעה, חשבונית, הודעת לקוח — לא יוצא לעולם בלי שתראה אותו קודם.

✓זה חי בתוך Microsoft Teams ובכלים שאתה כבר משתמש בהם.


