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מדריך השטח:
AI-קבלן הגגות בעידן ה

איך מנהלים עסק גגות ואיטום בעידן ה-AI — ותופסים את
השכונה בבוקר שאחרי הגשם הראשון.
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קרא את זה קודם
בבוקר שאחרי היורה הראשון, הטלפון שלך מצלצל שמונים פעם עד עשר. כתם שמתפשט

בתקרת חדר שינה, טיח שמתקלף מעל החלון, רטיבות שיורדת בפינה של סלון שנצבע
בקיץ. מי שעונה לשיחות האלה סוגר את העבודה של כל החורף. כל השאר מקבלים את

השאריות.

ואתה לא יכול לענות. אתה על גג, ברתמה, עם שתי ידיים תפוסות ומבער דולק על יריעה שנמצאת באמצע
הדבקה. זו כל הבעיה של המקצוע הזה במשפט אחד — השעה הכי עמוסה בשנה שלך היא בדיוק השעה

שבה אתה הכי פחות יכול להרים.

ובצד השני של העיר יש קבלן גגות, טנדר אחד, בלי משרד, שאיכשהו עונה לכל אחת משמונים השיחות, מסדר
את קריאות הנזילה למסלול נסיעה עד הצהריים, ומוציא את הצעות המחיר לאיטום עוד לפני שהשמאי בכלל

הגיע. הוא לא קבלן טוב ממך. הוא גם לא "בנאדם של מחשבים" — אחד הטובים שראינו עוד תמחר איטום גג
על פתק בטנדר לפני שנתיים. הוא פשוט הבין דבר אחד לפני כולם: החצי המשעמם של העסק — השיחות,

הבדיקות, ההצעות, החשבוניות, הרדיפות, הניירת של הביטוח — יכול היום לעשות את עצמו. אז הוא
שם את המרץ שלו איפה שהכסף באמת נמצא: על הגג, ואצל הלקוח.

זה המדריך לאיך הוא עושה את זה. בלי "50 הנחיות להעתיק". בלי קשקושי טכנולוגיה. השיטה עצמה — איך
לחשוב על זה, מה להקים, באיזה סדר, ואילו טעויות גורמות לקבלנים טובים לוותר בדיוק לפני שזה מתחיל
לעבוד. הסיפורים כאן הם עסקי מקצוע ועסקים קטנים אמיתיים שאנחנו עובדים איתם — השמות הושמטו,

המספרים נשארו. קרא אותו מהתחלה ועד הסוף, ותנהל עסק גגות הדוק ורווחי יותר משאתה מנהל היום —
גם אם לא תוציא שקל אחד על תוכנה.

ך ל ש ת  ו י ר ח א ה ל  ע ה  ר ש י ה  ל י מ

שום דבר כאן לא מאשר גג, לא פוסק אם התקרה תישא עומס חדש, לא מחליט אם מותר לעלות
ובאילו אמצעי בטיחות, ולא קובע מה עושים כשמתגלה אסבסט מתחת ללוחות — באסבסט לא

נוגעים בלי בעל מקצוע מוסמך לפינוי. הוא סוחב את הניירת. הגג — והאחריות לכך שהוא בטוח, יציב
ואטום — נשארת שלך, מההתחלה ועד הסוף.
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מה יש בפנים

המגרש החדש01
.AI-שלושת הדברים שהלקוח שופט אותך לפיהם — ולמה חברת הביטוח כבר משתמשת ב

תחשוב AI קודם02
תפסיק להרכיב AI על ההרגלים הישנים. תשרטט מחדש את העסק כשה-AI נוגע בהכול קודם.

לא לפספס עוד עבודה03
כל שיחה נענית — גם מהרכס, גם בבוקר הכי גרוע בשנה.

תמחר לפני שירדת מהגג04
ה-AI בונה את ההצעה מהמילים שלך ומהמחירים שלך. אתה בודק ושולח.

לקבל תשלום בלי הרדיפה המביכה05
קריאות נזילה משולמות באותו יום, תביעות ביטוח נרדפות בשבילך, ומקדמות שבאמת נכנסות.

תיבת דואר שמנהלת את עצמה06
ממוינת, עם טיוטות מוכנות, ושומרת על הכסף שלך — אפילו מוקראת לך בנסיעה.

מנהל המשרד הדיגיטלי שלך07
תדריך הבוקר, תיקי עבודה שבונים את עצמם, והניירת מסודרת.

תיראה כפול ממה שאתה08
הכול ממותג, וגלגל הביקורות וההפניות שמזין את עצמו.

המעבר ב-30 יום09
שבוע אחרי שבוע, חוגת האמון, ולמה שלושה תהליכים חזקים מאחד.

בדיקת הנזילות ב-2 דקות✓
גלה בדיוק איפה העסק שלך מדמם כסף — ומה לתקן ראשון.
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ן ו ש א ר ק  ר פ

המגרש החדש
בעל בית עם דלי מתחת לתקרת חדר השינה לא יכול לדעת אם אתה קבלן גגות טוב. הוא בכלל לא

רואה את הגג. הוא שופט אותך לפי מה שהוא כן רואה — ובדיוק שם רוב הקבלנים מפסידים בשקט
עבודות שהיו בכיס.

כשהתקרה מתחילה להתכתם, כשהרעפים מחליקים, כשהאיטום בן החמש-עשרה נכנע סוף-סוף בחפיות —
הם לא מתקשרים לקבלן אחד. הם מתקשרים לחמישה, מראש רשימת Google, והעבודה הולכת למי שעושה

שלושה דברים נכון קודם:

באמת הרמת — או חזרת מיד?1
הנזילה הולכת לקבלן הראשון שעונה, לא לטוב ביותר. אם זה מצלצל לתא הקולי בזמן שהמים יורדים

להם על גוף התאורה, זה אבוד לפני שעלית על הסולם.

ההצעה הגיעה מהר, ונראתה כמו שצריך?2
הצעה מסודרת ומפורטת לאיטום גג, עם תמונות הבדיקה בפנים, תוך יום — מנצחת מספר בטלפון

בשבוע הבא. בכל פעם.

היה קל להתעסק איתך?3
עדכונים ברורים, בלי לרדוף, בלי "סליחה אחי, שכחתי לשלוח". קל-להתעסק-איתו הופך קריאת נזילה

של 1,200 ₪ לאיטום הגג כולו שנתיים אחר כך.

שים לב שאף אחד מהם לא עוסק בכמה אתה קבלן טוב? אף אחד לא עולה לבדוק לך את החפיות. שלושתם
עוסקים בניירת ובתקשורת — בדיוק הדברים שאתה שונא ואין לך זמן אליהם אחרי יום בשמש על גג.

והנה מה שאף אחד לא מספר לך: הצד השני של השולחן כבר עובד על AI. חברות הביטוח מריצות אותו
על כל תביעה. כתב הכמויות של השמאי יוצא ממערכת שמתמחרת את התיקון שלך מול מחירון עוד לפני

שקראת את המייל. ולחברות הגדולות שמסתובבות בשכונה אחרי סערה יש מוקד טלפוני ומערכת ניהול
לקוחות. השאלה היא לא אם AI ייכנס לענף הגגות — הוא כבר בפנים. השאלה היא אם הוא עובד בשבילך או

נגדך.
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החדשות הטובות? זו הפעם הראשונה בהיסטוריה שהטכנולוגיה דווקא מעדיפה את העסק הקטן. החברות
הגדולות חייבות ועדות, תוכניות הטמעה והדרכות. אתה מחליט ביום שלישי ורץ ביום שישי — וזה קריטי

במקצוע הזה יותר מבאחרים, כי השנה שלך נעשית בשבועיים שאחרי הגשם הראשון, ואף אחד לא מטמיע
תוכנה חדשה בשבועיים האלה. המגרש התהפך: הקבלן הקטן, המהיר והמסודר יכול היום להיראות ולתפקד

כמו החברה עם המוקד — בלי המוקד.

"אבל אני לא בנאדם של מחשבים"

גם לא בעלי המקצוע שעושים את זה הכי טוב. אחד המאמצים המהירים שראינו הוא בעל עסק עם 26 שנה
בשטח שנגע במחשב לראשונה לפני שלוש שנים. במילים שלו: "אל תדאג לאיות. אל תדאג לדקדוק." אם אתה
יודע לשלוח הודעה או להשאיר הודעה קולית, אתה יכול להריץ את כל מה שבמדריך הזה. להיות טוב בהקלדה
זו הייתה הדרישה הישנה. לדעת להגיד מה אתה רוצה — זו החדשה. וקבלני גגות, שצועקים אחד לשני מידות

מעבר לרכס כל היום, כבר טובים בזה.

₪ 4,000–1,000
+ לחודש

זה מה שגובות רוב תוכנות ניהול העבודות
והתמחור לענף — ובכל זאת אתה זה שמקליד

ומחשב את הכמויות. בעל עסק אחד שילם אלפי
שקלים בחודש, בחלק מהחודשים כפול, על

תוכנה שהצוות שלו בקושי נגע בה. תחזיק את
המספר הזה בראש: כל מה שבמדריך הזה או

מחליף את ההוצאה הזאת, או גורם לה להצדיק
את עצמה.

החברות שגדולות ממך פי שלושה איטיות כי הן גדולות. זה הפתח שלך. המדריך הזה עוסק
בלעבור דרכו.
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תחשוב AI קודם
לפני שנוגעים בכלי אחד, צריך לתקן את איך שאתה חושב על זה — כי הטעות הכי גדולה היא לא

לקנות את התוכנה הלא-נכונה. היא להרכיב AI על שיטת העבודה הישנה שלך ואז להתפלא למה כלום
לא השתנה.

כל תהליך בעסק שלך נבנה על הנחה אחת: שבנאדם חייב לעשות כל שלב. מישהו עונה לטלפון. מישהו מודד
מטרים ומקליד הצעה. מישהו רודף אחרי השמאי. מישהו מתייק את התמונות, את תוכנית הבטיחות לעבודה
בגובה, ואת תעודת האחריות על היריעות. כל היום שלך מעוצב סביב ההנחה הזאת — וההנחה הזאת בדיוק

מתה.

אל תעשה אוטומציה לתהליך הישן. שרטט אותו מחדש — כשה-AI נוגע בהכול קודם, ואתה מפקח. שלוש
הזזות מחשבתיות, כל אחת מהן נלמדה מעסק מקצוע אמיתי שאנחנו עובדים איתו:

הזזה ראשונה — האצל תוצאות, לא שלבים

תפסיק לחשוב "על איזה כפתור ללחוץ". אתה מדבר עכשיו עם העסק שלך כמו שהיית מדבר עם עוזר טוב
מהצד השני של הרכס: תגיד את התוצאה, ותן לו להבין את השלבים. בעל עסק אחד ביטל חשבונית, הוציא
אותה מחדש יחסית ושלח מייל ללקוח — פשוט בכך שאמר בדיוק את זה, במשפט אחד. אחר קונה חומרים

בהודעה אחת מדלפק הספק — "אני במחסן חומרי האיטום לוקח יריעות ופריימר לאיטום הגג של משפחת לוי"
— וההזמנה, ההוצאה והספרים מסדרים את עצמם. במילים שלו: "זו הודעה אחת שעושה המון דאטה."

הזזה שנייה — AI ראשון, אתה שני

הדרך הישנה: אתה עושה את העבודה, אולי כלי עוזר. הדרך החדשה: ה-AI עושה את המעבר הראשון על הכול,
ואתה מאשר, מתקן או פוסל. ההצעה מנוסחת לפני שהתיישבת. התשובה כתובה לפני שפתחת את המייל.

השיחה נענתה לפני שירדת מהגג — ובמקצוע הזה, האחרון הזה הוא לא פינוק, הוא העסק. לקוח אחד תיאר
את השגרה: "תשע פעמים מתוך עשר זה מושלם. פשוט — כן, שלח." העבודה שלך מצטמצמת לעשר שניות

של שיקול דעת, לא לארבעים דקות של הקלדה. )ולא — אתה לא מוסר את המפתחות ביום הראשון. הוא
מבקש רשות להכול בהתחלה, במיוחד בכסף. אתה מרפה את הרצועה ככל שהוא מרוויח אותה — פרק 9.(
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הזזה שלישית — תיקונים הם השקעות

עם תוכנה רגילה, אתה מתקן את אותה טעות לנצח. עם AI, אתה מתקן אותה פעם אחת. קבלן מסביר לו
שהצעה סטנדרטית לאיטום גג כוללת קילוף האיטום הישן, תיקון שיפועים איפה שהם שבורים, פריימר, שתי

שכבות יריעה, כל הרולקות והפחים, ניקוי ניקוזים, בדיקת הצפה ופינוי פסולת — והוא עונה: "אני אזכור את זה
מעכשיו." וכך הוא עושה. תגיד לו פעם אחת שאתה לא נוגע בגג עם חשד לאסבסט בלי בעל מקצוע מוסמך

לפינוי ובסעיף נפרד — והוא לא ישמיט את זה מהצעה שוב לעולם. כל תיקון מצטבר. אחרי חצי שנה הוא
מתמחר כמוך, כותב כמוך ומכיר את הכללים שלך — כי לימדת אותו, פעם אחת.

תרגיל הדמיון מחדש

עבור על העסק ושאל שאלה אחת על כל אינטראקציה: "איך זה היה נראה אם ה-AI היה נוגע בזה קודם?"

AI קודםהדרך הישנהאינטראקציה

ירד גשם, הטלפון צלצל
80 פעם

תא קולי. הגעת לעשרים. השאר
התקשרו לבא בתור.

כולן נענו, הכתובת והנזק נתפסו, והמסוכנות
נדחפו לראש המסלול שלך.

הגיעו יריעות במפרט
הלא נכון

אתה מגלה על הגג ביום חמישי,
רודף בשישי, שוכח בראשון.

מסומן מול ההזמנה ביום שהגיע, והספק נרדף
אוטומטית — אתה שומע רק אם לא תיקנו.

השמאי שולח כתב
כמויות להתווכח עליו

קבור מתחת ל-200 מיילים.
אתה עונה באיחור של ארבעה

ימים מהספה.

נשלף, מסוכם מול ההצעה שלך — "הם
השמיטו את השיפועים ואת פינוי הפסולת."

חשבונית "הערב". ביקורת אףהעבודה נגמרה
פעם לא מבקשים.

חשבונית נשלחת מהחניה. ביקורת מבוקשת
כשהם עוד יבשים ואסירי תודה. ניקוי ניקוזים

מסומן לקראת החורף.

כל פרק מכאן הוא פשוט התרגיל הזה מיושם על חלק אחד בעסק. אתה לא הופך לפקיד. אתה הופך לבעלים
של עסק שמנהל את עצמו סביבך.

T H E  E V E R Y T H I N GA I - ה ן  ד י ע ב ם  ו ט י א ה ו ת  ו ג ג ה ן  ל ב ק ך  י ר ד מ
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לא לפספס עוד עבודה
נתחיל מהנזילה שהכי עולה לך והכי פחות כואבת — כי אתה אף פעם לא רואה את החשבון.

לקבלני גגות זה גרוע יותר מלכל מקצוע אחר, ולא כי אתה לא מסודר. אתה מחובר ברתמה, על שיפוע רטוב,
נושא יריעה ברוח, עם טלפון שרוטט איפשהו מתחת למעיל. לענות לשיחה הזאת זו לא בחירה שמותר לך

לעשות. אז זה מצלצל עד שנגמר. המתקשר ההוא — קריאת נזילה, איטום גג שלם, עבודת ביטוח בחמש
ספרות — מתקשר לקבלן הבא ברשימה. הלך, ואתה אף פעם לא ידעת שהוא היה קיים.

30 עבודות
בשנה, בלי שתראה

נניח שאתה מפספס ארבע שיחות בשבוע — ותהיה כן, בשבוע
לחוץ בחורף אתה מפספס הרבה יותר. הרבה מהן זה הספק,

הצוות, שמאי. אבל נניח ששתיים בשבוע הן פניות אמיתיות: זה
בערך מאה בשנה. מים לא מחכים, אז מי שעונה ראשון בדרך

כלל לוקח — נניח שאתה סוגר אחת משלוש, וזה בערך שלושים
עבודות בשנה שהולכות למי שהרים. רובן קריאות נזילה של כמה

מאות שקלים. אבל חלק מהמתקשרים האלה רצו איטום גג
שלם, ואף פעם לא ידעת מי מהם. )להמחשה בלבד — אבל
תעשה את החשבון על שבוע הגשם האחרון שלך וזה יצרוב.(

והקטע הכי גרוע: אף אחד שיורדים לו מים דרך התקרה לא משאיר הודעה בתא קולי. הוא מתקשר לבא בתור,
בדיוק אז, כשהוא עומד ברטוב. התא הקולי הוא המקום שבו עבודות גגות מתות. הפתרון הישן היה "תענה

ליותר שיחות" — עצה חסרת ערך לבנאדם ברתמה. הפתרון בגישת AI-קודם גדול יותר, כי שיחה היא בעצם
שתי בעיות, ורוב הקבלנים חושבים רק על הראשונה.

בעיה ראשונה — השיחה שפיזית לא יכולת לענות לה

אתה על הרכס, בקו המרזב, או נוסע עם משטח יריעות על הטנדר. פקיד קבלה מבוסס AI עונה בשם העסק
שלך, מסביב לשעון, נשמע נורמלי בטלפון, מוציא את מה שהוא צריך — מה )נזילה, רטיבות, רעפים שזזו,

ניקוזים, מחיר לאיטום(, איפה, כמה חמור, והאם זה הולך דרך הביטוח — קובע את הבדיקה ביומן שלך, דוחף
את אלה שהמים נכנסים בהם עכשיו לראש המסלול, ושולח לך סיכום לפני שחזרת לסולם. הוא לא יוצא

להפסקה, לא חולה, והוא לא קורס בבוקר האחד בשנה שבו שמונים אנשים מתקשרים בבת אחת.

T H E  E V E R Y T H I N GA I - ה ן  ד י ע ב ם  ו ט י א ה ו ת  ו ג ג ה ן  ל ב ק ך  י ר ד מ
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בעיה שנייה — השיחה שכן ענית לה, וחצי שכחת

תהיה כן: כמה פעמים אמרת "כן אחי, אני מביא לך מחיר לאיטום עד חמישי" ממושב הנהג — ועד העבודה
הבאה זה נעלם? אתה לא לא-מסודר. אתה עמוס, והראש שלך הוא מערכת התיוק שלך. כאן גישת AI-קודם

משנה מה זה בכלל טלפון:

כל שיחה נתפסת. מוקלטת, מתומללת, מתויקת מול העבודה. חצי שנה אחר כך, כשהלקוח אומר
"אבל אמרת שהמרזבים החדשים כלולים", אתה יכול לבדוק מה באמת נאמר.

ההבטחות יוצאות אוטומטית. "מחיר עד חמישי." "לשאול את הספק על זמן אספקה של היריעות."
"לשלוח לשמאי את התמונות של הרולקה." נשלפות מהשיחה — אתה לא כותב כלום, כי היית על

סולם.

ההבטחות רודפות אותך. חמישי בבוקר: "אמרת לדוד שהמחיר לאיטום יהיה אצלו היום — שאזיז
את זה?" המעקב שהמתחרים שלך אף פעם לא שולחים קורה עכשיו בכל פעם.

ואם יש לו את מה שצריך, העבודה מתחילה מעצמה. השיחה תפסה את הכתובת, סוג הגג,
ההיקף — אז ההצעה היא לא תזכורת ברשימה, היא טיוטה שמחכה לך כשאתה יורד.

על מה להתעקש — לא משנה איך תפתור את זה

ד ב ל ם  י ק מ ה  ת א ש ה  רס ג ה

העבר את המספר שלך לשירות מענה עם תסריט
הדוק — שם, שכונה, האם המים נכנסים עכשיו,

סוג הגג, "הוא יחזור אחרי הצהריים". ותקליט
לעצמך את ההבטחות לפני שאתה נוסע. זה לבד

סוגר עבודות.

ך ל י ב ש ב ם  י ש ו ע ש ה  רס ג ה

The-מהסוג ש( AI מערכת טלפוניה מבוססת
Everything עושה( מכסה את כל הסטנדרט —

נענה, מתומלל, ממוין לפי דחיפות, הבטחות
נרדפות, הצעה מנוסחת מהשיחה. כך או כך: אף

שיחה — ואף הבטחה — לא נופלת לרצפה.

T H E  E V E R Y T H I N GA I - ה ן  ד י ע ב ם  ו ט י א ה ו ת  ו ג ג ה ן  ל ב ק ך  י ר ד מ

✓כל שיחה נענית בשם העסק שלך — כולל שש בערב, כולל שבת, כולל הבוקר שאחרי הסערה.

✓תמלול שאפשר לחפש בו לכל שיחה — "על מה סיכמנו לגבי הפחים?"

✓הבטחות נוחתות במקום שרודף אותך — לא מחברת, לא הזיכרון שלך.

✓פרטי העבודה מהשיחה זורמים לתוך העבודה — לא מוקלדים שלוש פעמים.
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תמחר לפני שירדת מהגג
הנזילה השנייה בגודלה: ההצעה שיוצאת "הערב".

הנה מה שקורה באמת. אתה עושה את הבדיקה, מצלם ארבעים תמונות, אומר "אני שולח לך הערב" — ואז
מגיע הביתה מבושל משש שעות בשמש, וההצעה נעשית ב-21:30. או מחר. או חמישי. בינתיים היו ללקוח עוד

שני קבלנים על הגג באותו יום, ואחד מהם שלח מחיר מהטנדר.

מהירות
מנצחת הצעות

לא מחיר. מהירות. הקבלן שההצעה שלו נוחתת בזמן שהלקוח עוד
מסתכל על הכתם בתקרה מנצח באחוז מדהים מהפעמים — גם כשהוא

יקר יותר. הצעה מהירה ומקצועית משדרת את הדבר היחיד שלקוח עם גג
שנוזל באמת רוצה: לבנאדם הזה יש סדר והוא באמת יגיע.

AI-קודם אומר שה-AI העצה הישנה הייתה "תשתמש בתבניות, תתמחר מהנייד". תשכח מזה. תמחור בגישת
בונה את ההצעה. אתה בודק אותה. הנה איך זה נראה בעסק גגות אמיתי היום.

אתה מדבר, הוא בונה. תרד מהגג, תכתיב מה שראית — "בערך 150 מ"ר, גג בטון שטוח, האיטום
סדוק והשיפועים אוגרים מים בפינה הצפונית, קילוף מלא, תיקון שיפועים, פריימר ושתי שכבות

יריעה, רולקות ופחים חדשים, ניקוי ניקוזים, בדיקת הצפה, שלושה ימים" — והוא הופך את זה
להצעה מתומחרת, מפורטת ומקצועית על התבנית שלך, עם תמונות הבדיקה בפנים.

הוא מתמחר מההיסטוריה שלך. תזין לו הצעות קודמות והוא לומד את המחירים שלך — מחיר
למ"ר לאיטום, מטר אורך של מרזב, קריאת השירות שלך והרווחיות שלך. מחירים שונים לקבלן

שאתה עובד אצלו לעומת בעל בית פרטי? הוא שומר אותם נפרדים.

הוא מכיר את הכללים שלך — כי לימדת אותו פעם. מה כולל "אספקה והתקנה" בעבודות שלך,
מה כלול באיטום סטנדרטי אצלך, מה הקצאת הפיגום והגישה, פינוי הפסולת, אחוז הפחת ביריעות.

הוא כותב לך את החלקים הישרים. השורה שכל קבלן טוב צריך וחצי שוכחים לכתוב: "התמחור
מניח שהתקרה והשיפועים תקינים — לא נדע עד שנקלף, וכל מה שיימצא יתומחר לפני שנוגעים."

הוא מכניס את זה בכל פעם, במילים שלך. הפסקה הזאת לבד היא ההבדל בין תוספת לבין ריב.

הוא תופס מה ששכחת. עסק מקצוע אמיתי הזין דוח עבודה, וההצעה של ה-AI חזרה כשהיא כוללת
את הנסיעות שמעריך בשכר השמיט מאותה עבודה בדיוק. הוא לא מתבשל ב-21:30 ושוכח את פינוי

הפסולת או את הגישה.

T H E  E V E R Y T H I N GA I - ה ן  ד י ע ב ם  ו ט י א ה ו ת  ו ג ג ה ן  ל ב ק ך  י ר ד מ
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2–3 ימים
← חצי יום

בעל עסק שאנחנו עובדים איתו — 26 שנה בשטח, בקושי נוגע
במחשב: "הצעות שהיו לוקחות לי יומיים־שלושה, ה-AI שלי עושה

בחצי יום. עשיתי אחת אתמול שהייתה לוקחת יומיים — שלחתי
אותה באותו יום." התמחור יצא "פחות או יותר זהה" למספרים שלו,

כי הוא למד מההצעות הקודמות שלו. באיטום גג שלם, הפער הזה
הוא העבודה.

ואז החלק שכולם מדלגים עליו — המעקב. הודעה אחת, יומיים אחרי: "רק מוודא שקיבלת את המחיר לאיטום
— אשמח לעבור איתך על מה שמצאנו למעלה." ההודעה הבודדת הזאת סוגרת יותר עבודות משהורדת מחיר

תסגור אי פעם, כי רוב המתחרים אף פעם לא שולחים אותה. באיטום גג שלם הלקוח שוקל כסף רציני והוא
לחוץ מכל זה, אז דחיפה שקטה ברגע הנכון היא לרוב כל מה שצריך כדי להטות אותו אליך. בגישת AI-קודם,

המעקב הוא לא הרגל שאתה בונה. הוא דבר שפשוט קורה.

ה נ כ ו ת ה א  ל א  ו ה ן  י י נ ע ה

העניין הוא הסטנדרט: באותו יום, מקצועי, מתומחר מהמספרים שלך, עם תמונות, ישר לגבי מה
שמתחת ליריעות, ועם מעקב. קבלן עם פנקס שעומד בסטנדרט הזה מנצח קבלן עם אפליקציה שלא.

ה-AI רק הופך את הסטנדרט למאמץ אפסי.

T H E  E V E R Y T H I N GA I - ה ן  ד י ע ב ם  ו ט י א ה ו ת  ו ג ג ה ן  ל ב ק ך  י ר ד מ
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לקבל תשלום בלי הרדיפה המביכה
עשית את העבודה. עכשיו צריך להוציא את הכסף — ולרוב קבלני הגגות זו עבודה שנייה בלי שכר

שאף אחד לא הזהיר אותם עליה, ועבודות ביטוח רק מחמירות את זה.

7 ימים
לא 47

חשבונית ממוצעת בענף מקבלת תשלום בערך שישה שבועות אחרי
שנשלחה. לא כי לקוחות לא משלמים — רובם פשוט שוכחים, ולא נעים

לך לנדנד. עבודות ביטוח איטיות עוד יותר: הן זזות בקצב שהשמאי זז. אז
הכסף יושב בחוץ בזמן שאתה מימנת משטח יריעות והשכרת פיגום על

האשראי.

הרדיפה היא בעיה של מערכת, לא בעיה של אנשים. תתקן את המערכת ולא תנהל את השיחה המביכה —
ולא תשלח את הודעת "רק עוקב אחרי החשבונית אחי" המביכה — שוב לעולם.

המערכת שגורמת לך לקבל תשלום

התאם את התנאים לסוג העבודה1
קריאת נזילה צריכה להיות משולמת לפני שיצאת מהחניה — היית שם שעה, הם יבשים, תוציא

חשבונית במקום. איטום גג פרטי זה מקדמה מראש ויתרה בסיום. עבודת ביטוח רצה בקצב של חברת
הביטוח, אז היא צריכה רדיפה, לא תקווה. בגישת AI-קודם זה משפט אחד: "תוציא חשבונית על
הקריאה של משפחת כהן." הסעיפים מההצעה, התנאים שלך, המייל שלהם, גמור לפני שחזרת

לטנדר.

תעשה את התשלום קל עד כדי טיפשות2
קישור "שלם עכשיו" משולם מהר יותר מ"הנה פרטי החשבון שלי". תוריד כל שלב בין הרצון שלהם

לשלם לבין זה שזה נגמר.

תעשה אוטומציה לתזכורות המנומסות3
תזכורת ידידותית ביום 3, 7 ו-14 — אוטומטית, כך שאתה אף פעם לא שולח אותה. ואז מאזן חודשי,

והתראה רק אם מישהו באמת בפיגור. שווה אלפים בתזרים.

תרדוף אחרי השמאי כמו אחרי לקוח4
עבודת ביטוח לא נשכחת על ידך — היא נשכחת על ידי זר עמוס עם 200 תביעות פתוחות. היא

מקבלת מעקב מנומס, מתוארך ומתועד: תמונות, כתב כמויות, תוספת, חשבונית, בשרשור אחד שה-
AI שומר חם. רוב הקבלנים פשוט מחכים. לחכות זו החלטה לקבל תשלום אחרון.

כסף זה כסף: זה המקום היחיד שבו אתה מחזיק את ה-AI ברצועה קצרה בהתחלה. הוא מנסח, אתה מאשר,
בכל פעם — עד שראית אותו צודק במשך חודש ואמרת לו להפסיק לשאול.
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תיבת דואר שמנהלת את עצמה
תיבת הדואר שלך היא המקום שממנו כסף דולף בשקט ואליו דולף לחץ.

מאזני ספקים, שאלות של לקוחות, הזמנות יריעות, עדכוני מחירונים, כתב הכמויות של השמאי, הקבלן שרודף
אחרי תוספת, אישור השכרת הפיגום — הכול מעורבב עם זבל, והכול נוחת בזמן שאתה על גג עם ידיים

רטובות. מנהל חנות אחד שאנחנו עובדים איתו התחיל עם פיגור של 24,000 מיילים: "הייתי קורא מייל אחד,
והוא היה הולך לאיבוד. אפילו לא הייתי מצליח למצוא אותו שוב."

הבעיה היא לא יותר מדי מיילים. הבעיה היא שהחשוב והרעש נראים זהים עד שאתה עוצר וקורא את הכול —
ואין לך זמן. בגישת AI-קודם, תיבת הדואר הופכת למשהו שכבר מטופל עד שאתה מסתכל:

ממוינת. שלושת המיילים שחשובים היום צפים למעלה, מסומנים עם למה — "זה כתב הכמויות של
השמאי על התביעה של משפחת רוסי, וחסר בו השיפועים." הסקרנים מסוננים לפני שהם עולים לך

במחשבה.

מנוסחת. תשובות שגרתיות — "כן אנחנו עושים רעפים וגם איטום", "אנחנו עמוסים שלושה שבועות
אבל אני יכול להגיע לנזילה השבוע", "הנה מחיר גס למ"ר" — כתובות ומחכות. אתה מציץ, מתקן,

שולח.

עונה לפי דרישה. אותו מנהל פשוט שואל עכשיו "מה עדכון המחירים האחרון מהספק?" — והוא
מוצא את זה מיד, אפילו כשהוא מחבר יצרן למפיץ שעונה בשם אחר.

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 כנראה רוצה את זה." תזמין מפרט יריעה לא נכון

וזה משטח שלם שאתה לא יכול לשים על גג. אצל אחר ספק חייב בטעות בפער של 50% — מסומן
אוטומטית לפני ששולם.

העניין הוא לא תיבת דואר חכמה יותר. העניין הוא שפנייה לאיטום גג לא מתה שוב בתחתית
ערימה של מאזני ספקים.

T H E  E V E R Y T H I N GA I - ה ן  ד י ע ב ם  ו ט י א ה ו ת  ו ג ג ה ן  ל ב ק ך  י ר ד מ
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מנהל המשרד הדיגיטלי שלך
לכל עסק גגות יש מנהל משרד. ברובם, זה אתה — עושה את זה גרוע בעשר בלילה, כי אין אף אחד

אחר.

20+ עבודות
בשבוע אחד

פקידת האדמיניסטרציה של צוות בנייה אחד יצאה לחופשה.
הבעלים: "היא לא הייתה במשרד שבוע, וזה עזר לנו לעשות

את העבודה שלה — ונכנסו לנו כנראה עוד 20 עבודות
במהלך השבוע הזה." לא לשרוד את השבוע. השבוע הכי

גדול שלהם.

העבודה של מנהל המשרד היא רקמת החיבור: מה יש היום, על איזה גג אתה ומתי, האם הפיגום הוזמן לפני
שהצוות מגיע, האם היריעות הוזמנו במפרט הנכון, איפה תמונות ה"לפני" מהעבודה של משפחת הרשקוביץ,

האם השמאי חזר, האם המנוף לדוד השמש מוזמן. אתה לא צריך לשכור את הבנאדם הזה. אתה צריך את
המערכת שהוא היה מריץ.

תדריך הבוקר

לפני שהנעת: העבודות של היום בסדר המסלול, אחרי מי לרדוף לתשלום, אילו תביעות יושבות אצל שמאי,
מה מחכה לחומרים או לפיגום, והדבר האחד שיעקוץ אותך אם תשכח. שתי דקות עם קפה — והצוות שלך

יודע גם. בשבוע של סערה, זה ההבדל בין שבועיים טובים לבין בלגן.

תיקי עבודה שבונים את עצמם

כל תמונה, הצעה, חשבונית והערת שטח מצמידות את עצמן לעבודה הנכונה — כך שכשהלקוח מתקשר עוד
שמונה חודשים על כתם ליד אותה רולקה, כל ההיסטוריה שם: מה מצאת, מה תיקנת, ומה אמרת להם שאתה

לא נוגע בו.

הניירת בלי החרדה

הניירת שמגיעה עם המקצוע הזה — תוכנית הבטיחות לעבודה בגובה, רישומי הרתמות ונקודות העיגון, אישור
פינוי האסבסט מבעל המקצוע המוסמך, תעודות המוצר והאחריות על היריעות, תוצאת בדיקת ההצפה

והתמונות שחברת הביטוח תרצה — נדרשת ממך, נתפסת מול העבודה, ונשמרת איפה שאתה באמת מוצא
אותה כשמישהו שואל. אף פעם לא מומצאת בשבילך, ואף פעם לא תחליף לשיקול הדעת שלך על הבטיחות

או על הגג עצמו — פשוט לא הולכת לאיבוד.

אם זה לא במערכת, זה לא קיים — הראש שלך יכול להחזיק את הגג, לא את הניירת.

T H E  E V E R Y T H I N GA I - ה ן  ד י ע ב ם  ו ט י א ה ו ת  ו ג ג ה ן  ל ב ק ך  י ר ד מ
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תיראה כפול ממה שאתה
הנה סוד שהחברות הגדולות סומכות על זה שאתה לא יודע: רוב ה"להיראות מקצועי" הוא הצגה —

וההצגה היום כמעט חינם.

קבלן עם טנדר אחד וחברה של חמישים איש יכולים לשלוח את אותה הצעה נקייה וממותגת, עם צילומי הרחפן
והתמונות של הרולקה החלודה בפנים. הלקוח לא יכול להבדיל — אז הקטן שטורח מקבל יחס כמו הגדול, ויכול

לגבות כמוהו. באיטום גג שלם, ההצגה הראשונה היא איפה שהתנגדות המחיר נשברת או לא, כי אין ללקוח
שום דרך לשפוט חוץ מאיך שהגעת.

גלגל ההפניות — בכוונה, לא במקרה

שימור — תעשה את כל העבודה קלה וברורה, כך שיחזירו אותך בלי לחשוב פעמיים.ש

ביקורת — בקש ביקורת Google ברגע שהם הכי מרוצים: הגשם הכבד הראשון אחרי העבודה,ב
כשהתקרה נשארת יבשה. אוטומטית, עם הקישור. ביקורות סוגרות לך את עשר העבודות הבאות בזמן

שאתה ישן.

הפניה — כל הרחוב חטף את אותו גשם ויש לו אותו גג בן עשרים. לקוחות מרוצים מפנים אתה
השכנים אם תקל עליהם ותזכיר להם. ובבניין משותף, ועד בית מרוצה הוא לא הפניה אחת — הוא כל

הגג.

מכירה חוזרת — הסככה ששאלו עליה, איטום המרפסת, החלפת דוד השמש, ניקוי הניקוזים לפנימ
החורף הבא — הכול בתמלול השיחה, זוכר? תזכורת בזמן הנכון הופכת עבודה אחת לשלוש.

המנוע הזה הוא זהב טהור וכמעט אף אחד לא מריץ אותו — כי הוא דורש לעשות את הדבר המשעמם ברגע
המושלם, בכל פעם, לנצח. וזה בדיוק מה שמערכת עושה בשלמות ובנאדם עמוס אף פעם לא.

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

בקש מכל לקוח מרוצה ביקורת לפני שאתה אורז את הטנדר, ושלח תמונות "לפני ואחרי" עם כל
חשבונית. שום דבר לא מצטלם טוב יותר מגג מקולף ליד גג גמור — ואף אחד חוץ ממך אף פעם לא

רואה שם למעלה, אז תראה להם. לגלגל לא אכפת איך מסובבים אותו. הוא רק צריך שיסובבו.

T H E  E V E R Y T H I N GA I - ה ן  ד י ע ב ם  ו ט י א ה ו ת  ו ג ג ה ן  ל ב ק ך  י ר ד מ
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המעבר ב-30 יום
כל מה שלמעלה עובד. הסיבה שרוב הקבלנים לא מצליחים להריץ את זה היא שהם מנסים לעשות

הכול בבת אחת, נחנקים באמצע עבודה, וחוזרים לדרך הישנה. אז: דבר אחד בכל פעם, בלי להפסיק
לעבוד. ותתחיל לפני העונה, לא באמצע.

שבוע 1 — עצור את הנזילה הכי גדולה: הטלפון1
כל שיחה נענית, כל שיחה נתפסת, ההבטחות נשלפות אוטומטית, הדחופות ממוינות לראש. זה לבד

מתחיל להחזיר את כל התרגיל מיד, ובסערה הראשונה אחרי שתדליק את זה — תרגיש בדיוק כמה זה
שווה.

שבוע 2 — תקן את התמחור2
ה-AI מנסח את ההצעה מההכתבה שלך מהגג ומהתמחור הקודם שלך; אתה מתקן — וכל תיקון הוא

שיעור שהוא שומר. הצעות באותו יום עם התמונות בפנים, ומעקב אחרי יומיים. תראה את אחוז
הסגירה זז.

שבוע 3 — תקן את קבלת התשלום3
קריאות מחויבות בחניה, מקדמות על איטום גג, תשלום קל, תזכורות אוטומטיות, והשמאי נרדף לפי
לו"ז — כשאתה מאשר כל מה שקשור בכסף עד שהוא הרוויח את הרצועה. השבוע שבו יתרת הבנק

שלך מתחילה להיראות אחרת.

שבוע 4 — מסור את המשרד האחורי4
תיבת דואר ממוינת ומנוסחת, תדריך בוקר רץ, תיקי עבודה שבונים את עצמם, ביקורות מבוקשות

אוטומטית.

למה כל הארבעה? כי תהליך אחד אף פעם לא מרגיש הרבה. תהליך אוטומטי אחד מקבל משיכת כתף.
שלושה זה איפה שרגע ה"וואלה" קורה — כי אז החלקים מתחילים לדבר אחד עם השני. השיחה הופכת

להצעה. ההצעה הופכת לחשבונית. החשבונית הופכת לביקורת. זה הרגע שבו זה מפסיק להיות כלי ומתחיל
להיות מערכת.

T H E  E V E R Y T H I N GA I - ה ן  ד י ע ב ם  ו ט י א ה ו ת  ו ג ג ה ן  ל ב ק ך  י ר ד מ

T H E  E V E R Y T H I N G1 6



חוגת האמון — איך למסור בלי לאבד שינה

אתה לא נותן לשוליה חדש את הטנדר ושולח אותו לגג רעפים רטוב ביום הראשון. אותו דבר כאן:

שבועות 1–2: הוא שואל על הכול1
כל טיוטת מייל, כל חשבונית — "הנה מה שהייתי שולח, בסדר?" אתה מאשר, מתקן, מלמד.

שבועות 3–4: הוא שואל על החשוב2
תשובות שגרתיות פשוט יוצאות; כסף, לקוחות חדשים וכל דבר שהולך לחברת ביטוח עדיין מקבלים

את האישור שלך.

חודש שני והלאה: הוא שואל על חריגים3
ראית אותו צודק שבועות. עכשיו הוא רץ, ואתה מקבל את תדריך הבוקר ואת ההתראות. אתה עדיין

הבוס — פשוט הפסקת להיות צוואר הבקבוק.

הטעויות שגורמות לקבלנים טובים לוותר בדיוק לפני שזה תופס

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

להתחיל את זה באמצע החורף. תקים את זה בחודשים השקטים כך שזה כבר מזמזם כשהטלפון
מתפוצץ. אף אחד לא לומד מערכת חדשה עם שמונים אנשים על ההמתנה.

AI-על התהליך הישן. אם אתה עדיין מקליד כל הצעה לאותה תוכנה ישנה ומבקש מה AI להרכיב
"לעזור", פספסת את הפואנטה. שרטט את התהליך מחדש )פרק 2(.

להתייחס לזה כמו לתוכנה במקום כמו לעובד. תוכנה מגדירים פעם אחת ומקללים לנצח. את זה
אתה מלמד — וזה משתפר כל שבוע. בעלי המקצוע שמוציאים מזה הכי הרבה מדברים איתו כל

היום, כמו עם העוזר הכי טוב שלהם.

לחכות למושלם. מערכת גסה שרצה היום מנצחת מושלמת שתקים "כשהדברים ירגעו". הדברים
אף פעם לא נרגעים — הם רק נעשים גשומים יותר.

T H E  E V E R Y T H I N GA I - ה ן  ד י ע ב ם  ו ט י א ה ו ת  ו ג ג ה ן  ל ב ק ך  י ר ד מ
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בדיקת הנזילות ב-2 דקות
תהיה כן. סמן את מה שנכון אצלך עכשיו.

2–0
ספינה הדוקה. עוד כמה כיוונונים

ואתה טס.

6–3
אתה מדמם כסף אמיתי בחצי
המשעמם — והכול בר-תיקון.

תתחיל משבוע 1.

+7
אחי, אתה עושה עבודה שנייה

בחינם כל שבוע. החדשות
הטובות: זה בדיוק מה שהכי קל

לתקן היום.

מה שלא יהיה המספר שלך — הסימון הכי גדול שלך הוא ההזדמנות הכי גדולה שלך. תתחיל שם.

T H E  E V E R Y T H I N GA I - ה ן  ד י ע ב ם  ו ט י א ה ו ת  ו ג ג ה ן  ל ב ק ך  י ר ד מ

אני מפספס שיחות כל יום כי אני על גג — ואני לא יודע כמה עבודות זה עלה לי.

בבוקר שאחרי הסערה האחרונה, אני יודע בוודאות שלא הגעתי לכל מי שהתקשר.

הבטחתי למישהו מחיר או חזרה החודש — ושכחתי עד שהוא רדף אחריי.

ההצעות שלי יוצאות "הערב" יותר מאשר באותו יום.

אני לא תמיד עושה מעקב אחרי ששלחתי הצעה לאיטום גג.

אני עוזב קריאת נזילה בלי לקבל עליה תשלום.

יש לי עבודת ביטוח שיושבת אצל שמאי ואני לא בטוח כמה זמן היא שם.

תיבת הדואר שלי מלחיצה אותי, ודברים חשובים נקברים.

אם לקוח היה מתקשר על תיקון משנה שעברה, היה לוקח לי זמן למצוא את התמונות.

ניירת הבטיחות, האחריות ותמונות הבדיקה שלי חיות בתא הכפפות, בטנדר ובשלושה שרשורי הודעות.

T H E  E V E R Y T H I N G1 8
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רוצה שיקימו לך את זה?
כל מה שבמדריך הזה אתה יכול לבנות בעצמך — וכדאי שתעשה את זה,
אם יש לך את הזמן והסבלנות. הרבה עושים. אם אתה מעדיף שזה פשוט

ייעשה — ה-AI שעונה לטלפון שלך בזמן שאתה על הרכס, תופס כל
הבטחה, בונה את ההצעות שלך, רודף אחרי החשבוניות והשמאים שלך

ומנהל את המשרד האחורי שלך, הכול באחד, פועל בעסק הגגות שלך כבר
.The Everything השבוע — זה מה שאנחנו בונים. זה נקרא

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

הערה כנה: זה לא יתקן עסק שבור, וזה לא יאשר גג, לא יפסוק אם בטוח לעלות, ולא יחליט מה מתחת ליריעות —
זה עדיין אתה, הניסיון וההכשרה שלך. מה שזה כן מתקן זו עבודת המשרד שעשית בחינם אחרי שהחשיך.

S G 1 ל  ש ר  צ ו מ  · ה  א ל ה ר  י ב ע ה ל י  ש פ ו ח  · ע  ו צ ק מ י  ק ס ע י  ל ע ב ל ח  ט ש ך  י ר ד מ  ·  T H E  E V E R Y T H I N G
C O N S U L T I N G

✓ניסיון חינם ל-14 יום. ביטול בכל עת. בלי התחייבות, בלי חוזים.

שום דבר חשוב — הצעה, חשבונית, הודעה ללקוח — אף פעם לא יוצא בלי שתראה אותו
קודם.

✓

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

https://the-everything-app.com/he/go/roofers

