THE EVERYTHING - FIELD GUIDES FOR TRADE BUSINESSES

Il Manuale della
Disinfestazione con
I'Al

Come mandare avanti un'impresa di disinfestazione nell'era dell'Al

— e fatturare piu di ditte tre volte piu grandi di te.

IL SISTEMA COMPLETO - ZERO FUFFA - LIBERO DA CONDIVIDERE

THE EVERYTHING



Leggi prima questo

Dieci anni fa, mandare avanti un'impresa di disinfestazione come si deve voleva dire qualcuno al
telefono, un commercialista, e comunque farsi i conti dell'uscita, della manodopera e del prodotto su un
foglietto nel furgone tra un lavoro e |'altro.

Oggi un disinfestatore a furgone singolo con il setup giusto risponde a ogni chiamata di panico,
preventiva piu dritto, incassa piu in fretta — e trasforma piu lavori singoli in contratti di quanto faccia
una ditta con dieci furgoni dall'altra parte della citta. E non passa una sola sera sulle scartoffie.

Non € piu sveglio di te. Non € un tecnico migliore. E di sicuro non € uno da computer — uno dei piu
bravi che abbiamo visto, due anni fa preventivava ancora su un blocco sul sedile del passeggero. Ha
solo capito una cosa prima degli altri: la meta noiosa del mestiere — le chiamate, i preventivi, i
rapporti di sopralluogo, le fatture, il rincorrere locatore, amministratore di condominio e assicurazione, i
registri per la conformita — adesso puo farsi da sola. Cosi ha messo I'energia dove ci sono i soldi: sul
campo, e a trasformare chi chiama spaventato in un cliente che resta.

Questo €& il manuale di come ci riesce. Niente «50 prompt da copiare». Niente aria fritta da smanettoni. Il
sistema vero — come ragionarci, cosa impostare, in che ordine, e gli errori per cui i bravi tecnici mollano
prima che scatti. Leggilo dall'inizio alla fine e manderai avanti un'impresa di disinfestazione piu solida e
redditizia di adesso, anche se non spendi un centesimo in software.

DUE PAROLE CHIARE SU COSA RESTA TUO

Niente qui promette che una casa sia libera da termiti, certifica un immobile a posto o decide
che prodotto scende — e non sostituisce mai il tuo sopralluogo sul posto, la tua abilitazione o le
indicazioni dell'etichetta. Porta le scartoffie. Se il legno tiene & una valutazione tecnica; cosa un
rapporto puo dire onestamente & un giudizio; chi paga € una questione legale; e che prodotto
scende, a che dose, lo vincolano I'etichetta e la tua abilitazione. Tutto questo resta tuo, dall'inizio
alla fine.
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Il nuovo campo da gioco

Le 3 cose su cui ti giudica un cliente spaventato — e perché il lavoro € vinto prima che tu arrivi sul posto.

Pensa Al-first

Smetti di appiccicare I'Al alle vecchie abitudini. Ridisegna I'impresa con I'Al che tocca tutto per prima.

Non perdere piu un lavoro

Ogni chiamata di panico risposta e calmata — ogni lavoro fuori orario preso, non finito in segreteria.

Preventiva prima di uscire dal cortile

Perché un prezzo onesto vuole un sopralluogo — e come I'Al qualifica il lavoro prima che parta un furgone.

Fatti pagare senza rincorse imbarazzanti

Proprietario, inquilino, locatore, condominio, acquirente o attivita — la fattura giusta a chi paga davvero,
rincorsa per te.

La casella email che si gestisce da sola

Ordinata, con le risposte gia pronte, e a guardia dei tuoi soldi — anche letta ad alta voce mentre guidi.

Il tuo ufficio digitale

Il riepilogo del mattino, le cartelle lavoro e i registri di conformita che si costruiscono da soli.

Sembra grande il doppio di quanto sei

Tutto col tuo marchio, e il volano recensione—-passaparola che si alimenta da solo.

Il cambio in 30 giorni

Una settimana alla volta, la manopola della fiducia, e perché tre processi battono uno.

L'audit delle perdite in 2 minuti

Trova esattamente dove la tua impresa perde contratti — e cosa sistemare per primo.
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01 CHAPTER ONE

Il nuovo campo da gioco

Chi ha appena trovato cordoni di terra che salgono lungo un battiscopa, o un nido di
vespe vicino al trampolino dei bambini, o scarafaggi che sciamano in cucina alle 6 del
mattino, non sa dirti se sei un bravo tecnico. Ti giudica su quello che riesce a vedere
— ed e li che quasi tutte le imprese di disinfestazione perdono in silenzio i lavori
migliori dell'anno.

Nessuno si sveglia desiderando un disinfestatore. Il telefono squilla perché qualcosa € andato storto —
e per giunta qualcosa striscia. E spaventato, un po' disgustato, e in quello stato quasi non confronta.
Chiama giu per la lista di Google finché qualcuno risponde — e il lavoro, piu il contratto dietro, va a chi
fa tre cose giuste per primo:

a Hai davvero risposto — e I'hai calmato? Un cliente spaventato ingaggia la prima ditta che
risponde e suona come chi ha la cosa in mano. Squilla a vuoto e sta gia componendo il numero
dopo — quasi nessuno lascia un messaggio.

° Sei suonato calmo e hai messo in moto un furgone? Chi dice «mandiamo qualcuno € la
sistemiamo» e lo intende davvero si prende il lavoro — e il contratto trimestrale, il trattamento
antitermite o I'appalto dietro. La chiamata di panico non ¢ il piccolo lavoro — ¢ il provino per la
rendita.

° E stato facile trattare con te — e sei suonato serio? Un indirizzo locale vero, un'abilitazione
che mostri, un furgone col tuo marchio, un preventivo scritto una volta visto. In un mestiere dove
chiunque con una pompa si spaccia disinfestatore, facile e in regola si prende il contratto e la
chiamata dopo.

Nota cosa non c'e in nessuna delle tre? Quanto bene maneggi la pompa. Tutte e tre parlano di essere
raggiungibile, suonare calmo e mandare avanti le scartoffie — esattamente la roba che odi a fine
giornata sul campo. Ed ecco il pezzo che nessuno ti dice: |'altra parte gia gira sull'Al. La domanda non e
se I'Al entra nella disinfestazione — €& se lavora per te o contro di te.



La buona notizia? E la prima volta che la tecnologia favorisce il piccolo. Le grandi ditte che stanno
rilevando il mestiere hanno comitati, roll-out e corsi. Tu decidi un martedi e da venerdi rispondi a ogni
chiamata. Il campo si ¢ ribaltato: il piccolo, veloce e raggiungibile ora pud sembrare e rendere come il
marchio nazionale — senza i costi fissi del marchio nazionale.

«Ma io non sono uno da computer»

Nemmeno i tecnici che lo fanno meglio lo sono. Uno dei piu rapidi ad adottarlo & un titolare con 26 anni
sul campo che ha preso in mano un computer solo tre anni fa. Parole sue: «Non preoccuparti
dell'ortografia. Non preoccuparti della grammatica.» Se sai mandare un messaggio o lasciare un
vocale, puoi far girare tutto quello che c'e in questo manuale. Saper dire cosa vuoi € il nuovo requisito
— e i disinfestatori, che ogni giorno calmano un cliente scosso a parole, sono gia bravi a questo.

Quanto fa pagare quasi tutto il software di gestione lavori e preventivi

250 900 — GlliE ErEeE Semn e U, iz i | Epgeie sul gesie. L felzrs
- pagava mille euro al mese, certi mesi tremila, per software che la
507 £ D squadra quasi non usava. Tutto in questo manuale o sostituisce quella

spesa o la fa fruttare.

Le ditte tre volte piti grandi di te sono lente perché sono grandi. E il tuo varco. Questo manuale parla di
attraversarlo.



02 CHAPTER TWO

Pensa Al-first

Prima di toccare un solo strumento, va sistemato come ci pensi — perché I'errore piu
grosso non € comprare il software sbagliato. E appiccicare I'Al al vecchio modo di
lavorare e chiedersi perché non cambia niente.

Ogni processo della tua impresa & nato su un'assunzione: ogni passo deve farlo una persona. Qualcuno
risponde al telefono. Qualcuno scrive il sopralluogo e digita il preventivo. Qualcuno chiama
I'amministratore per capire chi paga. Tutta la tua giornata € modellata su quell'assunzione — e
quell'assunzione € appena morta.

Non automatizzare il vecchio processo. Ridisegnalo — con |'Al che tocca tutto per prima, e tu che
supervisioni. Tre spostamenti di testa:

Uno — delega risultati, non passi

Smetti di pensare «quali tasti premo». Ora parli alla tua impresa come parleresti a un buon apprendista:
dici il risultato, lascia che trovi lei i passi. Un titolare riordina il magazzino con un messaggio dal
bancone del fornitore — «prendo le postazioni esca e due litri di concentrato per il lavoro antitermite dei
Bianchi» — e I'ordine, la spesa e la contabilita si sistemano da soli.

Due — prima I'Al, poi tu
L'Al fa la prima passata di tutto, e tu approvi, ritocchi o correggi. Il preventivo & gia scritto prima che ti

sieda. Un cliente I'ha detto cosi: «Nove volte su dieci € perfetto. Basta un — si, invia.» Il tuo lavoro si
riduce a dieci secondi di giudizio, non quaranta minuti di digitazione.



Tre — le correzioni sono investimenti

Con il software normale correggi lo stesso errore in eterno. Con I'Al lo correggi una volta. Dille che un
preventivo generico infestanti porta con sé I'uscita, che un lavoro di blatta germanica prenota sempre |l
controllo a due settimane, e che non prometti mai un prezzo fisso prima di aver fatto il sopralluogo —
risponde: «Me lo ricordo da adesso.» Ogni correzione si accumula. Dopo sei mesi preventiva come te,
scrive come te e conosce le tue regole — perché gliele hai insegnate, una volta.

L'esercizio di re-immaginare
Percorri la tua impresa e fatti una domanda su ogni scambio: «Come sarebbe se I'Al lo toccasse per
prima?»

SCAMBIO IL VECCHIO MODO AI-FIRST
Chiamata di panico alle 6 Segreteria. Lavoro perso a Risposta e calmata, dati presi, sopralluogo
chi ha risposto. fissato — preventivo del contratto pronto

per il mattino.

Dal fornitore arriva il prodotto Te ne accorgi sul posto, Segnalato sul lavoro, riordinato in

sbagliato rincorri il bancone, perdi lo automatico — lo sai solo se scappa di
slot. nuovo.

Arriva I'aggiornamento del listino Sepolto sotto 200 email. Estratto, applicato ai tuoi prezzi —

fornitore Prezzi vecchi sul prossimo «concentrato e postazioni su sei voci in
preventivo. Su».

Il lavoro finisce Fattura «stasera». Contratto Fattura mandata dal furgone. Contratto
mai proposto. proposto mentre la paura & ancora fresca.

Ogni capitolo da qui & solo questo esercizio applicato a una parte della tua impresa.



03 CHAPTER THREE

Non perdere piu un lavoro

Partiamo dalla perdita che ti costa di piu e fa meno male — perché la fattura non la
vedi mai.

Il lavoro di piu valore nella disinfestazione non arriva alle 10 con una domanda educata. Arriva come
panico — termiti trovate in un'intercapedine, un nido di vespe sopra la porta di dietro, scarafaggi in una
cucina di ristorante prima del controllo igienico — e arriva mentre sei sul campo, guidi o dormi. Il
telefono vibra nel furgone. Squilla a vuoto. Quel cliente — un trattamento oggi, un antitermite la
settimana prossima, un contratto dietro entrambi — chiama la ditta dopo. Perso.

Il tecnico tipo perde circa un terzo delle chiamate — le mani occupate
sotto un pavimento, o gia su un altro lavoro. Qui & brutale, perché un
cliente spaventato quasi non confronta: si riferisce che circa 4 su 5

1 Su 3 non lasciano un messaggio — compongono il numero dopo — € la
conversione crolla in pochi minuti. Una chiamata persa non & una
chiamate a vuoto vendita rimandata — & una vendita, e il contratto dietro, regalata a un

concorrente. E ti abbassa il posizionamento, cosi ti costa anche la
prossima.

Il cliente con le termiti nel muro non lascia un messaggio. Chiama la ditta dopo. La segreteria € dove
vanno a morire i lavori migliori dell'anno. La soluzione Al-first € piu grande — perché una chiamata & in

realta due problemi.

Problema uno — la chiamata che non hai potuto prendere

Una centralinista Al risponde a nome della tua impresa, 24 ore su 24, suona calma e normale al
telefono, e prende ogni dettaglio — cosa hanno visto, dove, che tipo di immobile, chi paga — mentre
dormi ancora o sei sotto un pavimento. E fa la cosa che vince il contratto: li calma mentre la paura &
fresca, perché un cliente appena spaventato ¢ il piu ricettivo che sara mai al «teniamola cosi».



Problema due — la promessa che non hai potuto mantenere

La seconda meta di una chiamata persa ¢ la promessa che nessuno ha scritto. «Le mando qualcuno
questa settimana.» «Chiamo il suo amministratore lunedi.» L'Al prende la promessa e la rincorre — te, o
il cliente — finché non e fatta.

v Ogni chiamata risposta a nome della tua impresa — anche alle 6, anche di domenica, anche nella
prima settimana calda di primavera quando ogni telefono della zona squilla insieme.

v Una trascrizione ricercabile di ogni chiamata — «cosa avevamo detto sull'uscita e su chi paga?»

v Le promesse finiscono in un posto che rincorre te — non un taccuino, non la memoria a fine di
una giornata da 14 ore.

v | dati dal lavoro — infestante, immobile, accesso, chi paga — scorrono dritti nella pratica, non
ridigitati tre volte.

Il telefono smette di essere la cosa che ti costa i lavori migliori e diventa la cosa che li prenota — e
prenota il contratto dietro — anche alle 6, anche con entrambe le mani occupate.



O I CHAPTER FOUR

Preventiva prima di uscire dal cortile

La disinfestazione ha una trappola nel preventivo che quasi nessun altro mestiere ha:
la risposta onesta a «quanto costa?» al telefono é spesso «non posso dirlo finché non
ho visto» — e dalla tua bocca puo suonare come una scusa.

Non hai visto I'immobile, I'infestante o quanto & avanzata. Qualche
N ess u n formica su un ripiano, una blatta germanica in tutta una cucina, una

colonia di termiti in un muro e una barriera perimetrale su tutta la casa
p rezzo sono lavori e prodotti diversissimi — e quanto € grave resta ignoto

finché non fai il sopralluogo. Un prezzo fisso al telefono € un tiro a

]
fl sso indovinare. Tira alto e perdi il lavoro; tira basso e o ci rimetti o gli

el sganci una «variazione» sulla porta che brucia fiducia e recensione.

Cosi il tecnico onesto preventiva la struttura con sicurezza e rimanda il numero con onesta: uscita o
sopralluogo, piu trattamento dimensionato su cio che si trova, pit i controlli che I'infestante richiede
davvero, piu il periodo di garanzia. Un numero tutto compreso fisso, dato senza aver visto, non &
sicurezza — ¢ il segno del dilettante.

Preventivare Al-first lo rende facile: I'Al qualifica il lavoro prima che parta un furgone. Ecco com'é oggi in
una vera impresa di disinfestazione.

v Fa prima le domande giuste. Dalla chiamata, I'Al passa in rassegna cid che davvero fa il prezzo
— tipo di infestante, dimensione e struttura dell'immobile, quanto sembra insediato, di chi & e chi
paga — cosi mandi un furgone su un lavoro vero, non su un forse.

v Preventiva dalla TUA struttura. Dalle i tuoi lavori passati e impara la tua uscita, la tua
manodopera, il tuo prezzo a metro della barriera e il prezzo dei contratti — e ti da una forbice
onesta e delimitata, non un numero che non puoi onorare.

v Prende cio che ti dimenticavi. Non si stanca e non lascia fuori il secondo passaggio blatte, il
monitoraggio antitermite annuale, o il fatto che un lavoro in affitto vuole I'ok del locatore prima di
partire.



I Un titolare — 26 anni sul campo, quasi non tocca un computer:
n «Preventivi che mi portavano via due o tre giorni, la mia Al li fa in
mezza giornata. leri ne ho fatto uno che ne avrebbe presi due —

|}
g Io rn ata mandato lo stesso giorno.» | prezzi sono usciti «pil 0 meno in linea»

preventivo, fatto bene con i suoi, perché ha imparato dai suoi lavori passati.
’

Il preventivo scritto sul posto non & burocrazia — ¢ la vendita

Siccome il prezzo onesto dipende da cosa trovi sull'immobile, la mossa € mettersi in moto adesso e
confermare il prezzo sul posto, per iscritto, prima di trattare. Detta bene, non € un ritardo — €& la cosa
che dice a un cliente nervoso che non sei quello che raddoppia una volta aperto il cantiere. «Le diamo
un preventivo scritto sul posto prima di trattare» trasforma la tua onesta nel motivo per cui ti ha scelto.

Poi il pezzo che tutti saltano — il richiamo. Un messaggio, due giorni dopo: «Volevo sapere se le &
arrivato il preventivo per il trattamento e il contratto trimestrale.» Quel singolo messaggio vince piu lavori
di quanti ne vinca mai abbassare la tariffa. Al-first, il richiamo non & un'abitudine che costruisci. E una
cosa che succede e basta.

IL PUNTO NON E IL SOFTWARE

E lo standard: qualifica prima di uscire, non dare mai un prezzo fisso che non hai visto, mettilo
per iscritto sul posto, richiama ogni volta. Un tecnico con un blocco che tiene quello standard
batte uno con un'app che non lo tiene. L'Al rende solo lo standard senza sforzo.



05 CHAPTER FIVE

Fatti pagare senza rincorse
iImbarazzanti

Hai fatto il lavoro. Ora devi prendere i soldi — e nella disinfestazione raramente &
semplice come un cliente e una fattura.

Chi chiama non € sempre chi paga. Un guaio dalla scarsa igiene di un
- inquilino spesso € suo; un problema gia presente all'ingresso o insito
C h I nell'immobile € del locatore; le parti comuni — androni, giardini,
sottotetti — possono essere del condominio (I'amministratore); un
pa g a? lavoro dentro una singola unita & del proprietario; un'ispezione pre-
" acquisto e dell'acquirente; un ristorante o un magazzino e dell'attivita.
chiedilo prima di trattare Sbaglia e la fattura rimbalza per settimane. Azzeccalo subito e i soldi
seguono il lavoro.

La rincorsa & un problema di sistema, non di persone. Sistema il sistema e non fai piu la conversazione
imbarazzante.

0 Instrada in base a chi paga prima di partire. La prima domanda — «é& suo, di un inquilino, di un
locatore, del condominio, di un acquirente o di un'attivita?» — decide la fattura, le carte e la
proposta prima che tu esca dal cortile.

a Fattura a chi paga nel momento in cui il lavoro é finito. Una frase dal furgone: «fattura il lavoro
Rossi all'amministratore». Su un contratto si fattura da solo al ciclo pattuito, cosi nessuno deve
ricordarselo.

e Prendi la carta sul posto. Un tap o un link «paga ora» sulla porta incassa piu in fretta di «ecco
I'BAN» — e i solleciti a 3, 7 e 14 giorni si mandano da soli.

o Alza il tono solo se serve. Quasi tutti pagano al primo o secondo sollecito. Tu resti quello per
bene fino in fondo.

| soldi sono soldi: questo € I'unico punto in cui tieni I'Al al guinzaglio corto all'inizio. Lei prepara, tu
approvi — finché non I'hai vista giusta per un mese.



06 CHAPTER SIX

La casella email che si gestisce da sola

La casella email € dove i soldi filtrano via in silenzio e lo stress filtra dentro.

Estratti conto dei fornitori, schede di sicurezza dei prodotti, un amministratore che chiede chi firma un
trattamento di subentro, un impresario che rincorre un rapporto antitermite prima di una consegna, un
audit in scadenza su un ristorante, aggiornamenti di listino — tutto mescolato alla posta spazzatura,
tutto in arrivo mentre sei sotto un pavimento con la torcia in una mano e la pompa nell'altra. Un titolare
e partito da un arretrato di 24.000 email: «Leggevo un'email, si perdeva. Non riuscivo nemmeno a
ritrovarla.»

Al-first, la casella diventa una cosa gia gestita quando la guardi:

v Smistata. Le tre email che contano oggi salgono in cima, con il perché — «questa ¢ il
condominio che approva il trattamento del sottotetto».

v Preparata. Le risposte di routine — «si, facciamo ispezioni antitermite pre-acquisto», «siamo
pieni fino a fine settimana» — scritte e in attesa. Un'occhiata, ritocco, invio.

v Risposta a richiesta. «Quanto avevamo preventivato a quel ristorante per il servizio mensile?» —
e la trova all'istante.

IL PEZZO CHE NESSUNO SI ASPETTA — FA LA GUARDIA Al SOLDI

Siccome I'Al legge tutto, becca le cose. Un'impresa: «Mi ha gia risparmiato migliaia in prodotti
ordinati sbagliati — ha detto, aspetta, visti i tuoi lavori passati probabilmente vuoi questo.» A
un'altra un fornitore aveva fatturato con uno scarto del 50% — segnalato in automatico prima
del pagamento.



Oi CHAPTER SEVEN

Il tuo ufficio digitale

Ogni impresa di disinfestazione ha un ufficio. Di solito sei tu, che lo fai male alle 22.

20 In un'impresa la persona dell'ufficio & andata in ferie per una
I settimana. Il titolare: «Non I'abbiamo avuta in ufficio per una settimana,

e questo ci ha aiutato a fare il suo lavoro — e abbiamo avuto

.
Iavo rl probabilmente 20 lavori in pil in questa settimana.» Non sopravvivere

i\ (T ST e alla settimana. La settimana record.

Il riepilogo del mattino

Prima di girare la chiave: i lavori di oggi in ordine, quale antitermite aspetta il prodotto dal fornitore,
quale chiamata di panico va fatta diventare contratto, chi rincorrere per il pagamento, e |'unica cosa che
ti frega se te la dimentichi. Due minuti con un caffé — e lo sa anche il tuo aiutante.

Cartelle lavoro che si costruiscono da sole

Ogni foto, preventivo, fattura, rapporto di sopralluogo ed email si aggancia da sola al lavoro giusto —
cosi quando il cliente richiama dopo otto mesi per lo stesso immobile, c'é tutta la storia. La chiamata di
panico, il trattamento, le condizioni che invitavano gli infestanti che avevi annotato, i termini di garanzia,
I'email dove il condominio ha detto si — tutto in un posto.

Le scartoffie senza l'angoscia

Il rapporto di sopralluogo, il verbale di cosa hai potuto e non hai potuto raggiungere quel giorno, i dati di
sicurezza di ci0 che € sceso, il registro per il cliente commerciale — richiesti, salvati sul lavoro, e tenuti
dove li ritrovi. Mai inventati per te, e mai un sostituto del tuo sopralluogo sul posto — solo impediti dallo
sparire.



08 CHAPTER EIGHT

Sembra grande il doppio di quanto sei

Ecco un segreto su cui le grandi ditte contano che tu non sappia: quasi tutto il
«sembrare professionali» & presentazione — e la presentazione ora é quasi gratis.

Un disinfestatore a furgone singolo e una ditta da cinquanta persone possono mandare lo stesso
preventivo e rapporto impeccabile e col marchio — e mostrare lo stesso indirizzo vero e la stessa
abilitazione. Il cliente non distingue quale sia quale — cosi il piccolo che si da da fare viene trattato
come il grande, fidato come il grande, e puo farsi pagare come lui.

Il volano del passaparola — di proposito, non per caso

° Trattieni — rendi tutto il lavoro facile, in regola e chiaro, cosi tengono la tua calamita sul frigo e ti
richiamano ogni stagione.

e Recensione — chiedi la recensione su Google nel momento in cui sono piu contenti, appena la
casa ¢ di nuovo loro e lo strisciare e finito, in automatico, col link. Recensioni e risposta rapida ti
tirano su nei posizionamenti — e un acquirente spaventato ci si appoggia tanto.

e Segnalazione — il lavoro fatto per una unita ti porta la prossima nel palazzo; il favore a un
amministratore ti porta tutti i suoi immobili; un‘agenzia immobiliare ti nutre di ispezione pre-
acquisto dopo ispezione pre-acquisto.

° Rivendi — ¢ tutto il gioco. Il trattamento singolo diventa un contratto trimestrale; l'ispezione
antitermite diventa un trattamento e un rinnovo di monitoraggio annuale; il ristorante diventa un
contratto di igiene. E tutto nella chiamata e nella cartella lavoro. Un promemoria al momento
giusto — prima della prossima stagione — trasforma un lavoro di panico in una rendita.

COMINCIA OGGlI — ANCHE CON ZERO TECNOLOGIA

Chiedi a ogni cliente contento una recensione prima di caricare il furgone, e fai sempre |'unica
domanda che apre la scala — «vuoi che torniamo prima di loro, cosi non arriva piu a tanto?» Un
cliente appena passato attraverso il guaio € il piu ricettivo che troverai mai.



09 CHAPTER NINE

Il cambio in 30 giorni

Tutto qui sopra funziona. Il motivo per cui quasi nessuno lo fa funzionare e che prova
a fare tutto insieme, va in tilt a meta lavoro e torna al vecchio modo. Quindi: una cosa
alla volta, senza fermare il lavoro.

Settimana 1 — Tappa la perdita piu grande: il telefono. Ogni chiamata risposta e calmata, ogni
lavoro di panico preso, le promesse tirate fuori in automatico. Questo comincia a ripagare tutto
I'esercizio da subito.

Settimana 2 — Sistema i preventivi. L'Al qualifica il lavoro e da una forbice onesta dalla tua
struttura; tu la correggi — e ogni correzione € una lezione che tiene. Preventivi scritti sul posto col
richiamo a due giorni, e il contratto proposto ogni volta.

Settimana 3 — Sistema l'incasso. La fattura giusta a chi paga, i contratti fatturati a ciclo, la
carta sul posto, i solleciti automatici — con te che approvi tutto cio che riguarda i soldi finché non
si & guadagnata il guinzaglio.

Settimana 4 — Passa il back office. Casella smistata e con risposte pronte, riepilogo del
mattino attivo, cartelle lavoro e registri che si costruiscono da soli, recensioni chieste in
automatico.

Perché tutte e quattro? Perché un solo processo non sembra granché. E a tre che scatta il momento

«madonna» — perché ¢ li che i pezzi cominciano a parlarsi. La chiamata diventa il lavoro. Il lavoro
diventa il contratto. Il contratto diventa la fattura e la recensione.



La manopola della fiducia — come passare la mano senza perdere il sonno
Non dai a un nuovo apprendista il furgone e un lavoro il primo giorno. Qui uguale:

0 Settimane 1-2: chiede di tutto. Ogni bozza di email, ogni fattura — «ecco cosa manderei, ok?»
Tu approvi, correggi, insegni.

e Settimane 3-4: chiede sulle cose che contano. Le risposte di routine partono e basta; soldi,
nuovi clienti e qualsiasi cosa con peso legale — rapporti di sopralluogo, garanzie — vogliono
ancora il tuo ok.

e Dal secondo mese: chiede sulle eccezioni. Ora gira, e tu ricevi il riepilogo del mattino e le
segnalazioni. Sei ancora tu il capo — hai solo smesso di essere il collo di bottiglia.

Gli errori per cui i bravi tecnici mollano prima che scatti

v Fare tutte e quattro le settimane insieme. Non farlo. Una a settimana. Ognuna incassa una
vittoria prima di aggiungere la prossima.

v Appiccicare I'Al al vecchio processo. Se digiti ancora ogni lavoro nel solito software e chiedi
all'Al di «aiutare», hai mancato il punto. Ridisegna il processo (Capitolo 2).

v Trattarla come software invece che come personale. Il software lo configuri una volta e lo
maledici per sempre. Questa la insegni — e migliora ogni settimana.

v Aspettare il perfetto. Un sistema grezzo che gira oggi batte uno perfetto che imposterai
«quando le cose si calmano». La disinfestazione non si calma mai — cambia solo infestante.



J PRIMA DI POSARLO

L'audit delle perdite in 2 minuti

Quasi tutti i disinfestatori non sono a corto di abilita o di ore — lasciano la rendita sul tavolo. Un solista
tipo chiude sui 1.200 lavori I'anno, ma solo circa 1 su 3 € lavoro nuovo — gli altri due su tre sono
passaggi su contratti gia venduti. E questo il segno: i soldi non stanno nel fare pili lavori singoli, stanno
nel trasformare i singoli che vinci in contratti, monitoraggio antitermite e appalti commerciali. Un lavoro
singolo costa piu acquisirlo di quanto renda; il contratto dietro & tutta I'impresa. Sii onesto — spunta
quelle vere adesso.

v Perdo spesso chiamate fuori orario e nella corsa di primavera — e non so quanti lavori mi sia
costato.

v Una chiamata di panico ¢ finita in segreteria e non ho mai saputo che il telefono aveva squillato.

v Ho dato un prezzo fisso al telefono prima di fare il sopralluogo — o perso un lavoro perché non
I'ho dato.

v Non sempre richiamo dopo aver mandato un preventivo.

Faccio un ottimo lavoro singolo, poi lascio evaporare il cliente invece di proporgli un contratto.

<

v Ho iniziato a lavorare prima di aver confermato chi pagava davvero — proprietario, inquilino,
locatore, condominio, acquirente o attivita.

v Lascio all'ultimo il rapporto di sopralluogo o le carte per la conformita.

v Spingo ispezioni antitermite e contratti solo quando il telefono comincia a squillare — mai prima
della stagione.

v La casella email mi stressa, € le cose importanti finiscono sepolte.

v Se un cliente chiamasse per un lavoro dell'anno scorso, ci metterei un po' a ritrovare i dettagli.

0-2 3-6 7+
Nave in ordine. Qualche ritocco e Stai perdendo contratti veri nella Amico, fai la fatica dura e regali la
voli. meta noiosa — ed e tutto rendita a chi richiama il cliente per
sistemabile. Parti dalla Settimana primo. La buona notizia: &
1. esattamente la roba ora piu facile

da sistemare.

La leva piu grande non sono piu contatti — & trasformare le chiamate che gia vinci in contratti
che ti pagano tutto I'anno. La tua spunta piu grande é la tua opportunita piu grande. Parti da .



UN'ULTIMA COSA

Lo vuoi impostato per te?

Tutto in questo manuale lo puoi costruire da solo — e dovresti, se hai tempo e pazienza. Tanti lo
fanno. Se preferisci che sia semplicemente fatto — I'Al che risponde al telefono alle 6 e calma il
cliente, prende ogni lavoro di panico, lo qualifica e da una forbice onesta, instrada la fattura a chi
paga, tiene i registri di conformita e rincorre i soldi, e trasforma i lavori singoli in contratti — tutto in
uno, al lavoro nella tua impresa di disinfestazione questa settimana — € quello che costruiamo noi. Si
chiama

WV Prova gratis di 14 giorni. Disdici quando vuoi. Nessun vincolo, nessun trucco.

WV Niente di importante — un preventivo, una fattura, un messaggio al cliente — esce mai senza
che tu I'abbia visto prima.

v Vive dentro Microsoft Teams e gli strumenti che gia usi.

Guardalo al lavoro sui tuoi lavori su the-everything-app.com — senza carta di credito per dare
un'occhiata.

Nota onesta: questo non sistema un'impresa rotta, e non rende una casa libera da termiti, non promette che gli infestanti
siano spariti per sempre, né certifica un immobile a posto — quello resta a te, al tuo sopralluogo e alla tua abilitazione. Quello
che sistema ¢ il lavoro d'ufficio che facevi gratis dopo il tramonto.

THE EVERYTHING - UNA GUIDA SUL CAMPO PER LE IMPRESE ARTIGIANE - LIBERO
DA CONDIVIDERE



