THE EVERYTHING - FIELD GUIDES FOR TRADE BUSINESSES

Il Playbook IA per
I'intonacatore

Come gestire un'impresa di intonaci nell'era dell'lA

— e diventa l'intonacatore a cui un proprietario affida la facciata di casa sua.

IL SISTEMA COMPLETO - NIENTE CHIACCHIERE - LIBERO DA CONDIVIDERE

THE EVERYTHING



Leggi prima questo

Dieci anni fa, gestire una vera impresa di intonaci voleva dire qualcuno al telefono, un commercialista, e
comunque calcolare il muro, il sistema e le mani su un foglietto nel furgone tra un cantiere e I'altro.

Oggi un buon intonacatore ben attrezzato risponde a ogni chiamata di un proprietario nel momento in
cui arriva, va al muro, legge il supporto, preventiva il sistema giusto per lui, e trasforma una facciata nel
prossimo lavoro e nell'intera pipeline di un costruttore — mentre un'impresa piu grande dall'altra parte
della citta richiama ancora le segreterie. E non passa nemmeno una sera sulle scartoffie.

Non & piu sveglio di te. Non & pilu bravo con la cazzuola. E di sicuro non € un tipo da computer — uno
dei migliori che abbiamo visto due anni fa segnava ancora i lavori sul retro di un sacco di malta. Ha solo
capito una cosa prima degli altri: la meta noiosa del mestiere — le richieste, i solleciti, i preventivi
onesti, gli appunti su supporto e preparazione, gli stati d'avanzamento, le fatture — ora puo farsi da
sola. Cosi ha messo I'energia dove stanno i soldi e la reputazione: sul muro, a fare bene la preparazione,
le mani e la maturazione, e a diventare l'intonacatore a cui un proprietario affida tutto I'aspetto di casa
sua.

Questo ¢ il playbook di come lo fa. Niente «50 prompt da copiare». Niente chiacchiere da tech-bro. |l
sistema vero — come pensarlo, cosa mettere su, in che ordine, e gli errori che fanno mollare i bravi
intonacatori prima che scatti. Leggilo da cima a fondo e gestirai un'impresa di intonaci piu snella e
redditizia di adesso, anche senza spendere un centesimo in software.

UNA PAROLA CHIARA SU CIO CHE RESTA TUO

Niente qui decide come si intonaca un muro, giudica cio di cui un supporto ha bisogno, o
sostituisce il tuo mestiere, il tuo occhio o la tua lettura del muro sul posto — e non sostituisce
mai la tua mano sulla cazzuola né il modo in cui tiri una finitura. Porta le scartoffie. Quale
sistema va a quel muro — intonaco di cemento, intonaco acrilico o un rivestimento a spessore
su mattoni, blocchi di cemento o cappotto in polistirene — quanta preparazione chiede il
supporto, quanto deve maturare ogni mano e dove vanno i giunti di dilatazione, & una decisione
che prendi sul posto, mai un numero che un computer inventa; ottenere una finitura piana,
uniforme e senza crepe ¢ il tuo mestiere; ed essere franco con un proprietario — rifiutare di
intonacare su un muro umido o che si muove finché non e sistemato, e rifiutare di preventivare
un muro che non hai visto — resta a te. Tutto questo resta tuo, da cima a fondo.
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Il nuovo campo da gioco

Le 3 cose su cui un proprietario ti giudica — e perché rispondere per primo vince il lavoro prima di essere al
muro.

Pensa IA prima

Smetti di avvitare I'IA alle vecchie abitudini. Ridisegna I'impresa, con I'lA che tocca tutto per prima.

Non perdere mai piu un lavoro

Rispondi al proprietario e al costruttore per primo, prenota il sopralluogo, e diventa quello che chiamano per
ogni muro.

Preventiva franco — decide il muro

Il prezzo visto, il sistema giusto per quel supporto, e perché un prezzo fisso al telefono ¢ il segnale d'allarme.

Essere pagato senza l'inseguimento imbarazzante

Acconto, stati d'avanzamento, e la conversazione sulla variante prima del lavoro, non buttata dopo.

La posta che si gestisce da sola

Ordinata, redatta, e i tuoi soldi sott'occhio — persino letta al volante.

Il tuo responsabile d'ufficio digitale

Il riepilogo del mattino, le schede di cantiere e i dati su supporto e lavori che si costruiscono da soli.

Sembra due volte piu grande di quanto sei

Tutto col tuo marchio, la prova di una finitura senza crepe, e il passaparola di tutta la via e del costruttore come
volano.

Il passaggio in 30 giorni
Una settimana alla volta, la manopola della fiducia, e usare un vero programma di cantiere — mai un falso «solo
oggi».

L'audit delle perdite in 2 minuti

Trova esattamente dove perdi proprietari e costruttori — e cosa sistemare prima.
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01 CHAPTER ONE

Il nuovo campo da gioco

Un proprietario che telefona in giro per la sua facciata non puo vedere i tuoi muri
passati né guardarti tirare una mano. Ti giudica da cio che raggiunge — ed é li che la
maggior parte degli intonacatori perde in silenzio i migliori lavori dell'anno.

Il tuo cliente ¢ di solito un proprietario che vuole intonacare su un mattone o blocco vecchio e stanco e
trasformare tutto |'aspetto di casa sua — il piu grande cambiamento visivo che possa fare per il prezzo
— piu costruttori che hanno bisogno della finitura esterna su nuove costruzioni e ampliamenti. E I'unica
cosa di cui un proprietario ha davvero paura ¢ l'intonaco perfetto alla consegna che un anno dopo si
crepa, suona vuoto o si stacca dal muro — un disastro ben visibile e caro da rifare, in piena faccia di
casa sua. ll lavoro va a chi azzecca tre cose per primo:

0 Hai risposto — e dato un indirizzo franco? Il primo intonacatore che alza la cornetta e suona
come se conoscesse il muro vince la facciata. Lascialo squillare mentre sei alla cazzuola e
chiamano il prossimo — e chiamano chi ha risposto per il muro dopo.

e Terra e non si crepera? La vera paura del proprietario € I'intonaco vuoto, crepato, staccato che
salta fuori dopo. Un intonacatore che legge il supporto, fa la preparazione, usa il sistema giusto
per quel muro, lo lascia maturare e posa bene i giunti di dilatazione batte uno pit economico che
salta tutto — perché ¢ la loro facciata che si crepa.

e Mi dirai franco cosa serve al muro? Certi muri vanno prima riparati o sigillati; un muro umido o
che si muove ha bisogno della verita prima che una cazzuola lo tocchi. Un proprietario sente la
differenza tra chi legge il muro e chi vuole solo buttarci I'intonaco e filare.

Noti di cosa non parla nessuna? Del prezzo piu basso. Tutte e tre girano intorno all'essere raggiungibile,
leggere il muro e fare bene i fondamentali invisibili — proprio cio che e facile saltare a fine di una
giornata lunga. E |'altra parte gira gia sull'lA. La domanda non & se I'lA entra nell'intonaco — ¢ se lavora
per te o contro di te.



La buona notizia? Per la prima volta la tecnologia favorisce il piccolo. Le grandi imprese di intonaci
vanno a comitati, roll-out e corsi. Tu puoi decidere un martedi e rispondere per primo entro venerdi. Il
campo si € appena ribaltato: il piccolo intonacatore accurato che fa bene la preparazione e la
maturazione puo ora sembrare e rendere come l'impresa nazionale — senza i costi fissi, e senza che un
proprietario finisca mai su una segreteria quando vuole trasformare casa sua.

«Ma io non sono uno da computer»

Nemmeno gli artigiani che lo fanno meglio. Uno dei piu rapidi ad adottarlo che abbiamo visto € un
titolare con 26 anni sugli attrezzi che ha toccato un computer solo tre anni fa. Le sue parole: «Non
preoccuparti dell'ortografia. Non preoccuparti della grammatica.» Se sai mandare un messaggio o
lasciare un vocale, sai gestire tutto cio che c'é in questo playbook. Saper dire cid che vuoi € il nuovo
requisito — e gli intonacatori, che ogni giorno guidano un proprietario attraverso il muro, la finitura e il
piano, ci sono gia bravi.

200—800 Quanto costa di solito un software di gestione cantieri — e ti fa

comunque digitare e inseguire. Un titolare pagava mille euro al mese
€ per strumenti che il suo team usava a malapena. Tutto in questo

playbook sostituisce quella spesa o la fa guadagnare il suo posto.
+ al mese

Le imprese tre volte piu grandi di te sono lente perché sono grandi. Questa € la tua breccia. Questo
playbook parla di attraversarla.



02 CHAPTER TWO

Pensa IA prima

Prima di toccare un solo strumento, dobbiamo sistemare come la pensi — perché
I'errore piu grande non & comprare il software sbagliato. E avvitare I'lA al tuo vecchio
modo di lavorare e stupirti che non cambi niente.

Ogni processo della tua impresa poggiava su un'ipotesi: che un umano debba fare ogni passo.
Qualcuno risponde. Qualcuno calcola il muro, il sistema e le mani. Qualcuno segue i materiali, gli stati
d'avanzamento, i solleciti. Tutta la tua giornata & costruita attorno a quell'ipotesi — e quell'ipotesi &
appena morta.

Non automatizzare il tuo vecchio processo. Ridisegnalo — con I'lA che tocca tutto per prima, e tu a
supervisionare. Tre spostamenti mentali:

Spostamento uno — delega risultati, non passi

Smetti di pensare «quali pulsanti premo». Ora parli alla tua impresa come a un buon manovale: di' il
risultato, lascia che trovi i passi. Un titolare riordina il materiale mandando un messaggio dal banco del
fornitore — «prendo intonaco e rete per la facciata Nguyen» — e I'ordine, la spesa e i conti si sistemano
da soli.

Spostamento due — I'lA prima, tu dopo

L'lA fa la prima passata di tutto, e tu approvi, ritocchi o ribalti. Il preventivo e redatto prima che ti sieda.
Un cliente I'ha descritto: «Nove volte su dieci € perfetto. Solo — si, invia.» Il tuo lavoro si riduce a
dieci secondi di giudizio, non quaranta minuti di digitazione.



Spostamento tre — le correzioni sono investimenti

Con il software normale correggi lo stesso errore per sempre. Con I'lA lo correggi una volta. Dille che un
preventivo standard nomina sempre il controllo del supporto e la preparazione, il sistema giusto per quel
muro, le mani, il tempo di maturazione tra esse, e i giunti di dilatazione — e che non dai mai una cifra
fissa su un muro che non hai visto, né intonachi su un muro umido o che si muove finché non &
sistemato — e risponde: «Me lo ricordero d'ora in poi.» Ogni correzione si somma. Dopo sei mesi
preventiva come te, scrive come te e conosce le tue regole — perché gliel'hai insegnato, una volta.

L'esercizio di re-immaginazione
Percorri la tua impresa e fatti una domanda su ogni interazione: «<Come sarebbe se I'lA la toccasse per
prima?»

INTERAZIONE IL VECCHIO MODO IA PRIMA
Un proprietario chiama mentre sei Segreteria. Chiamano il Risposto e qualificato, il sopralluogo
a un muro prossimo intonacatore. prenotato — una cifra franca con supporto

e sistema annotati entro mattina.

Un costruttore serve la fase Perdi la chiamata, chiamano Risposto, il programma annotato, la fase
intonaco per una consegna un'altra squadra. intonaco incastrata perché il suo
imbianchino e la consegna tengano.

Arriva un aggiornamento del listino Sepolto sotto 200 mail. Estratto, applicato ai tuoi prezzi —

del fornitore Prezzi vecchi sul prossimo «intonaco e rete su, preventivi aggiornati».
preventivo.

Un lavoro é finito Foto sul telefono, sollecito La foto della facciata salvata, la recensione
mai inviato. chiesta, il muro dopo e il prossimo cantiere

del costruttore ripresi.

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



03 CHAPTER THREE

Non perdere mai piu un lavoro

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

La richiesta di intonaco & deperibile: un proprietario che chiede un paio di preventivi prenota chi
risponde per primo e suona come se conoscesse il muro, e il lento non sente piu nulla — e un
costruttore con un programma prenota la squadra che risponde e sa incastrare la fase intonaco. La
chiamata vibra alle 16 mentre sei alla cazzuola con le mani piene. Squilla a vuoto. Quel proprietario
chiama il prossimo intonacatore, prenota la facciata, e ora € lui che la fa — e il costruttore a cui ti
raccomanda va anche lui da un altro. Sparito — e non solo questo lavoro, forse ogni muro che quel
proprietario, la sua via e quel costruttore avranno mai.

Un proprietario pronto a trasformare casa sua chiama chi risponde e

||
P rl m O suona come se leggesse i muri. Un costruttore chiama chi sa

incastrare la sua fase intonaco. Una chiamata persa non & una vendita

d e ntro rimandata — ¢ il lavoro, e spesso la via e la pipeline del costruttore

dietro, consegnato a chi ha risposto. E rispondere lento ti tira giu il
vince il muro posizionamento, quindi ti costa anche il prossimo.

La segreteria € dove i migliori lavori dell'anno vanno a morire. La soluzione IA-prima & piu grande —
perché una richiesta sono in realta due problemi.

Problema uno — la chiamata che non hai potuto prendere

Una receptionist IA risponde a nome della tua impresa, 24 ore su 24, suona calma e professionale al
telefono, e cattura ogni dettaglio — il muro, grosso modo la sua dimensione e altezza, di cosa e
(mattoni, blocchi, cappotto), che finitura vogliono, se € un rifacimento di casa o una fase di costruttore
— mentre sei a un muro o dormi. E fa cid che vince il lavoro: risponde per prima, ogni volta, cosi sei tu
I'intonacatore che prenota la facciata mentre gli altri sono ancora in segreteria — e segnala la data di un
costruttore perché niente slitti.



Problema due — il cliente che nessuno ha tenuto

Un'impresa di intonaci non si vince su una facciata — si vince diventando l'intonacatore che un
proprietario raccomanda oltre la staccionata e che un costruttore riusa su ogni cantiere. La maggior
parte degli intonacatori fa un lavoro e non ci pensa mai oltre. Chi risponde per primo, legge il muro, fa
bene la preparazione e la maturazione e consegna una finitura che tiene & quello che quel proprietario
raccomanda alla via e che il costruttore mette sui suoi prossimi tre cantieri.

v Ogni richiesta risposta a nome della tua impresa — anche alle 18, anche nel weekend, anche il
costruttore che chiama per la fase della prossima settimana.

v Un archivio consultabile di ogni lavoro — «che sistema abbiamo messo e preventivato dai Rossi,
e quali costruttori sono alla loro prossima fase intonaco?»

v Solleciti che ti tengono davanti alle persone che contano — cosi al prossimo muro o al prossimo
cantiere del costruttore sei tu quello che chiamano.

v | dettagli del lavoro dalla richiesta — il muro, il supporto, la finitura — scorrono dritti nel
sopralluogo, non ridigitati tre volte.

Il telefono smette di essere cio che ti costa i migliori lavori e diventa cid che prenota la facciata — e ti
tiene l'intonacatore che chiamano per ogni muro.



O I CHAPTER FOUR

Preventiva franco — decide il muro

L'intonaco ha una forma di preventivo che la maggior parte dei mestieri non ha: meta
del valore che il proprietario compra e che dopo non vada storto niente — niente
crepe, niente zone che suonano vuote, niente intonaco che si stacca, niente colore a
chiazze o efflorescenze. E niente di tutto cio si giudica o si promette al telefono,
perché viene tutto dal muro che non hai ancora visto.

Un lavoro di intonaco &€ un muro E un sistema, non una tariffa al metro
quadro: il supporto (mattoni, blocchi di cemento, superficie tinteggiata
o cappotto si intonacano tutti diversamente), la preparazione e |l
Vi Sto e primer, il sistema giusto per quel muro, le mani, il tempo di
maturazione tra esse e prima della tinteggiatura, e i giunti di
Ietto dilatazione dove il muro si muove. La cifra bassa € di solito uno che
salta la preparazione e la maturazione e lo butta su — e quando si
e il prezzo fisso al telefono é crepa o suona vuoto un anno dopo, il proprietario porta la riparazione
la spia - . I . .
sulla faccia di casa sua. Leggi il muro, usa il sistema giusto, fai la
preparazione, lascialo maturare, e prezzalo franco — e sei

I'intonacatore a cui un proprietario affida tutto I'aspetto di casa sua.

Ecco la verita onesta di questo mestiere: un prezzo fisso al telefono, senza aver visto, € il segnale
d'allarme — non la rassicurazione. Nessuno puo preventivare |'intonaco per bene senza vedere il
muro, il suo supporto e stato, la superficie, I'altezza e I'accesso, la preparazione che serve e la finitura
scelta. La mossa onesta: dare un indirizzo di massima, poi vedere il muro prima di impegnare una cifra
fissa.

Preventivare con I'lA prima lo rende facile: I'lA qualifica il lavoro prima che tu parta. Ecco com'e in una
vera impresa di intonaci oggi.

v Fa prima le domande giuste. Dalla richiesta, I'|A passa in rassegna cio che davvero fissa il
prezzo e il rischio — di cosa & il muro, la sua superficie e altezza, I'accesso, lo stato, la finitura
che vogliono — cosi prenoti il sopralluogo con le info giuste in mano.

v Preventiva dalla TUA struttura. Nutrila coi tuoi lavori passati e impara i tuoi prezzi e i tuoi costi
di preparazione e sistema — e redige una cifra franca con il controllo del supporto, la
preparazione, il sistema giusto, le mani e la maturazione nominati, non una tariffa piatta che li
nasconde.

v Mette i fondamentali davanti. Mette la preparazione, il sistema giusto e la maturazione in testa
— proprio le cose che decidono se l'intonaco tiene o si crepa.



Ecco il fabbricatore di fiducia di questo mestiere: I'economico intonaca
D = I = dritto su qualunque cosa ci sia — un muro umido, un muro che si
I g I muove, una superficie tinteggiata o che si sfoglia — perché sistemarlo
gli costa tempo. L'intonacatore onesto legge il supporto: dice franco
cosa quando un muro va prima riparato o sigillato, quando un problema di
umidita va risolto prima che I'intonaco gli si avvicini, e quando un altro

Se rve a I sistema va a quel muro — anche se il lavoro veloce ¢ la vendita piu

facile. «<Non intonaco su un muro che non € sano, perché si crepera o
m u ro suonera vuoto e te lo ritroverai davanti ogni giorno» & un argomento
piu forte di una cifra bassa, ed & proprio cio che porta il lavoro ripetuto
e la facciata del vicino dopo.

I'onesta che li tiene

Vedere il muro non é un intoppo — é la vendita

Per qualsiasi muro, la mossa: dare un indirizzo di massima, prenotare il sopralluogo e leggere |l
supporto prima di impegnare la cifra. Inquadrata bene, non € un ritardo — dice a un proprietario che
non preventivi il suo muro alla cieca per poi sorprenderlo, né lo lasci con un intonaco che si crepa.
«Vengo a leggere il muro, ti dico che sistema serve, e ti do un prezzo fisso e una finitura che tiene»
trasforma la tua cura nel motivo per cui ti hanno scelto.

Poi il pezzo che tutti saltano — restare davanti al cliente. Un messaggio dopo un lavoro: «Tutto
intonacato e maturato, sembra una casa completamente diversa — fai un fischio quando vuoi il muro
dietro.» Quella sola abitudine vince piu lavoro ripetuto di quanto abbassare la tariffa vincera mai. Con
I'|A prima, quel sollecito non & una cosa che ricordi. E una cosa che semplicemente succede.

IL PUNTO NON E IL SOFTWARE

E lo standard: leggere il muro, usare il sistema giusto, fare la preparazione, lasciar maturare,
posare bene i giunti di dilatazione, ed essere franco su cio di cui il muro ha davvero bisogno. Un
intonacatore con un taccuino che centra quello standard batte uno con un'app che no. L'IA
rende solo lo standard senza sforzo.



05 CHAPTER FIVE

Essere pagato senza l'inseguimento
iImbarazzante

Hai

vinto il lavoro. Ora tocca ai soldi — e l'intonaco & spesso un acconto per

prenotare e partire, stati d'avanzamento su una facciata grande, e il saldo quando é
maturato e finito, con la variante occasionale quando il muro si scopre aver bisogno
di una riparazione che da terra non si vedeva.

La cosa pil rassicurante che puoi fare per un proprietario & essere
franco e regolare sui soldi: un acconto per prenotare e portare il
Acco nto materiale in cantiere, stati d'avanzamento mentre vanno le mani su un
lavoro grande, e ogni variante — un muro che si scopre aver bisogno
+ di riparazione, un problema di umidita nascosto — trattata come una
conver_sazione prima del lavoro, non buttata dopo. Un «extra» a
ava nza m e n;tla alla fine & proprio cid che trasforma un cliente che ripete in
uno unico. Fatturare regolare e prevedibile non € solo giusto — ¢ la tua
nessuna variante a sorpresa ragione piu forte per essere richiamato per il prossimo muro e
raccomandato alla via.

L'inseguimento & un problema di sistema, non di persone. Sistema il sistema e non hai piu la
conversazione imbarazzante.

Acconto per prenotare e partire. Una richiesta di acconto chiara quando il lavoro € prenotato e

visto tiene la data e copre il materiale.

Stati d'avanzamento lungo il lavoro. Su una facciata grande, avanzamenti scaglionati mentre

vanno le mani battono un'unica somma alla fine — e tengono i soldi che scorrono mentre il muro

matura tra le mani.

Segnala la variante prima che morda. Se il muro € peggio di come sembrava e serve prima
riparazione o lavoro sull'umidita, il proprietario sente quanto costa e perché prima che il lavoro
prosegua. Una conversazione, non un'imboscata.

Alza il tono solo se devi. | piu pagano al sollecito uno o due. Resti il bravo per tutta la strada.

| soldi sono soldi: questo & I'unico punto dove tieni I'lA al guinzaglio corto all'inizio. Lei redige, tu
approvi — finché non I'hai vista giusta per un mese.



06 CHAPTER SIX

La posta che si gestisce da sola

La tua posta e dove i soldi escono in silenzio e lo stress entra.

Estratti dei fornitori, un proprietario che conferma un appuntamento, un costruttore che insegue una
fase intonaco, una richiesta di campione di colore o finitura, la foto di un vecchio muro di mattoni stanco
da guardare, una notifica di recensione, un vecchio cliente col suo prossimo muro — tutto mescolato
alla pubbilicita, tutto in arrivo mentre sei alla cazzuola con le mani piene. Un titolare & partito con un
arretrato di 24.000 mail: «<Leggevo una mail, si perdeva. Non riuscivo nemmeno a ritrovarla.»

Con I'lA prima, la posta diventa qualcosa di gia gestito quando la guardi:

v Smistata. Le tre mail che contano oggi salgono in cima, segnate col perché — «questo € un
costruttore che insegue la fase intonaco della prossima settimana, prima di prenotare il suo
imbianchino.»

v Redatta. Le risposte di routine — «si, possiamo intonacare su blocchi, ecco come lo finiamo»,
«possiamo venire a leggere il muro giovedi» — scritte e in attesa. Dai un'occhiata, ritocchi, invii.

v Risposta a richiesta. «Che sistema abbiamo preventivato per la facciata Rossi, e |'acconto &
entrato?» — e lo trova all'istante.

LA PARTE CHE NESSUNO SI ASPETTA — CUSTODISCE | TUOI SOLDI

Poiché I'IA legge tutto, becca le cose. Un'impresa: «Mi ha gia fatto risparmiare migliaia su
materiale ordinato male — ha detto, aspetta, in base ai tuoi lavori passati vuoi probabilmente
questo.» A un'altra un fornitore aveva fatturato per errore con un 50 % di scarto — segnalato in
automatico prima di essere pagato.



Oi CHAPTER SEVEN

Il tuo responsabile d'ufficio digitale

Ogni impresa di intonaci ha un responsabile d'ufficio. Di solito sei tu, male, alle 22.

La persona d'ufficio di un'impresa € andata una settimana in ferie. Il
U n a titolare: «<Non I'abbiamo avuta in ufficio per una settimana, e ci ha
aiutati a fare il suo lavoro.» E finita per essere una delle loro settimane

Setti m a n a piu forti — non sopravvivere alla settimana, una delle migliori —

perché i solleciti e I'inseguimento non si sono fermati quando si &
senza ufficio fermata lei

Il riepilogo del mattino

Prima di girare la chiave: i sopralluoghi e i lavori di oggi in ordine, quale muro & alla sua prossima mano
ora che |'ultima & maturata, quale costruttore ha bisogno della sua fase intonaco confermata, quale
proprietario dovrebbe ricevere un sollecito, chi inseguire per un acconto, e I'unica cosa — un campione
di colore da mandare, un muro umido da segnalare — che ti morde se la dimentichi. Due minuti con un
caffé — e lo sa anche il tuo manovale.

Schede di cantiere che si costruiscono da sole

Ogni foto, preventivo e lavoro si aggancia da solo al cliente giusto — cosi quando chiama per il
prossimo muro, ¢'é tutta la storia. | muri che hai fatto, il sistema che hai usato, quanto hai chiesto, quali
sono a un altro — tutto in un posto.

Le scartoffie senza I'angoscia

Il preventivo, lo stato d'avanzamento, la scheda di lavoro, la fattura — redatti, inviati, e tenuti dove li
trovi, e [l a mostrare quale sistema e quale preparazione sono andati su quel muro se mai viene
contestato. Mai un sostituto della tua lettura del muro o della tua mano sulla cazzuola — solo salvati
dallo sparire.



08 CHAPTER EIGHT

Sembra due volte piu grande di quanto
sei

Ecco un segreto su cui i grandi contano che tu non sappia: il grosso del «<sembrare
professionale» — e «sembrare un intonacatore il cui lavoro non si crepa» — &
presentazione, e la presentazione ora e quasi gratis.

Un artigiano con un furgone e un'impresa da cinquanta possono mandare lo stesso preventivo
impeccabile e col marchio — e mostrare la stessa risposta rapida, le stesse foto prima-dopo della
facciata, e le stesse recensioni vere di proprietari e costruttori. In un mestiere dove un proprietario ti
affida tutta la faccia di casa sua, al piccolo che sembra accurato, organizzato e sicuro al muro si crede
come al grande — e si tiene per ogni muro.

Il volano delle referenze — apposta, non per caso

o Trattenere — rispondi per primo, leggi il muro, fai bene la preparazione e la maturazione e
consegna una finitura che tiene, cosi sei I'intonacatore che quel cliente chiama per il prossimo
muro senza guardarsi in giro.

e Far recensire — chiedi la recensione Google nel momento in cui il cliente & piu contento, il
giorno che vede la sua facciata trasformata, in automatico, col link. Recensioni e risposta rapida
alzano il tuo posizionamento — e un proprietario che sceglie un intonacatore si appoggia a
entrambe.

o Referenziare — |'intonaco ¢ il lavoro piu visibile che c'é: tutta la via guarda una vecchia casa
stanca diventare tutt'altra, e chiunque passa chiede chi I'ha fatta. E una delle reti di passaparola
piu forti dei mestieri — e un costruttore che si fida della tua finitura ti mette su ogni cantiere.

° Rivendere — questo & tutto il gioco. Un proprietario ha altri muri, il retro della casa, la casa dopo;
un costruttore ha una pipeline di cantieri. Un buon lavoro non € una facciata, € la via e l'intera
serie di lavoro di un costruttore. E tutto nella scheda di cantiere. Un sollecito al momento giusto
trasforma un muro in anni di lavoro.

COMINCIA OGGI — ANCHE SENZA TECNOLOGIA

Chiedi a ogni cliente una recensione il giorno che vede la facciata trasformata, e lascia sempre la
porta aperta — «fai un fischio per il muro dietro, e mandami ogni vicino che vuole la sua». Un
proprietario che guarda una casa appena diventata un posto completamente diverso € ricettivo
quanto lo troverai mai.



09 CHAPTER NINE

Il passaggio in 30 giorni

Tutto sopra funziona. Il motivo per cui la maggior parte degli intonacatori non lo fa
girare é che provano tutto in una volta, si sopraffanno a meta lavoro e tornano al
vecchio modo. Quindi: una cosa alla volta, senza fermare il lavoro.

Settimana 1 — Tappa la perdita piu grande: la chiamata persa. Ogni richiesta risposta e
qualificata, un indirizzo franco dato, la facciata prenotata — e la fase intonaco di un costruttore
segnalata perché niente slitti. Questo comincia subito a ripagare tutto I'esercizio.

Settimana 2 — Sistema il preventivare. L'lA qualifica il lavoro e redige una cifra franca con il
controllo del supporto, la preparazione, il sistema giusto, le mani e la maturazione nominati dalla
tua struttura; tu correggi — e ogni correzione & una lezione che tiene. Vedere prima di ogni cifra
fissa, sollecito dopo ogni lavoro.

Settimana 3 — Sistema I'essere pagato. Acconto per prenotare, stati d'avanzamento lungo il
lavoro, varianti segnalate presto, promemoria automatici — con te che approvi tutto cio che
riguarda i soldi finché non si & guadagnato il guinzaglio.

Settimana 4 — Passa il back-office. Posta smistata e redatta, riepilogo del mattino in moto,
schede di cantiere e dati sul supporto che si costruiscono da soli, recensioni chieste in
automatico, il muro dopo e il prossimo cantiere del costruttore ripresi.

Perché tutte e quattro? Perché un solo processo non sembra mai granché. Tre € dove arriva il momento
«porca miseria» — perché & quando i pezzi cominciano a parlarsi. La chiamata diventa il sopralluogo. I
sopralluogo diventa il lavoro ben preparato col sistema giusto. Il lavoro diventa la recensione, il

pagamento, e il muro dopo dallo stesso cliente.



La manopola della fiducia — come delegare senza perdere il sonno

Non affidi a un manovale nuovo la mano di finitura il primo giorno. Qui uguale:

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

Settimane 3-4: chiede per I'importante. Le risposte di routine partono da sole; i soldi, i clienti
nuovi, e tutto cid che pesa — preventivi, scelte di sistema, un muro che va prima riparato —
passano ancora dal tuo ok.

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

Gli errori che fanno mollare i bravi intonacatori prima che scatti

v

v

Fare tutte e quattro le settimane in una volta. No. Una a settimana. Ognuna incassa una
vittoria prima di aggiungere la prossima.

Avvitare I'lA al vecchio processo. Se digiti ancora ogni lavoro nello stesso vecchio software e
chiedi all'lA di «aiutare», hai perso il punto. Ridisegna il processo (Capitolo 2).

Ricorrere all'urgenza falsa. Non ti serve — il vero programma di un costruttore (la fase intonaco
prima del suo imbianchino e la consegna) o la facciata di un proprietario legata a una vendita o
una stagione € urgenza onesta su cui agire: «possiamo avertelo intonacato e maturato prima della
tua fase di tinteggiatura». Una falsa scadenza di sconto ti fa solo sembrare il cialtrone.

Competere sul prezzo. Nel momento in cui vinci essendo il piu economico, competi con quello
che salta la preparazione e la maturazione — e la vera paura del proprietario & proprio l'intonaco
che si crepa o suona vuoto un anno dopo. Un proprietario paga per un intonacatore che legge il
muro e consegna una finitura che tiene — che gli affidino la faccia di casa sua vince ogni muro,
non il prezzo piu basso.



J PRIMA DI POSARE QUESTO

L'audit delle perdite in 2 minuti

Alla maggior parte degli intonacatori non manca il mestiere — perdono clienti. | tuoi soldi non stanno nel
vincere sconosciuti con un prezzo basso; stanno nel diventare |'intonacatore che un proprietario

raccomanda alla via e che un costruttore riusa su ogni cantiere, perché una buona facciata ¢ il lavoro
della via e la pipeline di un costruttore per anni. Questa & la spia: rispondere per primo, leggere il muro,
fare bene la preparazione e la maturazione, consegnare una finitura che tiene. Sii onesto — spunta
quelle vere adesso.

v
v

{

Sono spesso lento a rispondere — e non so quanti lavori mi & costato il ritardo.
La chiamata di un proprietario & squillata a vuoto senza che lo sapessi — ha prenotato il
prossimo.
Un costruttore serviva una fase intonaco e ha chiamato un'altra squadra perché non ho risposto.
Ho dato un prezzo fisso al telefono su un muro che non avevo visto — e portato la perdita.
Non metto la preparazione, il sistema giusto e la maturazione davanti, cosi sembro quello che lo
butta su.
Non resto davanti ai vecchi clienti, cosi il prossimo muro lo fa un altro.
| miei preventivi e la storia dei miei lavori vivono nella mia testa e nel telefono, non in un posto.
Ho intonacato su un muro che non credevo sano, perché sistemarlo prima era la conversazione
piu dura.
La mia posta mi stressa, e lI'importante — la data di un costruttore, un muro umido — si perde.
Se un cliente chiedesse che sistema & andato sul suo muro, ci metterei un po' a trovarlo.
0-2 3-6 7+
Nave stretta. Qualche ritocco e sei Stai perdendo clienti veri nella Amico, fai il lavoro di mestiere e
I'intonacatore che piu proprietari e meta noiosa — ed ¢ tutto consegni il cliente a chi ha
costruttori chiamano per ogni sistemabile. Comincia dalla risposto per primo. Buona notizia:
muro. Settimana 1. € proprio cid che ora ¢ pil facile

da sistemare.

La leva piu grande non é un prezzo piu basso — é rispondere per primo, leggere il muro e fare

bene la preparazione e la maturazione, e trasformare ogni lavoro nel muro dopo, nella via e nella

pipeline del costruttore. La tua casella spuntata piil grande ¢ la tua occasione piu grande.

Comincia da Ii.



UN'ULTIMA COSA

Lo vuoi impostato per te?

Tutto in questo playbook puoi costruirlo da solo — e dovresti, se hai il tempo e la pazienza. Molti lo
fanno. Se preferisci che sia semplicemente fatto — I'lA che risponde al tuo telefono nel momento in
cui un proprietario chiama, segnala la fase intonaco di un costruttore perché niente slitti, qualifica il
lavoro e prenota il sopralluogo, redige un preventivo franco con il controllo del supporto, la
preparazione, il sistema giusto, le mani e la maturazione nominati, prende I'acconto e segue gli stati
d'avanzamento e segnala una variante prima che morda, tiene le schede su supporto e lavori che
mostrano cosa € andato su quel muro, e riprende il muro dopo e il prossimo cantiere del costruttore
con ogni cliente che hai seguito — tutto in uno, al lavoro nella tua impresa di intonaci questa
settimana — questo € cio che costruiamo. Si chiama

WV 14 giorni di prova gratis. Disdici quando vuoi. Nessun contratto fisso, nessun trucco.

WV Niente di importante — un preventivo, una fattura, il messaggio di un cliente — parte mai
senza che tu lo veda prima.

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

Guardalo lavorare sui tuoi lavori su the-everything-app.com — nessuna carta per guardare.

Parola onesta: questo non aggiusta un'impresa rotta, e non intonaca il muro, non giudica il supporto, né decide quale sistema
e quale maturazione serve a un muro — quello resti tu, il tuo occhio, e la tua mano sulla cazzuola. Cio che aggiusta € il lavoro
d'ufficio che facevi gratis a notte fonda.

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



