THE EVERYTHING - FIELD GUIDES FOR TRADE BUSINESSES

Il Manuale
dell'Allestitore con I'Al

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

— e diventa l'allestitore con cui i commercianti aprono in tempo.

IL SISTEMA COMPLETO - ZERO FUFFA - LIBERO DA CONDIVIDERE

THE EVERYTHING



Leggi prima questo

Dieci anni fa, mandare avanti una vera impresa di allestimenti voleva dire qualcuno al telefono, un
commercialista, e comunque calcolare I'ambito, le imprese e il cronoprogramma su un foglietto nel
furgone tra un cantiere e I'altro.

Oggi un bravo allestitore ben attrezzato risponde a ogni richiesta di un commerciante appena arriva,
definisce |'ambito dritto, da un cronoprogramma attorno a cui il commerciante puo pianificare la sua
apertura, e lo apre in tempo, mentre un'impresa piu grande dall'altra parte della citta richiama ancora le
segreterie. E non passa una sola notte sulle scartoffie.

Non & piu sveglio di te. Non & un artigiano migliore. E di sicuro non € uno da computer — uno dei
migliori che abbiamo visto due anni fa disegnava ancora i banconi sul retro di una bolla di consegna. Ha
solo capito una cosa prima degli altri: la meta noiosa del mestiere — le richieste, i solleciti, i preventivi
definiti, gli aggiornamenti del cronoprogramma, il coordinamento delle imprese, gli stati di avanzamento
— ora puo farsi da sola. Cosi ha messo I'energia dove sono i soldi e la reputazione: nel consegnare
I'allestimento in tempo, e nel diventare |'allestitore con cui un commerciante apre ogni locale.

Questo € il manuale di come lo fa. Niente «50 formule da copiare». Niente sbrodolate tecnologiche. I
sistema vero — come pensarlo, cosa impostare, in quale ordine, e gli errori che fanno mollare i bravi
allestitori prima che ingrani. Leggilo da cima a fondo e manderai avanti un'impresa di allestimenti piu
ordinata e piu redditizia di adesso, anche se non spendi un euro in software.

UNA PAROLA CHIARA SU COSA RESTA TUO

Niente qui decide come si costruisce un allestimento, imposta il cronoprogramma, o sostituisce
il tuo giudizio su ambito, imprese e tempi — e non sostituisce mai il tuo occhio, il tuo mestiere,
né le regole dell'arte con cui lavori. Porta le scartoffie. Cosa serve davvero a un locale, qual € la
tempistica realistica, e come si incastrano le imprese e i permessi &€ un giudizio che dai tu, mai
un numero che un computer inventa; come la falegnameria e le finiture vengono consegnate al
marchio del cliente, € il tuo mestiere; ed essere dritto con un commerciante su cosa i tempi
permettono davvero — e non promettere una data che non puoi rispettare — resta con te. Tutto
questo resta tuo, da cima a fondo.
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Il nuovo campo di gioco

Le 3 cose su cui ti giudica un commerciante — e perché rispondere per primo vince il lavoro prima di esserci.

Pensa prima all'Al

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

Non perdere mai piu un lavoro

Rispondi per primo al commerciante, prenota il sopralluogo, e diventa quello con cui apre ogni locale.

Preventiva dritto — ambito, tempi e tutto

Il prezzo visto in cantiere, il cronoprogramma realistico, e perché un prezzo fisso al telefono e una data
promessa sono i campanelli d'allarme.

Farsi pagare senza l'inseguimento imbarazzante

Gli stati di avanzamento e la conversazione sulla variante fatta prima del lavoro, non dopo.

La casella che si gestisce da sola

Ordinata, redatta, e con I'occhio sui tuoi soldi — perfino letta ad alta voce al volante.

Il tuo responsabile d'ufficio digitale

Il riepilogo del mattino, le pratiche, e i registri di cronoprogramma e coordinamento che si compilano da soli.

Sembra il doppio piu grande di quanto sei

Tutto col tuo marchio, la prova dell'apertura in tempo, e I'espansione e la segnalazione tra commercianti come
ruota.

Il passaggio in 30 giorni

Una settimana alla volta, la manopola della fiducia, e la data di apertura del cliente — mai pressione finta.

L'audit delle perdite in 2 minuti

Trova esattamente dove perdi commercianti — e cosa sistemare per primo.
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01 CHAPTER ONE

Il nuovo campo di gioco

Un commerciante che telefona in giro per un allestitore non vede i tuoi locali passati
— sono sparsi per la citta dietro i marchi di altri. Ti giudica per cio che riesce a
raggiungere — ed é li che la maggior parte degli allestitori perde in silenzio i migliori
clienti dell'anno.

Il tuo cliente € un commerciante che ha firmato un affitto e paga il canone di un locale vuoto — e I'unica
cosa di cui ha davvero paura € mancare la sua apertura e sanguinare affitto senza incassi. Il lavoro va a
chi azzecca tre cose per primo:

0 Hai risposto — e dato un indirizzo dritto? Il primo allestitore che alza la cornetta e suona come
una scelta sicura vince il sopralluogo. Lascialo squillare a vuoto mentre sei in cantiere e chiamano
il prossimo — e aprono ogni locale con chi ha risposto.

e Mi aprirai in tempo? La vera paura del commerciante & il cronoprogramma che salta — |'affitto
che corre su un negozio a meta. Un allestitore che da un cronoprogramma realistico e lo rispetta
batte uno piu economico che promette una data che non puo rispettare, ogni volta.

e Sara il mio marchio? L'allestimento ¢ la loro vetrina — il posto dove ogni cliente li giudichera.
Sul marchio, ben finito, coordinato batte economico e grezzo ogni volta.

Noti cosa non & nessuna di queste cose? Il prezzo piu basso. Tutte e tre parlano di essere raggiungibile,
dritto e in tempo — proprio la roba facile da lasciar cadere quando mandi avanti tre cantieri. E la
concorrenza gira gia sull'Al. La domanda non ¢ se I'Al entra negli allestimenti — & se lavora per te o
contro di te.



La buona notizia? E la prima volta che la tecnologia favorisce il piccolo. Le grandi imprese di
allestimento vanno con comitati, rollout e corsi. Tu puoi deciderlo un martedi ed essere il primo a
rispondere entro venerdi. || campo si & appena ribaltato: il piccolo allestitore in gamba ora puo sembrare
e rendere come il grande gruppo nazionale — senza i costi fissi, e senza che un commerciante finisca
mai su una segreteria mentre il suo orologio dell'affitto lo divora.

«Ma io non sono uno da computer»

Non lo sono nemmeno gli artigiani che lo fanno meglio. Uno dei piu rapidi ad adottarlo che abbiamo
visto & un titolare con 26 anni di mestiere 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 mandare avanti tutto cio che c'e in questo manuale. Saper dire

cosa vuoi ¢ il nuovo requisito — e gli allestitori, che ogni giorno accompagnano un commerciante tra
ambito, tempi e imprese, sono gia bravi in questo.

200 800 Quanto costa di solito il software di gestione lavori — e ti fa comunque

- digitare e inseguire tu. Un titolare pagava mille euro al mese per
strumenti che il suo team usava a malapena. Tutto cid che c'e in
questo manuale o sostituisce quella spesa o le fa guadagnare lo

| e stipendio.

Le imprese tre volte piu grandi di te sono lente perché sono grandi. Quella € la tua apertura. Questo
manuale parla di attraversarla.



02 CHAPTER TWO

Pensa prima all'Al

Prima di toccare un solo strumento, bisogna sistemare come pensi a questa cosa —
perché I'errore piu grande non & comprare il software sbagliato. E appiccicare I'Al al
tuo vecchio modo di lavorare e stupirti che non cambi niente.

Ogni processo della tua impresa era costruito su un'idea: che una persona deve fare ogni passo.
Qualcuno risponde alla richiesta del commerciante. Qualcuno calcola I'ambito, le imprese e il
cronoprogramma. Qualcuno tiene il conto dei permessi, degli stati di avanzamento, del coordinamento.
Tutta la tua giornata € costruita su quell'idea — e quell'idea € appena morta.

Non automatizzare il tuo vecchio processo. Ridisegnalo — con I'Al che tocca tutto per prima e tu
che supervisioni. Tre cambi di mentalita:

Cambio uno — delega risultati, non passi

Smetti di pensare «quali pulsanti premo». Ora parli alla tua impresa come a un buon capocantiere: dici il
risultato, lei ricava i passi. Un titolare riordina il materiale con un solo messaggio dal bancone del
fornitore — «prendo la falegnameria e la ferramenta per I'allestimento del bar Bianchi» — e I'ordine, la
spesa e i conti si sistemano da soli.

Cambio due — prima I'Al, poi tu

L'Al fa il primo passaggio di tutto, e tu approvi, ritocchi o correggi. Il preventivo definito e il
cronoprogramma sono redatti prima che ti sieda. Un cliente I'ha descritto cosi: «Nove volte su dieci &
perfetto. Fai solo — si, invia.» Il tuo lavoro si riduce a dieci secondi di giudizio, non quaranta minuti di
digitazione.



Cambio tre — le correzioni sono investimenti

Con il software normale, correggi lo stesso errore per sempre. Con I'Al, lo correggi una volta. Dille che
un preventivo standard nomina sempre il progetto, i permessi, lo smantellamento, gli impianti, la
falegnameria e le imprese coordinate — e che non dai mai un numero fisso né una data di apertura
prima di aver visto il locale — e risponde: «Me lo ricordero da adesso.» 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'Al la toccasse per
prima?»

INTERAZIONE ALLA VECCHIA PRIMA L'Al
Un commerciante chiama mentre Segreteria. Chiama Presa e qualificata, sopralluogo prenotato —
mandi avanti un cantiere I'allestitore dopo. un numero definito e un cronoprogramma

realistico per la mattina.

Un'impresa o un permesso slitta e Lo scopri tardi, I'apertura Segnalato appena si muove, al commerciante
minaccia l'apertura e arischio. detto cosa significa per la data prima che
morda.
Arriva un aggiornamento di listino Sepolto sotto 200 email. Estratto, applicato ai tuoi prezzi — «pannello
del fornitore Vecchi prezzi sul prossimo e ferramenta in aumento, preventivi
preventivo. aggiornati».
Un lavoro é finito Foto sul telefono, Fascicolo di consegna mandato, la
consegna a occhio. recensione chiesta, il prossimo locale

inseguito al commerciante.

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 ti fa meno male — perché non vedi mai il
conto.

Il contatto per un allestimento € ad alto valore e deperibile: un commerciante che vuole farsi definire un
allestimento & su un orologio dell'affitto, ne chiama un paio, e prenota chi risponde per primo e suona
come uno che rispettera la data — il lento non ne sente piu parlare. La chiamata vibra alle quattro del
pomeriggio mentre sei in cantiere a coordinare uno smantellamento. Squilla a vuoto. Quel commerciante
chiama ['allestitore dopo, prenota il sopralluogo, e ora € lui che apre il negozio — e il prossimo, e
I'espansione. Perso — e non solo questo allestimento, forse ogni locale che quel commerciante aprira
mai.

Un commerciante su un orologio dell'affitto chiama chi risponde e

I I I
p rl m 0 suona come uno che lo aprira in tempo. Una chiamata persa non &

una vendita rimandata — ¢ il lavoro, e spesso ogni locale futuro dietro,

||
I n o pe ra consegnato a chi ha risposto. E rispondere tardi abbassa la tua

el EE e e posizione nelle ricerche, quindi ti costa anche il prossimo.

La segreteria € dove muoiono i migliori clienti dell'anno. La soluzione prima-I'Al & piu grande — perché
una richiesta sono in realta due problemi.

Problema uno — la chiamata che non hai potuto prendere

Una segretaria Al risponde a nome della tua impresa, 24 ore su 24, suona calma e professionale al
telefono, e cattura ogni dettaglio — il tipo di locale, la dimensione di massima, la fase di progetto, la
data di apertura obiettivo, se ¢'€ uno smantellamento — mentre sei in cantiere o dormi. E fa cid che
vince il lavoro: risponde per prima, ogni volta, cosi sei |'allestitore che prenota il sopralluogo mentre gli
altri sono ancora in segreteria.



Problema due — il commerciante che nessuno ha tenuto

Un'impresa di allestimenti non si vince su un locale — si vince diventando I'allestitore con cui un
commerciante apre ogni locale. La maggior parte degli allestitori fa un lavoro e non ci pensa oltre.
Quello che risponde per primo, lo apre in tempo e consegna il suo marchio € quello che quel
commerciante chiama per il prossimo locale, per I'espansione, e che segnala a ogni altro commerciante
che entra nel locale finito.

v Ogni richiesta presa a nome della tua impresa — comprese le sei di sera, la domenica, e la
settimana in cui ogni commerciante in citta ha un orologio dell'affitto che corre.

v Un archivio consultabile di ogni progetto — «cosa abbiamo definito e quotato al bar Rossi, e qual
era il cronoprogramma?»

v Solleciti che ti tengono davanti ai commercianti che contano — cosi al loro prossimo locale sei
quello che chiamano.

v | dettagli del progetto dalla richiesta — il locale, la fase di progetto, la data di apertura — passano
dritti nel sopralluogo, non ridigitati tre volte.

Il telefono smette di essere cio che ti costa i migliori commercianti e diventa cio che prenota il
sopralluogo — e ti tiene I'allestitore con cui aprono ogni locale.



O I CHAPTER FOUR

Preventiva dritto — ambito, tempi e tutto

L'allestimento ha una forma di preventivazione che la maggior parte dei mestieri non
ha: il numero é solo meta — I'altra meta é il cronoprogramma, perché il cliente
compra una data di apertura tanto quanto un allestimento. E nessuno dei due si
giudica al telefono.

Un allestimento & un ambito E un cronoprogramma, non un prezzo: il
progetto, i permessi, lo smantellamento, gli impianti
(elettrico/idraulico/dati/climatizzazione), la falegnameria e le finiture, le

I u
L a m Ito imprese incastrate nel cronoprogramma, e la consegna pronta ad

= = aprire. Il cane sciolto promette un numero basso e una data di
e I te m pl apertura che non puo rispettare per vincere il lavoro, poi fa saltare
L. tempi e budget a meta progetto, e il commerciante sanguina affitto.
e la data promessa e il o ) o .
segnale Definiscilo per bene, dai un cronoprogramma realistico attorno a cui il
commerciante puo pianificare la sua apertura, e quota dritto — e sei
I'allestitore con cui un commerciante apre ogni locale.

Ecco la verita onesta di questo mestiere: un prezzo fisso e una data di apertura promessa al
telefono, senza aver visto, sono i campanelli d'allarme — non la rassicurazione. Nessuno puo
guotare né programmare un allestimento senza vedere il locale e il progetto. La mossa onesta: dare
un'indicazione di massima, poi vedere il locale e definirlo prima di impegnare un numero fisso e una
data.

La preventivazione prima-I'Al lo rende facile: I'Al qualifica il lavoro prima che tu parta. Ecco com'e in una
vera impresa di allestimenti oggi.

v Fa prima le domande giuste. Dalla richiesta, I'Al passa in rassegna cio che davvero fissa il
prezzo e i tempi — tipo e dimensione del locale, fase di progetto, impianti, permessi, apertura
obiettivo — cosi prenoti il sopralluogo con le informazioni giuste in mano.

v Preventiva dalla TUA struttura. Dalle i tuoi allestimenti passati e impara i tuoi prezzi e i costi
delle imprese — e redige un numero definito con il progetto, i permessi, gli impianti e le imprese
coordinate nominati, non un numero piatto che li nasconde.

v Costruisce un cronoprogramma realistico. Non dimentica i tempi dei permessi né le imprese
da incastrare — cosi il cronoprogramma che dai € uno che rispetti.



Ecco I'ammazza-fiducia di questo mestiere: il commerciante ha un

affitto, un'apertura, personale e merce tutti legati a una data di
La d ata apertura — e il cane sciolto promette quella data per vincere il lavoro
= sapendo di non poterla rispettare, poi I'apertura slitta e il
d I commerciante sanguina affitto su un negozio a meta senza incassi.

L 'allestitore onesto da un cronoprogramma realistico, costruito

a pe rtu ra sull'ambito vero, i permessi € le imprese da coordinare, e lo rispetta —
e dice chiaro quando una data non & raggiungibile. Rifiutarti di

la promessa che non o . . N

falsifichi promettere una data che non puoi rispettare non e perdere il lavoro. E
tutto il motivo per cui un commerciante dovrebbe scegliere te.

Il sopralluogo su un allestimento non é un attrito — € la vendita

Per qualsiasi allestimento, la mossa & dare un'indicazione di massima, prenotare il sopralluogo e definire
il locale prima di impegnare il numero e la data. Impostato bene, non & un ritardo — dice a un
commerciante che non vincerai il suo lavoro con un cronoprogramma di fantasia per poi costargli
I'apertura. «Ti do un'indicazione adesso, e un prezzo fisso € un cronoprogramma realistico quando ho
visto il locale, cosi la data che ti do € una in cui puoi davvero aprire» trasforma la tua onesta nel motivo
per cui ti hanno scelto.

Poi la parte che tutti saltano — restare davanti al commerciante. Un messaggio dopo un lavoro: «Sei
aperto e stai lavorando — il fascicolo di consegna € con te. Qual € il prossimo locale?» Quella singola
abitudine vince piu espansioni di quante ne vinca mai abbassare il prezzo. Prima-I'Al, quel sollecito non
& una cosa che ricordi. E una cosa che succede e basta.

IL PUNTO NON E IL SOFTWARE

E lo standard: definire per bene, dare un cronoprogramma che rispetti, coordinare le imprese
cosi che |'apertura tenga, e consegnare il loro marchio. Un allestitore con un blocco che rispetta
quello standard batte uno con un'app che non lo fa. L'Al rende solo lo standard senza sforzo.



05 CHAPTER FIVE

Farsi pagare senza l'inseguimento
iImbarazzante

Hai vinto I'allestimento. Ora devi prendere i soldi — e I'allestimento & un progetto a
fasi: un acconto per partire, stati di avanzamento man mano che va, le imprese e il
materiale da finanziare lungo la strada, e la variante occasionale quando il locale tira
fuori una sorpresa.

La cosa piu rassicurante che puoi fare per un commerciante & essere
dritto e costante sui soldi: un acconto per partire, stati di avanzamento
quando ['allestimento tocca i suoi traguardi — smantellamento fatto,

] u
Statl d I impianti in opera, falegnameria montata, consegna — e qualsiasi

variante (una condizione del proprietario, una sorpresa negli impianti)
av a n Z a m e nltﬂme una conversazione prima del lavoro, non fatta saltare

uori dopo. Un «extra» a sorpresa alla consegna € proprio cio che
trasforma un cliente da espansione in uno di una volta. Fatturare in
modo costante, a traguardi, non & solo giusto — ¢ il tuo motivo piu
forte per essere tenuto sul prossimo locale.

senza varianti a sorpresa

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

a Acconto per partire. Una richiesta di acconto chiara quando I'allestimento € prenotato e definito
finanzia il materiale e la partenza — e impegna il commerciante.

e Fattura ai traguardi. Stati di avanzamento legati a traguardi visibili — smantellamento, impianti,
falegnameria, consegna — cosi nessuno porta il progetto sulla fiducia e il commerciante sa
sempre a che punto & il numero.

e Segnala la variante prima che morda. Se il locale tira fuori una sorpresa, il commerciante sente

quanto costa e cosa significa per I'apertura prima che il lavoro vada avanti. Una conversazione,
non un agguato alla consegna.

° Alza il tono solo se serve. La maggior parte paga al primo o secondo sollecito. Tu resti il bravo
per tutta la strada.

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



06 CHAPTER SIX

La casella che si gestisce da sola

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

Fatture dei fornitori, un commerciante che conferma un progetto, le condizioni di un proprietario,
un'impresa che conferma di venire, corrispondenza sui permessi, una foto di un locale da definire, una
notifica di recensione, un vecchio commerciante con il prossimo locale — tutto mischiato alla pubblicita,
tutto in arrivo mentre coordini tre imprese in cantiere. Un titolare € partito con un arretrato di 24.000
email: <Leggevo un‘email, si perdeva. Non riuscivo nemmeno a ritrovarla.»

Prima-I'Al, la casella diventa qualcosa di gia risolto quando la guardi:

v Smistate. Le tre email che contano oggi salgono in cima, marcate col perché — «questa ¢ il
proprietario del bar Rossi con le condizioni dell'allestimento, toccano il cronoprogrammas.

v Redatte. Le risposte di routine — «si, coordiniamo tutte le imprese», «possiamo definirlo giovedi»
— scritte e in attesa. Guardi, ritocchi, invii.

v Risposte su richiesta. «Quanto avevamo quotato I'allestimento Rossi, € qual era la data di
apertura?» — e la trova all'istante.

LA PARTE CHE NESSUNO SI ASPETTA — TlI CUSTODISCE | SOLDI

Poiché I'Al legge tutto, prende delle cose. Un'impresa: «Mi ha gia fatto risparmiare migliaia in
materiale ordinato male — mi ha detto, aspetta, dai tuoi lavori passati probabilmente vuoi
quest'altro.» A un'altra un fornitore aveva fatturato per errore con un 50% di scarto — segnalato
automaticamente prima di pagarlo.



Oi CHAPTER SEVEN

Il tuo responsabile d'ufficio digitale

Ogni impresa di allestimenti ha un responsabile d'ufficio. Di solito sei tu, che lo fai
male alle dieci di sera.

L'addetta all'amministrazione di un'impresa & andata una settimana in
U n a ferie. Il titolare: «Non I'abbiamo avuta in ufficio per una settimana, e ci
- ha aiutato a fare il suo lavoro.» E finita per essere una delle loro
Settl m a n a settimane piu forti — non sopravvivere alla settimana, una delle
migliori — perché i solleciti e gli inseguimenti non si sono fermati
senza I'ufficio quando si & fermata lei.

Il riepilogo del mattino

Prima di girare la chiave: i sopralluoghi e i lavori di oggi in ordine, quale progetto ha un permesso o
un'impresa in scadenza (e quale minaccia un'apertura se slitta), quale commerciante dovrebbe ricevere
un sollecito, chi inseguire per uno stato di avanzamento, e I'unica cosa che ti morde se la dimentichi.
Due minuti con un caffé — e lo sa anche il tuo capocantiere.

Pratiche che si compilano da sole

Ogni foto, preventivo, progetto e cronoprogramma si allega da solo al progetto giusto — cosi, quando il
commerciante chiama per il prossimo locale, tutta la storia € li. L'ambito, le imprese, i tempi, le finiture,
la data di apertura — tutto in un posto.

Le scartoffie senza I'angoscia

L'ambito, il cronoprogramma, gli stati di avanzamento, il coordinamento delle imprese, il fascicolo di
consegna — redatti, mandati e tenuti dove li trovi. Mai un sostituto del tuo giudizio su ambito e tempi —
solo evitati dallo sparire mentre mandi avanti tre cantieri.



08 CHAPTER EIGHT

Sembra il doppio piu grande di quanto
sei

Ecco un segreto su cui le grandi imprese contano che tu non sappia: quasi tutto il
«sembrare professionale» — e il <sembrare un allestitore che ti apre in tempo» — &
presentazione, e la presentazione ora e quasi gratis.

Un allestitore da solo e un'impresa da cinquanta possono mandare lo stesso ambito e lo stesso
cronoprogramma impeccabili e col marchio — e mostrare la stessa risposta rapida, lo stesso
cronoprogramma chiaro, le stesse foto di allestimenti finiti, e le stesse recensioni vere di commercianti.
In un mestiere dove un commerciante ti affida la sua apertura e il suo marchio, al piccolo che sembra
organizzato e sul pezzo viene data la fiducia del grande — e viene tenuto per I'espansione.

La ruota delle segnalazioni — di proposito, non per caso

o Trattieni — rispondi per primo, aprili in tempo, consegna il loro marchio, cosi sei I'allestitore con
cui quel commerciante apre il prossimo locale senza guardarsi in giro.

e Recensisci — chiedi la recensione Google nel momento in cui un commerciante & piu contento,
il giorno che apre e inizia a lavorare, automaticamente, col link. Le recensioni e la risposta rapida
alzano la tua posizione — e un commerciante che sceglie un allestitore si appoggia a entrambe.

o Segnala — un allestimento & una vetrina permanente: ogni cliente e ogni altro commerciante che
entra nel locale vede il tuo lavoro e chiede «chi ti ha allestito il locale?». E una delle piu forti reti di
segnalazione da commerciante a commerciante nei mestieri.

° Rivendi — questo € tutto il gioco. Un buon commerciante non & un allestimento, & tutta la sua
espansione: il prossimo locale, e quello dopo. E tutto nella pratica. Un sollecito al momento
giusto trasforma un lavoro in anni di lavoro.

COMINCIA OGGI — ANCHE SENZA TECNOLOGIA

Chiedi una recensione a ogni commerciante il giorno che apre e inizia a lavorare, e lascia sempre
la porta aperta — «volentieri il tuo prossimo locale, € mandami ogni commerciante che chiede
chi ha fatto I'allestimento». Un commerciante che ti ha appena visto aprire in tempo in un locale
che e esattamente il suo marchio ¢ il piu ricettivo che lo troverai mai.



09 CHAPTER NINE

Il passaggio in 30 giorni

Tutto cio che é sopra funziona. Il motivo per cui la maggior parte degli allestitori non
lo fa funzionare e che provano tutto insieme, vanno in tilt a meta progetto e tornano
alla vecchia maniera. Quindi: una cosa alla volta, senza fermare il lavoro.

Settimana 1 — Tappa la perdita piu grande: la chiamata persa. Ogni richiesta presa e
qualificata, un indirizzo dritto dato, il sopralluogo prenotato. Questo inizia a ripagare tutto
I'esercizio subito.

Settimana 2 — Sistema la preventivazione. L'Al qualifica il lavoro e redige un numero definito e
un cronoprogramma realistico dalla tua struttura; tu correggi — e ogni correzione € una lezione
che conserva. Sopralluogo prima di qualsiasi numero fisso o data, sollecito dopo ogni lavoro.

Settimana 3 — Sistema il farsi pagare. Acconto per partire, stati di avanzamento ai traguardi,
varianti segnalate presto, promemoria automatici — con te che approvi tutto cid che riguarda i
soldi finché non si guadagna il guinzaglio.

Settimana 4 — Cedi il back office. Casella smistata e redatta, riepilogo del mattino in moto,
pratiche e registri di cronoprogramma/coordinamento che si compilano da soli, recensioni chieste
automaticamente, il prossimo locale inseguito.

Perché tutte e quattro? Perché un solo processo non sembra mai granché. Tre & dove arriva il momento

«madonna santa» — perché € quando i pezzi cominciano a parlarsi. La chiamata diventa il sopralluogo.
Il sopralluogo diventa ['allestimento definito e programmato. L'allestimento diventa |'apertura in tempo,
gli stati di avanzamento e il prossimo locale dallo stesso commerciante.



La manopola della fiducia — come cedere senza perdere il sonno

Non dai a un aiutante nuovo un progetto intero il primo giorno. Qui uguale:

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

Settimane 3-4: chiede per le cose importanti. Le risposte di routine partono da sole; i soldi, i
commercianti nuovi e tutto cido che pesa — gli ambiti, i tempi, le varianti — hanno ancora bisogno
del tuo via libera.

Dal secondo mese in poi: chiede per le eccezioni. Ora gira da sola, 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 allestitori prima che ingrani

v

v

Fare le quattro settimane tutte insieme. No. Una a settimana. Ognuna incassa una vittoria
prima di aggiungere la successiva.

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

Ricorrere all'urgenza finta. Non ti serve — la data di apertura del cliente e il suo orologio
dell'affitto sono I'urgenza piu vera di ogni mestiere. Usa quella, onesta: «ti apriamo alla data da
cui paghi I'affitto».

Competere sul prezzo. Nel momento in cui vinci essendo il piu economico, sei tu quello che
deve assottigliare il coordinamento o promettere una data che non puoi rispettare perché il conto
torni — ed e quella I'apertura che salta. Un commerciante paga per un allestitore che lo apre in
tempo nel suo marchio — essere degno di fiducia sulla data vince |'espansione, non il prezzo piu
basso.



J PRIMA DI POSARE QUESTO

L'audit delle perdite in 2 minuti

Alla maggior parte degli allestitori non manca il mestiere — perdono commercianti. | tuoi soldi non sono
nel vincere sconosciuti con un prezzo basso; sono nel diventare ['allestitore con cui un commerciante
apre ogni locale, perché un buon commerciante € tutta la sua espansione e la sua segnalazione a ogni
commerciante che entra nel locale finito. Rispondi per primo, definisci dritto, aprili in tempo, consegna |l
loro marchio. Spunta quelle vere adesso.

v Spesso sono lento a rispondere — e non so quanti commercianti mi & costato il ritardo.
v La richiesta di un commerciante & rimasta senza risposta e ha prenotato il prossimo allestitore.

v Ho dato un prezzo fisso o una data al telefono su un locale che non avevo visto — e ho pagato lo
scivolone.

Ho vinto un allestimento con un nhumero basso e un cronoprogramma che non potevo rispettare.
Ho mancato la data di apertura di un cliente e I'ho lasciato sanguinare affitto.

Non resto davanti ai vecchi commercianti, cosi aprono il prossimo locale con un altro.

| miei ambiti, cronoprogrammi e prenotazioni delle imprese vivono nella mia testa e nel telefono.

Un'impresa o un permesso ¢ slittato e I'ho saputo troppo tardi per I'apertura.

L < L L K «

La mia casella mi stressa, e le cose importanti — una condizione del proprietario, uno stato di
avanzamento — finiscono sepolte.

Se un commerciante chiedesse la sua storia di allestimento, ci metterei un po' a trovarla.

{

0-2 3-6 7+

Nave in ordine. Qualche ritocco e Ti sfuggono commercianti veri Amico, fai il lavoro di progetto

sei |'allestitore di pill espansioni. nella meta noiosa — ed é tutto duro e consegni il commerciante a
sistemabile. Parti dalla Settimana chi ha risposto per primo. Buona
1. notizia: & proprio la roba piu facile

da sistemare ora.

La leva piu grande non & un prezzo piu basso — é rispondere per primo, aprirli in tempo nel loro
marchio, e trasformare ogni commerciante in tutta la sua espansione e in segnalazioni a ogni
commerciante che entra nel locale. La tua spunta piu grande é la tua occasione piu grande. Parti
dali.



UN'ULTIMA COSA

Vuoi che te lo impostiamo noi?

Tutto cid che c'é in questo manuale puoi costruirlo da solo — e dovresti, se hai il tempo e la pazienza.
Molti lo fanno. Se preferisci che sia semplicemente fatto — I'Al che risponde al tuo telefono appena
un commerciante chiama, qualifica il lavoro e prenota il sopralluogo, redige un numero definito e un
cronoprogramma realistico con il progetto, i permessi, gli impianti e le imprese nominati onestamente,
prende |'acconto e fattura ai traguardi e segnala una variante prima che morda, tiene i registri di
cronoprogramma e coordinamento, e insegue il prossimo locale da ogni commerciante che hai aperto
in tempo — tutto in uno, al lavoro nella tua impresa questa settimana — € questo che costruiamo. Si
chiama

v 14 giorni di prova gratis. Disdici quando vuoi. Nessun contratto fisso, nessuna fregatura.

v Niente di importante — un preventivo, uno stato di avanzamento, un messaggio di un
commerciante — parte mai senza che tu lo veda prima.

WV Vive in Microsoft Teams e negli strumenti che usi gia.

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

Nota onesta: questo non sistema un'impresa rotta, e non definisce il locale, non fissa i tempi, né coordina le imprese in
cantiere — quello resta a te, al tuo occhio e al tuo giudizio. Cio che sistema € il lavoro d'ufficio che fai gratis dopo il tramonto.

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



