THE EVERYTHING - PORADNIKI DLA FIRM Z BRANZY STOLARSKIE]J

Poradnik stolarza
meblowego
w erze Al

Jak prowadzi¢ firme zajmujgca sie stolarka meblowag i
meblami na wymiar w czasach Al — i zarabiacC wiecej niz
zaktady trzy razy wieksze od ciebie.
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Przeczytaj to najpierw

Dziesiec lat temu prowadzenie porzgdnej stolarni meblowej oznaczato
zatrudnienie kogos do biura, optacanie ksiegowej i tak czy owak rozrysowywanie
kuchni przy komputerze, kiedy dzieci juz spaty.

Dzi$ dwuosobowy warsztat z dobrze pouktadanym systemem zdobywa wiecej kuchni, wycenia
szybciej i dostaje pienigdze wczesniej niz zaktad z centrum obrébczym nesting i oSmioma ludzmi po
drugiej stronie miasta — i nie spedza ani jednej nocy nad papierami.

Nie jest madrzejszy od ciebie. Nie jest lepszym stolarzem. | na pewno nie jest komputerowcem —
jeden z najlepszych, jakich widzieliSmy, jeszcze dwa lata temu wyceniat szafy liczac ptyty i na oko.
Po prostu zrozumiat jedng rzecz przed wszystkimi: hudna potowa firmy — telefony, wyceny,
wycenianie listy rozkroju, faktury, upominanie sie o pienigdze, archiwizacja — moze sie juz
robi¢ sama. Wiec wiozyt energie tam, gdzie sa pienigdze: w warsztat i w klienta.

To jest poradnik, jak on to robi. Zadnych ,50 promptéw do skopiowania". Zadnej technologiczne;
gadki. Prawdziwy system — jak o tym myslec, co ustawic, w jakiej kolejnosci i jakie btedy sprawiaja,
ze dobrzy stolarze odpuszczajg, zanim im to zaskoczy. Historie tutaj to prawdziwi fachowcy i
prawdziwe mate firmy, z ktérymi pracujemy — nazwiska wyciete, liczby zostawione. Przeczytaj od
deski do deski, a poprowadzisz bardziej pouktadang i bardziej dochodowa stolarnie niz teraz, nawet
jesli nigdy nie wydasz ztotéwki na oprogramowanie.

SZCZERZE O TWOJEJ ODPOWIEDZIALNOSCI

Nic z tego, co tu jest, nie zatwierdza rysunku, nie podpisuje pomiaru kontrolnego ani nie
zastepuje twojej oceny jako odpowiedzialnego fachowca — i nigdy nie bierze na siebie robot
konstrukcyjnych, elektrycznych, hydraulicznych ani gazowych, na ktoére trafiajg twoje meble;
te nalezg do tego, kto ma odpowiednie uprawnienia. To dZzwiga papierologie. Stolarka — i
odpowiedzialnos$¢ za to, zeby weszla, dziatata i byta zrobiona dobrze — zostajg twoje, od
poczatku do korca.
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Nowe boisko

3 rzeczy, po ktérych ocenia cie klient — i dlaczego druga strona juz uzywa Al.

MysI Al-najpierw
Przestan dokleja¢ Al do starych nawykdw. Narysuj firme od nowa, z Al dotykajacg wszystkiego jako
pierwsza.

Nie przegap juz zadnego zlecenia

Kazdy telefon odebrany — i kazda obietnica ztapana, przypilnowana i juz w robocie.

Wycen, zanim wrdécisz do warsztatu

Al buduje cene z twoich stéw i twoich liczb. Ty sprawdzasz i wysytasz.

Dostawaj pieniadze bez niezrecznego upominania

Zaliczka, transza produkcyjna, montaz — na koncie na czas, bez zenujgcych SMS-6w.

Skrzynka, ktéra prowadzi sie sama

Posegregowana, napisana i pilnujgca twoich pieniedzy — nawet czytana na gtos w trasie.

Twaj cyfrowy kierownik biura

Poranna odprawa, teczki zlecen, ktdre budujg sie same, i papierologia ogarnieta.

Wygladaj dwa razy wiekszy, niz jestes

Wszystko z twoim logo i koto zamachowe opinii i polecen, ktére napedza sie samo.

Przesiadka w 30 dni

Jeden tydzien na raz, pokretto zaufania i dlaczego trzy procesy bijg jeden.

2-minutowy audyt wyciekéw

Znajdz doktadnie, gdzie twoja firma traci pienigdze — i co naprawic¢ najpierw.
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ROZDZIAL PIERWSZY

Nowe boisko

Klient stojqcy w trzydziestoletniej kuchni nie pozna, czy jestes dobrym stolarzem. Nie stojqc
tam. Ocenia cie po tym, co widzi — i wlasnie tam wiekszoS¢ warsztatow po cichu traci

zlecenia, ktore miata juz w kieszeni.

Kiedy ktos w koncu decyduje sie zrobi¢ kuchnie, szafy albo pralnie, nie dzwoni do jednego stolarza.
Dzwoni do pieciu — z gory listy Google, z listy wykonawcy, z polecenia znajomego — a zlecenie
idzie do tego, kto pierwszy zrobi dobrze trzy rzeczy:

G Odebrates — czy oddzwonite$ od razu?

Kuchnia idzie do pierwszego stolarza, ktory odbierze, nie do najlepszego. Zadzwoni na
poczte glosowg i jest po zleceniu, zanim otworzysz rysunek.

e Czy wycena przyszta szybko i wygladata jak trzeba?

Czysta, rozpisana cena z porzadnym widokiem w dwa dni bije kwote na oko wystang SMS-
em dwa tygodnie pozniej — za kazdym razem.

e Czy tatwo sie z toba dogadaé?

Jasne informacje, zadnego dopominania sie, zadnego ,sorry, zapomniatem wystac".
tatwosc¢ w kontakcie wygrywa szafy, szafke tazienkowg i pralnie po kuchni.

Zauwazasz, 0 czym nie jest zadna z nich? O tym, jak dobrym jestes stolarzem. Ani jedna nie
dotyczy jakosci twojego obrzeza, twoich szczelin ani tego, ze twoje szuflady chodzg idealnie w licu.
Wszystkie trzy dotycza papieréw i komunikacji — dokladnie tego, czego nienawidzisz i na co
nigdy nie masz czasu po dniu w warsztacie.

| teraz to, czego nikt ci nie méwi: druga strona stotu juz jedzie na Al. Duze salony kuchenne
wyceniajg catg kuchnie z rzutu w kilka minut. Sieciéwki stawiajg konfigurator na stronie i wyceniajg o
potnocy, kiedy ty Spisz. Wykonawca, ktdremu podwykonujesz, poréwnuje twoja cene z trzema
innymi w arkuszu, zanim zejdzie z budowy. Pytanie nie brzmi, czy Al wejdzie do stolarki — ona juz
tu jest. Pytanie brzmi, czy pracuje dla ciebie, czy przeciwko tobie.

THE EVERYTHING 04



Dobra wiadomos$¢? To pierwszy raz w historii, kiedy technologia sprzyja matemu. Duzi muszg
stawia¢ komisje, wdrozenia i szkolenia. Ty decydujesz we wtorek i w pigtek juz dziatasz. Boisko

wiasnie sie przechylito: maty, szybki, dobrze pouktadany warsztat moze teraz wygladac i pracowac

jak duza firma meblarska — bez kosztow statych duzej firmy.

»Ale ja nie jestem komputerowcem"

Fachowcy, ktérym idzie to najlepiej, tez nie. Jeden z najszybszych, jakich widzielismy, to wiasciciel z

26 latami na budowie, ktéry komputer wziat do reki trzy lata temu. Jego stowa: ,Nie przejmuj sie
ortografig. Nie przejmuj sie gramatykg." Jesli umiesz wysta¢ SMS-a albo nagra¢ wiadomos¢
gtosowa, umiesz uruchomic wszystko z tego poradnika. Dobre pisanie na klawiaturze byto starym
wymogiem. Umiejetnos¢ powiedzenia, czego chcesz, jest nowym — a stolarze, ktorzy z zycia
opowiadajg klientom uktad zabudowy, sg w tym juz dobrzy.

Tyle bierze wiekszos¢ programoéw do zarzgdzania
zleceniami i wyceniania od warsztatu — i i tak kaze
ci wpisywac wszystko i wycenia¢ recznie. Jeden
wiasciciel, ktérego znamy, ptacit cztery tysigce

1 20 0_4 O OO miesiecznie, a w niektérych miesigcach dwanascie,

zH+ miesiecznie za oprogramowanie, ktérego ekipa prawie nie

otwierata. Miej te liczbe z tytu gtowy: wszystko w
tym poradniku albo zastepuje ten wydatek, albo
sprawia, ze zaczyna na siebie zarabiac.

Warsztaty trzy razy wieksze od twojego sq wolne, bo sq duze. To jest twoja szczelina.

Ten poradnik jest o tym, zeby przez niq przejsc.
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MyslI Al-najpierw

Zanim dotkniemy jakiegokolwiek narzedzia, musimy naprawic to, jak o tym myslisz — bo
najwiekszym btedem nie jest kupienie ztego oprogramowania. Jest nim doklejenie Al do

starego sposobu pracy i dziwienie sie, ze nic sie nie zmienito.

Kazdy proces w twojej firmie zbudowano na jednym zatozeniu: ze cztowiek musi wykona¢ kazdy
krok. Ktos$ odbiera telefon. Ktos$ rozrysowuje zlecenie i wystukuje wycene. Kto$ dopomina sie o
zaliczke. Ktos archiwizuje karty sprzetu, zaméwienie oku¢ i podpisany rysunek. Caty twoj dzien ma
ksztalt tego zatozenia — a to zatozenie wtasnie umarto.

Nie automatyzuj starego procesu. Narysuj go od nowa — z Al dotykajgca wszystkiego jako
pierwsza i tobg nadzorujgcym. Trzy przesuniecia w gltowie, kazde podpatrzone u prawdziwego
fachowca, z ktérym pracujemy:

Przesuniecie pierwsze — deleguj wyniki, nie kroki

Przestan mysle¢ ,w co mam klikng¢". Teraz rozmawiasz ze swojg firma tak, jak rozmawiatbys$ z
dobrym brygadzistg: méwisz wynik, a kroki niech znajdzie sam. Jeden wtasciciel anulowat fakture,
wystawit jg ponownie proporcjonalnie i napisat do klienta — mowigc doktadnie to, jednym zdaniem.
Inny kupuje materiat, wysytajac jedng wiadomos¢ z lady — ,Jestem u dostawcy, biore biata
melamine i prowadnice z cichym domykiem do kuchni Bondarenkow" — a zamoOwienie, koszt i
ksiegowos¢ uktadajg sie same. Jego stowa: , To jeden SMS, ktory robi kupe danych."

Przesuniecie drugie — Al pierwsza, ty druga

Stary sposob: robisz robote ty, moze narzedzie pomoze. Nowy: Al robi pierwsze podejscie do
wszystkiego, a ty dajesz zielone Swiatto, poprawiasz albo odrzucasz. Wycena jest napisana, zanim
usigdziesz. Odpowiedz jest napisana, zanim otworzysz maila. Telefon jest odebrany, zanim
wyjdziesz zza okleiniarki. Jeden klient opisat to tak: ,Dziewiec razy na dziesiec jest idealnie. Po
prostu — tak, wysytaj.” Twoja rola kurczy sie do dziesieciu sekund oceny zamiast czterdziestu minut
pisania. (I nie — nie oddajesz kluczy pierwszego dnia. Na starcie pyta o pozwolenie na wszystko,
zwilaszcza przy pienigdzach. Poluzowujesz smycz, gdy sobie zastuzy — rozdziat 9.)
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Przesuniecie trzecie — poprawki to inwestycje

Przy zwyktym oprogramowaniu poprawiasz ten sam btad w nieskoriczonos¢. Przy Al poprawiasz go
raz. Stolarz mowi jej, ze cena standardowej kuchni obejmuje okucia, obrzeze, transport i dzien
montazu, ale nie kamien, panel za blatem ani sprzet — a ona odpowiada: ,Od teraz bede o tym
pamietac.” | pamieta. Powiedz jej, ze jeden wykonawca zawsze chce plecy 18 i zaslepione boki tam,
gdzie je widaé, a nigdy wiecej nie wyceni mu plecéw 16. Kazda poprawka sie kumuluje. Po p6t roku

wycenia jak ty, pisze jak ty i zna twoje zasady — bo nauczyltes ja raz.

Cwiczenie z wyobrazania na nowo

Przejdz sie po swojej firmie i zadaj jedno pytanie o kazdg interakcje: ,Jak by to wygladato, gdyby Al

dotkneta tego pierwsza?"

INTERAKCJA PO STAREMU AI-NAJPIERW

Klient dzwoni po Poczta gtosowa. Zlecenie Odebrane, zapisane, pomiar wpisany w

wycene kuchni stracone na rzecz tego, kto kalendarz — widetki cenowe napisane,
odebrat. zanim wrocisz do warsztatu.

Dostawa ptyty Widzisz to przy pile w Wychwycone w dniu dostawy,

przychodzi o dwie czwartek, reklamujesz w reklamowane samo — styszysz o tym

sztuki za mato piatek, zapominasz w tylko, jesli tego nie naprawia.

poniedziatek.

Przychodzi Zakopana pod 200 mailami. Wyciggnieta, wpisana w twoje stawki —
aktualizacja cennika Stare ceny ptyty w kolejnej jedna linijka: ,ptyta w gére na szesciu
od dostawcy wycenie. kolorach, zawiasy 4%."

Konczy sie dzieh Faktura ,wieczorem". Opinia Faktura koncowa wystana sprzed domu
montazu nigdy nieproszona. klienta. Opinia poproszona, poki sa

zachwyceni. Szafy zaznaczone do
odezwania sie.

Kazdy rozdziat od tego miejsca to po prostu to éwiczenie zastosowane do jednego kawaitka twojej
firmy. Nie stajesz sie urzednikiem. Stajesz sie wtascicielem firmy, ktéra kreci sie sama wokoét ciebie.



Nie przegap juz zadnego zlecenia

Zacznijmy od wycieku, ktory kosztuje cie najwiecej i boli najmniej — bo nigdy nie widzisz

rachunku.

Stolarze sg w tym beznadziejni i dobrze o tym wiesz. Przepuszczasz ptyty przez formatowke, a
odcigg wyije, albo recznie podajesz na okleiniarke, albo stoisz na drabinie w czyjej$ kuchni z
poziomicg w jednej rece. Telefon jest w busie albo w tylnej kieszeni pod zakurzonym kitlem i dzwoni,
az sie zmeczy. Ten, kto dzwonit — cata kuchnia, ciag szaf, zabudowa lokalu — dzwoni do kolejnego
warsztatu z listy. Przepadto.

Powiedzmy, ze tracisz cztery telefony tygodniowo.
Wiekszo$¢ to nie robota — to przedstawiciel od okuc,
kamieniarz w sprawie szablonu, dostawca ptyty,
wykonawca gonigcy swoj termin montazu. Powiedzmy, ze
tylko jeden na tydzien to naprawde ktos, kto chce kuchnie.

10 Z I ece ﬁ To okoto 50 prawdziwych zapytan rocznie, o ktérych nigdy

sie nie dowiedziates$. Kuchnie sie poréwnuje — trzy
rocznie, przepadto . . . . .
wyceny i partner do przekonania — wiec powiedzmy, ze
tylko jedno na pie¢ w ogéle by sie domkneto. To i tak
jakies$ dziesiec¢ zlecen rocznie idacych prosto do tego,
kto odebrat. (Pogladowo — ale przelicz to na wielkosci

swoich zlecen, a zapiecze.)

| najlepsze: klient, ktéry dzwoni do ciebie, nie zostawia wiadomosci. Dzwoni do nastepnego. Poczta
glosowa to miejsce, gdzie zlecenia idg umrzeé. Stare lekarstwo brzmiato ,,odbieraj wiecej
telefonéw". Lekarstwo Al-najpierw jest wieksze — bo telefon to tak naprawde dwa problemy, a
wiekszos¢ stolarzy mysli tylko o pierwszym.

Problem pierwszy — telefon, ktérego nie mogtes$ odebraé

Jestes przy pile, na montazu albo jedziesz przez miasto z tadunkiem gotowych korpusow.
Recepcjonistka Al odbiera w imieniu twojej firmy, catg dobe, brzmi normalnie przez telefon, zbiera
dane zlecenia — co (kuchnia, szafy, szafka tazienkowa, pralnia, mebloscianka, zabudowa biura),
gdzie i mniej wiecej jak duze — wpisuje pomiar w twoj kalendarz, zaznacza te z doczepionym
terminem wykonawcy i wysyta ci podsumowanie, zanim wylgczysz odcigg. Nie idzie na przerwe, nie
choruje i kosztuje utamek cztowieka.



Problem drugi — telefon, ktéry odebrate$ i w potowie zapomniate$

Badz szczery: ile razy powiedziates ,jasne, do czwartku podesle ci cene za szafy" z fotela kierowcy
— a do nastepnego montazu juz tego nie ma? Nie jestes bataganiarzem. Jestes$ zawalony robota, a
twoja gtowa jest twoim segregatorem. Tu wtasnie Al-najpierw zmienia to, czym w ogéle jest telefon:

Kazdy telefon zostaje ztapany. Nagrany, przepisany, wpiety do zlecenia. Szesc¢ tygodni pozniej,
kiedy klient mowi ,ale mowites, ze spizarnia ma cargo w cenie", mozesz sprawdzi¢, co naprawde
padto. Przy zleceniu, gdzie zmiany przychodzg telefonicznie, ta transkrypcja to r6znica miedzy
rozmowa a awanturg.

Obietnice wychodza same. ,Cena do czwartku." ,Zadzwoni¢ do kamieniarza o termin
szablonu." ,Dopytac o karte piekarnika, zanim utne korpus." Wyciagniete z rozmowy — ty nic nie
zapisujesz, bo prowadzites.

Obietnice gonia ciebie. Czwartek rano: ,Powiedziate$s Markowi, ze dzi$ bedzie miat cene za
szafy — ruszamy z tym?" Odezwanie sie, ktérego twoja konkurencja nigdy nie wysyta, teraz
dzieje sie za kazdym razem.

A jesli ma to, czego potrzebuje, robota zaczyna sie sama. Telefon ztapat zlecenie, adres,

grubo zarysowany zakres — wiec wycena to nie przypomnienie na liscie, tylko szkic czekajacy,
kiedy zjedziesz na pobocze.

Przy czym sie upieraé¢ — jakkolwiek to rozwigzesz

v

v

Kazdy telefon odebrany w imieniu twojej firmy — takze o 18:00, takze w sobote.
Przeszukiwalna transkrypcja kazdej rozmowy — ,,co ustaliliSmy w sprawie uchwytow?"
Obietnice ladujg gdzies, co goni ciebie — nie w notesie, nie w twojej pamieci.
Dane zlecenia ptyng z rozmowy do zlecenia — nie przepisywane trzy razy.
WERSJA ZROB-TO-SAM WERSJA ZROBIONA ZA CIEBIE
Przekieruj swoj numer na biuro obstugi System telefoniczny Al wszystko-w-jednym
telefonicznej z ciasnym skryptem — nazwisko, (to, co robi The Everything) pokrywa caty
dzielnica, czego szukaja, ,oddzwoni po standard — odebrane, przepisane, obietnice
potudniu”. | nagraj sobie obietnice na przypilnowane, wycena napisana z rozmowy.
dyktafon, zanim odjedziesz. Samo to wygrywa Tak czy siak: nie pozwdl, zeby telefon — albo
zlecenia. obietnica — spadt na podtoge.
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ROZDZIAL CZWARTY

Wycen, zanim wrocisz do warsztatu

Drugi najwiekszy wyciek: wycena, ktora wychodzi ,,w tym tygodniu".

Oto co dzieje sie naprawde. Spedzasz godzine w ich kuchni z dalmierzem i notesem, mowisz
.podesle to za dwa dni" — a potem produkcja sie $lizga, montaz sie przecigga i wycenianie robi sie
0 21:30 w niedziele. Albo w czwartek potem. W tym czasie klient miat u siebie w tym samym
tygodniu dwoch innych stolarzy, a jeden z nich wystat cene z obrazkiem.

Nie cena. Szybkos¢. Warsztat, ktérego wycena laduje,
kiedy klient przy kolacji wciaz méwi o swojej kuchni,

S Zyb ko é é wygrywa zatrwazajaco czesto — nawet bedac drozszym.

Szybka, profesjonalna cena wysyta jedyny sygnat,
PRI A ktérego klient chce: ten gosc jest pouktadany, a moja

kuchnia przyjedzie wtedy, kiedy méwi.

Stara rada brzmiata ,uzyj szablonu, wyceniaj z telefonu”. Zapomnij. Wycenianie Al-najpierw znaczy
Al buduje cene. Ty ja sprawdzasz. Tak to wyglada dzi$ w prawdziwej stolarni meblowe;.

« Ty moéwisz, ona buduje. Przejdz sie po zleceniu, dyktuj, co widzisz — ,Ksztaft L, 4,2 na 2,6,
szesnascie frontéw, cztery bloki szuflad z cichym domykiem, cigg goérnych po jednej stronie,
fronty lakierowane na biaty satynowy, korpusy z melaminy, 20 mm kamienia od innych,
zabudowana zmywarka, obecny panel za blatem zostaje"” — a ona zamienia to w wyceniong,
rozpisang, profesjonalng oferte na twoim szablonie.

« Wycenia z TWOJEJ historii. Nakarm jg swoimi starymi wycenami, a nauczy sie twoich stawek
— twoich liczb na szafke, kosztow ptyty i obrzeza, narzutéw na okucia, stawki za dzierh montazu,
twojej marzy. Inne stawki dla wykonawcy, ktéremu podwykonujesz, a inne dla klienta
prywatnego? Trzyma je tadnie osobno.

» Znatwoje zasady — bo nauczytes$ ja raz. Co obejmuje ,dostawa i montaz" przy twoich
zleceniach, co zawsze jest poza (kamien, panel za blatem, sprzet, elektryk i hydraulik do
odpiecia i podpiecia), twoj narzut na odpad przy ptycie. Ucz jg jak ucznia; w przeciwienstwie do
ucznia, nigdy nie zapomina.

» Lapie to, o czym zapomniates. Prawdziwy fachowiec wrzucit jej raport ze zlecenia, a wycena Al
wrdécita z dojazdami, ktore ptatny kosztorysant przy tym samym zleceniu pomingt. Nie meczy sie
0 21:30 i nie zapomina o cokotfach, listwach przysciennych, wypetnieniach, transporcie ani o
kursie na wysypisko ze starg kuchnia.

» Potrafi nawet p6jS¢ po ceny. Nie jestes pewien, ile dzi$ kosztuje ptyta 18 w tym kolorze albo
podnosnik w tym rozmiarze? Sprawdza u dostawcy i wstawia — ty poprawiasz, jesli ztapala zle
wykonczenie, a ona zapamietuje na zawsze.
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Fachowiec, z ktorym pracujemy — 26 lat na budowie, komputera
prawie nie tyka: ,Wyceny, ktére kiedys zajmowaly mi dwa albo

2—3 d n i trzy dni, moja Al robi w pét dnia. Zrobitem wczoraj jedna, ktéra

. zajetaby dwa dni — wystatem tego samego dnia." Ceny wyszty
= LRl ~praktycznie rowno" z jego wtasnymi, bo nauczyta sie z jego

starych wycen.

A potem to, co wszyscy pomijajg — odezwanie sie. Jedna wiadomos$¢, dwa dni pdzniej:
~Sprawdzam tylko, czy dotarta cena za kuchnie — chetnie przejde z tobg przez to, co jest w srodku,
a czego nie ma." Ta jedna wiadomos$¢ wygrywa wiecej zlecen, niz kiedykolwiek wygra obnizanie
ceny, bo wiekszo$¢ konkurencji nigdy jej nie wysyta. Kuchnia to przemyslany zakup — poréwnujg
trzy wyceny, z ktérych kazda mowi co innego, a spokojne szturchniecie w odpowiednim momencie
czesto wystarcza, zeby przechylili sie na twojg strone. W Al-najpierw odezwanie sie to nie hawyk,
ktoéry budujesz. To rzecz, ktéra po prostu sie dzieje.

TA JEDNA, KTORA RATUJE CALE ZLECENIE

Nic sie nie tnie, dopoki rysunek nie jest zatwierdzony — i zatwierdzony na pismie, z
wykonczeniem, okuciami, uchwytem i modelem sprzetu wypisanymi na nim. To nie
papierologia; to cata historia zarzadzania ryzykiem w tym fachu. Wypus¢ go szybko, odbierz
podpisany i wepnij odpowiedz do zlecenia. Jesli klient zmieni zdanie co do frontéw po tym,
jak utniesz, to wyceniona zmiana i kazdy widzi dlaczego. W Al-najpierw zatwierdzenie
wychodzi, samo sie dopomina i laduje w teczce zlecenia. Ty i tak czytasz rysunek. Ty
zawsze czytasz rysunek.
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ROZDZIAL PIATY

Dostawaj pienigdze bez niezrecznego
upominania

Zlecenie zrobione. Teraz musisz wyciqgnqc pieniqdze — co dla wiekszosci stolarzy jest drugq,

nieoptacanq robotq, przed ktorq nikt ich nie ostrzegt.

Przecietna faktura fachowca jest ptacona jakie$ szes$¢ tygodni po
wystaniu. Nie dlatego, ze klienci nie chcg ptaci¢ — wiekszos¢ po

7 d n i prostu zapomina, a tobie gtupio marudzi¢. A w tym fachu to jest

bezlitosne: kupujesz ptyte, okucia i fronty do zlecenia, zanim
cokolwiek utniesz, wiec sp6zniona faktura konicowa znaczy, ze
sfinansowates komus kuchnie ze swojej karty.

nie 47

Upominanie sie to problem systemu, nie ludzi. Napraw system, a nigdy wiecej nie odbedziesz
niezrecznej rozmowy — ani nie wyslesz tego zenujgcego SMS-a ,przypominam sie z fakturg".

System, ktory sprawia, ze ptaca ci na czas

Fakturuj etap w dniu, w ktérym go osiagasz — zaliczka, produkcja, montaz
Kazdy dzien zwioki to dzien diuzej do wptaty. W Al-najpierw to jedno zdanie z busa:
»Zaliczka na kuchnie Nowakow." Pozycje z wyceny, twoje warunki, ich mail. Zaliczka
wychodzi z zatwierdzonym rysunkiem, zeby zamoOwienie materiatu byto sfinansowane,
zanim je kupisz — a transza produkcyjna idzie w dniu, w ktérym zlecenie wchodzi na pite,
nie kiedy wyjezdza.

Zr6b ptacenie idiotycznie fatwym

Link ,zaptac teraz" jest optacany szybciej niz ,tu masz méj numer konta". Usun kazdy krok
miedzy checig zaptaty a zaptaceniem.

Zautomatyzuj uprzejme szturchniecia

Mite przypomnienie w dniu 3, 7 i 14 — automatycznie, zeby$ nigdy nie musiat go wysytac.
Potem miesieczne zestawienie i sygnat do ciebie tylko wtedy, gdy kto$ naprawde sie
sp6znia. Warte tysigce w ptynnosci.

Zaostrzaj ton tylko, jesli musisz

Wiekszos¢ ptaci po pierwszym albo drugim szturchnieciu. Rzadki maruda dostaje twardszg
— wcigz profesjonalng — wiadomos¢. Ty przez catg droge zostajesz tym dobrym.

| poniewaz pienigdze to pienigdze: to jedyne miejsce, gdzie na poczatku trzymasz Al na kroétkiej
smyczy. Ona szkicuje, ty dajesz zielone Swiatto, za kazdym razem — dopoki nie zobaczysz przez
miésige,-ze' ma' racje, i nie powiesz jej, zeby przestata.



ROZDZIAL SZOSTY

Skrzynka, ktora prowadzi sie sama

Twoja skrzynka to miejsce, gdzie po cichu wycieka kasa, a wcieka stres.

Zestawienia od dostawcow, pytania klientow, okucia w niedoborze, potwierdzenia koloru i
wykonczenia, karta sprzetu, ktéra klientka przysiega, ze wystata, termin szablonu od kamieniarza,
wykonawca goniacy za zmiang, aktualizacja cennika — wszystko wymieszane ze Smieciami,
wszystko laduje, kiedy stoisz przy pile. Kierownik sklepu, z ktérym pracujemy, zaczynat z zalegtoScig
24 000 maili: ,Przeczytatem jednego maila i sie gubit. Nie umiatem go nawet znalez¢ drugi raz."

Problemem nie jest za duzo maili. Problemem jest to, ze wazne i szum wygladajg identycznie,
dopoki nie usiadziesz i wszystkiego nie przeczytasz — a nie masz na to czasu. W Al-najpierw
skrzynka staje sie czyms, co jest juz ogarniete, zanim do niej zajrzysz:

o Posegregowana. Trzy maile, ktére dzis sie licza, wyptywaja na gore, oznaczone dlaczego —
»ten to karta sprzetu, ktéra zmienia szerokos¢ szafki, a zlecenie wchodzi na pite w poniedziatek."
Ci, co tylko ogladajg, sg odfiltrowani, zanim kosztujg cie jedng mysl.

» Napisana. Standardowe odpowiedzi — ,tak, robimy szafy i szafki fazienkowe tak samo jak
kuchnie", ,mamy zapetnione osiem tygodni do przodu", ,tu sg orientacyjne widetki na kuchnie tej
wielkosci" — napisane i czekajgce. Rzucasz okiem, poprawiasz, wysytasz.

« Odpowiadajgca na zadanie. Ten sam kierownik teraz po prostu pyta: ,jaka jest ostatnia
aktualizacja cen od dostawcy?" — a ona znajduje najnowsza od reki, nawet tgczgc producenta z
dystrybutorem, ktéry odpowiada pod inng nazwa.

CZESC, KTOREJ NIKT SIE NIE SPODZIEWA — PILNUJE TWOICH PIENIEDZY

Poniewaz Al czyta wszystko, wytapuje rézne rzeczy. Jedna firma: ,,Juz oszczedzita mi
tysigce na Zle zamoéwionych produktach — powiedziata, chwila, na podstawie twoich
wczesniejszych zlecen pewnie chcesz ten.” W tym fachu zte zamdwienie to nie poprawka, to
odpad — zamow zty odcien z partii, ztg grubosé ptyty albo zawiasy o ztym nachodzeniu i to
twoje pienigdze w kontenerze i tydzien z twojego terminu. Innej firmie dostawca przez
pomytke wystawit fakture z 50% rozbieznoscig — wytapane automatycznie, zanim zostata
zaptacona.

Nie chodzi o sprytniejszq skrzynke. Chodzi o to, zeby porzqdne zapytanie juz nigdy nie
umarto na dnie sterty zestawien od dostawcow.
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Twoj cyfrowy kierownik biura

Kazda firma stolarska ma kierownika biura. W wiekszosci jestes nim ty — i robisz to zle o

22:00, bo nie ma nikogo innego.

Osoba od administracji u jednego fachowca poszia na
V4 tydzien urlopu. Wiasciciel: ,,Nie mielismy jej w biurze
+ 2 0 Z I e C e n przez tydzien, a to pomogto nam robic€ jej robote — i
w tydzien wpadfo nam w tym tygodniu chyba ze 20 zlecen
wiecej." Nie przetrwac tydzien. Ich najlepszy tydzien.

Robota kierownika biura to tkanka taczna: co dzis jest na pile, czyj rysunek wcigz nie jest
zatwierdzony, ktdry montaz ktorego dnia, kiedy schodzi tynkarz, zeby$ mogt zrobi¢ pomiar kontrolny,
czy poszto zaméwienie okué, czy kamieniarz ma juz swéj termin szablonu, gdzie sa zdjecia
zlecenia, ktore robites w tej samej ulicy rok temu. Nie musisz zatrudniac tej osoby. Potrzebujesz
systemu, ktory ta osoba by prowadzita.

Poranna odprawa

Zanim podniesiesz brame warsztatu: dzisiejsza kolejnos¢ rozkroju i montazy, kogo goniac o
pienigdze, co czeka na ptyte, okucia albo potwierdzenie koloru, na czyj rysunek wcigz czekasz i ta
jedna rzecz, ktora cie ugryzie, jesli o niej zapomnisz. Dwie minuty przy kawie — i twoja ekipa tez
wie.

Teczki zlecen, ktére buduja sie same

Kazde zdjecie, wycena, zatwierdzony rysunek, karta sprzetu, notatka z pomiaru i faktura same
wpinajg sie do wtasciwego zlecenia — wiec kiedy klient dzwoni po oSmiu miesigcach, chcac
pasujgca szafke tazienkowg w tym samym kolorze, historia jest na miejscu, z partig i wszystkim, a
nie rozrzucona po rolce aparatu i trzech SMS-ach.

Papierologia bez stresu

Papiery, ktére przychodzg z fachem — podpisany rysunek, zestawienie wykonczen i okué, karty
sprzetu, zmiana, na ktorg klient zgodzit sie przez telefon, dokumenty gwarancyjne dostawcy — sg
przypominane, zbierane przy zleceniu i trzymane tam, gdzie naprawde je znajdziesz, kiedy pytanie
wréci dwa lata pézniej. Nigdy nie wymyslane za ciebie i nigdy nie zastepujace twojego wtasnego
zatwierdzenia rysunku ani twojego wkasnego pomiaru kontrolnego — po prostu uratowane przed
zaginieciem.

Jesli nie ma tego w systemie, to nie istnieje — twoja glowa trzyma zlecenie, nie
THE EVERYTHING 14
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Wygladaj dwa razy wiekszy, niz jestes

Sekret, na ktérym opierajq sie duzi: wiekszos¢ ,,wyglqdania profesjonalnie"” to prezentacja —

a prezentacja jest teraz prawie za darmo.

Dwuosobowy warsztat i piecdziesiecioosobowa firma meblarska moga wystac identyczna,
nieskazitelng, ubrandowang wycene. Klient nie odrézni, ktéra jest ktéra — wiec maty, ktéremu sie
chciato, jest traktowany jak duzy i moze bra¢ jak duzy. Pierwsza prezentacja to miejsce, gdzie
wygrywa sie albo przegrywa spor o cene — a w tym fachu klient kupuje co$, co jeszcze nie istnieje,
wiec to, jak to wyglada na papierze, jest produktem az do dnia montazu.

Koto zamachowe polecen — z premedytacja, nie przypadkiem

@ Utrzymanie — zrob cate zlecenie tatwym i jasnym, zeby wzieli cie z powrotem bez
zastanowienia.

@ Opinia — popros o opinie w Google w chwili, kiedy sg najszczesliwsi, w dniu, w ktérym
otworzyli kazdg szuflade w swojej nowej kuchni, automatycznie, z linkiem. Opinie wygrywajag
ci kolejnych dziesiec zlecen, kiedy Spisz.

@ Polecenie — zadowoleni klienci polecaja, jesli im to utatwisz i przypomnisz. ,Zna pan
kogos, kto robi kuchnie albo szafy? Zaopiekowaliby$smy sie nimi tak jak panem."
Wykonawca, ktoremu spodobat sie twéj montaz, jest wart dziesieciu takich.

@ Ponowna sprzedaz — szafy, o ktérych wspominali na przyszly rok; pralnia; szafka w
lazience — to jest w transkrypcji rozmowy, pamietasz. Przypomnienie w odpowiednim
momencie zamienia jedng kuchnie w trzy zlecenia.

Ta maszyna to czyste ztoto i prawie nikt jej nie kreci — bo to znaczy robi¢ nudng rzecz w idealnym
momencie, za kazdym razem, zawsze. Czyli doktadnie to, co system robi bezbtednie, a zabiegany
cztowiek nigdy.

ZACZNIJ DZIS — NAWET BEZ ZADNEJ TECHNOLOGII

Popros$ kazdego zadowolonego klienta o opinie, zanim zamieciesz i zatadujesz busa, i
wysytaj porzadne zdjecia przed i po z kazda fakturg koncowa. Skonczona kuchnia
fotografuje sie bajecznie — wykorzystaj to. Kotu jest wszystko jedno, jak sie je kreci. Musi
tylko by¢ krecone.
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ROZDZIAL DZIEWIATY

Przesiadka w 30 dni

Wszystko powyzej dziata. Powod, dla ktorego wiekszosc stolarzy tego nie uruchamia, jest
taki, ze probujq zrobi¢ wszystko naraz, zalewa ich w srodku zlecenia i wracajq do starego.

Wiec: jedna rzecz na raz, bez zatrzymywania produkcji.

0 Tydzien 1 — Zatkaj najwiekszy wyciek: telefon
Kazdy telefon odebrany, kazdy telefon ztapany, obietnice wyciggane automatycznie. Ten
zaczyna splacac cate ¢wiczenie od razu i to jego poczujesz najpierw.

e Tydzien 2 — Napraw wycenianie
Al szkicuje cene z twojego dyktowania i twoich starych zlecen; ty poprawiasz — a kazda
poprawka to lekcja, ktorg zapamietuje. Wyceny w dwa dni, rysunek wystany do
zatwierdzenia i odezwanie sie po dwoéch dniach. Patrz, jak rusza twoja skutecznosgé.

e Tydzien 3 — Napraw dostawanie pieniedzy
Zaliczka z zatwierdzonym rysunkiem, transza produkcyjna w dniu wejscia na pite, faktura
koncowa z montazu, tatwa ptatno$¢, automatyczne przypomnienia — z tobg dajgcym
zielone Swiatto na wszystko, co dotyczy pieniedzy, dopoki nie zastuzy sobie na smycz.
Tydzien, w ktérym twoje konto zaczyna wygladac inacze;.

° Tydzien 4 — Oddaj zaplecze
Skrzynka posegregowana i napisana, poranna odprawa dziata, teczki zlecen buduja sie
same, opinie proszone automatycznie.

Dlaczego wszystkie cztery? Bo jeden proces sam z siebie nigdy nie robi wrazenia. Jeden
zautomatyzowany proces dostaje wzruszenie ramion. Trzy to moment, w ktérym przychodzi ,ja cie
krece" — bo wtedy kawatki zaczynaja ze sobg gadac. Telefon staje sie wyceng. Wycena staje sie
zatwierdzonym rysunkiem. Rysunek staje sie zaliczkg. Montaz staje sie opinig. Wtedy to przestaje
by¢ narzedziem i zaczyna by¢ systemem.
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Pokretto zaufania — jak oddawac i nie traci¢ snu

Nie dajesz pierwszoroczniakowi pity panelowej i dobrego zlecenia pierwszego dnia. Tu tak samo:

a Tygodnie 1-2: pyta o wszystko

Kazdy szkic maila, kazda faktura — ,to bym wystata, ok?" Ty dajesz zielone Swiatto,
poprawiasz, uczysz.

e Tygodnie 3-4: pyta o rzeczy wazne
Standardowe odpowiedzi po prostu idg; pienigdze, rysunki i nowi klienci wcigz dostajg twoje
skinienie.

° Od drugiego miesiaca: pyta o wyjatki
Widziates przez tygodnie, ze ma racje. Teraz dziata, a ty dostajesz poranng odprawe i
sygnaty. Wciaz jeste$ szefem — po prostu przestates$ by¢ waskim gardtem. Rysunek i
pomiar kontrolny nigdy nie schodza z twojego biurka i schodzi¢ nie powinny.

Btedy, przez ktére dobrzy stolarze odpuszczajg, zanim im to zaskoczy

» Robienie wszystkich czterech tygodni naraz. Nie réb tego. Jeden na tydzien. Kazdy zaklepuje
wygrang, zanim dotozysz nastepny.

» Doklejanie Al do starego procesu. Jesli wcigz wklepujesz kazde zlecenie w ten sam stary
program i prosisz Al, zeby ,pomogta”, umknela ci istota rzeczy. Narysuj proces od nowa (rozdziat
2).

» Traktowanie jej jak oprogramowania zamiast jak pracownika. Oprogramowanie konfigurujesz
raz i przeklinasz na zawsze. Tej uczysz — i co tydzien jest lepsza. Fachowcy, ktérzy wyciagaja z
niej najwiecej, gadajg z nig caty dzien, jak ze swoim najlepszym brygadzista.

o Czekanie na idealne. Surowy system dziatajgcy dzi$ bije idealny, ktéry postawisz, ,jak sie
uspokoi”. Nigdy sie nie uspokaja.



ZANIM TO ODLOZYSZ
2-minutowy audyt wyciekow
Bqdz szczery. Zaznacz te, ktore sq prawdziwe w tej chwili.

Regularnie trace telefony, kiedy jestem w warsztacie albo na montazu — i nie wiem, ile zlecen
mnie to kosztowato.

Obiecatem komus$ w tym miesigcu cene albo oddzwonienie — i zapomniatem, dopdki sie nie
upomniat.

Moje wyceny wychodza ,w tym tygodniu" czesciej niz ,za dwa dni".

Nie zawsze odzywam sie po wystaniu ceny.

Zdarzyto mi sie zaczac cig¢ na rysunku, ktérego klient nigdy nie podpisat.

Moja zaliczka albo faktura koncowa czeka na zaptate dtuzej niz dwa tygodnie.

W ostatnim miesigcu wystatem niezreczng wiadomos¢ ,przypominam sie z fakturg".

Moja skrzynka mnie stresuje, a wazne rzeczy — karta sprzetu, potwierdzenie koloru —
zakopujg sie.

Gdyby klient zadzwonit o kuchnie sprzed roku, zesztoby mi, zanim znalaztbym kolor i okucia.

Od oodobooo o o

Nie prosze o opinie kazdego zadowolonego klienta.

Pouktadane. Kilka poprawek i Tracisz realne pienigdze w Cztowieku, co tydzien robisz
lecisz. nudnej potowie — i to wszystko druga robote za darmo. Dobra
da sie naprawi¢. Zacznij od wiadomos¢: to doktadnie te
Tygodnia 1. rzeczy, ktére teraz najtatwiej
naprawic.

Jakikolwiek jest twoj wynik — twoéj najwiekszy ptaszek to twoja najwieksza szansa. Zacznij od niego.



JESZCZE JEDNO

Chcesz, zebySmy ustawili to za
ciebie?

Wszystko z tego poradnika mozesz zbudowac¢ sam — i powinienes,
jesli masz czas i cierpliwos¢. Wielu tak robi. Jesli wolisz, zeby to byto
po prostu zrobione — Al, ktora odbiera twgj telefon, tapie kazda
obietnice, buduje twoje wyceny, dopomina sie o twoje rysunki i twoje
faktury i prowadzi twoje zaplecze, wszystko w jednym, pracujaca w
twojej stolarni juz w tym tygodniu — to jest to, co budujemy. Nazywa
sie The Everything.

v 14 dni za darmo. Rezygnacja w kazdej chwili. Bez wigzania, bez umow.

v Nic waznego — wycena, faktura, wiadomos¢ do klienta — nigdy nie wychodzi,
dopoki tego nie zobaczysz.

v Mieszka w Microsoft Teams i w narzedziach, ktorych juz uzywasz.

Zobacz, jak dziata na twoich wiasnych zleceniach na the-everything-app.com — zeby
popatrzeé, karta niepotrzebna.

Szczera uwaga: to nie naprawi zepsutej firmy i nie zatwierdzi rysunku, nie podpisze pomiaru
kontrolnego ani nie rozstrzygnie, czy ten korpus wejdzie — to wcigz ty i twoja odpowiedzialnos¢.
Naprawia robote biurowa, ktdrg po ciemku robite$ za darmo.
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