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Jak prowadzi¢ firme szklarskg w erze sztucznej inteligenc;ji

— i zarabiac¢ wiecej niz ekipy trzy razy wieksze od twoje;j.
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Przeczytaj to najpierw

Dziesiec¢ lat temu prowadzenie porzadnej firmy szklarskiej znaczyto: kto$ przy telefonie, ksiegowa, a i
tak wieczorem, po potozeniu dzieci spac, liczytes wymiary i rodzaj szkta na kartce przy kuchennym
stole.

Dzi$ dwuosobowa ekipa szklarska z dobrym ustawieniem odbiera kazdy telefon po godzinach, wycenia
szybciej i dostaje zaptate predzej niz firma z dziesiecioma autami z drugiego konca miasta — i nie traci
ani jednego wieczoru na papierach.

Nie jest madrzejszy od ciebie. Nie jest lepszym szklarzem. | na pewno nie jest informatykiem — jeden z
najlepszych, jakich widzieli§my, dwa lata temu liczyt wymiary ciecia w notesie opartym o maske auta.
On po prostu zrozumiat jedno przed innymi: nudna potowe firmy — telefony, wyceny, spisane pomiary,
faktury, gonienie ubezpieczyciela, segregowanie papieréw — da sie dzi$ zrobi¢ samo z siebie. Wiec
skierowat energie tam, gdzie sg pienigdze: na robote i na klienta.

To jest playbook o tym, jak on to robi. Zadnych ,50 promptéw do skopiowania”. Zadnego
technologicznego betkotu. Prawdziwy system — jak o tym mysle¢, co ustawi¢, w jakiej kolejnosci i jakie
btedy sprawiajg, ze dobrzy szklarze rzucajg to, zanim zaskoczy. Przeczytaj od deski do deski, a
poprowadzisz firme bardziej zwartg i dochodowa niz dzi§ — nawet jesli nie wydasz ani grosza na
oprogramowanie.

SEOWO WPROST O TYM, CO ZOSTAJE TWOJE

Nic tutaj nie zaswiadcza, ze budynek spetnia przepisy, nie certyfikuje, ze szkto spetnia norme
szkta bezpiecznego, ani nie rozstrzyga, do kogo nalezy szyba we wspdlnej Scianie — i nigdy nie
zastgpi twojej oceny, oceny rzeczoznawcy ani ubezpieczyciela. Ono niesie papierologie. Tam,
gdzie wymagane jest szkto bezpieczne, to decyzja o bezpieczenstwie zycia; a kto ptaci — to
kwestia prawna: obie zostajg twoje, od poczatku do konca.
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Nowe Boisko

3 rzeczy, po ktérych oceniajg cie klienci — i czemu zlecenie jest wygrane, zanim roztozysz miare.

MysI najpierw Al

Przestan dokleja¢ Al do starych nawykéw. Narysuj firme od nowa, tak by Al dotykato najpierw wszystkiego.

Nie przegap juz zadnego zlecenia

Kazdy telefon po godzinach odebrany — kazde wtamanie i szkoda po burzy ztapane, nie odestane na poczte
gtosowa.

Wycen, zanim wyjedziesz z podwoérka

Czemu zdjecie nie wyceni szkta hartowanego — i jak Al kwalifikuje zlecenie, zanim ruszy auto.

Odbierz zaptate bez krepujacego upominania

Wtasciciel, wynajmujacy, wspdlnota czy ubezpieczyciel — wiasciwa faktura do wtasciwego ptatnika, goniona za
ciebie.

Skrzynka, ktéra ogarnia sie sama

Posortowana, ze szkicami odpowiedzi i pilnujgca twoich pieniedzy — a nawet czytana ci w trasie.

Twaj cyfrowy kierownik biura

Poranna odprawa, teczki zlecen, ktore budujg sie same, i papiery ogarniete.

Wygladaj dwa razy wiekszy, niz jestes

Wszystko w twoim brandingu i samonapedzajgcy sie mechanizm opinii i polecen.

Przetaczenie w 30 dni

Tydzien po tygodniu, pokretto zaufania i czemu trzy procesy bija jeden.

2-minutowy audyt przeciekow

Znajdz dokfadnie, gdzie twoja firma gubi zlecenia — i co naprawi¢ najpierw.
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01 CHAPTER ONE

Nowe Boisko

Ktos, kto stoi w pokoju z rozbita szyba i szktem po catej podtodze, nie pozna, czy
jestes dobrym szklarzem. Ocenia cie po tym, co ma pod reka — i wtasnie tam
wiekszos$¢ ekip szklarskich po cichu traci najlepsza robote tygodnia.

Nikt nie budzi sie z ochotg na nowe okno. Telefon dzwoni, bo co$ pekfo — wtamanie w nocy, burza w
front domu, kopnieta witryna, roztrzaskana kabina prysznicowa tuz przed przyjsciem gosci. Nie dzwonia
do jednego szklarza. Dzwonig po kolei z listy Google, az kto$ odbierze — a zlecenie bierze ten, kto
pierwszy trafi w trzy rzeczy:

a Czy w ogole odebrates — o 21:00, w niedziele? Wtamanie i rozbita witryna zdarzajg sie po
godzinach i idg do pierwszego szklarza, ktéry odbierze, nie do najlepszego. Odezwie sie poczta
gtosowa i po sprawie, zanim zadasz choc¢ jedno pytanie.

° Czy szybko zabezpieczytes? Kto zabezpieczy otwor dzis w nocy, ten bierze wymiane szyby i
sprawe z ubezpieczenia, ktéra za tym idzie. Zabicie otworu to nie mata robota — to drzwi do
duzej.

e Czy tatwo byto sie z toba dogadac? Jasne info, ubezpieczyciel ogarniety, zadnego proszenia.

tatwy w kontakcie bierze wymiane szyby, kabine prysznicowg i szklany panel po zabezpieczeniu
awaryjnym.

Zauwaz, o czym zadna z tych rzeczy nie jest? O tym, jak dobrze tniesz szkto. Wszystkie trzy dotycza
tego, ze jestes osiggalny i ogarniasz papiery — dokfadnie tego, czego nie znosisz po dniu na robocie. |
to, czego nikt ci nie méwi: druga strona juz dziata na Al. Pytanie nie brzmi, czy Al wejdzie do szklarstwa
— tylko czy pracuje dla ciebie, czy przeciw tobie.



Dobra wiadomos$¢? To pierwszy raz, gdy technologia sprzyja matemu. Duze firmy maja komisije,
wdrozenia i szkolenia. Ty decydujesz we wtorek i do pigtku odbierasz kazdy telefon. Boisko sie wtasnie
przechylito: maty, szybki, osiggalny szklarz moze teraz wygladaé i dziata¢ jak duza firma — bez jej
kosztow.

»Ale ja nie jestem informatykiem”

Ci, ktérym idzie najlepiej, tez nie sa. Jednym z najszybszych, jakich widzieli§my, jest wtasciciel firmy z
26 latami na robocie, ktory komputer wziat do reki dopiero trzy lata temu. Jego stowa: ,,Nie przejmuj
sie ortografia. Nie przejmuj sie gramatyka”. Jesli umiesz wysta¢ SMS-a albo nagra¢ wiadomosé
gtosowag, ogarniesz wszystko z tego playbooka. Umieé powiedzie¢, czego chcesz — to nowy wymog, a
szklarze juz to potrafia.

Tyle zwykle kosztuje oprogramowanie do zarzadzania zleceniami i

1 000— wycen dla ekip z branzy — a i tak kaze ci wklepywac dane i spisywac
pomiary. Jeden wtasciciel ptacit tysigc ztotych miesiecznie, w niektore

3000 ZI’ miesigce trzy, za program, ktérego ekipa ledwo uzywata. Wszystko z

tego playbooka albo zastepuje ten wydatek, albo sprawia, ze zaczyna
miesigcznie on na siebie zarabiac.

Firmy trzy razy wieksze od twojej sg wolne, bo sg duze. To twoja luka. Ten playbook jest o tym, jak przez
nig przejsc.



02 CHAPTER TWO

MyslI najpierw Al

Zanim tkniemy chocby jedno narzedzie, musimy naprawi¢ to, jak o tym myslisz — bo
najwiekszym btedem nie jest kupienie ztego programu. To doklejenie Al do starego
sposobu pracy i dziwienie sie, ze nic sie nie zmienito.

Kazdy proces w twojej firmie stat na jednym zatozeniu: cztowiek musi zrobi¢ kazdy krok. Kto$ odbiera
telefon. Ktos$ spisuje pomiar i wpisuje wycene. Kto$ dzwoni do ubezpieczyciela w sprawie szkody. Caty
twdj dzien jest utozony pod to zatozenie — a ono wtasnie umarto.

Nie automatyzuj starego procesu. Narysuj go od nowa — z Al dotykajacym najpierw wszystkiego, a
ty nadzorujesz. Trzy zmiany w gtowie:

Zmiana pierwsza — zlecaj efekty, nie kroki

Przestan mysle¢ ,ktore guziki klikam”. Teraz mowisz do firmy tak, jak powiedziatby$ dobremu
pomocnikowi: podaj efekt, niech sam wykombinuje kroki. Jeden wtasciciel zamawia szkto jednym SMS-
em spod lady: ,biore hartowane na kabine Nowakdw i mleczne na wymiane w tazience” — a
zamowienie, koszt i ksiegi ogarniajg sie same.

Zmiana druga — najpierw Al, potem ty

Al robi pierwsze podejscie do wszystkiego, a ty akceptujesz, poprawiasz albo odrzucasz. Wycena jest
gotowa, zanim usigdziesz. Jeden klient tak to ujat: ,,Dziewie¢ razy na dziesiec jest idealnie. Po prostu
— tak, wyslij”. Twoja robota kurczy sie do dziesieciu sekund oceny zamiast czterdziestu minut pisania.



Zmiana trzecia — poprawki to inwestycje

Ze zwykilym programem poprawiasz ten sam btad w nieskonczonosc¢. Z Al poprawiasz raz. Powiedz mu,
ze standardowa wycena wymiany szyby zawiera zabezpieczenie awaryjne, gdy to po godzinach, kurs na
wysypisko z rozbitym szktem i szkto bezpieczne klasy A wszedzie, gdzie wymaga tego norma — a
odpowie: ,,Zapamietam to od teraz”. Kazda poprawka sie kumuluje. Po pét roku wycenia jak ty, pisze

jak ty i zna twoje zasady — bo go nauczyltes, raz.

Cwiczenie ,narysuj od nowa”

Przejdz przez firme i przy kazdej interakcji zadaj jedno pytanie: ,Jak by to wygladato, gdyby Al dotkneto

tego jako pierwsze?”

INTERAKCJA

Telefon o wtamaniu dzwoni o 23:00

Dostawa szkfa w ztym wymiarze

Wpada nowy cennik od dostawcy

Zlecenie skonczone

PO STAREMU

Poczta gtosowa. Zlecenie
idzie do tego, kto odebrat.

Zauwazasz na miejscu,
gonisz hute, tracisz termin
montazu.

Ginie pod 200 e-maili.
Stare stawki w nastepnej
wycenie.

Faktura ,,wieczorem”. O
opinie nikt nie poprosit.

NAJPIERW Al

Odebrany, szczegoty spisane,
zabezpieczenie umbwione — wycena
wymiany gotowa na rano.

Oznaczone przy zleceniu, zamdéwione
ponownie automatycznie — styszysz o tym
tylko, jesli znéw sie obsunie.

Wytuskany, naniesiony na twoje stawki —
»hartowane i laminowane w gére na szesciu
pozycjach”.

Faktura wystana z auta. O opinie
poproszone, poki im jeszcze ulzyto.

Kazdy kolejny rozdziat to po prostu to éwiczenie przytozone do jednej czesci twojej firmy.
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Nie przegap juz zadnego zlecenia

Zacznijmy od przecieku, ktory kosztuje cie najwiecej i boli najmniej — bo nigdy nie
widzisz rachunku.

Najcenniejsze zlecenia w szklarstwie nie przychodzg o 10:00 z grzecznym zapytaniem. Przychodzg o
21:00 jako wtamanie, w $rodku burzy, jako rozbita witryna, o ktorej wtasciciel wtasnie dostat telefon — i
przychodzg, gdy jestes$ na robocie, za kierownicg albo $pisz. Telefon wibruje w aucie. Milknie. Ten
dzwonigcy — zabezpieczenie dzi$ w nocy, wymiana szyby za tydzien, sprawa z ubezpieczenia za tym
— dzwoni do nastepnego szklarza z listy. Przepadto.

W catym rzemiosle wiekszos$¢ ludzi umawia sie z pierwszg firma, ktora
o odbierze — nie z najtafiszg, nie z najbardziej doswiadczona. U szklarza
78 /0 to bezlitosne: kto$ z rozbitg szyba nie robi zakupdw, chce mie¢
. . bezpiecznie dzi$ w nocy. Kto odbierze i zabezpieczy otwor, ten bierze
wybiera tego, kto pierwszy ) i ) ] )
odbierze wymiane szyby i fakture do ubezpieczyciela za nig. Przegap telefon, a
tracisz wszystkie trzy.

Klient z rozbita szyba nie zostawia wiadomosci. Dzwoni do nastepnej firmy. Poczta gtosowa to miejsce,
gdzie umierajg najlepsze zlecenia tygodnia. Naprawa w duchu Al jest wieksza — bo telefon to naprawde
dwa problemy.

Problem pierwszy — telefon, ktorego nie mogtes$ odebrac¢

Recepcjonista Al odbiera w nazwie twojej firmy, catg dobe, brzmi normalnie i spisuje kazdy szczegdt —
co pekto, gdzie, kto ptaci — gdy ty jeszcze $pisz albo stoisz na drabinie.



Problem drugi — obietnica, ktorej nie mogtes dotrzymac

Druga poftowa nieodebranego telefonu to obietnica, ktérej nikt nie zapisat. ,Umodwie pana na
zabezpieczenie”. ,,Zadzwonie do pani ubezpieczyciela w poniedziatek”. Al wytapuje obietnice i pilnuje jej
— ciebie albo klienta — az bedzie zrobiona.

v

v

v

Kazdy telefon odebrany w nazwie twojej firmy — w tym o 21:00, w niedziele, w srodku burzy, gdy
dzwonig wszystkie telefony w miescie naraz.

Przeszukiwalny zapis kazdej rozmowy — ,,co ustalili§my w sprawie zabezpieczenia i udziatu
wtasnego?”.

Obietnice ladujg tam, gdzie kto$ ciebie pilnuje — nie w notesie, nie w twojej gtowie po 12
godzinach roboty.

Szczegoty z rozmowy — rodzaj szkta, wymiar, kto ptaci — wpadajg prosto do zlecenia, nie
wpisywane trzy razy.

Telefon przestaje by¢ tym, co kosztuje cie najlepsze zlecenia, a staje sie tym, co je umawia — nawet 0 3
w nocy, nawet gdy masz obie rece zajete.



O I CHAPTER FOUR

Wycen, zanim wyjedziesz z podworka

Szklarstwo ma putapke wyceny, ktorej wiekszos¢ rzemiost nie ma: klient wysyta
zdjecie rozbitego okna i pyta ,,ile?”. Odpowiesz liczba i juz przegrates — tak czy
inaczej.

Dwa rozbite okna wygladajgce identycznie na zdjeciu z telefonu moga

J ed n O roéznié sie kosztem wielokrotnie — float czy hartowane, pojedyncza

- - szyba czy szczelny pakiet szybowy, grubosé, jakiej wymaga wymiar,
zdj Q c I e powtoka Low-E do dobrania, parter czy drugie pietro. Podaj ptaska
kwote na oko, a albo tracisz zlecenie, gdy prawdziwa cena wyjdzie

nie wyceni szkia wyzej, albo bierzesz je i doktadasz, gdy szkto okaze sie laminowane.

Gorzej: przy hartowanym i szkle na wymiar zty pomiar to nie btad do poprawienia — to strata.
Hartowanego nie da sie docia¢ po zrobieniu; 3 mm za duzo i cata tafla to ztom, zamawiana i ptacona od
nowa. Dlatego wycena ze zdjecia w SMS-ie to jedno zte zatozenie od dotozenia do szkfa.

Wycena w duchu Al to odwraca: Al kwalifikuje zlecenie, zanim ruszy auto. Oto jak to wyglada w
prawdziwej firmie szklarskiej dzis.

v Najpierw zadaje wlasciwe pytania. Z rozmowy albo zdjecia Al przechodzi przez to, co realnie
ustala cene — rodzaj szkfa, wymiar, pojedyncze czy zespolone, klasa bezpieczenstwa, dostep i
kto ptaci — wiec auto jedzie na pomiar, nie na ,moze”.

v Wycenia z TWOJEJ historii. Wrzu¢ wczesniejsze wyceny, a nauczy sie twoich stawek po
rodzaju i klasie szkta, twojej optaty za zabezpieczenie, dojazdu po godzinach, twoich marz.

v Wytapuje, o czym zapomniates. Nie zmeczy sie o 21:30 i nie pominie kursu na wysypisko z
rozbitym szktem, klasy bezpieczenstwa, ktérej wymaga norma, ani dostepu na drugie pietro.



T Wiasciciel firmy — 26 lat na robocie, ledwo dotyka komputera:
e n Sa m »Wyceny, ktore zajmowaty mi dwa, trzy dni, moje Al robi w pét dnia.

Zrobitem wczoraj jedna, ktéra zesztaby mi dwa dni — wystatem tego

] ry
d Z I e n samego dnia”. Ceny wyszly ,praktycznie po rowno” z jego wtasnymi,

wycena zrobiona dobrze bo nauczyto sie z jego wczesniejszych wycen.

Pomiar na miejscu to nie biurokracja — to sprzedaz

Poniewaz hartowane i laminowane robi sie na wymiar i nie da sie ich dociag¢, uczciwy ruch to
zabezpieczy¢ otwor teraz, a szkto potwierdzi¢ po porzadnym pomiarze. Ujete wiasciwie, to nie
opdznienie — to powdd, dla ktérego szkto pasuje za pierwszym razem. ,Mierzymy na miejscu, zeby
szkto pasowato od razu — bez wpadek ze ztym wymiarem” zamienia twoja dyscypline marzy w sygnat
zaufania i po cichu ttumaczy, czemu sg dwie wizyty, nie jedna.

A potem to, co wszyscy pomijaja — kontakt po. Jedna wiadomos$¢ dwa dni pdzniej: ,Sprawdzam, czy
dotarta wycena na wymiane szyby”. Ta jedna wiadomos$¢ wygrywa wiecej zlecen niz jakakolwiek
obnizka stawki. W duchu Al kontakt po to nie nawyk, ktéry budujesz. To rzecz, ktéra po prostu sie
dzieje.

NIE CHODZI O PROGRAM

Chodzi o standard: kwalifikuj przed wyjazdem, mierz przed podaniem ceny, nigdy nie wyceniaj
hartowanego ze zdjecia, kontaktuj sie po kazdym razem. Szklarz z notesem, ktory trzyma ten
standard, bije tego z aplikacjg, ktoéry go nie trzyma. Al po prostu sprawia, ze standard jest bez
wysitku.
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Odbierz zaptate bez krepujacego
upominania

Zrobites robote. Teraz musisz odebra¢ pienigdze — a w szklarstwie to rzadko tak
proste jak jeden klient i jedna faktura.

Kt Ten, kto dzwoni, nie zawsze ptaci. Wymiane szyby moze ptacic¢
O wiasciciel, wynajmujacy albo zarzadca, wspdlnota mieszkaniowa, do
ktérej nalezy szyba we wspdlnej Scianie, albo ubezpieczyciel przy

.
p'a c I ? szkodzie. Pomyl to, a faktura tygodniami krazy bez celu. Trafisz od

zapytaj, zanim utniesz razu, a pienigdze idg za robota.

Upominanie to problem systemu, nie ludzi. Napraw system, a nigdy wiecej nie odbedziesz tej krepujacej
rozmowy.

0 Wystaw fakture wtasciwemu ptatnikowi w chwili, gdy robota gotowa. Jedno zdanie z auta:
~faktura za wymiane u Wilkéw”. Przy szkodzie idzie wprost do ubezpieczyciela, gdzie sie da, wiec
klienta boli tylko udziat wtasny.

° Ogarnij za siebie papiery ubezpieczyciela. Zdjecia, wypunktowany protokét szkody i
zabezpieczenie jako osobna pozycja — ztapane na wizycie zabezpieczajgcej, przygotowane dla
ubezpieczyciela, zeby szkoda nie utkneta.

e Utatw ptacenie do granic. Link ,zaptac teraz” ptaci sie szybciej niz ,,oto méj numer konta”, a
grzeczne przypomnienia w dniu 3, 7 i 14 wysytajg sie same.

° Podkre¢ ton tylko, jesli musisz. Wiekszos$¢ ptaci po pierwszym albo drugim ponagleniu. Ty
przez caty czas zostajesz tym réwnym gosciem.

Pienigdze to pienigdze: to jedyne miejsce, gdzie na starcie trzymasz Al na krétkiej smyczy. Ono
przygotowuije, ty akceptujesz — az przez miesigc zobaczysz, ze ma racje.
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Skrzynka, ktora ogarnia sie sama

Twoja skrzynka to miejsce, gdzie po cichu wyciekaja pieniadze, a wciska sie stres.

Zestawienia od dostawcow, numery szkdd od ubezpieczyciela, zamowienia szkfa, aktualizacje
cennikdw, wykonawca dopytujacy o zmiane przy montazu witryny, zarzadca pytajacy, kto zatwierdza
wymiane szyby — wszystko wymieszane ze $mieciami, wszystko wpada, gdy stoisz na drabinie z
przyssawka w kazdej rece. Jeden kierownik sklepu zaczynat z zalegtoscig 24 000 e-maili: ,,Przeczytatem
jednego maila, ginat. Potem nie umiatem go nawet znalez¢é”.

W duchu Al skrzynka staje sie czyms, co jest juz ogarniete, zanim zajrzysz:

v Posegregowana. Trzy maile, ktére dzis sie liczg, wyptywaja na gére z powodem — ,ten to
ubezpieczyciel zatwierdzajacy szkode na witrynie”.

v Ze szkicami. Rutynowe odpowiedzi — ,tak, robimy kabiny prysznicowe”, ,mamy zajete do
konca miesigca” — napisane i gotowe. Zerkasz, poprawiasz, wysytasz.

v Odpowiada na zadanie. ,Jaka jest aktualna zmiana cen u dostawcy szkta?” — i znajduje
najnowszg od reki.

CZEGO NIKT SIE NIE SPODZIEWA — PILNUJE TWOICH PIENIEDZY

Poniewaz Al czyta wszystko, wytapuije rézne rzeczy. Jedna firma: ,Zaoszczedzito mi juz tysigce
na zle zamoéwionych produktach — powiedziato: chwila, po twoich wczesniejszych zleceniach
pewnie chcesz ten”. U innej dostawca przez pomytke wystawit fakture z 50% rozbieznoscia —
oznaczone automatycznie, zanim jg zaptacono.



Oi CHAPTER SEVEN

Twaj cyfrowy kierownik biura

Kazda firma szklarska ma kierownika biura. Zwykle to ty, robiacy to kiepsko o 22:00.

+20 Osoba od biura w pewnej firmie poszta na tydzier urlopu. Wiasciciel:
»Nie ma jej w biurze od tygodnia, a to pomogto nam robic jej robote —

Y 4
z I e ce n i wpadto nam przez ten tydzien jakies 20 zlecen wiecej”. Nie

~przetrwali tydzien”. Ich najlepszy tydzien.
w jednym tygodniu

Poranna odprawa

Zanim przekrecisz kluczyk: dzisiejsze zlecenia po kolei, ktéra wymiana czeka na szkto z huty, ktére
zabezpieczenie ma sta¢ sie pomiarem, kogo goni¢ o zaptate i ta jedna rzecz, ktéra ugryzie cie, jesli o
niej zapomnisz. Dwie minuty przy kawie — a twéj pomocnik tez wie.

Teczki zlecen, ktore buduja sie same

Kazde zdjecie, wycena, faktura, pomiar i mail ubezpieczyciela sam podpina sie pod wtasciwe zlecenie
— wiec gdy klient zadzwoni po o$miu miesigcach o to samo okno, cata historia jest na miejscu. Zdjecia
po wtamaniu, pomiar, numer szkody, mail, w ktéorym wspodlnota powiedziata ,tak” — wszystko w jednym
miejscu.

Papiery bez leku

Protokét szkody dla ubezpieczyciela, decyzja o szkle bezpiecznym przy niskiej szybie obok drzwi,
zgoda wspolnoty, zanim tkniesz wspding $ciane — podpowiedziane, ztapane przy zleceniu i trzymane
tam, gdzie je znajdziesz. Nigdy zmyslone za ciebie i nigdy nie zastepujgce podpisu rzeczoznawcy — po
prostu nie ging.



08 CHAPTER EIGHT

Wygladaj dwa razy wiekszy, niz jestes

Oto sekret, na ktorym duze firmy polegaja, liczac, ze go nie znasz: wiekszos¢
»profesjonalnego wygladu” to prezentacja — a prezentacja jest teraz niemal za
darmo.

Jednoosobowy szklarz i pie¢dziesiecioosobowa firma moga wystaé identyczng, nieskazitelng,
oznaczong marka wycene i protokét szkody. Klient nie pozna, ktéry jest ktory — wiec maty, ktory sie
postarat, jest traktowany jak duzy i tak samo moze liczy¢.

Mechanizm polecen — z premedytacja, nie przypadkiem
o Zatrzymaj — zréb cate zlecenie fatwym i jasnym, z ubezpieczycielem ogarnietym, zeby wzigli cie

zndw bez zastanowienia.

Opinia — popros o opinie w Google w chwili najwiekszej ulgi, tuz po wstawieniu nowego szkia i
posprzataniu, automatycznie, z linkiem.

Polecenie — zabezpieczenie witryny widzi kazda firma na ulicy; zlecenie od wspdlnoty daje ci
nastepny lokal w bloku.

Dosprzedaj — kabina prysznicowa, o ktérej wspomnieli, zaparowany pakiet szybowy w drugim
pokoju, szklany panel przed $wietami — jest w zapisie rozmowy. Przypomnienie w dobrym
momencie zamienia jedno zlecenie w trzy.

ZACZNIJ DZIS — NAWET BEZ TECHNOLOGII

Pro$ kazdego zadowolonego klienta o opinie, zanim spakujesz auto, i wysytaj schludne zdjecia
sprzed i po” z kazda fakturg. Zniknieta rozbita szyba i czyste nowe szkto robig zdjecia jak
marzenie — korzystaj z tego.



09 CHAPTER NINE

Przetaczenie w 30 dni

Wszystko powyzej dziata. Powodd, dla ktérego wiekszos¢ szklarzy tego nie odpala,
jest taki, ze prébuja zrobi¢ wszystko naraz, tong w potowie roboty i wracaja do
starego. Wiec: jedna rzecz naraz, bez przerywania pracy.

a Tydzien 1 — Zatkaj najwiekszy przeciek: telefon po godzinach. Kazdy telefon odebrany,
kazde wtamanie i szkoda po burzy ztapane, obietnice wyciggane automatycznie. To zaczyna
sptacac¢ cate ¢wiczenie od razu.

° Tydzien 2 — Napraw wycene. Al kwalifikuje zlecenie i szkicuje wycene z twojej historii; ty
poprawiasz — a kazda poprawka to lekcja, ktérg zapamietuje. Wyceny tego samego dnia z
kontaktem po dwaoch.

° Tydzien 3 — Napraw odbieranie zaptaty. Wiasciwa faktura do wtasciwego ptatnika, papiery
ubezpieczyciela ogarniete, fatwa ptatnosé, automatyczne przypomnienia — z twojg akceptacja
wszystkiego, co dotyczy pieniedzy, az zastuzy na luz.

° Tydzien 4 — Oddaj zaplecze. Skrzynka posegregowana i ze szkicami, poranna odprawa dziata,
teczki zlecen budujg sie same, o opinie proszone automatycznie.

Czemu wszystkie cztery? Bo jeden proces nigdy nie robi wrazenia. Przy trzech przychodzi moment ,,no
kurde, dziata” — bo wtedy elementy zaczynajg ze sobg gadaé. Telefon staje sie zabezpieczeniem.
Zabezpieczenie staje sie wymianag szyby. Wymiana staje sie fakturg i opinig.



Pokretto zaufania — jak oddaé, nie tracac snu

Nowemu pomocnikowi nie dajesz auta i zlecenia pierwszego dnia. Tu tak samo:

Tygodnie 1-2: pyta o wszystko. Kazdy szkic maila, kazda faktura — ,,oto co bym wystat, OK?”.
Akceptujesz, poprawiasz, uczysz.

Tygodnie 3-4: pyta o rzeczy wazne. Rutynowe odpowiedzi po prostu idg; pienigdze,
ubezpieczyciele i nowi klienci wcigz dostajg twoje ,,tak”.

Od drugiego miesiaca: pyta o wyjatki. Teraz dziata, a ty dostajesz poranng odprawe i sygnaty.
Wciagz jestes szefem — po prostu przestates byé waskim gardtem.

Btedy, przez ktore dobrzy szklarze rzucaja to, zanim zaskoczy

v

v

Robienie wszystkich czterech tygodni naraz. Nie réb. Jeden na tydzien. Kazdy zaklepuje
wygrana, zanim doktadasz nastepny.

Doklejanie Al do starego procesu. Jesli wcigz wpisujesz kazdy pomiar do tego samego starego
programu i prosisz Al, zeby ,pomogto”, mingtes sie z sednem. Narysuj proces od nowa (rozdziat
2).

Traktowanie tego jak program, a nie jak pracownika. Program ustawiasz raz i przeklinasz na
wieki. Tego uczysz — a ono co tydzien jest lepsze.

Czekanie na idealne. Byle jaki system dziatajacy dzis$ bije idealny, ktéry ustawisz ,jak sie
uspokoi”. Nigdy sie nie uspokaja.



J ZANIM TO ODLOZYSZ

2-minutowy audyt przeciekow

Wiekszosci szklarzy nie brakuje umiejetnosci ani godzin — traca zlecenia, ktére juz mieli szanse wygrac.
Podnies skutecznos$¢ zamykania na tych samych zapytaniach, a doktadasz setki zlecen rocznie, zanim
kupisz choc¢ jeden nowy lead. Badz szczery — zaznacz te, ktére sg prawda teraz.

v Regularnie przegapiam telefony po godzinach i w weekendy — i nie wiem, ile zlecen mnie to
kosztowato.

v Witamanie albo szkoda po burzy poszty na poczte gtosowa, a ja nawet nie wiedziatem, ze telefon
dzwonit.

v Wycenitem wymiane szyby ze zdjecia, bez porzadnego pomiaru.

v Nie zawsze kontaktuje sie po wystaniu wyceny.
v Zaczynatem robote, zanim potwierdzitem, kto wtasciwie ptaci — witasciciel, wynajmujacy,
wspolnota czy ubezpieczyciel.

v Papiery ubezpieczyciela zostawiam klientowi, zamiast je ogarngé.

v Moje faktury schodzg dtuzej niz dwa tygodnie, zanim je zaptaca.

v W ostatnim miesigcu wystatem krepujace ,,przypominam sie z ta fakturg”.

v Skrzynka mnie stresuje, a wazne rzeczy sie w niej gubia.

v Gdyby klient zadzwonit o zlecenie sprzed roku, szukatbym szczegdtow dtuzszg chwile.
0-2 3-6 7+
Pouktadane. Kilka poprawek i Gubisz realne zlecenia w nudnej Chtopie, najlepsze zlecenia
lecisz. potowie — i wszystko to da sie tygodnia odchodzg do tego, kto

naprawi¢. Zacznij od Tygodnia 1. odbierze nastepny. Dobra

wiadomos¢: to dokfadnie ta rzecz,

ktdra najtatwiej teraz naprawic.

Najwieksza dzwignia to nie wiecej leadow — to zamykanie wiekszej czesci telefonow, ktore juz
dostajesz. Twdj najwiekszy ptaszek to twoja najwieksza szansa. Zacznij tam.



JESZCZE JEDNO

Chcesz, zeby to ustawic za
ciebie?

Wszystko z tego playbooka zbudujesz sam — i powinienes, jesli masz czas i cierpliwosé. Wielu tak
robi. Jesli wolisz, zeby byto po prostu zrobione — Al, ktére odbiera twoj telefon o 3 w nocy, tapie
kazde wtamanie i szkode po burzy, kwalifikuje i wycenia wymiane szyby, ogarnia ubezpieczyciela i
goni fakture, wszystko w jednym, dziatajac w twojej firmie szklarskiej juz w tym tygodniu — to wtasnie
budujemy. Nazywa sie

WV 14 dni za darmo. Anulujesz, kiedy chcesz. Bez wigzania, bez uméw.

WV Nic waznego — wycena, faktura, wiadomos$c¢ do klienta — nie wychodzi, zanim tego nie
zobaczysz.

v Zyje w Microsoft Teams i w narzedziach, ktérych juz uzywasz.

Zobacz, jak dziata na twoich wiasnych zleceniach, na the-everything-app.com — bez karty,
zeby popatrze¢.

Uczciwa uwaga: to nie naprawi zepsutej firmy i nie zaswiadczy, ze budynek spetnia przepisy, nie rozstrzygnie, do kogo nalezy
szyba, ani nie podejmie decyzji o szkle bezpiecznym — to wcigz ty, rzeczoznawca i ubezpieczyciel. Naprawia robote biurowa,
ktéra po ciemku robisz za darmo.

THE EVERYTHING - PRZEWODNIK DLA FIRM RZEMIESLNICZYCH - UDOSTEPNIAJ ZA
DARMO



