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Playbook Slusarza Al

Jak prowadzi¢ firme Slusarskg w erze sztucznej inteligencji

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

Dziesiec¢ lat temu prowadzenie porzadnej firmy $lusarskiej znaczyto: ktos$ przy telefonie, ksiegowa, a i
tak w aucie miedzy zleceniami liczyte$ dojazd, robocizne i wktadki na kartce.

Dzi$ jednoosobowy $lusarz z dobrym ustawieniem odbiera kazde awaryjne otwarcie po godzinach,
wycenia prosciej 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 Slusarzem. | na pewno nie jest informatykiem — jeden z
najlepszych, jakich widzielismy, dwa lata temu spisywat zlecenia w notesie na fotelu pasazera. On po
prostu zrozumiat jedno przed innymi: nudna potowe firmy — telefony, wyceny, spisane protokoty na
miejscu, faktury, gonienie ubezpieczyciela i zarzadcy, segregowanie papierow — da sie dzi$ zrobic
samo z siebie. Wiec skierowat energie tam, gdzie sg pieniadze: na robote i pod drzwi klienta.

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

SEOWO WPROST O TYM, CO ZOSTAJE TWOJE

Nic tutaj nie twierdzi, ze zamek jest nie do sforsowania, nie zaswiadcza, ze drzwi sg bezpieczne,
ani nie rozstrzyga, kto ma prawo przez nie przej$¢ — i nigdy nie zastgpi twojej oceny pod
drzwiami, dowodu wtasnosci od klienta ani decyzji ubezpieczyciela w sprawie szkody. Ono
niesie papierologie. Czy zamek otworzy sie bez wiercenia, to kwestia rzemiosta; czy stojacy
przed toba cztowiek ma prawo do tych drzwi, to kwestia trudna; kto ptaci rachunek, to kwestia
prawna. Wszystkie trzy 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 dotkniesz zamka.

MysI najpierw Al

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

Nie przegap juz zadnego zlecenia

Kazde awaryjne otwarcie po godzinach odebrane — kazde wtamanie i zgubiony klucz ztapane, nie odestane na
poczte gtosowa.

Wycen, zanim wyjedziesz z podwoérka

Czemu uczciwej ceny nie da sie podac przez telefon — i jak Al kwalifikuje zlecenie, zanim ruszy auto.

Odbierz zaptate bez krepujacego upominania

Witasciciel, najemca, wynajmujacy, wspolnota czy ubezpieczyciel — wtasciwa 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 o péinocy stoi pod zatrzasnietymi drzwiami — albo przy aucie z kluczykami
zamknietymi w sSrodku — nie pozna, czy jestes dobrym slusarzem. Ocenia cie po tym,
co ma pod reka — i wiasnie tam wiekszos$¢ ekip Slusarskich po cichu traci najlepsza
robote tygodnia.

Nikt nie budzi sie z ochotg na $lusarza. Telefon dzwoni, bo co$ poszto nie tak — zatrzasniecie w nocy,
zgubione albo skradzione klucze, wtamanie przez drzwi wejsciowe, utamany klucz w roletce sklepu
przed otwarciem. Nie dzwonig do jednego Slusarza. 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 23:00, w niedziele? Zatrzasniecie i wlamanie zdarzajg sie po
godzinach i idg do pierwszego $lusarza, ktéry odbierze, nie do najlepszego. Odezwie sie poczta
gtosowa i po sprawie, zanim zadasz choc¢ jedno pytanie.

° Czy szybko ruszytes autem? Kto powie ,kto$ juz jedzie” i dotrzyma, ten bierze zlecenie — a za
nim wymiane wktadki i podniesienie zabezpieczen. Awaryjne otwarcie to nie mata robota — to
przestuchanie do duze;.

e Czy tatwo bylo sie z toba dogadac¢ — i czy brzmiates wiarygodnie? Prawdziwy adres, licencja,
ktérg pokazesz, oznakowane auto, cena na pismie pod drzwiami. W fachu, gdzie roi sie od
naciggaczy, fatwy i uczciwy bierze wymiane wktadki, podniesienie zabezpieczen i nastepny
telefon.

Zauwaz, o czym zadna z tych rzeczy nie jest? O tym, jak czysto otwierasz zamek. Wszystkie trzy
dotyczg tego, ze jestes osiggalny, ruszasz szybko i ogarniasz papiery — doktadnie 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 Slusarstwa — tylko czy pracuje dla ciebie, czy przeciw tobie.



Dobra wiadomos$¢? To pierwszy raz, gdy technologia sprzyja matemu. Duze firmy majg komisje,
wdrozenia i szkolenia. Ty decydujesz we wtorek i do pigtku odbierasz kazdy telefon. Boisko sie wtasnie
przechylito: maty, szybki, osiggalny $lusarz moze teraz wygladac 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
Slusarze, ktdrzy codziennie uspokajajg roztrzesionego klienta, 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
protokoty na miejscu. Jeden wiasciciel ptacit tysigc ztotych

3000 ZI’ miesiecznie, w niektore miesigce trzy, za program, ktérego ekipa

ledwo uzywata. Wszystko z tego playbooka albo zastepuije ten
miesigcznie wydatek, albo sprawia, ze zaczyna 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.
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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 zlecenie 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 towar jednym SMS-
em spod lady u dostawcy: ,,biore zastrzezone pétwyroby i dwie wktadki do wymiany u Nowakoéw” — 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 awaryjnego otwarcia zawiera dojazd po godzinach, ze przy wymianie wkfadki
zawsze ma podpowiedzie¢ pytanie ,kto jeszcze ma klucz?”, i ze nigdy nie obiecujesz sztywnej ceny,
zanim nie zobaczysz zamka — 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 nauczytes, 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 PO STAREMU NAJPIERW Al
Telefon o zatrzasnieciu dzwoni o Poczta gtosowa. Zlecenie Odebrany, szczegoty spisane, dojazd
23:00 idzie do tego, kto odebrat. umdwiony — wycena wymiany wktadki

gotowa na rano.

Zta wkiadka przychodzi od Zauwazasz na miejscu, Oznaczona przy zleceniu, zamdwiona

dostawcy gonisz hurtownie, tracisz ponownie automatycznie — styszysz o tym
termin montazu. tylko, jesli znéw sie obsunie.

Wpada nowy cennik od dostawcy Ginie pod 200 e-maili. Stare Wytuskany, naniesiony na twoje stawki —
stawki w nastepnej wycenie. ~Wkiadki i zastrzezone pétwyroby w gore

na szesciu pozycjach”.

Zlecenie skonczone Faktura ,,wieczorem”. O Faktura wystana z auta. O opinie
opinie nikt nie poprosit. 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 $lusarstwie nie przychodzg o 10:00 z grzecznym zapytaniem. Przychodzg o
23:00 jako zatrzasniecie, jako wtamanie, o ktérym wtasciciel wtasnie dostat telefon, jako zgubione klucze
na parkingu godzine drogi od domu — i przychodza, gdy jestes$ na robocie, za kierownicg albo $pisz.
Telefon wibruje w aucie. Milknie. Ten dzwonigcy — otwarcie dzi$ w nocy, wymiana wktadki za tydzien,
sprawa z ubezpieczenia za tym — dzwoni do nastepnego S$lusarza z listy. Przepadto.

Typowy Slusarz przegapia okoto jednej trzeciej telefondw — moment z
rekami zajetymi pod deska rozdzielcza albo juz na innym zleceniu. Tu

1 3 jest to bezlitosne, bo awaryjne otwarcia zamykaja sie na poziomie
n a mniej wiecej 70-85%: zatrzasniety nie robi zakupdw, wezmie tego, kto
telefony milkna odbierze i powie, ze auto juz jedzie. Przegapiony telefon to nie

odtozona sprzedaz — to sprzedaz oddana nastepnemu numerowi z
Google. | zbija ci pozycje w wynikach, wiec kosztuje tez nastepny.

Klient zatrzasniety o pdtnocy nie zostawia wiadomosci. Dzwoni do nastepnej firmy. Poczta gtosowa to
miejsce, gdzie umieraja 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 jest zamkniete, gdzie, jakie drzwi albo auto, kto ptaci — gdy ty jeszcze $pisz albo tkwisz pod deska
rozdzielcza.



Problem drugi — obietnica, ktorej nie mogtes dotrzymac

Druga pofowa nieodebranego telefonu to obietnica, ktérej nikt nie zapisat. ,,Podesle kogos$ do pana w
ciggu godziny”. ,,Zadzwonie do pani zarzadcy w poniedziatek”. Al wytapuje obietnice i pilnuje jej —
ciebie albo klienta — az bedzie zrobiona.

v Kazdy telefon odebrany w nazwie twojej firmy — w tym o 23:00, w niedziele, w pigtkowym
szczycie, gdy dzwonig wszystkie telefony slusarzy w miescie naraz.

v Przeszukiwalny zapis kazdej rozmowy — ,,co ustalili§my w sprawie dojazdu i kto ptaci?”.

v Obietnice ladujg tam, gdzie kto$ ciebie pilnuje — nie w notesie, nie w twojej gtowie po 14
godzinach roboty.

v Szczegoty z rozmowy — rodzaj zamka albo auta, adres, 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

Slusarstwo ma putapke wyceny, ktérej wiekszos$é rzemiost nie ma: uczciwa
odpowiedz na ,ile?” przez telefon brzmi ,,jeszcze nie powiem” — a w twoich ustach
moze zabrzmie¢ doktadnie jak przyneta naciagacza.

u
Z d - Nie widziate$ zamka, drzwi ani auta. Wktadka bebenkowa, zamek
a n ej wpuszczany na klucz, wktadka zastrzezona wysokiego zabezpieczenia
i zamek elektroniczny to zupetnie inna robota i inne czesci — a czy

u
SZtywn ej otworzy sie bez wiercenia, wiadomo dopiero na miejscu. Sztywna

cena przez telefon to zgadywanie. | tu tkwi haczyk: naciggacze tez

ce ny podaja niskg, sztywna kwote przez telefon — a potem trojg jg pod

przez telefon drzwiami. Odmdwisz wyceny i mozesz zabrzmiec¢ jak jeden z nich.

Wiec uczciwy fachowiec musi zrobi¢ co$ odwrotnego niz chowac sie — odwroci¢ kazdy sygnat
naciagacza, gtosno: prawdziwy lokalny adres, licencje, ktérg pokazesz, oznakowane auto i cene na
pismie pod drzwiami przed jakakolwiek robota. Nie ,zaufaj mi”, tylko ,,oto doktadnie kim jestem i ile to
bedzie kosztowac, gdy juz zobacze”.

Wycena w duchu Al to utatwia: Al kwalifikuje zlecenie, zanim ruszy auto. Oto jak to wyglada w
prawdziwej firmie $lusarskiej dzis.

v Najpierw zadaje wiasciwe pytania. Z rozmowy Al przechodzi przez to, co realnie ustala cene —
rodzaj zamka albo drzwi, albo doktadny rocznik, marke i model auta; zatrzasniecie, wymiana
wktadki czy zgubione klucze; i kto jest wtascicielem oraz kto ptaci — wiec auto jedzie do
prawdziwego zlecenia, nie do ,moze”.

v Wycenia z TWOJEJ struktury. Wrzu¢ wczesniejsze zlecenia, a nauczy sie twojego dojazdu,
robocizny, stawki po godzinach i marz na czesciach — i poda uczciwy widetkowy przedziat, nie
kwote, ktérej nie dotrzymasz.

v Wytapuje, o czym zapomniates. Nie zmeczy sie o 23:30 i nie pominie dojazdu po godzinach,
drugiej wkfadki ani tego, ze klient musi udowodni¢, ze auto jest jego.



Wiasciciel firmy — 26 lat na robocie, ledwo dotyka komputera:
Te n Sa m »Wyceny, ktore zajmowaty mi dwa, trzy dni, moje Al robi w pét dnia.
- r Zrobitem wczoraj jedna, ktéra zesztaby mi dwa dni — wystatem tego
d Z I e n samego dnia”. Ceny wyszly ,praktycznie po rowno” z jego wtasnymi,

wycena zrobiona dobrze bo nauczyto sie z jego wczesniejszych zlecen.

Wycena na piSmie na miejscu to nie biurokracja — to sprzedaz

Poniewaz uczciwa cena zalezy od tego, co zastaniesz pod drzwiami, ruch jest taki: ruszaj teraz, a cene
potwierdz na miejscu, na pismie, zanim zaczniesz. Ujete wtasciwie, to nie opdznienie — to sygnat dla
zdenerwowanego klienta, ze nie jeste$ tym, co podwaja stawke, gdy tylko wyciagnie wiertarke. ,,Cene
dajemy na pi$mie na miejscu, zanim tkniemy zamek” zamienia twoja uczciwos¢ w powdd, dla ktérego
cie wybrali.

A potem to, co wszyscy pomijaja — kontakt po. Jedna wiadomos$¢ dwa dni pdzniej: ,Sprawdzam, czy
dotarta wycena na wymiane wktadki i nowy zamek na klucz”. 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, nigdy nie wyceniaj sztywno tego, czego nie
widziate$, dawaj na pi$mie pod drzwiami, kontaktuj sie po kazdym razem. Slusarz z notesem,
ktéry trzyma ten standard, bije tego z aplikacja, ktéry 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 odebraé pieniagdze — a w Slusarstwie to rzadko tak
proste jak jeden klient i jedna faktura.

Ten, kto dzwoni, nie zawsze ptaci. Zatrzasniecie zwykle idzie na

Kto najemce; wymiane wktadki przy zmianie lokatora ptaci wynajmujacy
albo zarzadca nieruchomosci; okucia drzwi wejsciowych do lokalu i
plﬂa C i 9 drzwi wspdlnych bywaja na wspolnocie mieszkaniowej; wtamanie albo
— skradzione klucze moze pokry¢ ubezpieczyciel, minus udziat wtasny;
zapytaj, zanim dorobisz flota albo firma wielooddziatowa pfaci jako firma. Pomyl to, a faktura

Klucz tygodniami krazy bez celu. Trafisz od razu, a pienigdze idg za robota.

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

Skieruj po ptatniku, zanim ruszy auto. Pierwsze pytanie — ,to pan, najemca, wynajmujacy,
wspdlnota, szkoda czy flota?” — rozstrzyga fakture, papiery i dosprzedaz, zanim wyjedziesz z
podworka.

o Wystaw fakture wtasciwemu ptatnikowi w chwili, gdy robota gotowa. Jedno zdanie z auta:
~faktura za wymiane wkfadki u Wisniewskich na zarzadce”. Przy szkodzie idzie wprost do
ubezpieczyciela, wiec klienta boli tylko udziat wtasny.

e Wez ptatnosé karta na miejscu. Zblizenie albo link ,,zaptac teraz” pod drzwiami ptaci sie
szybciej niz ,,oto moéj numer konta” — a przypomnienia w dniu 3, 7 i 14 wysytajg sie same.

o 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 szkéd od ubezpieczyciela, zamdwienia kluczy zastrzezonych,
aktualizacje cennikow, wykonawca dopytujacy o zestawienie zamkow przy wykonczeniu lokalu,
zarzadca pytajacy, kto zatwierdza wymiane wktadek przy zmianie lokatora — wszystko wymieszane ze
S$mieciami, wszystko wpada, gdy stoisz pod drzwiami z wytrychem w jednej rece i latarkg w drugie;.
Jeden kierownik sklepu zaczynat z zalegtoscig 24 000 e-maili: ,,Przeczytatem jednego maila, ginat.
Potem nie umiatem go nawet znalez¢”.

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

v Posegregowana. Trzy maile, ktére dzis sie liczg, wyptywajg na gére z powodem — ,ten to
ubezpieczyciel zatwierdzajacy naprawe po wtamaniu”.

v Ze szkicami. Rutynowe odpowiedzi — ,tak, dorabiamy i programujemy klucze samochodowe”,
~,mamy zajete do konica tygodnia” — napisane i gotowe. Zerkasz, poprawiasz, wysytasz.

v Odpowiada na zadanie. ,Jaka jest aktualna cena tej wktadki zastrzezonej u dostawcy?” — i
znajduje najnowszg od reki.

CZEGO NIKT SIE NIE SPODZIEWA — PILNUJE TWOICH PIENIEDZY

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



Oi CHAPTER SEVEN

Twaj cyfrowy kierownik biura

Kazda firma Slusarska 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 wktadki czeka na zastrzezone
potwyroby od dostawcy, ktére zatrzasniecie ma staé sie wyceng na podniesienie zabezpieczen, kogo
gonic o zaptate i ta jedna rzecz, ktora ugryzie cie, jesli o niej zapomnisz. Dwie minuty przy kawie — a
twdéj pomocnik tez wie.

Teczki zlecen, ktdore buduja sie same

Kazde zdjecie, wycena, faktura, kod klucza i mail ubezpieczyciela sam podpina sie pod wtasciwe
zlecenie — wiec gdy klient zadzwoni po o$miu miesigcach o kolejny klucz do tego samego systemu,
cata historia jest na miejscu. Zatrzasniecie, wymiana wktadki, dowdd, ktéry sprawdzites, numer szkody,
mail, w ktorym wspdlnota powiedziata ,tak” — wszystko w jednym miejscu.

Papiery bez leku

Protokét szkody dla ubezpieczyciela, zapis, ze sprawdzites dowod wtasnosci auta albo lokalu, zgoda
wspdlnoty, zanim tkniesz drzwi wspdlne — podpowiedziane, ztapane przy zleceniu i trzymane tam,
gdzie je znajdziesz. Nigdy zmyslone za ciebie i nigdy nie zastepujgce twojego wtasnego sprawdzenia
pod drzwiami — po prostu nie gina.



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 $lusarz i piec¢dziesiecioosobowa firma moga wystac identyczna, nieskazitelna,
oznaczong marka wycene i protokét szkody — i pokazaé ten sam prawdziwy adres oraz licencje. Klient
nie pozna, ktéry jest ktéry — wiec maty, ktdry sie postarat, jest traktowany jak duzy, obdarzany
zaufaniem jak duzy i tak samo moze liczy¢.

Mechanizm polecen — z premedytacja, nie przypadkiem

0 Zatrzymaj — zrob cate zlecenie fatwym, uczciwym i jasnym, zeby wzieli cie zndw bez
zastanowienia i trzymali twéj numer na lodéwce.

e Opinia — popros o opinie w Google w chwili najwiekszej ulgi, tuz po tym, jak wrdcili do $rodka i
panika mineta, automatycznie, z linkiem. Opinie i szybka reakcja to jest to, co podnosi cie w
wynikach.

e Polecenie — wymiana wkfadki w jednym lokalu daje ci nastepny w bloku; przystuga dla jednego
zarzadcy daje ci wszystkie jego drzwi.

° Dosprzedaj — pytanie ,kto jeszcze ma klucz?” po zatrzasnieciu staje sie wymiang wktadki;
wymiana staje sie mocniejszym zamkiem na klucz, zamkiem elektronicznym, systemem klucza
zastrzezonego, systemem master key na caty sklep. Wszystko jest w zapisie rozmowy.
Przypomnienie w dobrym momencie zamienia jedno zatrzasniecie w state konto na
zabezpieczenia.

ZACZNIJ DZIS — NAWET BEZ TECHNOLOGII

Pros$ kazdego zadowolonego klienta o opinie, zanim spakujesz auto, i zawsze zadaj to jedno
pytanie, ktore otwiera drabine — ,przekodowaé wktadke, zeby stare klucze przestaty dziata¢ i
nikt inny nie wszedt?”. Klient, ktéry wtasnie sie zatrzasnat albo miat wlamanie, jest najbardziej
otwarty, jakim go kiedykolwiek zastaniesz.



09 CHAPTER NINE

Przetaczenie w 30 dni

Wszystko powyzej dziata. Powodd, dla ktérego wiekszos$¢ Slusarzy 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 zatrzasniecie i wtamanie ztapane, obietnice wyciggane automatycznie. To zaczyna sptacac
cate ¢wiczenie od razu.

° Tydzien 2 — Napraw wycene. Al kwalifikuje zlecenie i podaje uczciwy przedziat z twojej
struktury; ty poprawiasz — a kazda poprawka to lekcja, ktérg zapamietuje. Wyceny na pismie na
miejscu z kontaktem po dwdéch dniach.

° Tydzien 3 — Napraw odbieranie zaptaty. Wiasciwa faktura do wtasciwego ptatnika, papiery
ubezpieczyciela i zarzadcy ogarniete, karta na miejscu, 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 gadac. Telefon staje sie otwarciem. Otwarcie
staje sie wymiang wktadki. Wymiana staje sie faktura i opinia.



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 Slusarze rzucaja to, zanim zaskoczy

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

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

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

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



J ZANIM TO ODLOZYSZ

2-minutowy audyt przeciekow

Wiekszosci Slusarzy nie brakuje umiejetnosci ani godzin — traca zlecenia, ktére juz mieli szanse wygracé.
Typowy jednoosobowiec robi okoto 900 zlecen rocznie, a mimo to blisko jedna trzecia telefonéw milknie
— a awaryjne otwarcia zamykaja sie na poziomie 70-85%. Odzyskaj awaryjne telefony, ktére
przegapiasz, a dokfadasz setki zlecen rocznie, zanim kupisz cho¢ 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 Zatrzasniecie albo wtamanie poszto na poczte gtosowa, a ja nawet nie wiedziatem, ze telefon
dzwonit.

v Podatem sztywna cene przez telefon, zanim zobaczytem zamek — albo stracitem zlecenie, bo nie

chciatem.
v Nie zawsze kontaktuje sie po wystaniu wyceny.
v Zaczynatem robote, zanim potwierdzitem, kto wtasciwie ptaci — wtasciciel, najemca,
wynajmujacy, wspodlnota czy ubezpieczyciel.
v Papiery ubezpieczyciela albo zarzadcy zostawiam klientowi, zamiast je ogarnac.
v Nie zawsze sprawdzam, czy kto$ ma prawo do drzwi albo auta, zanim je otworze.
v Moje faktury schodzg dtuzej niz dwa tygodnie, zanim je zaptaca.
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 leadéw — to odbieranie wiekszej czesci telefonow, ktére 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 cierpliwos$é. Wielu tak
robi. Jesli wolisz, zeby byto po prostu zrobione — Al, ktére odbiera twoj telefon o 3 w nocy, tapie
kazde zatrzasniecie i wtamanie, kwalifikuje zlecenie i podaje uczciwy przedziat, kieruje fakture do
witasciwego ptatnika, ogarnia ubezpieczyciela i goni pienigdze, wszystko w jednym, dziatajgc w twojej
firmie Slusarskiej 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 nazwie zamka nie do sforsowania, nie rozstrzygnie, kto ma prawo do
drzwi, ani nie podejmie decyzji ubezpieczyciela w sprawie szkody — to wciaz ty, dowod wiasnosci od klienta i
ubezpieczyciel. Naprawia robote biurowa, ktérg po ciemku robisz za darmo.

THE EVERYTHING - PRZEWODNIK DLA FIRM RZEMIESLNICZYCH - UDOSTEPNIAJ ZA
DARMO



