THE EVERYTHING - FIELD GUIDES FOR TRADE BUSINESSES

Podrecznik Al dla
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Jak prowadzi¢ warsztat w erze Al

— i stac¢ sie mechanikiem, ktoremu kierowca naprawde ufa.
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Przeczytaj to najpierw

Dziesiec¢ lat temu prowadzenie dobrego warsztatu oznaczato kogos przy telefonie do umawiania,
ksiegowego, a mimo to i tak wieczorami przy stole roboczym spisywanie zlecen i gonienie za fakturami,
gdy roleta bytfa juz opuszczona.

Dzi$ dobry mechanik z wtasciwym ustawieniem odbiera telefon od kazdego kierowcy w chwili, gdy
dzwoni — nawet w Srodku roboty z rekami w smarze —, zapisuje auto na termin, wysyfa uczciwag
wycene po obejrzeniu, i zamienia jedng naprawe we wszystkie auta tego domu i kazdego, komu o tym
powiedzg — podczas gdy wiekszy warsztat po drugiej stronie miasta wcigz oddzwania na poczte
gtosowa. | nie spedza ani jednej nocy nad papierami.

Nie jest madrzejszy od ciebie. Nie jest lepszy przy komputerze diagnostycznym. | na pewno nie jest
komputerowcem — jeden z najlepszych, jakich widzieliSmy, dwa lata temu wcigz spisywat zlecenia w
zattuszczonym zeszycie. Po prostu zrozumiat jedno przed innymi: nudna potowa firmy — telefony,
terminy, przypominanie, uczciwe wyceny, to ,dzwonie, zanim zrobie co$ wiecej”, faktury — moze teraz
robi¢ sie sama. Wiec wiozyt energie tam, gdzie sa pienigdze i reputacja: w uczciwag diagnoze, w robote
zrobiong jak trzeba, i w to, by staé sie mechanikiem, ktéremu kierowca ufa na tyle, by przysta¢ catg
rodzine.

To jest podrecznik, jak on to robi. Zadnych ,D0 promptéw do skopiowania”. Zadnej gadki technicznego
cwaniaka. Prawdziwy system — jak o tym mysleé, co ustawié, w jakiej kolejnosci, i btedy, przez ktére
dobrzy mechanicy poddajg sie, zanim zaskoczy. Przeczytaj od deski do deski, a poprowadzisz
sprawniejszy, bardziej dochodowy warsztat, ktéremu ufa sie bardziej niz teraz — nawet jesli nigdy nie
wydasz ztotéwki na oprogramowanie.

SZCZERE SEOWO O TYM, CO ZOSTAJE TWOJE

Nic z tego nie diagnozuje auta, nie decyduje, czego wymaga naprawa, ani nie zastepuje twojego
fachu, twoich rak czy twojego osadu w warsztacie. Nosi papierologie. Co naprawde jest z autem
nie tak, co trzeba zrobié teraz, a co moze bezpiecznie poczekac, czy hatas to zajechane tozysko
czy nic, i czy auto mozna bezpiecznie oddaé¢ — to decydujesz ty na podnosniku, nigdy liczba,
ktéra wymysla komputer. Robota zrobiona jak trzeba to twéj fach. A bycie szczerym z kierowca
— mdwienie mu jasno, czego auto potrzebuje, niewymyslanie roboty, by napompowac
rachunek, i dzwonienie po zielone $wiatto, zanim zrobisz cokolwiek ekstra, co znajdziesz —
zostaje z toba. To wszystko pozostaje twoje, od deski do deski.
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Nowe boisko

3 rzeczy, po ktérych ocenia cie kierowca — i dlaczego odebranie pierwszym wygrywa auto, zanim stanie na
podnosniku.

Mysl Al-najpierw

Przestan dokleja¢ Al do starych nawykdw. Przerysuj warsztat z Al dotykajacym wszystkiego jako pierwsze.

Nigdy wiecej nie stra¢ zlecenia

Odbierz najpierw unieruchomionego kierowce, zapisz auto, i stan sie tym, do kogo dzwonig o kazde auto w
domu.

Wyceniaj uczciwie — bez napraw-widmo

Najpierw zdiagnozuj, powiedz, co trzeba teraz, a co moze poczekaé, i wez zielone swiatto przed kazda
dodatkowa robota.

Bierz zaptate bez krepujacego gonienia

Uczciwa wycena, zgoda przed robotg, i faktura bez linijki-niespodzianki na koricu.

Skrzynka, ktéra prowadzi sie sama

Posortowana, napisana, z okiem na twoje pienigdze — nawet przeczytana ci miedzy zleceniami.

Twaj cyfrowy doradca serwisowy

Poranna odprawa, historia kazdego auta, i karty serwisowe, ktére buduja sie same.

Wygladaj dwa razy wiekszy, niz jestes

Wszystko z twojg marka, dowdd uczciwego mechanika, i koto zamachowe polecen z ,kto jest twoim
mechanikiem?”.

Przejscie w 30 dni

Tydzien po tygodniu, pokretto zaufania, i prawdziwy termin przegladu lub serwisu — nigdy fatszywe ,tylko
dzis”.

2-minutowy audyt wyciekow

Znajdz dokfadnie, gdzie tracisz kierowcdéw — i co naprawié najpierw.
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Nowe boisko

Kierowca, ktéry obdzwania warsztaty, bo auto zaczyna szwankowac, nie zajrzy pod
twoja maske ani nie zobaczy, jak pracujesz. Ocenia cie po tym, co osigga — i wiasnie
tam wiekszos¢ warsztatow po cichu traci klientow, ktorzy zostaliby na cate zycie.

Twoj klient to zwykle kierowca z problemem i bez sposobu na przemieszczanie sie — auto nie odpala,
lampka na desce, hatas, ktéry go niepokoi, serwis albo przeglad na karku — i, co kluczowe, wiekszo$¢
nie zna sie na autach. Wiec tym, czego naprawde sie boi, nie jest cena. To naciagniecie: warsztat, ktory
wymysla usterki, wciska naprawy, ktorych nie potrzebuje, albo pompuje rachunek robota, ktérej nie da
sie sprawdzi¢. Caty fach nosi te opinie, i wtasnie dlatego uczciwy mechanik wygrywa tak wielko.
Zlecenie idzie do tego, kto pierwszy trafia w trzy rzeczy:

0 Odebrates — i mozesz obejrze¢ wkrétce? Unieruchomiony albo zaniepokojony kierowca
dzwoni do tego, kto odbiera i moze obejrze¢ auto. Pusé to na poczte gtosowa, a zadzwoni do
nastepnego warsztatu albo da sie odholowaé gdzie indziej — a to auto, i kazde auto w jego
domu, idzie z nim.

o Bedziesz ze mna szczery? Prawdziwy strach kierowcy to bycie oszukanym. Mechanik, ktory
dobrze diagnozuije, jasno moéwi, co trzeba teraz, a co moze poczekad, i nie wymysla roboty,
wygrywa z tanszym warsztatem, ktéremu kierowca nie ufa — bo nie umie oceni¢, czy tanszy jest
uczciwy, i to przeraza go bardziej niz pienigdze.

e Postawisz mnie z powrotem na drodze? Potrzebuje auta. Mechanik, ktéry szybko go zapisze,
informuje na biezaco, i oddaje naprawione — z jasnym, uczciwym rachunkiem — to ten, u
ktérego nigdy wiecej nie bedzie sie rozgladat.

Zauwazasz, o czym nie jest zadna z tych trzech? O najtanszej wycenie. Wszystkie trzy sg o byciu
osiggalnym, byciu szczerym, i postawieniu go z powrotem na chodzie — doktadnie tym, czego
pompujacy warsztat nie zafatszuje. A druga strona juz dziata na Al. Pytanie nie brzmi, czy Al wejdzie do
warsztatu — brzmi, czy pracuje dla ciebie, czy przeciw tobie.



Dobra wiadomos$¢? To pierwszy raz, gdy technologia sprzyja matemu. Wielkie sieci franczyzowe dziatajg
na komisjach, wdrozeniach i szkoleniach. Ty mozesz zdecydowaé we wtorek i odbierac¢ pierwszym juz w
pigtek. Boisko wtasnie sie przechylito: uczciwy warsztat na jeden czy dwa podnos$niki moze teraz
wygladac i dowozi¢ jak sie¢ ogdinokrajowa — bez kosztdéw statych, i bez tego, by kierowca
kiedykolwiek trafit na poczte gtosowg, stojgc na poboczu.

»Ale ja nie jestem komputerowcem”

Fachowcy, ktdérzy robia to najlepiej, tez nie. Jeden z najszybszych, jakich widzielismy, to wtasciciel z 26-
letnim stazem w fachu, ktéry po komputer siegnat dopiero trzy lata temu. Jego stowa: ,,Nie przejmuj sie
ortografia. Nie przejmuj sie gramatyka.” Jesli umiesz wysta¢ wiadomos¢ albo nagra¢ gtoséwke,
poprowadzisz wszystko z tego podrecznika. Umie¢ powiedzie¢, czego chcesz, to nowy wymdg — a
mechanicy, ktdrzy codziennie ttumaczg zdenerwowanemu kierowcy, co jest nie tak i ile to bedzie
kosztowad, sg w tym juz dobrzy.

200—800 Tyle zwykle kosztuje oprogramowanie warsztatowe — i mimo to kaze

ci pisac i gonié. Jeden wtasciciel ptacit tysigc miesiecznie za narzedzia,
Z' ktérych zespét ledwo uzywat. Wszystko w tym podreczniku albo

zastepuje ten wydatek, albo sprawia, ze sam na siebie zarabia.
+ miesiecznie

Sieci trzy razy wieksze od ciebie sg wolne, bo sg wielkie. To twoja szczelina. Ten podrecznik jest o
przejsciu przez nia.
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Mysl Al-najpierw

Zanim tkniemy jedno narzedzie, musimy naprawic, jak o tym myslisz — bo najwiekszy
btad to nie kupno ztego oprogramowania. To doklejenie Al do starego sposobu pracy i
dziwienie sie, ze nic sie nie zmienia.

Kazdy proces w twoim warsztacie zbudowano na jednym zatozeniu: ze cztowiek musi zrobi¢ kazdy krok.
Ktos$ odbiera. Kto$ zapisuje auto i spisuje zlecenie. Kto$ pilnuje czesci, wycen, przypominania, terminéw
przegladu. Caty twdj dzien jest uksztattowany przez to zatozenie — a to zatozenie wtasnie umarto.

Nie automatyzuj starego procesu. Przerysuj go — z Al dotykajgcym wszystkiego jako pierwsze, a
toba nadzorujgcym. Trzy przesuniecia myslenia:

Przesuniecie pierwsze — deleguj wyniki, nie kroki

Przestan mysle¢ ,ktory guzik nacisnac¢”. Teraz rozmawiasz z warsztatem tak, jak rozmawiatbys z
dobrym uczniem: powiedz wynik, pozwol mu znalez¢ kroki. Jeden wtasciciel zamawia czesci, wysytajac
jedng wiadomos¢ od lady — ,biore klocki i komplet tarcz do Corolli” — a zamdwienie, wydatek i
ksiegowos¢ uktadajg sie same.

Przesuniecie drugie — Al najpierw, ty potem

Al robi pierwsze przejscie po wszystkim, a ty zatwierdzasz, poprawiasz albo odrzucasz. Wycena jest
napisana, zanim zejdziesz z podnosnika. Jeden wtasciciel opisat to tak: ,,Dziewie¢ na dziesie¢ razy
jest idealnie. Jedziesz — tak, wysylaj.” Twoja robota kurczy sie do dziesieciu sekund osadu, nie
czterdziestu minut pisania.



Przesuniecie trzecie — poprawki to inwestycje

Przy zwyktym oprogramowaniu poprawiasz ten sam btad na zawsze. Przy Al poprawiasz raz. Powiedz
mu, ze zlecenie nigdy nie dostaje sztywnej ceny, zanim auto nie zostanie obejrzane, ze wycena zawsze
oddziela to, co trzeba teraz, od tego, co moze bezpiecznie poczekaé, i ze zawsze dzwonisz po zielone
Swiatto przed kazdg dodatkowa robotg znaleziong na podnosniku — a odpowiada: ,,Zapamietam to od
teraz.” Kazda poprawka sie sumuje. Po szesciu miesigcach wycenia jak ty, pisze jak ty i zna twoje
zasady — bo go nauczytes, raz.

Cwiczenie przemyslenia
Przejdz sie po warsztacie i przy kazdej interakcji zadaj jedno pytanie: ,Jak by to wygladato, gdyby Al
dotkneto tego jako pierwsze?”

INTERAKCJA STARY SPOSOB AI-NAJPIERW
Kierowca dzwoni, stoi, gdy ty Poczta gtosowa. Dzwoni do Odebrany i uspokojony, auto zapisane,
lezysz pod autem nastepnego warsztatu albo daje problem zanotowany — jasna
sie odholowac gdzie indziej. wskazoéwka na czas, gdy zejdziesz z
podnosnika.
Zbliza sie przeglad albo serwis Zapominasz przypomniec, Przypomnienie wystane w twoim imieniu
kierowca odptywa do sieci. — ,twoj bus ma przeglad na karku,
zapisujemy?”
Wpada aktualizacja cennika od Pogrzebana pod 200 mailami. Wyciagnieta, zastosowana do twoich
dostawcy Stare ceny czes$ci w nastepnej stawek — ,klocki i filtry w gére, wyceny
wycenie. skorygowane.”
Zlecenie skonczone Auto oddane, zadnego Serwis zapisany, opinia poproszona,
kontaktu potem. nastepny serwis i drugie auto domu
przygotowane.

Kazdy rozdziat od tego miejsca to tylko to éwiczenie zastosowane do jednej czesci twojego warsztatu.
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Nigdy wiecej nie strac¢ zlecenia

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

Kontakt warsztatowy jest nietrwaty i czesto w panice: kierowca, ktdérego auto nie odpala albo ma
zapalong lampke, dzwoni do tego, kto odbierze i moze obejrze¢ wkrétce, a warsztat, ktory nie odbiera,
nigdy wiecej o nim nie ustyszy. Telefon dzwoni o 8 rano, gdy lezysz pod autem, rece w smarze. Idzie na
poczte glosowa. Ten kierowca dzwoni do nastepnego warsztatu, zapisuje auto, i teraz to auto — i auto
partnera, i firmowy bus, i kazdy, komu by powiedziat — nalezy do kogos innego. Stracone, i nie tylko to
Zlecenie: czesto serwisy catego domu na lata, oddane temu, kto odebrat.

Kierowca z problemem dzwoni do tego, kto odbierze i moze obejrze¢
wkroétce — juz zdecydowat naprawic; wybiera tylko kogo. Nieodebrany

u
I Ie rws Zy telefon to nie odtozona sprzedaz — to auto, i czesto wszystkie auta

domu za nim, oddane temu, kto odebrat. A wolne odbieranie spycha
cie w wynikach wyszukiwania, wiec kosztuje tez nastepnego.

wygrywa auto

Poczta gtosowa to miejsce, gdzie ging lojalni klienci roku. Rozwigzanie Al-najpierw jest wieksze — bo
kontakt to naprawde dwa problemy.

Problem pierwszy — telefon, ktérego nie mogtes odebraé

Recepcjonistka Al odbiera w imieniu twojego warsztatu, catg dobe, brzmi spokojnie i uspokajajaco dla
zestresowanego kierowcy, i notuje kazdy szczegét — auto, co robi, kiedy sie zaczeto, czy jezdzi, czy
trzeba holowagé, czy to serwis, przeglad czy awaria — gdy ty lezysz pod autem albo $pisz. | robi to, co
wygrywa zlecenie: odbiera pierwsza, za kazdym razem, zebys to ty byt warsztatem, ktéry zapisuje auto,
gdy inni wcigz sg na poczcie gtosowe;.



Problem drugi — klient, ktorego nikt nie zatrzymat

Warsztatu nie wygrywa sie jedng naprawg — wygrywa sie go, stajac sie mechanikiem, ktéremu dom
powierza kazde auto, i nazwiskiem, ktére podajg koledze, gdy tylko kto$ zapyta ,kto jest twoim
mechanikiem?”. Wiekszos$¢ warsztatdw robi zlecenie i nigdy nie mysli dalej. Ten, kto odbiera pierwszy,
jest szczery co do tego, czego auto potrzebuije, i oddaje je naprawione, to ten, do ktérego ten kierowca
przywozi nastepne auto, i ktéremu przysyta catg rodzine i potowe kolegéw z pracy.

v Kazdy telefon odebrany w imieniu twojego warsztatu — takze po godzinach, takze weekendowa
awaria, takze staty klient dzwonigcy w sprawie auta partnera.

v Przeszukiwalny rejestr kazdego auta — ,,co robilismy przy Corolli Nowakéw ostatnim razem, i
ktorzy klienci majg do wystania przypomnienie o serwisie albo przegladzie?”

v Kontakty i przypomnienia, ktore trzymaja cie przed ludzmi, ktérzy sie licza — zebys przy
nastepnym serwisie albo problemie to ty byt tym, do kogo dzwonig, nie siec.

v Szczegoty zlecenia z rozmowy — auto, rejestracja, objaw — trafiajg wprost na zlecenie robocze,
nie przepisywane trzy razy.

Telefon przestaje by¢ tym, co kosztuje cie lojalnych klientow, i staje sie tym, co zapisuje auto — i trzyma
cie mechanikiem, do ktérego dzwonig o kazde auto w domu.
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Wyceniaj uczciwie — bez napraw-
widmo

Wycena to miejsce, gdzie mechanik wygrywa albo traci zaufanie, na ktorym stoi cate

zlecenie — bo kierowca nie widzi, co jest nie tak, nie rozumie tego, i jest przerazony,

ze wymyslisz robote, by napompowac rachunek. Trafisz w to, i jeste$ mechanikiem, u
ktorego nigdy wiecej sie nie rozejrzy.

Wiekszosci robdt przy aucie nie da sie porzadnie wycenié przez

[} [}
N aj p I e rw telefon — trzeba obejrze¢. Uczciwy ruch to zgrubna wskazéwka,

gotem ~Przywiez, a powiemy ci uczciwie, czego potrzebuje, zanim

Zd i a g n OZ ut;gokolwiek dotkniemy”. Potem to, co robi albo tamie fach: oddziel

7co trzeba TERAZ (jest niebezpieczne albo zostawi go na lodzie) od

pote m tego, co moze bezpiecznie POCZEKAC, nie wymyslaj roboty, i dzwon

po zielone $wiatto, zanim zrobisz cokolwiek ekstra, co znajdziesz na
u czc iwi e podnos$niku. Pompujgcy warsztat wciska filtr, ptukanie i hatas-widmo;

uczciwy mowi mu, ze hamulce wystarczg jeszcze na 15 000 km i robi
i bez napraw-widmo tylko to, czego auto potrzebuje. Ta uczciwosc to caty biznes.

Oto prawda tego fachu: kierowca nie oceni, czy naprawa jest prawdziwa — wiec ocenia, czy TY
jestes. Kazda szczera odpowiedz, kazde ,to moze poczekaé, nie wydawaj jeszcze kasy”, kazde
zlecenie, ktére wychodzi po cenie z wyceny, buduje jedyna rzecz, ktérej pompujgcy warsztat nigdy nie
zafatszuje. To sprawia, ze przywozg nastepne auto, i przysytaja rodzine.

Woycenianie Al-najpierw sprawia, ze uczciwosé jest bez wysitku: Al pomaga ci wprowadzi¢ auto i
wycenic je uczciwie. Tak to wyglada w prawdziwym warsztacie dzis.

v Umawia ogledziny, nie cene w ciemno. Z rozmowy Al notuje auto i objaw i zapisuje je —
~rzucimy okiem i powiemy ci uczciwie, czego potrzebuje” — zamiast zgadywac liczbe przez
telefon.

v Wycenia z TWOJEJ struktury. Nakarm ja swoimi wczesniejszymi zleceniami, a nauczy sie
twoich stawek robocizny i cen czesci — i napisze jasng wycene, ktéra oddziela musi-teraz od
moze-poczekac, zeby nic nie wygladato na napompowane.

v Pisze to prostymi stowami. Wycena, ktérg osoba nieznajgca sie na autach naprawde rozumie —
co jest nie tak, czego potrzebuje, czego nie — to to, co zamienia zdenerwowanego kierowce w
klienta na cate zycie.
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|
m Oze Oto twdrca zaufania tego fachu: pompujacy warsztat znajduje pieé
z rzeczy nie tak i robi wszystkie. Uczciwy mechanik patrzy na to samo
po cze kac auto i moéwi ,hamulce majg jeszcze sporo, hatas to nic, potrzebny jest
tylko serwis — oszczedz pienigdze”. Kosztuje go to te sprzedaz.

Wygrywa mu klienta na dekade, plus auto partnera, firmowy bus, i

kazdego, komu o tym powie. Powiedzenie kierowcy, czego auto nie

-
jeszcze potrzebuje, to silniejszy argument niz jakikolwiek rabat — i to

doktadnie ono przyprowadza caty dom i polecenie ,musisz sprobowac

teg O n ie mojego mechanika”.
wydawaj”

uczciwos$é, ktora ich trzyma

Woziecie zielonego swiatta przed dodatkowa robota to nie hamulec — to sprzedaz

Gdy znajdziesz co$ ekstra na podnos$niku — zatarty zacisk, peknietg ostone — ruch to zadzwonic,
zanim to zrobisz: co to jest, ile kosztuje, czy trzeba teraz, czy moze poczekac. Dobrze ujete, to nie zator
— mowi kierowcy, ze nigdy nie zrobisz roboty, ktdrej nie zatwierdzit, ani nie dorzucisz linijki-
niespodzianki na rachunek. ,,Znalaztem to, to jest to i tyle by kosztowato — twoja decyzja” zamienia
twojg uczciwos¢ w powdd, dla ktérego powierza ci kazde auto, jakie kiedykolwiek bedzie miat.

A potem czesé, ktérg wszyscy pomijajg — pozostawanie przed klientem. Jedna wiadomos$¢ kilka
miesiecy pdzniej: ,Twoja Corolla jest prawie na nastepny serwis, a przeglad sie zbliza — zapisujemy
oba?” Ten jeden nawyk wygrywa wiecej powtarzalnej roboty niz obnizenie stawki kiedykolwiek. Al-
najpierw to przypomnienie nie jest czyms, co pamietasz. To cos, co po prostu sie dzieje.

TO NIE KWESTIA OPROGRAMOWANIA

To standard: diagnozuj uczciwie, mow, co trzeba teraz, a co moze poczekac, nie wymyslaj
roboty, i bierz zielone $wiatto, zanim zrobisz cokolwiek ekstra. Mechanik z zeszytem, ktéry
trzyma ten standard, bije tego z apka, ktory pompuje rachunki. Al tylko sprawia, ze uczciwy
standard jest bez wysitku.
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Bierz zaptate bez krepujacego gonienia

Zrobites zlecenie. Teraz musisz wzia¢ zaptate — a w warsztacie to gtownie uczciwa
wycena, ktora trzyma, zadnej linijki-niespodzianki na koncu, i wieksza naprawa od
czasu do czasu, gdzie kierowca musi zna¢ liczbe, zanim zaczniesz.

B Najbardziej uspokajajgca rzecz, jakg mozesz zrobic dla kierowcy, to
ez sprawié, by faktura zgadzata sie z wyceng — a jesli cos ekstra wyszto,
- o ied®iat tak, zanim to zrobites. Linijka-niespodzianka na koncu to
n I es pOdZ I aﬁkio co sprawia, ze klient czuje sie naciagniety i nigdy nie
wraca, nawet jesli robota byta uczciwa. Przy wiekszej naprawie jasna
n a wycena zatwierdzona przed startem — i zaliczka na zamowienie
czesci, jesli to duza — trzyma wszystkich w jasnosci. Przewidywalne,

fa ktu rze uczciwe fakturowanie jest nie tylko fair; to twéj najsilniejszy powaod, by

wycena jest faktura powierzono ci nastepne auto i polecono cie rodzinie.

Gonienie to problem systemu, nie ludzi. Napraw system, a nigdy wiecej nie masz krepujacej rozmowy.

0 Wycena zatwierdzona przed robota. Nie robi sie nic, na co kierowca nie powiedziat tak — wiec
faktura nigdy nie jest szokiem.

e Zaliczka na duze zamowienie czesci. Przy duzej naprawie zaliczka na zamowienie czesci
zabezpiecza zlecenie i pokrywa cie — czysto, z géry, uzgodnione.

e Zgtos ekstra, zanim go dotkniesz. Jesli znajdziesz cos na podnosniku, kierowca styszy, ile
kosztuje i dlaczego zanim robota ruszy. Telefon, nie zasadzka na fakturze.

o Podnies ton tylko, jesli musisz. Wiekszos¢ ptaci przy pierwszym albo drugim ponagleniu. Ty
zostajesz tym dobrym, przez catg droge.

Pienigdze to pienigdze: to jedyne miejsce, gdzie na poczatku trzymasz Al na krétkiej smyczy. Ona pisze,
ty zatwierdzasz — az zobaczysz g trafiajgcg przez miesiac.
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Skrzynka, ktora prowadzi sie sama

Twoja skrzynka to miejsce, gdzie pieniadze cicho wyciekaja, a stres wsacza sie.

Zestawienia od dostawcow czesci, kierowca potwierdzajgcy termin, staty klient pytajacy, kiedy auto
bedzie gotowe, odpowiedz na przypomnienie o przegladzie, zdjecie lampki z deski do obejrzenia,
powiadomienie o opinii, dawny klient z nastepnym problemem — wszystko wymieszane ze spamem,
wszystko wpadajgce, gdy lezysz pod autem, rece zajete. Jeden wtasciciel zaczynat z zalegtoscig 24 000
maili: ,,Czytatem jednego maila, gubit sie. Nie potrafitem go nawet znalez¢.”

Al-najpierw skrzynka staje sie czyms juz zatatwionym, gdy patrzysz:

v Posortowana. Trzy maile, ktére liczg sie dzis, wyptywajg na gére, oznaczone powodem — ,to
staly klient, ktéremu ostatnim razem zgtosite$ hamulice, chce sie zapisaé.”

v Napisana. Rutynowe odpowiedzi — ,tak, mozemy zrobié twdj przeglad w czwartek”, ,,auto
gotowe, oto suma” — napisane i czekajgce. Rzucasz okiem, poprawiasz, wysytasz.

v Odpowiedziana na zadanie. ,lle wyceniliSmy sprzegto Kowalskich, i czy zaliczka wptyneta?” — i
znajduje to natychmiast.

CZESC, KTOREJ NIKT SIE NIE SPODZIEWA — PILNUJE TWOICH PIENIEDZY

Poniewaz Al czyta wszystko, wytapuije rzeczy. Jedna firma: ,,Juz zaoszczedzito mi tysigce na Zle
zamowionych produktach — powiedziato, czekaj, po twoich wczesniejszych zleceniach pewnie
chcesz ten.” Inna miata dostawce, ktory przez pomytke zafakturowat z 50% rozbieznoscig —
zgtoszone automatycznie, zanim zaptacono.



Oi CHAPTER SEVEN

Twoj cyfrowy doradca serwisowy

Kazdy warsztat ma doradce serwisowego. Zwykle to ty, robiacy to zle o 22.

J d Osoba administracyjna firmy poszta na tydzien urlopu. Wiasciciel: ,Nie
e en mieliSmy jej w biurze przez tydzien, i pomogto nam to robic jej robote.”

Wyszedt z tego jeden z ich najmocniejszych tygodni — nie przetrwaé

| r
tdeI e n tydzien, jeden z najlepszych — bo terminy, przypomnienia i gonienie

bez biurowej administracji nie stanety, gdy ona stanefa.

Poranna odprawa

Zanim podniesiesz rolete: dzisiejsze auta po kolei, ktdre potrzebuje gonienia za cze$ciami, zeby nie
utkneto na podnosniku, do ktorego klienta zadzwonié z wycenag, ktdre przypomnienie o przegladzie albo
serwisie wystaé, kogo gonic o zaliczke na duze zlecenie, i ta jedna rzecz — czes$é niedostepna, auto
obiecane na obiad — ktéra cie ugryzie, jesli zapomnisz. Dwie minuty przy kawie — i twéj uczen tez wie.

Historie aut, ktére buduja sie same

Kazde zlecenie, wycena i zdjecie samo doczepia sie do wtasciwego auta i klienta — wiec gdy dzwonia,
cata historia jest tam. Co robite$ ostatnim razem, co zaznaczyte$ do obserwaciji, ile policzytes, kiedy
nastepny termin — wszystko w jednym miejscu, zebys nigdy nie diagnozowat od zera ani nie wygladat,
jakbys o nich zapomniat.

Papierologia bez grozy

Wycena, zlecenie robocze, karta serwisowa, faktura — napisane, wystane, i trzymane tam, gdzie je
znajdziesz, i tam, by pokazaé¢ doktadnie, jakg robote zrobiono i zatwierdzono, jesli kiedykolwiek zostanie
zakwestionowana. Nigdy zamiennik twojej diagnozy ani twoich ragk przy aucie — tylko powstrzymane od
zaginiecia.
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Wygladaj dwa razy wiekszy, niz jestes

Sekret, na ktory licza wielkie sieci, ze go nie znasz: wiekszos¢ ,,wygladania
profesjonalnie” — i ,,wygladania na mechanika, ktéry mnie nie naciagnie” — to
prezentacja, a prezentacja jest teraz prawie za darmo.

Warsztat na jeden podnosnik i sie¢ na piecdziesigt stanowisk moga wystac te sama jasng, markowa
wycene — i pokazac te sama szybka reakcje, te same wyjasnienia prostym jezykiem, i te same
prawdziwe opinie kierowcdw, ktérzy poczuli sie zaopiekowani. W fachu, gdzie kierowca powierza ci
bezpieczenstwo i portfel przy czyms, czego nie moze sprawdzi¢, maty, ktory wyglada na
zorganizowanego, szybko odbiera i ttumaczy uczciwie, zyskuje zaufanie jak wielka sie¢ — i jest
trzymany do kazdego auta w domu.

Koto zamachowe polecen — celowo, nie przypadkiem

0 Zatrzymaj — odbierz pierwszy, badz szczery, postaw go z powrotem na drodze, zebys byt
mechanikiem, do ktérego ten kierowca przywozi nastepne auto bez rozgladania sie.

e Zbierz opinie — popros o opinie Google w chwili, gdy klient jest najszczesliwszy, w dniu, gdy
odjezdza naprawiony i nie naciggniety, automatycznie, z linkiem. Opinie i szybka reakcja
podnoszg cie w wynikach — a kierowca wybierajgcy mechanika mocno opiera sie na obu, bo
szuka jednego: dowodu, ze jestes uczciwy.

e Zbierz polecenia — ,kto jest twoim mechanikiem?” to jedno z najbardziej zaufanych pytan, jakie
istniejg. Ludzie rozpaczliwie szukajg mechanika, ktéremu moga zaufaé, i méwig wszystkim, gdy
tylko jednego znajda. Zrdb jedno zlecenie uczciwie, a nie dostajesz klienta — dostajesz auto
partnera, flote firmy, i pét ulicy.

° Sprzedaj ponownie — to cata gra. Auto potrzebuje serwiséw na zawsze, przegladu co roku,
nastepnej naprawy; dom ma trzy auta. Jedno uczciwe zlecenie to nie naprawa, to lata utrzymania
dla catej rodziny. Wszystko jest w historii auta. Przypomnienie we wtasciwym czasie zamienia
jedno zlecenie w klienta na cate zycie.

ZACZNIJ DZIS — NAWET Z ZEROWA TECHNIKA

Popros kazdego klienta o opinie w dniu, gdy odjezdza zadowolony, i zawsze zostaw otwarte
drzwi — ,przypomnimy ci, gdy przyjdzie czas, i przysytaj rodzine do nas.” Kierowca wtasnie
potraktowany uczciwie zamiast naciggniety to najbardziej otwarty, jakiego kiedykolwiek go
znajdziesz.
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Przejscie w 30 dni

Wszystko powyzej dziata. Powdd, dla ktorego wiekszo$s¢ mechanikow tego nie
uruchamia, to ze prébuja zrobi¢ wszystko naraz, sa przyttoczeni w srodku zlecenia, i
wracaja do starego sposobu. Wiec: jedna rzecz naraz, bez zatrzymywania roboty.

a Tydzien 1 — Zatkaj najwiekszy wyciek: nieodebrany telefon. Kazdy telefon odebrany i auto
zanotowane, unieruchomiony kierowca uspokojony i zapisany — i przypomnienie o przegladzie
albo serwisie wychodzace. To zaczyna zwracaé cate ¢wiczenie od razu.

° Tydzien 2 — Napraw wycenianie. Al umawia ogledziny i pisze uczciwg wycene z twojej
struktury, ktéra oddziela musi-teraz od moze-poczekac; ty poprawiasz — i kazda poprawka to
lekcja, ktorg trzyma. Diagnozuj przed kazda sztywna liczbg, zielone $wiatto przed kazda
dodatkowa robotg, kontakt po kazdym zleceniu.

e Tydzien 3 — Napraw braniu zaptaty. Faktura zgadzajgca sie z wycena, zaliczka na duze
zamowienia czesci, ekstra zatwierdzone przed dotknieciem, automatyczne przypomnienia — z
toba zatwierdzajgcym wszystko wokét pieniedzy, az zastuzy sobie na smycz.

° Tydzien 4 — Oddaj biuro. Skrzynka posortowana i napisana, poranna odprawa dziata, historie
aut i karty serwisowe budujg sie same, opinie proszone automatycznie, nastepny serwis i
pozostate auta domu gonione.

Dlaczego wszystkie cztery? Bo jeden proces nigdy nie wyglada na wiele. Trzy to moment ,no prosze” —
bo wtedy elementy zaczynajg ze sobg rozmawiaé. Telefon staje sie terminem. Termin staje sie uczciwie
wycenionym, dobrze zrobionym zleceniem. Zlecenie staje sie opinig, zaptatg, i nastepnym autem z tego
samego domu.



Pokretto zaufania — jak oddaé, nie tracac snu

Nie dajesz nowemu uczniowi roboty przy hamulcach pierwszego dnia. Tu tak samo:

Tydzien 1-2: pyta o wszystko. Kazdy szkic maila, kazda wycena — ,to bym wystat, ok?” Ty
zatwierdzasz, poprawiasz, uczysz.

Tydzien 3-4: pyta o wazne. Rutynowe odpowiedzi idg same; pienigdze, nowi klienci, i wszystko,
co wazy — wyceny, diagnoza, dodatkowa naprawa znaleziona na podnosniku — wcigz idg przez
twoje skinienie.

Od miesiaca drugiego: pyta o wyjatki. Teraz dziata, a ty dostajesz poranna odprawe i alerty.
Wociaz jestes szefem — po prostu przestates by¢ waskim gardtem.

Btedy, przez ktore dobrzy mechanicy rezygnuja, zanim zaskoczy

v Robienie wszystkich czterech tygodni naraz. Nie rob. Jeden na tydzien. Kazdy zapisuje
zwyciestwo, zanim dodasz nastepny.

v Doklejanie Al do starego procesu. Jesli wcigz wpisujesz kazde zlecenie w to samo stare
oprogramowanie i prosisz Al, by ,pomogto”, mingtes sedno. Przerysuj proces (Rozdziat 2).

v Sieganie po fatszywa pilnosé. Nie potrzebujesz jej — prawdziwy termin przegladu albo serwisu,
albo prawdziwy problem bezpieczenstwa, ktéry nie powinien czekaé, to uczciwa pilno$é, na ktérg
mozna dziata¢: ,twdj przeglad jest w tym miesigcu, zrébmy go.” Fatszywe ,tylko dzi$” sprawia
tylko, ze wygladasz jak warsztat, ktéry wymysla usterki.

v Konkurowanie cena. W chwili, gdy wygrywasz, bedac najtariszym, konkurujesz z warsztatem,
ktéry pomija diagnoze i pompuije rachunek — a prawdziwy strach kierowcy to naciggniecie, nie
stawka. Kierowca ptaci za mechanika, ktéremu ufa z bezpieczefnstwem i pieniedzmi — bycie
uczciwym wygrywa kazde auto w domu, nie najnizszg wycene.



J ZANIM TO ODLOZYSZ

2-minutowy audyt wyciekow

Wiekszosci mechanikéw nie brakuje fachu — tracg kierowcédw. Twoje pienigdze sg w staniu sie
mechanikiem, ktéoremu dom powierza kazde auto, bo uczciwe zlecenie to lata utrzymania i wszystkie
auta rodziny. Oto znak: odbierz pierwszy, badz szczery, postaw go z powrotem na drodze, i nigdy nie
pompuj rachunku. Badz szczery — zaznacz te, ktére sg prawda teraz.

v Czesto wolno odbieram — i nie wiem, ile aut kosztowato mnie op6Znienie.

Telefon poszedt na poczte gtosowg bez mojej wiedzy, a on zapisat nastepny warsztat.

v

v Staty klient odptynat do sieci, bo nigdy nie przypomniatem mu o przegladzie albo serwisie.
v Podatem sztywna cene przez telefon za auto, ktérego nie obejrzatem — i potknatem strate.
v

Moje wyceny nie oddzielajg musi-teraz od moze-poczekaé, wiec moge wygladac, jakbym

pompowat.

v Zrobitem dodatkowa robote bez wczesniejszego telefonu — i klient poczut sie zaskoczony na
fakturze.

v Nie zostaje przed dawnymi klientami, wiec nastepny serwis robi ktos inny.

v Moje wyceny i historie sg w mojej gtowie i moim zeszycie, nie w jednym miejscu.

v Skrzynka mnie stresuje, a wazne — czesé niedostepna, auto obiecane na obiad — ginie.

v Gdyby klient zapytat doktadnie, jaka robote zrobitem i co zatwierdzit, zajetoby mi chwile.

0-2 3-6 7+

Napiety statek. Kilka poprawek i Tracisz lojalnych klientow w Stuchaj, robisz fachowa, uczciwag
jestes mechanikiem, ktéremu nudnej potowie — i wszystko da robote i oddajesz klienta temu, kto
wiecej doméw powierza kazde sie naprawi¢. Zacznij od Tygodnia odebrat pierwszy. Dobra

auto. 1. wiadomos¢: to dokfadnie to, co

teraz najtatwiej naprawic.

Najwieksza dzwignia to nie nizsza cena — to odbiera¢ pierwszym, by¢ twardo szczerym, i
zamienia¢ kazde auto w auta domu na lata. Twéj najwiekszy ptaszek to twoja najwieksza szansa.
Zacznij tam.



JESZCZE JEDNO

Chcesz, zebysmy ci to ustawili?

Wszystko w tym podreczniku mozesz zbudowac¢ sam — i powinienes, jesli masz czas i cierpliwosé.
Wielu to robi. Jesli wolisz, zeby byto po prostu zrobione — Al, ktéra odbiera twéj telefon w chwili, gdy
dzwoni kierowca, uspokaja unieruchomionego klienta i zapisuje auto, wysyta przypomnienia o
przegladzie i serwisie, ktére sprawiajg, ze dom wraca, pisze uczciwag wycene, ktéra oddziela musi-
teraz od moze-poczekac, zgtasza kazdg dodatkowa robote po zielone Swiatto kierowcy, zanim jej
dotkniesz, prowadzi historie aut, ktére pokazujg doktadnie, co zrobiono i zatwierdzono, i goni
nastepny serwis i pozostate auta domu u kazdego klienta, ktérego obstuzyte$ — wszystko w jednym,
dziatajace w twoim warsztacie w tym tygodniu — to jest to, co budujemy. Nazywa sie

WV 14 dni za darmo. Anuluj, kiedy chcesz. Bez sztywnych umow, bez haczyka.

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

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

Zobacz to w akcji na swoich wiasnych zleceniach na the-everything-app.com — bez karty,
zeby zajrzec.

Szczera uwaga: to nie naprawi zepsutej firmy, i nie zdiagnozuje auta, nie oceni naprawy, nie zdecyduje, czego auto
potrzebuje — to wciaz ty, twoje oko, i twoje rece przy zleceniu. To, co naprawia, to robota biurowa, ktéra robisz za darmo po
zmroku.

THE EVERYTHING - PRZEWODNIK W TERENIE DLA FIRM RZEMIESLNICZYCH -
MOZNA UDOSTEPNIAG



