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Przeczytaj to najpierw

Dziesiec¢ lat temu porzadna firma DDD to byt kto$ przy telefonie, ksiegowa i i tak liczenie dojazdu,
robocizny i preparatu na skrawku papieru w busie miedzy zleceniami.

Dzi$ jednoosobowa firma z jednym busem i dobrze ustawionym systemem odbiera kazdy telefon w
panice, wycenia prosciej, dostaje pienigdze szybciej — i zamienia wiecej pojedynczych zlecen w umowy
niz firma z dziesiecioma busami po drugiej stronie miasta. | nie spedza ani jednej nocy na papierkach.

Nie jest madrzejszy od ciebie. Nie jest lepszym fachowcem. | na pewno nie jest komputerowcem —
jeden z najlepszych, jakich widzieliSmy, dwa lata temu wcigz wyceniat zlecenia na notesie na fotelu
pasazera. Po prostu zrozumiat jedno przed wszystkimi: nudna potowe firmy — telefony, wyceny,
raporty z ogledzin, faktury, gonienie wynajmujacych, wspdlnot i ubezpieczycieli, dokumentacje — da sie
dzi$ zrobi¢ tak, ze robi sie sama. Wiec wtozyt energie tam, gdzie sa pienigdze: w robote i w zamiane
przestraszonych dzwonigcych w klientow, ktérzy zostaja.

To jest poradnik, jak on to robi. Zadnych ,,50 promptéw do skopiowania”. Zadnego pieprzenia w stylu
tech-bro. Prawdziwy system — jak o tym mysleé, co ustawié, w jakiej kolejnosci, i btedy, przez ktore
dobrzy fachowcy odpuszczajg, zanim zaskoczy. Przeczytaj od deski do deski, a poprowadzisz
sprawniejszg i bardziej dochodowa firme DDD niz teraz — nawet jesli nie wydasz ani grosza na
oprogramowanie.

JASNE SEOWO O TYM, CO ZOSTAJE TWOJE

Nic tutaj nie obiecuje, ze dom jest wolny od szkodnikdw, nie poswiadcza, ze nieruchomosc jest
czysta, ani nie decyduje, jaki preparat pojdzie w ruch — i nigdy nie zastepuje twoich ogledzin na
miejscu, twoich uprawnien ani zalecen z etykiety. To dzwiga papierkologie. Czy drewno jest
zdrowe, to kwestia fachowej oceny; co uczciwie moze powiedzie¢ raport, to kwestia osadu; kto
ptaci, to kwestia prawna; a jaki preparat pojdzie i w jakim stezeniu, wigze etykieta i twoje
uprawnienia. Wszystko to zostaje twoje, od poczatku do konca.
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01 CHAPTER ONE

Nowe boisko

Ktos, kto wiasnie zobaczyt Slad maczki drzewnej wzdtuz listwy, gniazdo os przy
trampolinie dzieci albo karalucha przemykajacego przez kuchnie o szdstej rano, nie
pozna, czy jestes dobrym fachowcem. Ocenia cie po tym, do czego ma dostep — i
wiasnie tam wiekszos$¢ firm DDD po cichu traci najlepsza robote w roku.

Nikt nie budzi sie z ochotg na firme DDD. Telefon dzwoni, bo co$ poszto nie tak — i, co gorsza, cos tazi.
Klient jest przestraszony, troche zniesmaczony, i w tym stanie prawie nie poréwnuje ofert. Schodzi po
liscie z Google, az kto$ odbierze — a zlecenie, i umowa za nim, idzie do tego, kto pierwszy zrobi dobrze
trzy rzeczy:

a Czy w ogole odebrates — i uspokoites go? Przestraszony dzwonigcy bierze pierwsza firme,
ktéra odbiera i brzmi, jakby to ogarniata. Zadzwoni na poczte glosows i juz wybiera nastepny
numer — wiekszos$¢ nie zostawia wiadomosci.

° Czy zabrzmiate$ spokojnie i postates busa? Ten, kto méwi ,wyslemy kogos i to ogarniemy” i
tak mysli, przejmuije zlecenie — i umowe kwartalng, zwalczanie szkodnikow drewna albo kontrakt
za nim. Telefon w panice to nie mata robota — to przestuchanie na rente.

e Czy tatwo sie z toba dogada¢ — i czy brzmiates wiarygodnie? Prawdziwy lokalny adres,
uprawnienia, ktére pokazesz, bus z logo, spisany zakres po ogledzinach. W fachu, gdzie kazdy z
opryskiwaczem moze sie ogtosi¢, tatwo i uczciwie wygrywa umowe i nastepny telefon.

Zauwazasz, o czym nie jest zadna z tych rzeczy? O tym, jak zgrabnie trzymasz opryskiwacz. Wszystkie
trzy dotyczg bycia osiggalnym, brzmienia spokojnie i ogarniania papierologii — doktadnie tego, czego
nienawidzisz po dniu na robocie. | rzecz, ktorej nikt ci nie mowi: druga strona juz dziata na Al. Pytanie
nie brzmi, czy Al wejdzie do zwalczania szkodnikdéw — tylko czy pracuje dla ciebie, czy przeciwko tobie.



Dobra wiadomos$¢? To pierwszy raz, gdy technologia sprzyja matemu. Duze firmy zwijajgce branze majg
komisje, wdrozenia i szkolenia. Ty decydujesz we wtorek i od pigtku odbierasz kazdy telefon. Boisko sie
przechylito: maty, szybki, osiggalny fachowiec moze teraz wygladac i dziata¢ jak ogdlnopolska marka —
bez jej kosztow.

»Ale ja nie jestem komputerowcem”

Fachowcy, ktérym idzie z tym najlepiej, tez nie sg. Jeden z najszybszych, jakich widzieli§my, to
wiasciciel firmy z 26 latami na robocie, ktéry 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¢
wiadomos¢ gtosowa, poprowadzisz wszystko z tego poradnika. Umieé powiedzie¢, czego chcesz — to
nowy wymég, a fachowcy od szkodnikdéw, ktorzy codziennie uspokajajg roztrzesionego klienta, sg w
tym juz dobrzy.

Tyle liczy sobie typowe oprogramowanie do zarzadzania zleceniami i

1 OOO— wycen dla fachowcéw — a i tak kaze ci samemu klepac i spisywac

raport na miejscu. Jeden wtasciciel ptacit tysiac miesiecznie, w

4000 Z' niektorych miesigcach trzy, za program, ktoérego ekipa prawie nie

uzywata. Wszystko w tym poradniku albo zastepuje ten wydatek, albo
UGS ez 401 sprawia, ze zaczyna na siebie zarabiaé.

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



02 CHAPTER TWO

MysI Al-first

Zanim dotkniemy jednego narzedzia, trzeba naprawic to, jak o tym myslisz — bo
najwiekszy btad to nie 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 ogledziny i klepie wycene. Kto$ dzwoni do zarzadcy w sprawie, kto ptaci. Caty twoj
dzien jest zbudowany wokét tego zatozenia — a ono wtasnie umarto.

Nie automatyzuj starego procesu. Narysuj go od nowa — tak by Al dotykato wszystkiego jako
pierwsze, a ty nadzorujesz. Trzy przestawienia w gtowie:

Przestawienie pierwsze — zlecaj wyniki, nie kroki

Przestan mysle¢ ,ktory przycisk klikngé”. Rozmawiasz teraz z firma tak, jak rozmawiatbys$ z dobrym
uczniem: podaj wynik, pozwoél mu dojs¢ do krokéw. Jeden wtasciciel zamawia towar jedng wiadomoscia
spod lady u dostawcy — ,,biore stacje z przyneta i dwa litry koncentratu na zlecenie u Nowakéw” — a
zamowienie, koszt i ksiegowos$¢ uktadaja sie same.

Przestawienie drugie — najpierw Al, potem ty

Al robi pierwsze podejscie do wszystkiego, a ty zatwierdzasz, poprawiasz albo odrzucasz. Wycena jest
gotowa, zanim usigdziesz. Jeden klient opisat to tak: ,Dziewie¢ razy na dziesie¢ jest idealnie. Po
prostu — tak, wyslij.” Twoja rola kurczy sie do dziesieciu sekund osagdu, nie czterdziestu minut
klepania.



Przestawienie trzecie — poprawki to inwestycje

W zwyktym programie poprawiasz ten sam btad w nieskoriczonos$é. Przy Al poprawiasz raz. Powiedz
mu, ze standardowa wycena na szkodniki ogolne zawiera dojazd, ze przy prusaku zawsze trzeba
uméwi¢ wizyte kontrolng po dwéch tygodniach i ze nigdy nie obiecujesz sztywnej ceny przed

ogledzinami — odpowiada: ,,Zapamietam to od teraz.” Kazda poprawka sie sumuje. Po pét roku

wycenia jak ty, pisze jak ty i zna twoje zasady — bo nauczytes je raz.

Cwiczenie z rysowania od nowa

Przejdz przez firme i zadaj jedno pytanie o kazdg interakcje: ,Jak by to wygladato, gdyby Al dotkneto

tego jako pierwsze?”
INTERAKCJA

Telefon w panice o szostej rano

Od dostawcy przychodzi zty
preparat

Wpada aktualizacja cennika
dostawcy

Zlecenie skonczone

PO STAREMU

Poczta gtosowa. Zlecenie
stracone na rzecz tego, kto
odebrat.

Widzisz na miejscu, gonisz
lade, tracisz termin.

Zakopana pod 200 mailami.

Stare stawki w nastepnej
wycenie.

Faktura , wieczorem”.
Umowa nigdy nie
zaproponowana.

AI-FIRST

Odebrany i uspokojony, szczegéty
spisane, ogledziny uméwione — wycena
umowy gotowa do rana.

Oznaczony przy zleceniu, zamdwiony
ponownie automatycznie — styszysz tylko,
jesli znodw sie posypie.

Wytuskana, zastosowana do twoich
stawek — ,koncentrat i stacje
monitorujace w gore na szesciu
pozycjach.”

Faktura wystana z busa. Umowa
zaproponowana, poki strach swiezy.

Kazdy kolejny rozdziat to po prostu to ¢wiczenie zastosowane do jednej czesci twojej firmy.



03 CHAPTER THREE

Nigdy wiecej nieodebranego zlecenia

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

Najcenniejsza robota w zwalczaniu szkodnikéw nie przychodzi o dziesigtej rano z grzeczng prosba o
wycene. Przychodzi jako panika — spuszczel albo kotatek w belce, gniazdo os nad drzwiami na tytach,
prusaki po kuchni kawiarni tuz przed kontrolg sanepidu — i przychodzi, gdy jestes$ na robocie, za
kierownica albo $pisz. Telefon bzyczy w busie. Dzwoni w préznie. Ten dzwonigcy — oprysk dzis,
impregnacja wiezby za tydzien, umowa za obojgiem — dzwoni do nastepnej ekipy z listy. Przepadt.

Typowa firma nie odbiera mniej wiecej co trzeciego telefonu — bo ma
petne rece pod podtoga albo jest juz na innym zleceniu. Tu jest to
brutalne, bo przestraszony klient prawie nie poréwnuje: podobno
1 n a 3 okoto 4 na 5 nie zostawia wiadomosci — po prostu dzwoni pod
nastepny numer — a konwersja spada z urwiska w kilka minut.
Nieodebrany telefon to nie odtozona sprzedaz — to sprzedaz, i umowa
za nig, wreczona konkurenciji. | ciggnie w dot twojg pozycje, wiec

telefony w proznie

kosztuje cie tez nastepny.

Klient ze spuszczelem w Scianie nie zostawia wiadomosci. Dzwoni do nastepnej ekipy. Poczta glosowa
to miejsce, gdzie umierajg najlepsze zlecenia roku. Naprawa w duchu Al-first jest wieksza — bo telefon
to naprawde dwa problemy.

Problem pierwszy — telefon, ktérego nie mogtes odebrac

Recepcjonista Al odbiera w imieniu twojej firmy, cata dobe, brzmi spokojnie i normalnie przez telefon i
spisuje kazdy szczegdt — co widzieli, gdzie, jaka nieruchomosé, kto ptaci — gdy ty jeszcze $pisz albo
siedzisz pod podtoga. | robi to, co wygrywa umowe: uspokaja klienta, pdki strach $wiezy, bo ktos
wiasnie przestraszony jest najbardziej otwarty, jak nigdy, na ,,zrébmy tak, zeby tak zostato”.



Problem drugi — obietnica, ktorej nie mogtes dotrzymac

Druga poftowa nieodebranego telefonu to obietnica, ktérej nikt nie zapisat. ,Wysle kogos do ciebie w
tym tygodniu.” ,Zadzwonie do twojego zarzadcy w poniedziatek.” Al zapisuje obietnice i goni jg —
ciebie albo klienta — az bedzie zrobiona.

v Kazdy telefon odebrany w imieniu twojej firmy — rowniez o széstej rano, réwniez w niedziele,
rowniez w pierwszy ciepty tydzien wiosny, gdy w catym miescie dzwoni naraz kazdy telefon od
szkodnikéw.

v Przeszukiwalny zapis kazdej rozmowy — ,,co ustaliliSmy co do dojazdu i kto ptaci?”

v Obietnice ladujg tam, gdzie co$ goni ciebie — nie w notesie, nie w twojej gtowie na koniec 14-
godzinnego dnia.

v Szczegoty zlecenia z rozmowy — szkodnik, nieruchomos$¢, dostep, kto ptaci — wpadajg prosto
do zlecenia, nie przepisywane trzy razy.

Telefon przestaje by¢ tym, co kosztuje cie najlepsze zlecenia, i staje sie tym, co je umawia — i umawia
umowe za nimi — nawet o szdstej rano, nawet gdy obie rece masz petne.



O I CHAPTER FOUR

Wycen, zanim wyjedziesz z podworka

Zwalczanie szkodnikdw ma putapke wyceny, ktorej wiekszos¢ fachow nie ma:
uczciwa odpowiedz na ,ile to kosztuje?” przez telefon czesto brzmi ,,nie powiem, poki
nie zobacze” — a z twoich ust moze to zabrzmie¢ jak wykret.

B Nie widziate$ nieruchomosci, szkodnika ani tego, jak daleko to zaszto.

ez Kilka mrowek wzdtuz blatu, prusaki po catej kuchni, kotatek w wiezbie

- dachowej i impregnacja catego domu to zupetnie rézna robota i r6zny

SZtywn ej preparat — a jak jest Zle, wiadomo dopiero po ogledzinach. Sztywna
cena przez telefon to zgadywanka. Zgadniesz za wysoko — tracisz

ce ny zlecenie; za nisko — albo doktadasz, albo walisz ,,aneks” w drzwiach,

przez telefon co pali zaufanie i opinie.

Wiec uczciwa firma wycenia pewnie strukture, a liczbe uczciwie odktada: dojazd albo ogledziny, plus
zabieg wyceniony wedtug tego, co sie znajdzie, plus wizyty, ktérych szkodnik naprawde wymaga, plus
okres gwaranciji. Sztywna suma podana bez ogledzin to nie pewnos$¢ — to sygnat amatora.

Wycena Al-first robi to tatwym: Al kwalifikuje zlecenie, zanim bus ruszy. Oto jak to wyglada w
prawdziwej firmie DDD dzisiaj.

v Najpierw zadaje wiasciwe pytania. Z rozmowy Al przechodzi przez to, co naprawde ustala
cene — rodzaj szkodnika, wielkos¢ i konstrukcja nieruchomosci, jak bardzo sie zadomowit, kto
jest wiascicielem i kto ptaci — zeby$ postat busa do prawdziwego zlecenia, nie do ,moze”.

v Wycenia z TWOJEJ struktury. Nakarm jg swoimi dawnymi zleceniami, a nauczy sie twojego
dojazdu, robocizny, stawki za metr bariery i cen uméw — i da uczciwy przedziat, nie liczbe, ktorej
nie utrzymasz.

v Lapie to, o czym zapomniates. Nie zmeczy sie i nie pominie drugiej wizyty na prusaka,
corocznego monitoringu szkodnikow drewna ani tego, ze przy najmie trzeba zgody
wynajmujgcego, zanim ruszysz.



Teg o Wiasciciel firmy — 26 lat na robocie, komputera prawie nie dotyka:
~Wyceny, ktore kiedys$ zajmowaty mi dwa, trzy dni, moje Al robi w p6t

Sa m e g O dnia. Zrobitem wczoraj jedna, ktéra zajetaby dwa dni — wystatem tego
samego dnia.” Ceny wyszty ,mniej wiecej réwno” z jego wtasnymi, bo

[}
d n Ia nauczyta sie z jego dawnych zlecen.

wycena zrobiona dobrze

Spisany zakres na miejscu to nie biurokracja — to sprzedaz

Skoro uczciwa cena zalezy od tego, co znajdziesz na miejscu, ruch jest taki: ruszaj teraz i potwierdz
cene na miejscu, na piSmie, zanim zaczniesz zabieg. Dobrze ujete, to nie zwtoka — to rzecz, ktéra méwi
zdenerwowanemu klientowi, ze nie jeste$ gosciem, ktéry podwaja stawke, gdy robota juz otwarta.
»Dajemy ci spisany zakres na miejscu, zanim zaczniemy zabieg” zamienia twojg uczciwos¢é w powod,
dla ktérego wybrali ciebie.

Potem to, co wszyscy pomijaja — dopytanie. Jedna wiadomos$¢ dwa dni pdzniej: ,,Sprawdzam tylko,
czy dotarta wycena na zabieg i umowe kwartalng.” Ta jedna wiadomos$¢ wygrywa wiecej zlecen niz
zbijanie stawki kiedykolwiek. W Al-first dopytanie to nie nawyk, ktoéry wyrabiasz. To rzecz, ktéra po
prostu sie dzieje.

NIE CHODZI O OPROGRAMOWANIE

Chodzi o standard: kwalifikuj, zanim ruszysz, nigdy nie podawaj sztywnej ceny bez ogledzin,
spisz to na miejscu, dopytuj za kazdym razem. Fachowiec z notesem, ktéry trzyma ten standard,
bije tego z aplikacja, ktéry nie trzyma. Al po prostu robi ten standard bezwysitkowym.



05 CHAPTER FIVE

Odbierz kase bez krepujacego gonienia

Robota zrobiona. Teraz trzeba odebrac¢ pieniadze — a w zwalczaniu szkodnikow
rzadko jest to tak proste jak jeden klient i jedna faktura.

Ten, kto dzwoni, nie zawsze ptaci. Batagan z wtasnego zaniedbania
najemcy zwykle jest jego; problem obecny przy wprowadzeniu albo
Kto wynikajacy z budynku jest wynajmujacego; czesci wspdlne — klatki,
- ogrody, poddasza — bywajg wspdlnoty mieszkaniowej; zlecenie w
pl’a c I ? jednym mieszkaniu jest wiasciciela; inspekcja przedzakupowa jest
kupujgcego; kawiarnia czy magazyn sg firmy. Pomyl to, a faktura
zapytaj przed opryskiem tygodniami skacze miedzy ludZmi. Ustal dobrze od razu, a pienigdze
ida za robota.

Gonienie to problem systemu, nie ludzi. Napraw system, a nigdy wiecej nie odbedziesz tej krepujace;j
rozmowy.

0 Ustaw ptatnika, zanim bus ruszy. Pierwsze pytanie — ,to twoje, najemcy, wynajmujacego,
wspolnoty, kupujacego czy firmy?” — przesadza fakture, papierologie i dosprzedaz, zanim
wyjedziesz z podwadrka.

e Wystaw fakture wtasciwemu ptatnikowi, gdy tylko robota skonczona. Jedno zdanie z busa:
~faktura za zlecenie u Wisniewskich na zarzadce.” Na umowie albo kontrakcie rozlicza sie
automatycznie w ustalonym cyklu, wiec nikt nie musi pamietac.

e Wez karte na miejscu. Zblizenie albo link ,zaptac teraz” w drzwiach ptaci sie szybciej niz ,,oto
moj numer konta” — a przypomnienia w dniu 3, 7 i 14 wysytaja sie same.

° Zaostrzaj ton tylko, jesli musisz. Wiekszos¢ ptaci po pierwszym albo drugim ponagleniu. Ty
przez catg droge zostajesz tym dobrym.

Pienigdze to pienigdze: to jedyne miejsce, gdzie na start trzymasz Al na krétkiej smyczy. Ona szkicuje,
ty zatwierdzasz — dopOoki nie zobaczysz przez miesigc, ze ma racje.



06 CHAPTER SIX

Skrzynka, ktora prowadzi sie sama

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

Zestawienia od dostawcow, karty charakterystyki preparatow, zarzadca pytajacy, kto zatwierdza zabieg
przy zmianie najemcy, wykonawca gonigcy za protokotem odbioru drewna przed odbiorem, audyt w
restauracji na kontrakcie, aktualizacje cennikdéw — wszystko wymieszane ze $mieciami, wszystko
wpada, gdy siedzisz pod podtogg z latarka w jednej rece i opryskiwaczem w drugiej. Jeden kierownik
zaczynat z zalegtoscig 24 000 maili: ,,Przeczytatem jednego maila, gubit sie. Nie umiatem go nawet
znalez¢.”

W Al-first skrzynka staje sie czyms, co jest juz ogarniete, zanim spojrzysz:

v Posegregowana. Trzy maile, ktére dzis sie liczg, wyptywajg na wierzch, oznaczone dlaczego —
~ten to wspolnota zatwierdzajgca zabieg na poddaszu.”

v Z gotowymi odpowiedziami. Rutynowe odpowiedzi — ,tak, robimy inspekcje przedzakupowe
drewna”, ,mamy zajete do konca tygodnia” — napisane i czekajgce. Zerkasz, poprawiasz,
wysytasz.

v Na zawotanie. ,lle wyceniliSmy tej kawiarni za miesieczng obstuge?” — i znajduje to od reki.

CZESC, KTOREJ NIKT SIE NIE SPODZIEWA — PILNUJE TWOICH PIENIEDZY

Skoro Al czyta wszystko, wytapuje rézne rzeczy. Jedna firma: ,Zaoszczedzito mi juz tysigce na
zle zamédwionych preparatach — powiedziato, moment, na podstawie twoich dawnych zlecen
chcesz raczej ten.” U innej dostawca przez pomytke wystawit fakture z 50% rozbieznoscig —
oznaczone automatycznie, zanim poszta zaptata.



Oi CHAPTER SEVEN

Twaj cyfrowy kierownik biura

Kazda firma DDD ma kierownika biura. Zwykle to ty, robiacy to kiepsko o dziesiatej
wieczorem.

+20 Osoba od biura w pewnej firmie fachowej poszta na tydzier urlopu.
Witasciciel: ,Nie mielismy jej w biurze przez tydzien, a to pomogto nam

Y 4
z I ece n robic¢ jej robote — i wpadto nam w tym tygodniu z jakies$ 20 zlecen

wiecej.” Nie przetrwac tydzien. Ich najwiekszy tydzien.
w jeden tydzien

Poranna odprawa

Zanim przekrecisz kluczyk: dzisiejsze zlecenia po kolei, ktore zlecenie na drewno czeka na towar od
dostawcy, ktéry telefon w panice powinien stac¢ sie umowa, kogo gonié¢ o zaptate i ta jedna rzecz, ktéra
cie ugryzie, jesli o niej zapomnisz. Dwie minuty przy kawie — i twéj pomocnik tez wie.

Teczki zlecen, ktore buduja sie same

Kazde zdjecie, wycena, faktura, raport z ogledzin i mail podpina sie pod wtasciwe zlecenie — wiec gdy
klient dzwoni po o$miu miesigcach w sprawie tej samej nieruchomosci, cata historia tam jest. Telefon w
panice, zabieg, warunki sprzyjajace szkodnikom, ktére odnotowates, warunki gwaranciji, mail, w ktérym
wspdlnota powiedziata tak — wszystko w jednym miejscu.

Papierologia bez grozy

Raport z ogledzin, zapis tego, do czego dato sie i nie dato dojs¢ w danym dniu, dane o preparacie, ktéry
poszedt, dziennik audytowy dla kontraktu — podpowiedziane, spiete ze zleceniem i trzymane tam,
gdzie je znajdziesz. Nigdy zmyslone za ciebie i nigdy w zastepstwie twoich ogledzin na miejscu — po
prostu ocalone przed zgubieniem.



08 CHAPTER EIGHT

Wygladaj dwa razy wiekszy, niz jestes

Oto sekret, na ktorym duze firmy polegaja, ze go nie znasz: wiekszos$¢ ,,wygladania
profesjonalnie” to prezentacja — a prezentacja jest dzis prawie darmowa.

Jednoosobowa firma z jednym busem i pie¢dziesiecioosobowa ekipa moga wystaé identyczna,
nieskazitelng wycene i raport z ogledzin z logo — i pokazaé ten sam prawdziwy adres i uprawnienia.
Klient nie pozna, ktéry jest ktéry — wiec maty fachowiec, ktéremu sie chce, jest traktowany jak duzy,
obdarzany zaufaniem jak duzy i moze tak liczy¢.

Koto zamachowe polecen — z rozmystem, nie przypadkiem

Zatrzymaj — zrob cate zlecenie fatwe, uczciwe i jasne, zeby trzymali twéj magnes na lodéwce i
mieli cie z powrotem co sezon.

Opinia — popros$ o opinie w Google w chwili, gdy sg najszczesliwsi, tuz po tym, jak miejsce znéw
jest ich i tazenie ustato, automatycznie, z linkiem. Opinie i szybkie odbieranie podnosza cie w
wynikach — a przestraszony klient mocno na nich polega.

Polecenie — zlecenie zrobione w jednym mieszkaniu daje ci nastepne w tym budynku; przystuga
dla jednego zarzadcy daje ci wszystkie jego drzwi; jeden posrednik nieruchomosci karmi cie
inspekcja przedzakupowa za inspekcja.

Dosprzedaj — to jest cata gra. Jednorazowy oprysk staje sie umowag kwartalng; inspekcja
drewna staje sie zabiegiem i corocznym odnowieniem monitoringu; kawiarnia staje sie
kontraktem higienicznym. Wszystko jest w rozmowie i w teczce zlecenia. Przypomnienie w
odpowiednim czasie — przed sezonem — zamienia jedno zlecenie w panice w rente.

ZACZNIJ DZIS — NAWET BEZ ZADNEJ TECHNOLOGII

Pros$ kazdego zadowolonego klienta o opinie, zanim spakujesz busa, i zawsze zadaj to jedno

pytanie, ktore otwiera drabine — ,,chcesz nas z powrotem, zanim wrdca, zeby juz nigdy nie
zrobito sie tak Zle?” Klient, ktory wtasnie przez to przeszedt, jest najbardziej otwarty, jak tylko go

zastaniesz.



09 CHAPTER NINE

Przetaczenie w 30 dni

Wszystko powyzej dziata. Powadd, dla ktérego wiekszos¢ fachowcow nie doprowadza
tego do dziatania, jest taki, ze probuja zrobi¢ wszystko naraz, daja sie przyttoczy¢ w
srodku roboty i wracaja do starego. Wiec: jedna rzecz naraz, bez przerywania pracy.

a Tydzien 1 — Zatkaj najwiekszy przeciek: telefon. Kazdy telefon odebrany i uspokojony, kazde
zlecenie w panice ztapane, obietnice wyciggniete automatycznie. To zaczyna sptacacé cate
przedsiewziecie od razu.

° Tydzien 2 — Napraw wycene. Al kwalifikuje zlecenie i daje uczciwy przedziat z twojej struktury;
ty poprawiasz — a kazda poprawka to lekcja, ktéra zapamietuje. Spisane zakresy na miejscu z
dopytaniem po dwoch dniach, i umowa proponowana za kazdym razem.

° Tydzien 3 — Napraw odbieranie kasy. Wiasciwa faktura do wtasciwego ptatnika, rozliczanie
uméw i kontraktéw w cyklu, karta na miejscu, automatyczne przypomnienia — a ty zatwierdzasz
wszystko wokot pieniedzy, az zastuzy na smycz.

° Tydzien 4 — Oddaj zaplecze. Skrzynka posegregowana i z gotowymi odpowiedziami, poranna
odprawa dziata, teczki zlecen i dokumentacja budujg sie same, opinie proszone automatycznie.

Dlaczego wszystkie cztery? Bo jeden proces nigdy nie robi wrazenia. Przy trzech przychodzi moment
,NO ja cie krece” — bo wtedy czesci zaczynajg ze sobg gadad. Telefon staje sie zleceniem. Zlecenie
staje sie umowag. Umowa staje sie fakturg i opinig.



Pokretto zaufania — jak oddaé, nie tracac snu
Nie dajesz nowemu uczniowi busa i zlecenia pierwszego dnia. Tak samo tutaj:

Tydzien 1-2: pyta o wszystko. Kazdy szkic maila, kazda faktura — ,,oto co bym wystata,
dobrze?” Ty zatwierdzasz, poprawiasz, uczysz.

Tydzien 3-4: pyta o rzeczy wazne. Rutynowe odpowiedzi po prostu idg; pienigdze, nowi klienci i
wszystko o wadze prawnej — raporty z ogledzin, gwarancje — wcigz czeka na twoje skinienie.

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 fachowcy odpuszczaja, zanim zaskoczy

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

v Doklejanie Al do starego procesu. Jesli wcigz klepiesz kazde zlecenie do tego samego starego
programu i prosisz Al, zeby ,pomogto”, przegapites sedno. Narysuj proces od nowa (rozdziat 2).

v Traktowanie tego jak oprogramowania zamiast jak pracownika. Oprogramowanie ustawiasz
raz i przeklinasz na zawsze. Tego uczysz — i jest lepsze co tydzien.

v Czekanie na idealne. Prowizoryczny system dziatajgcy dzi$ bije idealny, ktéry ustawisz ,jak sie
uspokoi”. Robota od szkodnikéw nigdy sie nie uspokaja — po prostu zmienia szkodnika.



J ZANIM TO ODLOZYSZ

2-minutowy audyt przeciekow

Wiekszosci firm DDD nie brakuje umiejetnosci ani godzin — zostawiajg rente na stole. Typowa
jednoosobowa firma robi okoto 1200 zlecen rocznie, ale tylko mniej wiecej 1 na 3 to nowa robota —

pozostate dwa na trzy to obstuga umow juz sprzedanych. To jest podpowiedz: pienigdze nie lezg w
robieniu wiekszej liczby pojedynczych zlecen, tylko w zamienianiu tych, ktére wygrywasz, w umowy,
monitoring szkodnikdw drewna i kontrakty. Pojedyncze zlecenie kosztuje wiecej, zeby je wygrac, niz
przynosi; umowa za nim to cata firma. Badz szczery — zaznacz te, ktére sg prawda teraz.

v

Regularnie przegapiam telefony po godzinach i w wiosennym szczycie — i nie wiem, ile zlecen

mnie to kosztowato.

Telefon w panice poszedt na poczte gtosowa i nigdy nie wiedziatem, ze dzwonit.

Podatem sztywna cene przez telefon przed ogledzinami — albo stracitem zlecenie, bo nie

chciatem.

Nie zawsze dopytuje po wystaniu wyceny.

Robie $wietne pojedyncze zlecenie, a potem daje klientowi wyparowaé zamiast zaproponowac

umowe.

Zaczatem robote, zanim potwierdzitem, kto naprawde ptaci — wtasciciel, najemca, wynajmujacy,

wspdlnota, kupujgcy czy firma.

Zostawiam raport z ogledzin albo dokumentacje na ostatnig chwile.

Naciskam na inspekcje drewna i umowy dopiero, gdy telefon zaczyna dzwoni¢ — nigdy przed

sezonem.

Skrzynka mnie stresuje, a wazne rzeczy sie gubia.

Gdyby klient zadzwonit o zlecenie sprzed roku, zajetoby mi chwile odnalezienie szczegétdw.
0-2 3-6 7+
Sprawny interes. Kilka poprawek i Gubisz prawdziwe umowy w Stary, odwalasz najtrudniejsza
lecisz. nudnej potowie — i wszystko da robote i wreczasz rente temu, kto

sie naprawi¢. Zacznij od Tygodnia pierwszy oddzwoni do klienta.
1. Dobra wiadomos¢: to doktadnie te

rzeczy, ktore teraz najtatwiej

naprawic.

Najwieksza dzwignia to nie wiecej leadéw — to zamiana telefonéw, ktére juz wygrywasz, w

umowy ptacace caly rok. Twdéj najwiekszy ptaszek to twoja najwieksza szansa. Zacznij tam.



JESZCZE JEDNO

Chcesz to ustawione za ciebie?

Wszystko w tym poradniku mozesz zbudowaé sam — i powinienes, jesli masz czas i cierpliwosc.
Wielu tak robi. Jesli wolisz, zeby to byto po prostu zrobione — Al, ktére odbiera twoj telefon o széstej
rano i uspokaja klienta, tapie kazde zlecenie w panice, kwalifikuje je i daje uczciwy przedziat, kieruje
fakture do wtasciwego ptatnika, prowadzi dokumentacje i goni pienigdze, i zamienia pojedyncze
zlecenia w umowy — wszystko w jednym, dziatajace w twojej firmie DDD w tym tygodniu — to
witasnie budujemy. Nazywa sie

WV 14 dni za darmo. Rezygnacja w kazdej chwili. Bez sztywnych uméw, bez haczyka.

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

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

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

Szczera uwaga: to nie naprawi zepsutej firmy i nie sprawi, ze dom bedzie wolny od szkodnikéw, nie obieca, ze szkodniki
zniknety na dobre, ani nie poswiadczy, ze nieruchomos¢ jest czysta — to wcigz ty, twoje ogledziny i twoje uprawnienia. Co
naprawia, to biurowa robota, ktérg po ciemku robite$ za darmo.

THE EVERYTHING - PRZEWODNIK TERENOWY DLA FIRM FACHOWYCH - PODESLIJ
DALEJ ZA DARMO



