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Przeczytaj to najpierw

Dziesiec¢ lat temu prowadzenie porzadnej firmy basenowej znaczyto kogos przy telefonie, ksiegowg i
liczenie wielkosci basenu, kosztéw terenu i ptatnosci etapowych na kartce w busie miedzy wizjami
lokalnymi.

Dzi$ maty wykonawca z dobrym ustawieniem odpowiada na kazde zapytanie w chwili, gdy wpada,
wycenia prosciej i uczciwiej, dopytuje przez miesigce, gdy klient porownuje — i domyka wiecej krétkich
list trzech ofert niz firma z dziesiecioma ekipami z drugiego korica miasta. A na papierach nie traci ani
jednego wieczoru.

Nie jest madrzejszy od ciebie. Nie jest lepszym wykonawca. | na pewno nie jest informatykiem — jeden
z najlepszych, jakich znamy, dwa lata temu wyceniat zlecenia na kartce na fotelu pasazera. Zrozumiat
tylko jedno przed wszystkimi: nudna potowa firmy — zapytania, dopytywanie, uczciwe wyceny, zaliczki
i ptatnosci etapowe, papiery, zgodnosé i odbiory — moze sie dzis robi¢ sama. Wiec skierowat energie
tam, gdzie sg pienigdze: na budowe i na zamiane ostroznych, poréwnujgcych kupujgcych w klientéw,
ktérzy podpisuja, polecajg i zostajg na serwis.

To jest poradnik, jak on to robi. Zadnych ,,50 gotowcéw do skopiowania”. Zadnego technologicznego
betkotu. Prawdziwy system — jak o tym mysle¢, co ustawié, w jakiej kolejnosci i jakie btedy sprawiajg,
ze dobrzy wykonawcy odpuszczajg, zanim zaskoczy. Przeczytaj od poczatku do korica, a poprowadzisz
sprawniejszg, bardziej dochodowag firme basenowa niz teraz — nawet jesli nie wydasz ztotéwki na
oprogramowanie.

KROTKO O TYM, CO ZOSTAJE TWOUJE

Nic tutaj nie obiecuje klientowi daty ukonczenia, nie gwarantuje, ze nie bedzie niespodzianek,
gdy zaczniesz kopag, ani nie decyduje, jak basen zostanie zbudowany — i nigdy nie zastepuje
twojej oceny na miejscu, twoich uprawnien ani norm, pod ktérymi budujesz. To niesie papiery.
Czy dziatka odstoni skate albo wysoki poziom wdd gruntowych, to ocena z miejsca; ile budowa
naprawde bedzie kosztowac i jak dtugo potrwa, to osad po porzadnych ogledzinach, nie
obietnica przez telefon; kto ptaci i kiedy, to umowa spieta z kamieniami milowymi; a jak basen
jest zaprojektowany i jak zbudowane zabezpieczenie, wigza normy i twoje uprawnienia.
Wszystko to zostaje twoje, od poczatku do konca.
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Nowe boisko

3 rzeczy, po ktérych ostrozny, poréwnujacy kupujacy cie ocenia — i dlaczego zlecenie jest w potowie wygrane,
zanim wejdziesz na dziatke.

Mysl Al-first

Przestan doczepia¢ Al do starych nawykéw. Narysuj firme od nowa, z Al dotykajgcym najpierw wszystkiego.

Nigdy wiecej przegapionego zlecenia

Odpowiedz pierwszy, uméw wizje lokalng, ustaw liczbe i dopytuj przez miesiace poréwnywania.

Wycen, zanim odjedziesz sprzed domu

Dlaczego uczciwa cena potrzebuje prawdziwej wizji lokalnej — i jak Al kwalifikuje zlecenie i umawia ogledziny,
zanim ruszy ekipa.

Kasa bez niezrecznego upominania

Skromna zaliczka, ptatnos$ci na kamieniach milowych i uczciwo$é wokot pieniedzy, ktéra wygrywa nerwowego
klienta.

Skrzynka, ktéra ogarnia sie sama

Posortowana, z gotowymi odpowiedziami i pilnujgca twoich pieniedzy — czytana ci nawet w trasie.

Twaj cyfrowy kierownik biura

Poranna odprawa, teczki zlecen i dokumentacja zgodnosci, ktére buduja sie same.

Wygladaj dwa razy wiekszy, niz jestes

Wszystko z twojg marka, dowdd ,bedziemy tu przy odbiorze” i koto zamachowe serwisu, sprzetu i polecen.

Przetaczenie w 30 dni
Tydzien po tygodniu, pokretto zaufania i realny grafik budéw — nigdy fatszywe ,tylko dzi$”.

2-minutowy audyt wyciekow

Znajdz dokfadnie, gdzie tracisz oferty, na ktérych juz jeste$ — i co naprawi¢ najpierw.
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01 CHAPTER ONE

Nowe boisko

Ktos, komu dzieci rosna, albo kto wiasnie patrzyt, jak sasiadowi powstaje basen, nie
odrézni solidnego wykonawcy od naciagacza. Ocenia cie po tym, co jest w zasiegu —
i tu wiekszos$¢ firm basenowych po cichu traci najlepsze zlecenia roku.

Nikt nie dzwoni w panice — to przeciwienstwo fachu awaryjnego. Marzg o tym od roku, wezma trzy
albo wiecej ofert, a najbardziej boja sie wykonawcy, ktéry wezmie zaliczke i zbankrutuje, zanim basen
bedzie gotowy, zostawiajgc dziure w ogrodzie. Dzwonig po kolei, ale decydujg przez miesigce. Zlecenie
idzie do tego, kto pierwszy zrobi dobrze trzy rzeczy:

c Odpowiedziates pierwszy — i umowites$ wizje lokalna? Pierwsza porzadna odpowiedz
wygrywa ogledziny i ustawia liczbe, wzgledem ktorej ocenia sie kazdg nastepna oferte. Wolno
odpiszesz — jestes trzecig oferta, ktorej nikt nie ufa.

a Zabrzmiate$ uczciwie, nie nachalnie? Kto daje prostg odpowiedz — ,,nie wycenie tego
porzadnie, dopdki nie zobacze dziatki, bo skata albo wysoka woda gruntowa zmienia wszystko”
— i spokojnie zaprasza do poréwnania ofert, ten zdobywa zaufanie. ,,Podpisz dzi$” brzmi tu jak
sygnat ostrzegawczy, nie okazja.

° Czy wspotpraca z toba byta bezpieczna — i czy bedziesz przy odbiorze? Prawdziwy lokalny
adres, uprawnienia i ubezpieczenie do sprawdzenia, ptatnosci etapowe zamiast ttustej zaliczki,
skonczone baseny, przy ktérych mozna stangé. W fachu, gdzie wykonawcy biorg pienigdze i
padajg w potowie budowy, wygrywa bezpieczny-i-zbudowany-na-lata.

Zauwazasz, o czym zadna z nich nie jest? O tym, jak sprawnie prowadzisz ekipe. Wszystkie trzy
dotycza bycia osiggalnym, brzmienia uczciwie i ogarniecia papieréw — doktadnie tego, czego nie
znosisz po dniu na budowie. | to, czego nikt ci nie mowi: druga strona juz dziata na Al. Pytanie nie
brzmi, czy Al wejdzie do budowy basenéw — tylko czy pracuje dla ciebie, czy przeciwko tobie.



Dobra wiadomos$¢? Pierwszy raz technologia sprzyja matemu. Duze firmy, ktére skupuja branze, maja
komitety, wdrozenia i szkolenia. Ty mozesz zdecydowaé we wtorek i odpowiadac pierwszy juz w pigtek.
Boisko sie przechylito: maty, uczciwy wykonawca moze dzi$ wygladac i dziata¢ jak ogdinopolska marka
— bez jej kosztéw i bez pytania kupujacego, czy bedziesz przy odbiorze.

»Ale ja nie jestem informatykiem”

Fachowcy, ktérym idzie najlepiej, tez nie sa. Jeden z najszybszych, jakich znamy, ma 26 lat na
narzedziach, a komputer wziat do reki trzy lata temu. Jego stowa: ,,Nie przejmuj sie ortografia. Nie
przejmuj sie gramatyka”. Jesli umiesz wysta¢ SMS albo nagra¢ wiadomos¢ gtosowa, ogarniesz
wszystko z tego poradnika. Nowg umiejetnoscia jest umie¢ powiedzieé, czego chcesz — a wykonawcy,
ktérzy codziennie przeprowadzajg ostroznego kupujgcego przez opcije, juz to potrafia.

Tyle zwykle kosztuje oprogramowanie do projektowania, wyceny i
300_ zarzadzania zleceniami — a i tak kaze ci pisac¢ i upominac sie o kase.
Jeden wtasciciel ptacit 2000 zt miesiecznie za narzedzia, ktdrych
1 500 Z' zespot prawie nie uzywat. Wszystko z tego poradnika albo zastepuje

+ miesiecznie ten wydatek, albo sprawia, ze zaczyna sie zwracac.

Firmy trzy razy wieksze od ciebie sg wolne, bo sg duze. To twoja szansa. 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
najwiekszym btedem nie jest kupno ztego oprogramowania. To doczepianie Al do
starego sposobu pracy i dziwienie sie, ze nic sie nie zmienito.

Kazdy proces w twojej firmie stat na jednym zatozeniu: kazdy krok musi zrobi¢ cztowiek. Kto$ odbiera
zapytanie. Kto$ robi projekt i pisze oferte. Kto$ upomina sie o zaliczke i ptatnos¢ etapowa. Caty dzien
jest utozony wokot tego zatozenia — a ono wiasnie umarto.

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

Zmiana pierwsza — zlecaj efekty, nie kroki

Przestan mysle¢ ,ktory przycisk klikngé”. Rozmawiasz z firmg jak z dobrym brygadzista: podaj efekt, a
reszte niech dopowie. Jeden witasciciel zamawia towar jedng wiadomoscig spod lady hurtowni — ,biore
pompe i filtr na zlecenie Kowalskich” — a zamowienie, koszt i ksiegi ogarniajg sie same.

Zmiana druga — najpierw Al, potem ty

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



Zmiana trzecia — poprawki to inwestycje

W zwyktym programie te sama pomytke poprawiasz w koétko. Z Al poprawiasz raz. Powiedz, ze
standardowa oferta nazywa wytgczenia i pozycje zmienne, ze dziatka ze spadkiem zawsze flaguje mur
oporowy i ze nigdy nie obiecujesz sztywnej ceny, zanim zobaczysz dziatke — a ono odpowie:

»Zapamietam to na przyszto$¢”. Kazda poprawka sie kumuluje. Po poét roku wycenia jak ty, pisze jak

ty i zna twoje zasady — bo raz go nauczytes.

Cwiczenie z wyobrazenia od nowa

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

tego najpierw?”
INTERAKCJA

Zapytanie wpada, gdy jestes na

budowie

Z hurtowni przyjezdza zty towar

Wpada nowy cennik dostawcy

Zlecenie dochodzi do odbioru

PO STAREMU

Poczta gtosowa. ldzie do
tego, kto odpisat pierwszy.

Widzisz na miejscu,
dzwonisz na lade, tracisz
dzien.

Ginie pod 200 e-mailami.
Stare stawki w kolejnej
ofercie.

Serwis nigdy
nieproponowany. Ptatno$¢
,wieczorem”.

Al-FIRST

Odebrane i zakwalifikowane, wizja lokalna
umowiona — uczciwa cena stata plus
pozycje zmienne gotowa do rana.

Oznaczone przy zleceniu, zamdwione
ponownie samo — styszysz, tylko jesli znéw
sie sypie.

Wytuskane, naniesione na twoje stawki —
~pompy i obrzeza w goére na szesciu
pozycjach”.

Ptatno$¢ etapowa wystana z busa. Serwis,
ogrzewanie i taras proponowane, gdy sg
zadowoleni.

Kazdy kolejny rozdziat to po prostu to éwiczenie zastosowane do jednej czesci twojej firmy.
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Nigdy wiecej przegapionego zlecenia

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

Najcenniejsza robota w budowie basenéw nie przychodzi jako awaria. Przychodzi jako przemyslane
zapytanie od kogos, kto przez najblizsze miesigce zbierze trzy oferty — i psuje sie w sposob, ktory nie
ma nic wspolnego z panika. Kto odpowie pierwszy, wygrywa wizje lokalng i ustawia liczbe, wzgledem
ktorej ocenia sie kazdg nastepnag oferte. Kto jest wolny, zostaje zapomniang trzecig ofertg. Zapytanie
brzeczy w busie o 16:00, gdy wylewasz niecke. Milknie. Kupujgcy dzwoni do nastepne;j firmy z listy i to
ona umawia ogledziny zamiast ciebie. Przepadto.

|}
P I e rws zy Przy przemyslanym, wysokobudzetowym zakupie pierwsza porzadna

odpowiedz wygrywa ogledziny i ustawia liczbe, wzgledem ktérej
W ocenia sie kazdg nastepng oferte. Przegapione zapytanie to nie
odtozona sprzedaz — to wizja lokalna, a zwykle i zlecenie, oddane

ko nta kc i e konkurencji. A wolna odpowiedz obniza twojg pozycje w

wyszukiwarce, wiec kosztuje cie tez nastepne.
umawia wizje lokalna

Gotowy wydac 120 000 zt kupujacy nie zostawia wiadomosci na poczcie. Dzwoni do nastepnej firmy.
Poczta gtosowa to miejsce, gdzie umierajg najlepsze zlecenia roku. Naprawa Al-first jest wieksza — bo
zapytanie to tak naprawde dwa problemy.

Problem pierwszy — zapytanie, ktorego nie mogtes odebrac

Recepcja Al odpowiada w imieniu twojej firmy, catg dobe, brzmi spokojnie i normalnie przez telefon i
zbiera kazdy szczegdt — gdzie dziatka, orientacyjny dojazd, beton czy poliester, czy mieli juz wyceny —
gdy ty jestes na budowie albo $pisz. | robi to, co wygrywa deal: odpowiada pierwsza, za kazdym razem,
wiec to ty jeste$ wykonawcag, ktéry umawia ogledziny, gdy inni wcigz tkwig na poczcie gtosowe;.



Problem drugi — dopytanie, ktorego nikt nie zrobit

Zlecenia na basen nie wygrywa sie przy pierwszym telefonie — wygrywa sie je w kolejnych miesigcach,
gdy kupujgcy zbiera dwie-trzy inne oferty i zamartwia sie, kto nie zbankrutuje. Wiekszo$¢ wykonawcow
odzywa sie raz i milknie. Ten, kto utrzymuje uczciwy kontakt — odpowiadajgc na ,,czemu twoja nie jest
najtansza?”, ,jaka zaliczke chcesz z goéry?” i ,czy bedziesz przy odbiorze?” — stoi jeszcze, gdy klient

podpisuje.

v Kazde zapytanie odebrane w imieniu twojej firmy — takze o 18:00, takze w niedziele, takze w
wiosennym szczycie, gdy kazdy telefon basenowy w miescie dzwoni naraz.

v Przeszukiwalny zapis kazdej rozmowy — ,,co ustaliliSmy w sprawie wersji poliestrowej i zaliczki?”.

v Dopytania w catym oknie porownywania — tydzien 1., 4., 8. — zebys byt ofertg, ktérg pamietaja,
nie tg, ktéra zamilkia.

v Szczegoty z zapytania — dziatka, dojazd, typ basenu, kto jest wtascicielem — trafiajg prosto do

Zlecenia, nie przepisywane trzy razy.

Telefon przestaje by¢ tym, co kosztuje cie najlepsze zlecenia, a staje sie tym, co umawia ogledziny — i
trzyma cie w grze przez miesigce, gdy klient decyduje.
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Wycen, zanim odjedziesz sprzed domu

Budowa basenéw ma putapke wyceny, ktdrej inne fachy nie maja: uczciwa odpowiedz
na ,ile za basen?” przez telefon to czesto ,,nie powiem porzadnie, dopoki nie zobacze
dziatki” — a z twoich ust moze to zabrzmie¢ jak wykret.

Nie widziate$ gruntu, czy jest skata, poziomu wod gruntowych, jak
spada teren ani czy koparka w ogodle wjedzie do ogrodu. Ptaska tatwa

|
||
Z ad n ej dziatka, dziatka ze spadkiem wymagajaca muru oporowego, wykop,

ktéry trafia na skate, zlecenie, gdzie niecke trzeba przenies¢ dzwigiem

]
SZtywn ej nad domem — skrajnie rézna robota i koszt, a nic z tego nie wida¢ na

zdjeciu z satelity. Sztywna cena przez telefon to zgadywanka. To tez

ce ny doktadnie ruch naciggaczy: strzel nisko, zeby wygrac zlecenie, a
potem przy wykopie zwal na klienta roboty dodatkowe, ktére windujg

przez telefon oferte ze 120 000 zt do 200 000 zt — horror, ktory kazdy kupujacy juz
zna.

Wiec uczciwy wykonawca pewnie wycenia strukture, a liczbe uczciwie odktada: prawdziwa wizja
lokalna, potem stata cena nazywajgca basen, wykonczenie, wytgczenia i doktadnie to, co moze sie
zmieni¢ — skata albo woda w wykopie, mur oporowy, jesli dziatka go wymaga, trudny dojazd. Sztywna
cena catosciowa podana bez ogledzin to nie pewnos¢ siebie — to sygnat amatora, a kupujacy nauczyli
sie czyta¢ go jako wstep do lawiny robét dodatkowych.

Wycena Al-first robi to prosto: Al kwalifikuje zlecenie, zanim ruszy ekipa. Oto jak to wyglada w
prawdziwej firmie basenowej dzis.

v Najpierw zadaje wiasciwe pytania. Z zapytania Al przechodzi przez to, co naprawde ustawia
cene — gdzie dziatka, prawdopodobny dojazd, beton czy poliester, orientacyjny rozmiar, czy
chcg ogrzewanie — zeby$ umawiat prawdziwe ogledziny, nie ,moze”.

v Wycenia z TWOJEJ struktury. Nakarm je swoimi zleceniami, a nauczy sie twoich cen basenow,
dopftat za teren i stawek za roboty dodatkowe — i poda uczciwg statg cene z nazwanymi
pozycjami zmiennymi, nie liczbe, ktéra wybucha.

v Lapie to, o czym zapomniates. Nie zmeczy sie i nie pominie zabezpieczenia basenu, muru
oporowego na dziatce ze spadkiem ani tego, ze ciasny dojazd zmienia catg metode.



1 20 OOO Oto czemu liczy sie wizja lokalna, nie telefoniczna zgadywanka: ,tania”
oferta, ktéra milczy o skale, wodzie i dojezdzie, nie jest tania — to

wstep do robdt dodatkowych, ktére przy wykopie winduja basen ze
—> 200 120 000 zt do 200 000 zt, pala zaufanie i zabijajg opinie. Uczciwa stata

cena nazywa z gory, co moze sie zmieni¢ i dlaczego, zeby nie byto
OOO Zl’ zasadzki. Ta uczciwosc¢ o niespodziankach bije obietnice ,,bez

el e s el i e niespodzianek”, ktéra grunt moze ztamac.
’

Spisany zakres z ogledzin to nie biurokracja — to argument

Skoro uczciwa liczba zalezy od tego, co zastaniesz na dziatce, ruch jest taki: uméw ogledziny teraz, a
statg cene — z nazwanymi pozycjami zmiennymi — spisz po nich, zanim ktokolwiek podpisze. Dobrze
podane, to nie zwioka — to sygnat dla ostroznego kupujgcego, ze nie jeste$ tym, kto strzela nisko przez
telefon i zasadza sie przy wykopie. ,Statg cene na pismie dajemy po tym, jak naprawde zobaczymy
twojg dziatke, i z géry moéwimy, co moze jg zmieni¢” zamienia twojg uczciwosé w powdd, dla ktérego
wybrali ciebie.

Potem to, co wszyscy pomijaja — dopytanie. Jedna wiadomos¢ tydzien pdzniej: ,,Sprawdzam tylko, czy

dotarta oferta i notatki z ogledzin”. Ta jedna wiadomos$¢ wygrywa wiecej zlecen niz jakiekolwiek
obnizanie ceny. W Al-first dopytanie to nie nawyk, ktéry budujesz. To cos, co po prostu sie dzieje.

NIE CHODZI O OPROGRAMOWANIE

Chodzi o standard: zakwalifikuj, zanim ruszysz, nigdy nie wyceniaj sztywnej ceny, ktorej nie
zbadates, spisz jg po prawdziwych ogledzinach z nazwanymi pozycjami zmiennymi, dopytuj
przez cate okno poréwnywania. Wykonawca z notesem, ktory trzyma ten standard, bije tego z
aplikacja, ktory go nie trzyma. Al po prostu robi ten standard bezwysitkowym.
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Kasa bez niezrecznego upominania

Wygrates zlecenie. Teraz trzeba zdoby¢ pieniadze — a w budowie basendéw to nigdy
nie jedna faktura na koniec. Jest zaliczka, seria ptatnosci etapowych przez trwajaca
miesiace budowe, czasem finansowanie i nerwowy klient pilnujacy kazdej wptaty.

Oto najbardziej uspokajajgca rzecz, jaka mozesz zrobic dla
kupujgcego przerazonego wykonawcag, ktory pada w potowie: nie
zadaj duzej zaliczki z géry. Skromna zaliczka, zeby zaklepaé termin,

S kro m n a potem ptatnosci $ledzace prawdziwe, widoczne kamienie milowe —

wykop zrobiony, niecka w srodku, ptytki utozone, odbiér — zeby ich

|
za I I CZ ka pienigdze szty za robota, ktéra widza. Zadanie za duzo z géry to

. . dokfadnie sygnat, ktérego wypatruja: wykonawca chcacy wiekszosci
potem ptatnosci na o o i ) ]
kamieniach milowych pieniedzy przed wykopem moze nimi finansowac poprzednie zlecenie.
Ptatnosci etapowe sg nie tylko uczciwe — sg twoim najsilniejszym

sygnatem zaufania.

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

o Wez skromna zaliczke w chwili podpisu. Stukniecie kartg albo link ,,zapta¢ teraz” przy zgodzie
bije ,,oto nasz numer konta” — i blokuje zlecenie przeciw dwom innym ofertom, bez proszenia o
straszng sume.

e Wystawiaj kazda ptatnos¢ etapowa automatycznie. Zaliczka przy podpisie, potem transza
przy wykopie, przy niecce, przy ptytkach, przy odbiorze — naliczane na umoéwionych kamieniach
milowych, zeby nikt nie musiat pamietac.

e Proponuj uczciwe finansowanie, bez ukrytej marzy. Jesli biorg kredyt, oprocentowanie i
warunki sg na stole — nigdy prowizja po cichu wliczona w cene.

° Podnos ton tylko, gdy trzeba. Wiekszos$¢ ptaci po pierwszym czy drugim przypomnieniu. Ty
przez caty czas zostajesz tym dobrym.

Pienigdz to pienigdz: to jedno miejsce, gdzie na starcie trzymasz Al na krétkiej smyczy. Ono szkicuije, ty
zatwierdzasz — dopoki przez miesiac nie zobaczysz, ze ma racje.
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Skrzynka, ktora ogarnia sie sama

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

Zestawienia z hurtowni, karty produktow, gmina zatwierdzajgca pozwolenie, klient pytajgcy o date
odbioru, formularze gwarancyjne, aktualizacje cennika, ogrodnik potwierdzajgcy montaz ogrodzenia —
wszystko wymieszane ze $mieciami, wszystko wpada, gdy jestes$ na budowie z wezem w jednej rece i
paca w drugiej. Jeden wiasciciel zaczynat z zalegtoscig 24 000 e-maili: ,Przeczytatem jednego, i ginat.
Nie umiatem go potem znalez¢”.

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

v Posegregowana. Trzy e-maile, ktore dzis wazg, wyptywaja na gére z powodem — ,ten to gmina
zatwierdzajgca twoje pozwolenie”.

v Z gotowymi odpowiedziami. Rutynowe odpowiedzi — ,tak, budujemy poliester i beton”, ,mamy
terminy od przysztego miesigca” — napisane i czekaja. Zerkasz, poprawiasz, wysytasz.

v Odpowiada na zadanie. ,lle wycenilismy zlecenie Nowakéw na basen betonowy i ogrzewanie?”
— i znajduje to od razu.

CZEGO NIKT SIE NIE SPODZIEWA — PILNUJE TWOICH PIENIEDZY

Skoro Al czyta wszystko, wytapuje rzeczy. Jedna firma: ,Zaoszczedzito mi juz tysigce na Zle
zamowionym towarze — powiedziato: chwila, po twoich poprzednich zleceniach pewnie chcesz
ten”. Innej dostawca przez pomytke wystawit fakture z 50% rozbieznoscia — oznaczone
automatycznie, zanim zaptacono.



Oi CHAPTER SEVEN

Twaj cyfrowy kierownik biura

Kazda firma basenowa ma kierownika biura. Zwykle to ty, robiac to kiepsko o 22:00.

J d W jednej firmie osoba od biura poszta na tydzien urlopu. Wtasciciel:
e e n »Nie byto jej w biurze przez tydzien, a to pomogto nam robi¢ jej
robote”. Wyszedt z tego jeden z ich najlepszych tygodni — nie

| r
tdeI e n ~przetrwac”, jeden z najlepszych — bo dopytania i upominanie nie

bez biura stanety razem z nig.

Poranna odprawa

Zanim przekrecisz kluczyk: dzisiejsze zlecenia po kolei, ktéra budowa czeka na towar z hurtowni, ktére
zapytanie powinno dzi$ dosta¢ dopytanie, kogo przycisnaé o transze i ten jeden punkt pozwolenia albo
zgodnosci, ktdry cie ugryzie, jesli o nim zapomnisz. Dwie minuty przy kawie — i twéj brygadzista tez
wie.

Teczki zlecen, ktore buduja sie same
Kazde zdjecie, projekt, oferta, notatka z ogledzin i zatgcznik doczepiaja sie do wtasciwego zlecenia —
wiec gdy klient dzwoni po o$miu miesigcach o ogrzewanie albo serwis, cata historia jest na miejscu.

Zapytanie, ogledziny, zauwazona skata, harmonogram kamieni milowych, warunki gwarancji —
wszystko w jednym miejscu.

Papiery bez leku

Protokot z ogledzin, harmonogram kamieni milowych, potwierdzenie zabezpieczenia basenu i
zgodnosci, komplet odbiorowy — podpowiedziane, spiete ze zleceniem i trzymane tam, gdzie je
znajdziesz. Nigdy nie wymyslone za ciebie i nigdy nie zamiast twojej oceny na miejscu ani twoich
uprawnien — po prostu nie gina.
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Wygladaj dwa razy wiekszy, niz jestes

Oto sekret, na ktéorym duzym firmom zalezy, zebys$ go nie znat: wiekszo$¢
sprofesjonalnego wygladu” — i ,wygladania, jakby$ miat tu by¢ przy odbiorze” — to
prezentacja, a prezentacja jest dzi$ prawie darmowa.

Maty wykonawca i firma na pieé¢dziesigt oséb moga wysta¢ identyczna, nieskazitelng oferte i projekt z
twoja marka — i pokazac ten sam prawdziwy adres, te same sprawdzalne uprawnienia i ubezpieczenie,
ten sam harmonogram pfatnosci etapowych i te same realne opinie. W fachu, gdzie najwiekszym lekiem
kupujacego jest to, ze wezmiesz zaliczke i padniesz w potowie budowy, maty, ktéry wyglada na
bezpiecznego i zbudowanego na lata, dostaje takie zaufanie jak duzy i moze tak liczy¢.

Koto zamachowe polecen — z rozmystem, nie przypadkiem

Utrzymaj — zrob catg budowe tatwa, uczciwg i jasng, i miej oko na ich basen, zebys to ty byt
tym, do kogo dzwonig po serwis albo ogrzewanie, nie obcy.

Opinia — popros o opinie w Google w chwili, gdy sg najszczesliwsi, pierwszego lata, gdy
ptywajg, automatycznie, z linkiem. Opinie i szybka odpowiedz podnoszg twojg pozycje — a
ostrozny, bojacy sie upadiosci kupujgcy mocno sie na nich opiera.

Polecenie — basen to billboard, a letni grill to salon pokazowy. Basen, ktéry zbudowates dla
jednego domu, daje ci sgsiada, ktory patrzyt, jak powstaje; baseny grupuja sie, ulica po ulicy.

Odsprzedaz — o to toczy sie cata gra. Basen to relacja na 20 lat: serwis i chemia na cate zycie,
potem pompa, filtr i uzdatnianie zuzywaja sie i sg wymieniane, potem ogrzewanie, zeby wydtuzyé
sezon, potem taras i zielen. Wszystko jest w teczce zlecenia. Przypomnienie w dobrym
momencie zamienia jedng budowe w dekade roboty.

ZACZNIJ DZIS — NAWET BEZ TECHNOLOGII

Pros$ kazdego zadowolonego klienta o opinie pierwszego lata, gdy ptywaja, i zawsze zadaj to

jedno pytanie, ktére otwiera drabine — ,chcesz, zebym miat na to oko i ogarnat ci serwis i
ogrzewanie, gdy ci pasuje?”. Klient, ktéry wtasnie dostat uczciwy wynik, jaki obiecates, jest

najbardziej otwarty, jak tylko go zastaniesz.
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Przetaczenie w 30 dni

Wszystko powyzej dziata. Powadd, dla ktérego wiekszosci wykonawcow nie dziata, jest
taki, ze probuja zrobi¢ to naraz, grzezna w srodku budowy i wracaja do starego. Wiec:
jedna rzecz naraz, bez przerywania roboty.

a Tydzien 1 — zatkaj najwiekszy wyciek: czas odpowiedzi. Kazde zapytanie odebrane i
zakwalifikowane, wizja lokalna umowiona, dopytania lecg przez cate okno poréwnywania. To od
razu zaczyna sptacaé cate przedsiewziecie.

° Tydzien 2 — napraw wycene. Al kwalifikuje zlecenie i daje uczciwg statg cene z nazwanymi
pozycjami zmiennymi z twojej struktury; ty poprawiasz — a kazda poprawka to zapamietana
lekcja. Oferty na pi$mie po prawdziwych ogledzinach, z dopytaniem za kazdym razem.

e Tydzien 3 — napraw kase. Skromna zaliczka przy podpisie, ptatnosci na kamieniach milowych,
uczciwe finansowanie, automatyczne przypomnienia — z tobg zatwierdzajgcym wszystko wokét
pieniedzy, az zastuzy na smycz.

° Tydzien 4 — oddaj zaplecze. Skrzynka posegregowana i z gotowymi odpowiedziami, poranna
odprawa dziata, teczki i zgodnos$¢ budujg sie same, opinie proszone automatycznie, odsprzedaze
serwisu i ogrzewania oznaczane.

Czemu wszystkie cztery? Bo jeden proces nigdy nie robi wrazenia. Trzy to moment ,,0 rany” — bo wtedy
elementy zaczynajg ze sobg gadac. Zapytanie staje sie ogledzinami. Ogledziny stajg sie zleceniem.
Zlecenie staje sie ptatnosciami etapowymi, opinig i dekadg serwisu.



Pokretto zaufania — jak oddac robote i spaé¢ spokojnie

Nie dajesz nowemu uczniowi busa i zlecenia pierwszego dnia. Tak samo tu:

Tygodnie 1-2: pyta o wszystko. Kazdy szkic e-maila, kazda oferta — ,,oto co bym wystat, ok?”.
Zatwierdzasz, poprawiasz, uczysz.

Tygodnie 3-4: pyta o rzeczy wazne. Rutynowe odpowiedzi lecg same; pienigdze, nowi klienci i
wszystko, co wazy — oferty, ceny, terminy, gwarancje — nadal czekajg na twoje kiwniecie.

Od drugiego miesiaca: pyta o wyjatki. Teraz dziata, a ty dostajesz poranng odprawe i sygnaty.
Wciaz jestes szefem — przestates tylko by¢ waskim gardtem.

Btedy, przez ktore dobrzy wykonawcy odpuszczaja, zanim zaskoczy

v Robienie czterech tygodni naraz. Nie rob. Jeden na tydzien. Kazdy zbija wygrang, zanim
dotozysz nastepny.

v Doczepianie Al do starego procesu. Jesli wcigz wklepujesz kazde zlecenie w ten sam stary
program i prosisz Al, zeby ,pomogto”, mijasz sie z sensem. Narysuj proces od nowa (rozdziat 2).

v Sieganie po falszywa presje. Naciggacze uzywaja ,podpisz dzi$”. Ty masz realng dzwignie —
grafik buddw kontra sezon, bo dobrzy wykonawcy sg zajeci na miesigce, a basen to miesigce
budowy — wiec jej uzywaij, a reszte niech zrobi uczciwosé.

v Obiecywanie, zeby wygraé. W chwili, gdy obiecujesz date ukonczenia, ktérej pogoda nie
utrzyma, albo sztywna cene przed ogledzinami, albo ,bez niespodzianek”, ktére grunt moze
ztamadé, brzmisz jak kazdy, przed kim ich ostrzegano. Twoja uczciwa stata cena z nazwanymi
pozycjami zmiennymi i harmonogram z pokazanymi zastrzezeniami wygrywa ostroznego
kupujacego — odmowa naciggania JEST argumentem.



2-minutowy audyt wyciekow

Wiekszosci wykonawcédw basendw nie brakuje umiejetnosci — tracg oferty, na ktérych juz sg. Typowy
maty wykonawca robi tylko jakies 30 basenow rocznie, ale kazdy jest wart dziesiatki tysiecy ztotych, i
kazdy to walka z dwiema-trzema innymi ofertami. To jest wskazdwka: pienigdze nie lezg w gonieniu za
wiekszg liczbg leadéw — lezg w wygrywaniu wiekszej czesci ofert, ktére juz dajesz. Podnies
skutecznos$¢ z mniej wiecej jednej na szes¢ do jednej na cztery, a nie zarobisz troche wiecej — mniej
wiecej podwoisz swoj wolumen buddw przy tych samych leadach, bo koszt kazdej oferty juz poniostes.
BadzZ szczery — zaznacz te, ktére sg teraz prawdziwe.

v Czesto wolno odpowiadam na zapytania — i nie wiem, ile zlecen kosztowato mnie to opdznienie.
v Zapytanie poszto na poczte gtosowa, a ja nawet nie wiedziatem, ze telefon dzwonit.

v Podatem sztywna cene przez telefon przed zobaczeniem dziatki — albo stracitem zlecenie, bo nie
chciatem.

v Nie zawsze dopytuje przez miesigce, gdy kupujacy pordwnuje oferty.

v Wyceniam ,wszystko w cenie” bez nazwania tego, co moze sie zmieni¢, jesli trafie na skate,
wode albo zty dojazd.

v Zadam duzej zaliczki z géry, zamiast wigzaé ptatnosci z kamieniami milowymi.

v Wygrywam budowe, koncze jg, i juz nie wracam, zeby zaproponowaé serwis, ogrzewanie albo
taras.

v Obiecatem date ukonczenia, ktérg pogoda albo urzad pdzniej wysadzity.

{

Skrzynka mnie stresuje, a wazne rzeczy gina.

v Gdyby dawny klient zadzwonit o swoj basen, chwile zajetoby mi znalezienie szczegétéw.

0-2 3-6 7+

Roéwno prowadzony interes. Pare Tracisz realne oferty w nudnej Cztowieku, robisz ciezka robote i
poprawek i wygrywasz wiecej ze potowie — i wszystko da sie oddajesz zlecenie temu, kto
swojej krétkiej listy. naprawic. Zacznij od tygodnia 1. wyglada bezpieczniej i dopytuje.

Dobra wiadomos¢: to doktadnie te
rzeczy, ktére najtatwiej teraz

naprawic.

Najwieksza dzwignia nie jest wiecej leadow — to wygrywanie wiekszej czesci ofert, na ktérych
juz jestes, i zamiana kazdej budowy w serwis, sprzet, ogrzewanie i lata roboty. Twoj najwiekszy
ptaszek to twoja najwieksza szansa. Zacznij tam.



JESZCZE JEDNO

Chcesz to ustawione za ciebie?

Wszystko z tego poradnika mozesz zbudowac sam — i powinienes, jesli masz czas i cierpliwosg.
Wielu buduje. Jesli wolisz, zeby byto po prostu zrobione — Al, ktére odbiera telefon w chwili, gdy
wpada zapytanie, kwalifikuje je i umawia wizje lokalng, szkicuje uczciwa statg cene z nazwanymi
pozycjami zmiennymi, bierze skromng zaliczke i nalicza ptatnosci etapowe, prowadzi zgodnos¢ i
odbiory, dopytuje przez miesigce poréwnywania i zamienia kazdg budowe w serwis, sprzet,
ogrzewanie i lata roboty — wszystko w jednym, dziatajace w twojej firmie basenowej juz w tym
tygodniu — to wtasnie budujemy. Nazywa sie

v 14 dni za darmo. Rezygnujesz, kiedy chcesz. Bez sztywnych umow, bez haczyka.

v Nic waznego — oferta, faktura, wiadomos$¢ do klienta — nigdy nie wychodzi, zanim tego nie
zobaczysz.

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

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

Uczciwa uwaga: to nie naprawi zepsutej firmy i nie obieca klientowi daty ukonczenia, nie zagwarantuje, ze nie bedzie
niespodzianek przy kopaniu, ani nie zdecyduje, jak basen zostanie zbudowany — to wciaz ty, twoja ocena i twoje
uprawnienia. Naprawia robote biurowa, ktérg po ciemku odwalasz za darmo.
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