
T H E  E V E R Y T H I N G  ·  F I E L D  G U I D E S  F O R  T R A D E  B U S I N E S S E S

Podręcznik elewacji
AI
Jak prowadzić firmę tynkarską w erze AI

— i zostań tynkarzem, któremu właściciel domu powierza twarz swojego
domu.
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Przeczytaj to najpierw
Dziesięć lat temu prowadzenie porządnej firmy tynkarskiej oznaczało kogoś przy telefonie, księgową, i
wciąż liczenie ściany, systemu i warstw na skrawku papieru w aucie między budowami.

Dziś dobry tynkarz z właściwym zestawem odpowiada na telefon każdego właściciela domu w tej samej
chwili, gdy dzwoni, dojeżdża do ściany, czyta podłoże, wycenia dla niej właściwy system i zamienia
jedną elewację w kolejne zlecenie oraz cały strumień od dewelopera — podczas gdy większa firma po
drugiej stronie miasta wciąż oddzwania na wiadomości z poczty głosowej. I nie spędza ani jednego
wieczoru na papierach.

Nie jest mądrzejszy od ciebie. Nie jest lepszy z pacą. I na pewno nie jest komputerowcem — jeden z
najlepszych, jakich widzieliśmy, jeszcze dwa lata temu spisywał zlecenia na worku po tynku. Po prostu
zrozgryzł jedną rzecz przed wszystkimi: nudną połowę firmy — zapytania, kontakty ponowne, uczciwe
wyceny, notatki o podłożu i przygotowaniu, płatności etapowe, faktury — da się teraz zrobić samo.
Więc włożył energię tam, gdzie są pieniądze i renoma: w ścianę, gdzie przygotowanie, warstwy i
wiązanie robi się porządnie, i w to, by zostać tynkarzem, któremu właściciel domu powierza cały wygląd
domu.

To jest podręcznik, jak on to robi. Żadnych „50 promptów do skopiowania”. Żadnego technobełkotu.
Faktyczny system — jak o tym myśleć, co ustawić, w jakiej kolejności, i błędy, które sprawiają, że
dobrzy tynkarze się poddają, zanim zaskoczy. Przeczytaj go od deski do deski, a poprowadzisz
sprawniejszą, bardziej dochodową firmę tynkarską niż teraz, nawet jeśli nigdy nie wydasz złotówki na
oprogramowanie.

P R O S T E  S Ł O W O  O  T Y M ,  C O  Z O S T A J E  T W O J E

Nic w tym podręczniku nie decyduje, jak tynkuje się ścianę, nie ocenia, czego wymaga podłoże,
ani nie zastępuje twojego fachu, twojego oka czy odczytu ściany na miejscu — i nigdy nie
zastąpi twojej ręki z pacą ani sposobu, w jaki nakładasz fakturę. Ono niesie administrację. Jaki
system pasuje do tej ściany — tynk cementowy, akrylowy czy strukturalny na cegle, bloczku
betonowym albo elewacji ze styropianu — ile przygotowania wymaga podłoże, jak długo każda
warstwa musi wiązać i gdzie idą dylatacje, to decyzja, którą podejmujesz na miejscu, nigdy
liczba, którą wymyśla komputer; uzyskanie gładkiej, równej, wolnej od pęknięć powierzchni to
twój fach; a bycie prostym wobec właściciela domu — odmowa tynkowania na wilgotnej lub
pracującej ścianie, zanim nie zostanie naprawiona, i odmowa wyceny ściany, której nie widziałeś
— zostaje przy tobie. Wszystko to zostaje twoje, od początku do końca.

T H E  E V E RY T H I N G P O D R Ę C Z N I K  E L E W A C J I  A I
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Co jest w środku
01 Nowe boisko

3 rzeczy, po których ocenia cię właściciel domu — i dlaczego odpowiedź jako pierwszy wygrywa zlecenie,
zanim jesteś przy ścianie.

02 Myśl AI-najpierw
Przestań doczepiać AI do starych nawyków. Narysuj firmę od nowa, z AI dotykającym wszystkiego najpierw.

03 Nigdy więcej nie przegap zlecenia
Odpowiedz właścicielowi i deweloperowi najpierw, umów oględziny i zostań tym, do kogo dzwonią po każdą
ścianę.

04 Wyceniaj prosto — decyduje ściana
Obejrzana cena, właściwy system dla tego podłoża, i dlaczego sztywna cena przez telefon to czerwona flaga.

05 Dostań zapłatę bez krępującej pogoni
Zaliczka, płatności etapowe, i rozmowa o robotach dodatkowych przed pracą, nie zaskoczona potem.

06 Skrzynka, która prowadzi się sama
Posortowana, z gotowymi szkicami, z okiem na twoje pieniądze — nawet czytana na głos w trasie.

07 Twój cyfrowy kierownik biura
Poranny brief, teczki zleceń i rejestr podłoży i zleceń, który buduje się sam.

08 Wyglądaj dwa razy większy niż jesteś
Wszystko w marce, dowód na powierzchnię bez pęknięć, i koło zamachowe poleceń z całej ulicy i od
deweloperów.

09 Przełączenie w 30 dni
Tydzień po tygodniu, pokrętło zaufania, i używanie prawdziwego harmonogramu budowy — nigdy fałszywego
„tylko dziś”.

✓ 2-minutowy audyt wycieków
Znajdź dokładnie, gdzie tracisz właścicieli domów i deweloperów — i co naprawić najpierw.
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01 C H A P T E R  O N E

Nowe boisko
Właściciel domu obdzwaniający firmy, by otynkować dom, nie widzi twoich
wcześniejszych elewacji ani nie patrzy, jak nakładasz warstwę. Ocenia cię po tym, do
czego może dosięgnąć — i tu właśnie większość tynkarzy po cichu traci najlepsze
zlecenia roku.

Twój klient to zwykle właściciel domu, który chce otynkować zmęczoną starą cegłę albo bloczek i
odmienić cały wygląd domu — największą pojedynczą zmianę wizualną, jaką może zrobić za te
pieniądze — plus deweloperzy, którzy potrzebują zewnętrznego wykończenia na nowych budowach i
rozbudowach. A jedyne, czego właściciel naprawdę się boi, to tynk, który wygląda idealnie przy
odbiorze, a potem pęka, głuchnie albo odpada od ściany rok później — bardzo widoczny, drogi w
naprawie bałagan na twarzy domu. Zlecenie idzie do tego, kto najpierw zrobi trzy rzeczy dobrze:

Zauważ, o czym żadna z nich nie jest? O byciu najtańszą ceną. Wszystkie trzy są o byciu osiągalnym,
czytaniu ściany i robieniu niewidocznych podstaw jak trzeba — dokładnie tego, co łatwo uciąć pod
koniec długiego dnia. A druga strona już działa na AI. Pytanie nie brzmi, czy AI wejdzie w elewacje —
brzmi, czy pracuje dla ciebie, czy przeciw tobie.

T H E  E V E RY T H I N G P O D R Ę C Z N I K  E L E W A C J I  A I

Odebrałeś — i dałeś prostą wskazówkę? Pierwszy tynkarz, który odbierze i zabrzmi jak ktoś,
kto zna ścianę, wygrywa wygląd. Pozwól temu dzwonić, gdy jesteś z pacą, a zadzwonią do
następnego — i zadzwonią do tego, kto odebrał, po następną ścianę.

1

Będzie trzymać i nie popęka? Prawdziwy strach właściciela to tynk, który głuchnie, pęka albo
odpada później. Tynkarz, który czyta podłoże, robi przygotowanie, używa właściwego systemu
dla tej ściany, daje mu związać i robi dylatacje jak trzeba, bije tańszego gościa, który to wszystko
pomija — bo to ich elewacja pęka.

2

Powiesz mi prosto, czego wymaga ściana? Niektóre ściany trzeba najpierw naprawić albo
zabezpieczyć; wilgotna lub pracująca ściana wymaga prawdy, zanim dotknie jej paca. Właściciel
wyczuje różnicę między kimś, kto czyta ścianę, a kimś, kto chce tylko klapnąć tynk i jechać.

3
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Dobra wiadomość? To pierwszy raz, gdy technologia sprzyja małemu graczowi. Duże firmy tynkarskie
prowadzą komitety, wdrożenia i programy szkoleniowe. Ty możesz zdecydować we wtorek i
odpowiadać jako pierwszy już w piątek. Boisko właśnie się odwróciło: mały, staranny tynkarz, który robi
przygotowanie i wiązanie jak trzeba, może teraz wyglądać i działać jak ogólnokrajowa firma — bez
kosztów ogólnych i bez tego, by właściciel domu kiedykolwiek trafił na pocztę głosową, gdy chce
odmienić swój dom.

„Ale ja nie jestem komputerowcem”
Fachowcy, którzy robią to najlepiej, też nimi nie są. Jeden z najszybszych, jakich widzieliśmy, to
właściciel firmy z 26 latami na narzędziach, który komputer wziął do ręki dopiero trzy lata temu. Jego
słowa: „Nie martw się ortografią. Nie martw się gramatyką.” Jeśli umiesz wysłać SMS albo zostawić
wiadomość głosową, umiesz poprowadzić wszystko z tego podręcznika. Umieć powiedzieć, czego
chcesz, to nowy wymóg — a tynkarze, którzy codziennie przeprowadzają właściciela przez ścianę,
wykończenie i plan, są w tym już dobrzy.

800–
3500 zł
+ miesięcznie

Ile typowo kosztuje oprogramowanie do zarządzania zleceniami — a i
tak każe ci robić wpisywanie i pogoń. Jeden właściciel płacił tysiąc
złotych miesięcznie za narzędzia, których ekipa ledwie używała.
Wszystko z tego podręcznika albo zastępuje ten wydatek, albo
sprawia, że zarabia na siebie.

Firmy trzy razy większe od ciebie są wolne, bo są duże. To twoja luka. Ten podręcznik jest o przejściu
przez nią na wprost.
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02 C H A P T E R  T W O

Myśl AI-najpierw
Zanim dotkniemy jednego narzędzia, musimy naprawić to, jak o tym myślisz — bo
największy błąd to nie kupno złego oprogramowania. To doczepienie AI do twojego
starego sposobu pracy i dziwienie się, czemu nic się nie zmieniło.

Każdy proces w twojej firmie zbudowano na jednym założeniu: człowiek musi zrobić każdy krok. Ktoś
odbiera telefon. Ktoś liczy ścianę, system i warstwy. Ktoś pilnuje materiałów, płatności etapowych,
kontaktów ponownych. Cały twój dzień jest ukształtowany wokół tego założenia — a to założenie
właśnie umarło.

Nie automatyzuj starego procesu. Narysuj go od nowa — z AI dotykającym wszystkiego najpierw, i
tobą nadzorującym. Trzy przesunięcia w myśleniu:

Przesunięcie pierwsze — deleguj wyniki, nie kroki
Przestań myśleć „które przyciski wcisnąć”. Rozmawiasz teraz z firmą tak, jak rozmawiałbyś z dobrym
pomocnikiem: powiedz wynik, pozwól jej rozpisać kroki. Jeden właściciel zamawia materiał ponownie,
wysyłając jedną wiadomość znad lady hurtowni — „biorę tynk i siatkę na elewację Nguyena” — a
zamówienie, wydatek i księgowanie ogarniają się same.

Przesunięcie drugie — AI najpierw, ty potem
AI robi pierwsze przejście przez wszystko, a ty zatwierdzasz, poprawiasz albo odrzucasz. Wycena jest w
szkicu, zanim usiadłeś. Klient opisał to tak: „Dziewięć na dziesięć razy jest idealnie. Po prostu — tak,
wyślij.” Twoja robota kurczy się do dziesięciu sekund osądu, nie czterdziestu minut pisania.
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Przesunięcie trzecie — poprawki to inwestycje
Ze zwykłym oprogramowaniem poprawiasz ten sam błąd w nieskończoność. Z AI poprawiasz go raz.
Powiedz mu, że standardowa wycena zawsze wymienia sprawdzenie podłoża i przygotowanie,
właściwy system dla tej ściany, warstwy, czas wiązania między nimi i dylatacje — i że nigdy nie dajesz
sztywnej liczby na ścianę, której nie widziałeś, ani nie tynkujesz na wilgotnej lub pracującej ścianie,
zanim nie zostanie naprawiona — a ono odpowie: „Zapamiętam to od teraz.” Każda poprawka
procentuje. Pół roku później wycenia jak ty, pisze jak ty i zna twoje zasady — bo nauczyłeś je, raz.

Ćwiczenie przemyślenia od nowa
Przejdź firmę i zadaj jedno pytanie o każdą interakcję: „Jak by to wyglądało, gdyby AI dotknęło tego
najpierw?”

I N T E R A K C J A S TA RY  S P O S Ó B A I - N A J P I E RW

Właściciel dzwoni, gdy jesteś przy
ścianie

Poczta głosowa. Dzwonią
do następnego tynkarza.

Odebrane i wstępnie ocenione, oględziny
umówione — prosta liczba z podłożem i
systemem odnotowanym na rano.

Deweloper potrzebuje etapu tynku
na termin odbioru

Przegapiasz telefon,
dzwonią do innej ekipy.

Odebrane, harmonogram odnotowany, etap
tynku wpasowany tak, by malarz i odbiór się
trzymały.

Wpada aktualizacja cennika
dostawcy

Zakopana pod 200
mejlami. Stare ceny na
następnej wycenie.

Odczytana, zastosowana do twoich stawek
— „tynk i siatka w górę, wyceny
skorygowane.”

Zlecenie skończone Zdjęcia w telefonie,
kontakt ponowny nigdy
niewysłany.

Zdjęcie elewacji zapisane, opinia
poproszona, następna ściana i następna
budowa dewelopera dopięte.

Każdy rozdział od tej pory to po prostu to ćwiczenie zastosowane do jednej części twojej firmy.
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03 C H A P T E R  T H R E E

Nigdy więcej nie przegap zlecenia
Zacznijmy od wycieku, który kosztuje cię najwięcej i boli najmniej — bo nigdy nie
widzisz rachunku.

Zapytanie o tynk jest nietrwałe: właściciel domu zbierający kilka wycen umawia się z tym, kto odbierze
pierwszy i zabrzmi jak ktoś, kto zna ścianę, a wolny nigdy więcej o nim nie usłyszy — a deweloper z
harmonogramem umawia ekipę, która odbiera i może wpasować etap tynku. Telefon brzęczy o 16, gdy
jesteś z pacą, z pełnymi rękami. Dzwoni i milknie. Ten właściciel dzwoni do następnego tynkarza,
umawia wygląd, i teraz to oni robią elewację — a deweloper, któremu cię wymienią, też idzie do kogoś
innego. Przepadło — i nie tylko to zlecenie, może każda ściana, jaką ten właściciel, jego ulica i ten
deweloper kiedykolwiek dostaną.

Pierwszy
w
kontakcie
wygrywa ścianę

Właściciel gotów odmienić dom dzwoni do tego, kto odbiera i brzmi
jak ktoś, kto czyta ściany. Deweloper dzwoni do tego, kto może
wpasować jego etap tynku. Przegapione zapytanie to nie odłożona
sprzedaż — to zlecenie, a często ulica i strumień dewelopera za nim,
oddane temu, kto odebrał. A wolna reakcja ciągnie w dół twoją
pozycję w wyszukiwarce, więc kosztuje cię i następne.

Poczta głosowa to miejsce, gdzie najlepsze zlecenia roku idą umrzeć. Naprawa w duchu AI-najpierw
jest większa — bo zapytanie to naprawdę dwa problemy.

Problem pierwszy — telefon, którego nie mogłeś odebrać
Recepcjonista AI odbiera w imieniu twojej firmy, całą dobę, brzmi spokojnie i profesjonalnie przez
telefon, i łapie każdy szczegół — ścianę, mniej więcej jej powierzchnię i wysokość, z czego jest (cegła,
bloczek, elewacja ze styropianu), jakie wykończenie chcą, czy to odświeżenie elewacji dla właściciela,
czy etap dewelopera — gdy jesteś przy ścianie albo śpisz. I robi to, co wygrywa zlecenie: odbiera
pierwszy, za każdym razem, więc to ty jesteś tynkarzem, który umawia wygląd, gdy inni wciąż są na
poczcie głosowej — i oznacza termin dewelopera, żeby nic się nie ześlizgnęło.
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Problem drugi — klient, którego nikt nie zatrzymał
Firmy tynkarskiej nie wygrywa się na jednej elewacji — wygrywa się ją, stając się tynkarzem, którego
właściciel poleca przez płot, a deweloper bierze na każdą budowę. Większość tynkarzy robi zlecenie i
nigdy nie myśli dalej. Ten, kto odbiera pierwszy, czyta ścianę, robi przygotowanie i wiązanie jak trzeba i
oddaje powierzchnię, która trzyma, jest tym, którego ten właściciel poleca ulicy, a deweloper stawia na
swoich następnych trzech budowach.

Telefon przestaje być tym, co kosztuje cię najlepsze zlecenia, i staje się tym, co umawia wygląd — i
trzyma cię jako tynkarza, do którego dzwonią po każdą ścianę.

T H E  E V E RY T H I N G P O D R Ę C Z N I K  E L E W A C J I  A I

Każde zapytanie odebrane w imieniu twojej firmy — także o 18, także w weekend, także
deweloper dzwoniący o etap w przyszłym tygodniu.

✓

Przeszukiwalny rejestr każdego zlecenia — „jakiego systemu użyliśmy i ile wyceniliśmy przy
domu Rossich, i którzy deweloperzy potrzebują następnego etapu tynku?”

✓

Kontakty ponowne, które trzymają cię przed tymi, na których zależy — więc gdy pojawia się
następna ściana albo następna budowa dewelopera, to ty jesteś tym, do kogo dzwonią.

✓

Szczegóły zlecenia z zapytania — ściana, podłoże, wykończenie — spływają wprost w wygląd,
nie wklepane trzy razy.

✓
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04 C H A P T E R  F O U R

Wyceniaj prosto — decyduje ściana
Elewacje mają kształt wyceny, którego większość fachów nie ma: połowa wartości,
którą właściciel kupuje, to że nic nie pójdzie źle później — żadnych pęknięć, żadnych
głuchych pustych łat, żadnego odpadającego tynku, żadnego plamistego koloru ani
wykwitów soli. I nic z tego nie da się ocenić ani obiecać przez telefon, bo wszystko
bierze się ze ściany, której jeszcze nie widziałeś.

Obejrzana
i
odczytana
a sztywna cena przez telefon
to sygnał

Zlecenie tynkarskie to ściana I system, nie cena za metr: podłoże
(cegła, bloczek betonowy, powierzchnia malowana czy elewacja ze
styropianu — każde tynkuje się inaczej), przygotowanie i gruntowanie,
właściwy system dla tej ściany, warstwy, czas wiązania między nimi i
przed malowaniem, i dylatacje tam, gdzie ściana będzie pracować.
Tania liczba to zwykle ktoś, kto pomija przygotowanie i wiązanie i
klapie to na ścianę — a gdy pęknie albo zagłuchnie rok później,
właściciel nosi naprawę na twarzy domu. Przeczytaj ścianę, użyj
właściwego systemu, zrób przygotowanie, daj mu związać i wyceń
prosto — a jesteś tynkarzem, któremu właściciel powierza cały wygląd
domu.

Oto uczciwa prawda tego fachu: sztywna liczba przez telefon, bez oględzin, to czerwona flaga —
nie ukojenie. Nikt nie wyceni elewacji porządnie bez zobaczenia ściany, jej podłoża i stanu,
powierzchni, wysokości i dostępu, wymaganego przygotowania i wybranego wykończenia. Uczciwy
ruch to dać zgrubną wskazówkę, a potem obejrzeć ścianę, zanim zwiążesz się sztywną liczbą.

Wycena w duchu AI-najpierw robi to prostym: AI kwalifikuje zlecenie, zanim ruszysz. Tak to wygląda w
prawdziwej firmie tynkarskiej dziś.

T H E  E V E RY T H I N G P O D R Ę C Z N I K  E L E W A C J I  A I

Zadaje właściwe pytania najpierw. Z zapytania AI przechodzi przez to, co faktycznie ustala
cenę i ryzyko — z czego jest ściana, jej powierzchnia i wysokość, dostęp, stan, wykończenie,
którego chcą — więc umawiasz wygląd z właściwymi informacjami w ręku.

✓

Wycenia z TWOJEJ struktury. Nakarm ją swoimi wcześniejszymi zleceniami, a nauczy się
twoich stawek oraz kosztów przygotowania i systemów — i naszkicuje prostą liczbę ze
sprawdzeniem podłoża, przygotowaniem, właściwym systemem, warstwami i wiązaniem
nazwanymi, nie płaską ceną, która je ukrywa.

✓

Prowadzi podstawami. Nie zapomni postawić przygotowania, właściwego systemu i wiązania
na przodzie — dokładnie tego, co decyduje, czy tynk trzyma, czy pęka.

✓

T H E  E V E RY T H I N G 1 0



Powiedz,
czego
wymaga
ściana
uczciwość, która ich
zatrzymuje

Oto budowniczy zaufania w tym fachu: tani gracz tynkuje prosto na to,
co jest — wilgotną ścianę, pracującą ścianę, malowaną lub łuszczącą
się powierzchnię — bo naprawa kosztuje go czas. Uczciwy tynkarz
czyta podłoże: mówi prosto, kiedy ścianę trzeba najpierw naprawić lub
zabezpieczyć, kiedy problem z wilgocią trzeba usunąć, zanim tynk się
do niej zbliży, i kiedy inny system pasuje do tej ściany — nawet jeśli
szybkie zlecenie to łatwiejsza sprzedaż. „Nie tynkuję na ścianie, która
nie jest zdrowa, bo popęka albo zagłuchnie i będziesz na nią patrzeć
codziennie” to mocniejszy przekaz niż niska liczba, i to dokładnie to
przynosi powtarzalną robotę i elewację sąsiada jako następną.

Oględziny ściany to nie tarcie — to sprzedaż
Dla każdej ściany ruch to dać zgrubną wskazówkę, umówić oględziny i przeczytać podłoże, zanim
zwiążesz liczbę. Ujęte właściwie, to żadne opóźnienie — mówi właścicielowi, że nie zamierzasz
wyceniać jego ściany na ślepo, a potem uderzyć go niespodzianką, ani zostawić go z tynkiem, który
pęka. „Przyjadę, przeczytam ścianę, powiem, jakiego systemu wymaga, i dam ci sztywną cenę oraz
powierzchnię, która trzyma” zamienia twoją staranność w powód, dla którego cię wybrali.

Potem część, którą wszyscy pomijają — pozostawanie przed klientem. Jedna wiadomość po zleceniu:
„Wszystko otynkowane i związane, wygląda jak zupełnie inny dom — daj znać, gdy zechcesz tylną
ścianę.” Ten jeden nawyk wygrywa więcej powtarzalnej roboty niż zbijanie ceny kiedykolwiek. W duchu
AI-najpierw ten kontakt ponowny to nie coś, co pamiętasz. To coś, co po prostu się dzieje.

N I E  C H O D Z I  O  O P R O G R A M O W A N I E

Chodzi o standard: przeczytaj ścianę, użyj właściwego systemu, zrób przygotowanie, daj mu
związać, zrób dylatacje jak trzeba i bądź prosty co do tego, czego ściana naprawdę wymaga.
Tynkarz z notesem, który trzyma ten standard, bije tego z aplikacją, który go nie trzyma. AI po
prostu robi standard bezwysiłkowym.

T H E  E V E RY T H I N G P O D R Ę C Z N I K  E L E W A C J I  A I

T H E  E V E RY T H I N G 1 1



05 C H A P T E R  F I V E

Dostań zapłatę bez krępującej pogoni
Wygrałeś zlecenie. Teraz musisz dostać pieniądze — a elewacja to często zaliczka na
umówienie i start, płatności etapowe przez większą elewację, i reszta, gdy jest
związane i skończone, z okazjonalną robotą dodatkową, gdy ściana okaże się
wymagać naprawy, której nie zdradziła z poziomu ziemi.

Zaliczka
+ etapy
bez zaskakującego dodatku

Najbardziej uspokajające, co możesz zrobić dla właściciela domu, to
być prostym i stabilnym co do pieniędzy: zaliczka na umówienie i
dostarczenie materiału na miejsce, płatności etapowe w miarę, jak
warstwy idą na większym zleceniu, i każda robota dodatkowa —
ściana, która okazuje się wymagać naprawy, ukryty problem z wilgocią
— wzięta jako rozmowa przed pracą, nie zaskoczona potem.
Zaskakujący „dodatek” na końcu to dokładnie to, co zamienia klienta
powracającego w jednorazowego. Stabilne, przewidywalne
fakturowanie jest nie tylko uczciwe — to twój najmocniejszy powód,
by zostać odwołanym po następną ścianę i poleconym ulicy.

Pogoń to problem systemu, nie problem ludzi. Napraw system, a nigdy więcej nie odbędziesz tej
krępującej rozmowy.

Pieniądze to pieniądze: to jedno miejsce, gdzie na początku trzymasz AI na krótkiej smyczy. Ono
szkicuje, ty zatwierdzasz — dopóki nie zobaczysz, że ma rację przez miesiąc.

T H E  E V E RY T H I N G P O D R Ę C Z N I K  E L E W A C J I  A I

Zaliczka na umówienie i start. Jasna prośba o zaliczkę, gdy zlecenie jest umówione i obejrzane,
trzyma termin i pokrywa materiały.

1

Płatności etapowe przez zlecenie. Na większej elewacji etapowe płatności w miarę, jak
warstwy idą, biją jedną kwotę na końcu — i trzymają gotówkę w ruchu, gdy ściana wiąże między
warstwami.

2

Oznacz dodatek, zanim ugryzie. Jeśli ściana jest gorsza, niż wyglądała, i wymaga naprawy albo
roboty przy wilgoci najpierw, właściciel słyszy, ile to kosztuje i dlaczego, zanim praca ruszy dalej.
Rozmowa, nie zasadzka.

3

Podkręcaj ton tylko, jeśli musisz. Większość płaci przy szturchnięciu raz albo dwa. Zostajesz
tym miłym przez całą drogę.

4
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06 C H A P T E R  S I X

Skrzynka, która prowadzi się sama
Twoja skrzynka to miejsce, gdzie ciche pieniądze wyciekają, a stres wcieka.

Zestawienia od dostawców, właściciel potwierdzający rezerwację, deweloper goniący etap tynku,
prośba o próbkę koloru lub faktury, zdjęcie zmęczonej starej ceglanej ściany do obejrzenia,
powiadomienie o opinii, dawny klient z następną ścianą — wszystko wymieszane ze śmieciami,
wszystko wpada, gdy jesteś z pacą, z pełnymi rękami. Jeden fachowiec zaczął od stosu 24 000 mejli:
„Przeczytałem jeden mejl, zgubił się. Nawet bym go już nie znalazł.”

W duchu AI-najpierw skrzynka staje się czymś, co jest już ogarnięte, gdy zaglądasz:

C Z Ę Ś Ć ,  K T Ó R E J  N I K T  S I Ę  N I E  S P O D Z I E W A  —  P I L N U J E  T W O I C H  P I E N I Ę D Z Y

Ponieważ AI czyta wszystko, wyłapuje rzeczy. Jedna firma: „Już zaoszczędziła mi tysiące na źle
zamówionych produktach — powiedziała, chwila, na podstawie twoich wcześniejszych zleceń
pewnie chcesz ten.” Inna miała dostawcę, który przez pomyłkę zafakturował z 50%
rozbieżnością — oznaczone automatycznie, zanim zapłacono.

T H E  E V E RY T H I N G P O D R Ę C Z N I K  E L E W A C J I  A I

Posortowana. Trzy mejle, które dziś się liczą, wypływają na górę, oznaczone dlaczego — „to
deweloper goniący etap tynku na przyszły tydzień, zanim jego malarz jest umówiony.”

✓

Szkice gotowe. Rutynowe odpowiedzi — „tak, tynkujemy na bloczku, tak byśmy to wykończyli”,
„możemy przyjechać przeczytać ścianę w czwartek” — napisane i czekające. Zerkasz,
poprawiasz, wysyłasz.

✓

Odpowiedź na żądanie. „Jaki system wyceniliśmy przy elewacji Rossich i czy zaliczka
wpłynęła?” — i znajduje to od ręki.

✓

T H E  E V E RY T H I N G 1 3



07 C H A P T E R  S E V E N

Twój cyfrowy kierownik biura
Każda firma tynkarska ma kierownika biura. Zwykle to ty, robiący to źle o 22.

Jeden
tydzień
bez administracji biura

Osoba od administracji w pewnej firmie fachowej była na urlopie
tydzień. Właściciel: „Nie mieliśmy jej w biurze przez tydzień, i to
pomogło nam robić jej robotę.” Skończyło się na jednym z ich
najmocniejszych tygodni — nie przetrwać tydzień, jeden z najlepszych
— bo kontakty ponowne i pogoń nie stanęły, gdy ona stanęła.

Poranny brief
Zanim przekręcisz kluczyk: dzisiejsze oględziny i zlecenia po kolei, która ściana potrzebuje następnej
warstwy teraz, gdy poprzednia związała, który deweloper potrzebuje potwierdzenia etapu tynku, który
właściciel powinien dostać kontakt ponowny, kogo gonić o zaliczkę, i ta jedna rzecz — próbka koloru do
wysłania, wilgotna ściana do oznaczenia — która cię ugryzie, jeśli zapomnisz. Dwie minuty z kawą — i
twój pomocnik też wie.

Teczki zleceń, które budują się same
Każde zdjęcie, wycena i zlecenie wieszają się same na właściwym kliencie — więc gdy dzwonią o
następną ścianę, cała historia tam jest. Ściany, które zrobiłeś, system, którego użyłeś, ile wziąłeś, które
potrzebują jeszcze raz — wszystko w jednym miejscu.

Papiery bez ciężaru
Wycena, płatność etapowa, rejestr zlecenia, faktura — naszkicowane, wysłane i zapisane tam, gdzie je
znajdziesz, i po to, by pokazać, jaki system i przygotowanie poszły na tę ścianę, gdyby kiedyś ktoś
pytał. Nigdy zamiennik twojego odczytu ściany czy twojej ręki z pacą — po prostu powstrzymane od
zniknięcia.

T H E  E V E RY T H I N G P O D R Ę C Z N I K  E L E W A C J I  A I

T H E  E V E RY T H I N G 1 4



08 C H A P T E R  E I G H T

Wyglądaj dwa razy większy niż jesteś
Oto sekret, na który liczą duże firmy, że go nie znasz: większość „wyglądania
profesjonalnie” — i „wyglądania jak tynkarz, którego robota nie pęka” — to
prezentacja, a prezentacja jest teraz prawie darmowa.

Jednoosobowy gracz i firma na pięćdziesiąt osób mogą wysłać identyczną, nieskazitelną wycenę w
marce — i pokazać tę samą szybką reakcję, te same zdjęcia elewacji przed-i-po, i te same prawdziwe
opinie od właścicieli domów i deweloperów. W fachu, gdzie właściciel powierza ci całą twarz swojego
domu, mały gracz, który wygląda na starannego, zorganizowanego i pewnego ściany, dostaje zaufanie
jak duży — i zostaje wzięty na każdą ścianę.

Koło zamachowe poleceń — celowo, nie przypadkiem

Z A C Z N I J  D Z I Ś  —  N A W E T  B E Z  T E C H N I K I

Poproś każdego klienta o opinię w dniu, gdy widzi odmienioną elewację, i zawsze zostawiaj
otwarte drzwi — „daj znać co do tylnej ściany, i podeślij mi każdego sąsiada, który chce swoją.”
Właściciel patrzący na dom, który właśnie stał się zupełnie innym miejscem, jest najbardziej
otwarty, jakiego kiedykolwiek zastaniesz.

T H E  E V E RY T H I N G P O D R Ę C Z N I K  E L E W A C J I  A I

Zatrzymaj — odbierz pierwszy, przeczytaj ścianę, zrób przygotowanie i wiązanie jak trzeba i
oddaj powierzchnię, która trzyma, więc jesteś tynkarzem, do którego ten klient dzwoni po
następną ścianę bez rozglądania się.

1

Opinia — poproś o opinię Google w chwili, gdy klient jest najszczęśliwszy, w dniu, gdy widzi
swoją odmienioną elewację, automatycznie, z linkiem. Opinie i szybka reakcja podnoszą twoją
pozycję — a właściciel wybierający tynkarza opiera się na obu.

2

Poleć — elewacja to najbardziej widoczna robota, jaka istnieje: cała ulica widzi, jak zmęczony
stary dom staje się zupełnie inny, i każdy, kto przejeżdża, pyta, kto to robił. To jedna z
najmocniejszych sieci poleceń przez płot w fachach — a deweloper, który ufa twojej powierzchni,
stawia cię na każdej budowie.

3

Sprzedaj znów — to cała gra. Właściciel ma inne ściany, tył domu, następne miejsce; deweloper
ma strumień budów. Jedno dobre zlecenie to nie elewacja, to ulica i cały rząd roboty dewelopera.
Wszystko jest w teczce zlecenia. Kontakt ponowny we właściwym czasie zamienia jedną ścianę
w lata roboty.

4

T H E  E V E RY T H I N G 1 5



09 C H A P T E R  N I N E

Przełączenie w 30 dni
Wszystko powyżej działa. Powód, dla którego większość tynkarzy nie sprawia, by
działało, to że próbują zrobić wszystko naraz, przytłacza ich w środku zlecenia, i
wracają do starego sposobu. Więc: jedna rzecz naraz, bez zatrzymywania roboty.

Dlaczego wszystkie cztery? Bo jeden proces nigdy nie wydaje się niczym wielkim. Trzy to miejsce, gdzie
dzieje się moment „no nieźle” — bo wtedy elementy zaczynają ze sobą gadać. Telefon staje się
oględzinami. Oględziny stają się porządnie przygotowanym zleceniem z właściwym systemem. Zlecenie
staje się opinią, płatnością i następną ścianą od tego samego klienta.

T H E  E V E RY T H I N G P O D R Ę C Z N I K  E L E W A C J I  A I

Tydzień 1 — Zatkaj największy wyciek: przegapiony telefon. Każde zapytanie odebrane i
wstępnie ocenione, prosta wskazówka dana, wygląd umówiony — i etap tynku dewelopera
oznaczony, żeby nic się nie ześlizgnęło. Zaczyna płacić za całe ćwiczenie od razu.

1

Tydzień 2 — Napraw wycenianie. AI kwalifikuje zlecenie i szkicuje prostą liczbę ze
sprawdzeniem podłoża, przygotowaniem, właściwym systemem, warstwami i wiązaniem
nazwanymi z twojej struktury; ty ją poprawiasz — a każda poprawka to lekcja, którą zachowuje.
Oględziny przed sztywną liczbą, kontakt ponowny po każdym zleceniu.

2

Tydzień 3 — Napraw dostawanie zapłaty. Zaliczka na umówienie, płatności etapowe przez
zlecenie, dodatki oznaczone wcześnie, automatyczne przypomnienia — z tobą zatwierdzającym
wszystko, co dotyka pieniędzy, dopóki nie zasłuży na smycz.

3

Tydzień 4 — Oddaj zaplecze. Skrzynka posortowana i ze szkicami gotowymi, poranny brief
działa, teczki zleceń i rejestry podłoży budują się same, opinie proszone automatycznie, następna
ściana i następna budowa dewelopera dopięte.

4

T H E  E V E RY T H I N G 1 6



Pokrętło zaufania — jak oddawać bez utraty snu
Nie oddajesz warstwy wykończeniowej nowemu pomocnikowi pierwszego dnia. Tu tak samo:

Błędy, które sprawiają, że dobrzy tynkarze rezygnują, zanim zaskoczy

T H E  E V E RY T H I N G P O D R Ę C Z N I K  E L E W A C J I  A I

Tydzień 1–2: pyta o wszystko. Każdy szkic mejla, każda wycena — „tak bym wysłał, ok?”
Zatwierdzasz, poprawiasz, uczysz.

1

Tydzień 3–4: pyta o ważne. Rutynowe odpowiedzi po prostu idą; pieniądze, nowi klienci, i
wszystko z ciężarem — wyceny, wybory systemu, ściana do naprawy najpierw — wciąż dostaje
twoje skinienie.

2

Miesiąc drugi i dalej: pyta o wyjątki. Teraz działa, a ty dostajesz poranny brief i oznaczenia.
Wciąż jesteś szefem — po prostu przestałeś być wąskim gardłem.

3

Robienie wszystkich czterech tygodni naraz. Nie rób. Jeden na tydzień. Każdy przypina
wygraną, zanim dodasz następny.

✓

Doczepianie AI do starego procesu. Jeśli wciąż wklepujesz każde zlecenie do tego samego
starego oprogramowania i prosisz AI, żeby „pomogło”, przegapiłeś sens. Narysuj proces od nowa
(rozdział 2).

✓

Sięganie po fałszywą pilność. Nie potrzebujesz jej — prawdziwy harmonogram dewelopera
(etap tynku przed jego malarzem i odbiorem) albo elewacja właściciela zgrana ze sprzedażą czy
sezonem to szczera pilność, na którą możesz działać: „możemy mieć to otynkowane i związane
przed twoim etapem malowania.” Fałszywy termin rabatu tylko sprawia, że wyglądasz jak
cwaniak.

✓

Konkurowanie ceną. W chwili, gdy wygrywasz byciem najtańszym, konkurujesz z gościem, który
pomija przygotowanie i wiązanie — a prawdziwy strach właściciela to dokładnie tynk, który pęka
albo głuchnie rok później. Właściciel płaci za tynkarza, który czyta ścianę i oddaje powierzchnię,
która trzyma — bycie obdarzonym zaufaniem co do twarzy domu wygrywa każdą ścianę, nie
najniższa cena.

✓

T H E  E V E RY T H I N G 1 7



✓ Z A N I M  T O  O D Ł O Ż Y S Z

2-minutowy audyt wycieków
Większości tynkarzy nie brakuje umiejętności — tracą klientów. Twoje pieniądze nie są w wygrywaniu
obcych niską ceną; są w staniu się tynkarzem, którego właściciel poleca ulicy, a deweloper bierze na
każdą budowę, bo jedna dobra elewacja to robota ulicy i strumień dewelopera na lata. To jest sygnał:
odbierz pierwszy, przeczytaj ścianę, zrób przygotowanie i wiązanie jak trzeba, oddaj powierzchnię, która
trzyma. Bądź szczery — zaznacz te, które są prawdziwe teraz.

0–2
Ciasny okręt. Kilka poprawek i

jesteś tynkarzem, do którego

więcej właścicieli i deweloperów

dzwoni po każdą ścianę.

3–6
Tracisz prawdziwych klientów w

nudnej połowie — i wszystko da

się naprawić. Zacznij od Tygodnia

1.

7+
Ziomek, robisz fachową robotę i

oddajesz klienta temu, kto odebrał

pierwszy. Dobra wiadomość: to

dokładnie to, co najłatwiej teraz

naprawić.

Największa dźwignia to nie tańsza cena — to odbierać pierwszy, czytać ścianę i robić
przygotowanie i wiązanie jak trzeba, i zamieniać każde zlecenie w następną ścianę, ulicę i
strumień dewelopera. Twój największy ptaszek to twoja największa szansa. Zacznij tam.

T H E  E V E RY T H I N G P O D R Ę C Z N I K  E L E W A C J I  A I

Często wolno odbieram telefony — i nie wiem, ile zleceń kosztowało mnie opóźnienie.✓

Telefon właściciela zadzwonił i zamilkł, a ja nie wiedziałem, i umówili następnego tynkarza.✓

Deweloper potrzebował etapu tynku i zadzwonił do innej ekipy, bo nie odebrałem.✓

Dałem sztywną cenę przez telefon na ścianę, której nie widziałem — i poniosłem stratę.✓

Nie prowadzę przygotowaniem, właściwym systemem i wiązaniem, więc wyglądam jak gość od
klapania.

✓

Nie pozostaję przed dawnymi klientami, więc następną ścianę robi ktoś inny.✓

Moje wyceny, notatki o podłożu i historia zleceń żyją w mojej głowie i telefonie, nie w jednym
miejscu.

✓

Otynkowałem ścianę, o której wiedziałem, że nie jest zdrowa, bo naprawa najpierw to była
trudniejsza rozmowa.

✓

Moja skrzynka mnie stresuje, a ważne rzeczy — termin dewelopera, wilgotna ściana — się
zakopują.

✓

Gdyby klient zapytał, jaki system i przygotowanie poszły na jego ścianę, znalezienie tego zajęłoby
mi chwilę.

✓

T H E  E V E RY T H I N G 1 8



J E S Z C Z E  J E D N O

Chcesz to mieć ustawione za
ciebie?
Wszystko w tym podręczniku możesz zbudować sam — i powinieneś, jeśli masz czas i cierpliwość.
Wielu buduje. Wolałbyś, żeby było po prostu zrobione — AI, które odbiera twój telefon w tej samej
chwili, gdy dzwoni właściciel domu, oznacza etap tynku dewelopera, żeby nic się nie ześlizgnęło,
kwalifikuje zlecenie i umawia wygląd, szkicuje prostą wycenę ze sprawdzeniem podłoża,
przygotowaniem, właściwym systemem, warstwami i wiązaniem nazwanymi, bierze zaliczkę i
prowadzi płatności etapowe i oznacza dodatek, zanim ugryzie, trzyma rejestr podłoży i zleceń
pokazujący, co poszło na tę ścianę, i goni następną ścianę i następną budowę dewelopera od
każdego klienta, którym się zająłeś — wszystko w jednym, działające w twojej firmie tynkarskiej w tym
tygodniu — to jest to, co budujemy. Nazywa się The Everything.

Zobacz, jak działa na twoich zleceniach, na the-everything-app.com — bez karty, żeby zerknąć.

Szczera uwaga: to nie naprawi zepsutej firmy i nie otynkuje ściany, nie oceni podłoża ani nie zdecyduje, jakiego systemu i
wiązania wymaga ściana — to wciąż ty, twoje oko i twoja ręka z pacą. To, co się naprawia, to biurowa robota, którą robiłeś za
darmo po zmroku.

T H E  E V E R Y T H I N G  ·  P R Z E W O D N I K  T E R E N O W Y  D L A  F I R M  F A C H O W Y C H  ·  W O L N O
U D O S T Ę P N I A Ć

14 dni za darmo. Anuluj kiedy chcesz. Bez umów na czas określony, bez haczyka.✓

Nic ważnego — wycena, faktura, wiadomość klienta — nigdy nie wychodzi, zanim tego nie
zobaczysz.

✓

Mieszka w Microsoft Teams i narzędziach, których już używasz.✓


