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Przeczytaj to najpierw

Dziesiec¢ lat temu prowadzenie porzadnej firmy tynkarskiej oznaczato kogos przy telefonie, ksiegowa, i
wciaz liczenie $ciany, systemu i warstw na skrawku papieru w aucie miedzy budowami.

Dzi$ dobry tynkarz z wtasciwym zestawem odpowiada na telefon kazdego wiasciciela domu w tej samej
chwili, gdy dzwoni, dojezdza do $ciany, czyta podtoze, wycenia dla niej wtasciwy system i zamienia
jedna elewacje w kolejne zlecenie oraz caty strumien od dewelopera — podczas gdy wieksza firma po
drugiej stronie miasta wcigz oddzwania na wiadomosci z poczty gtosowej. | nie spedza ani jednego
wieczoru na papierach.

Nie jest madrzejszy od ciebie. Nie jest lepszy z paca. | na pewno nie jest komputerowcem — jeden z
najlepszych, jakich widzieliémy, jeszcze dwa lata temu spisywat zlecenia na worku po tynku. Po prostu
zrozgryzt jedna rzecz przed wszystkimi: nudna potowe firmy — zapytania, kontakty ponowne, uczciwe
wyceny, notatki o podtozu i przygotowaniu, ptatnosci etapowe, faktury — da sie teraz zrobi¢ samo.
Wiec wtozyt energie tam, gdzie sg pienigdze i renoma: w $ciane, gdzie przygotowanie, warstwy i
wigzanie robi sie porzadnie, i w to, by zosta¢ tynkarzem, ktéremu wiasciciel domu powierza caty wyglad
domu.

To jest podrecznik, jak on to robi. Zadnych ,50 promptéw do skopiowania”. Zadnego technobetkotu.
Faktyczny system — jak o tym myslec, co ustawié, w jakiej kolejnosci, i btedy, ktére sprawiajg, ze
dobrzy tynkarze sie poddajg, zanim zaskoczy. Przeczytaj go od deski do deski, a poprowadzisz
sprawniejszg, bardziej dochodowa firme tynkarska niz teraz, nawet jesli nigdy nie wydasz ztotéwki na
oprogramowanie.

PROSTE SLOWO O TYM, CO ZOSTAJE TWOJE

Nic w tym podreczniku nie decyduije, jak tynkuje sie Sciane, nie ocenia, czego wymaga podtoze,
ani nie zastepuje twojego fachu, twojego oka czy odczytu $ciany na miejscu — i nigdy nie
zastgpi twojej reki z pacg ani sposobu, w jaki naktadasz fakture. Ono niesie administracje. Jaki
system pasuje do tej Sciany — tynk cementowy, akrylowy czy strukturalny na cegle, bloczku
betonowym albo elewac;ji ze styropianu — ile przygotowania wymaga podtoze, jak dtugo kazda
warstwa musi wigzac i gdzie idg dylatacje, to decyzja, ktérg podejmujesz na miejscu, nigdy
liczba, ktérg wymysla komputer; uzyskanie gtadkiej, rownej, wolnej od peknie¢ powierzchni to
twdj fach; a bycie prostym wobec wtasciciela domu — odmowa tynkowania na wilgotnej lub
pracujgcej Scianie, zanim nie zostanie naprawiona, i odmowa wyceny Sciany, ktorej nie widziates
— zostaje przy tobie. Wszystko to zostaje twoje, od poczatku do konca.
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Nowe boisko

3 rzeczy, po ktérych ocenia cie wiasciciel domu — i dlaczego odpowiedz jako pierwszy wygrywa zlecenie,
zanim jestes przy Scianie.

Mysl Al-najpierw

Przestan doczepia¢ Al do starych nawykow. Narysuj firme od nowa, z Al dotykajacym wszystkiego najpierw.

Nigdy wiecej nie przegap zlecenia

Odpowiedz wtascicielowi i deweloperowi najpierw, uméw ogledziny i zostan tym, do kogo dzwonia po kazda
$ciane.

Wyceniaj prosto — decyduje Sciana

Obejrzana cena, wtasciwy system dla tego podtoza, i dlaczego sztywna cena przez telefon to czerwona flaga.

Dostan zaptate bez krepujacej pogoni

Zaliczka, ptatnosci etapowe, i rozmowa o robotach dodatkowych przed praca, nie zaskoczona potem.

Skrzynka, ktéra prowadzi sie sama

Posortowana, z gotowymi szkicami, z okiem na twoje pienigdze — nawet czytana na gfos w trasie.

Twaj cyfrowy kierownik biura

Poranny brief, teczki zlecen i rejestr podtozy i zlecen, ktéry buduje sie sam.

Wygladaj dwa razy wiekszy niz jestes

Wszystko w marce, dowdd na powierzchnie bez peknieé, i koto zamachowe polecen z catej ulicy i od
deweloperdw.

Przetaczenie w 30 dni

Tydzien po tygodniu, pokretto zaufania, i uzywanie prawdziwego harmonogramu budowy — nigdy fatszywego
~tylko dzis”.

2-minutowy audyt wyciekow

Znajdz dokfadnie, gdzie tracisz wtascicieli domow i deweloperéw — i co naprawi¢ najpierw.
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01 CHAPTER ONE

Nowe boisko

Wiasciciel domu obdzwaniajacy firmy, by otynkowaé¢ dom, nie widzi twoich
wczesniejszych elewacji ani nie patrzy, jak naktadasz warstwe. Ocenia cie po tym, do
czego moze dosiegnac¢ — i tu wtasnie wiekszosé tynkarzy po cichu traci najlepsze
zlecenia roku.

Twdj klient to zwykle wtasciciel domu, ktéry chce otynkowaé zmeczong starg cegte albo bloczek i
odmieni¢ caty wyglad domu — najwiekszg pojedynczg zmiane wizualng, jaka moze zrobi¢ za te
pienigdze — plus deweloperzy, ktérzy potrzebujg zewnetrznego wykonczenia na nowych budowach i
rozbudowach. A jedyne, czego wtasciciel naprawde sie boi, to tynk, ktéry wyglada idealnie przy
odbiorze, a potem peka, gtuchnie albo odpada od $ciany rok pdzniej — bardzo widoczny, drogi w
naprawie batagan na twarzy domu. Zlecenie idzie do tego, kto najpierw zrobi trzy rzeczy dobrze:

0 Odebrates — i dates prosta wskazéwke? Pierwszy tynkarz, ktéry odbierze i zabrzmi jak ktos,
kto zna $ciane, wygrywa wyglad. Pozwol temu dzwonié, gdy jeste$ z pacg, a zadzwonig do
nastepnego — i zadzwonig do tego, kto odebrat, po nastepna Sciane.

e Bedzie trzymac i nie popeka? Prawdziwy strach wtasciciela to tynk, ktéry gtuchnie, peka albo
odpada pdzniej. Tynkarz, ktory czyta podtoze, robi przygotowanie, uzywa wtasciwego systemu
dla tej $ciany, daje mu zwigzac i robi dylatacje jak trzeba, bije tanszego goscia, ktory to wszystko
pomija — bo to ich elewacja peka.

e Powiesz mi prosto, czego wymaga sciana? Niektore Sciany trzeba najpierw naprawic albo
zabezpieczy¢; wilgotna lub pracujaca $ciana wymaga prawdy, zanim dotknie jej paca. Wtasciciel
wyczuje roznice miedzy kims, kto czyta Sciane, a kims, kto chce tylko klapna¢ tynk i jechac.

Zauwaz, o czym zadna z nich nie jest? O byciu najtansza ceng. Wszystkie trzy sg o byciu osiggalnym,
czytaniu $ciany i robieniu niewidocznych podstaw jak trzeba — dokfadnie tego, co tatwo ucigé pod
koniec dtugiego dnia. A druga strona juz dziata na Al. Pytanie nie brzmi, czy Al wejdzie w elewacje —
brzmi, czy pracuje dla ciebie, czy przeciw tobie.



Dobra wiadomos$¢? To pierwszy raz, gdy technologia sprzyja matemu graczowi. Duze firmy tynkarskie
prowadzg komitety, wdrozenia i programy szkoleniowe. Ty mozesz zdecydowaé we wtorek i
odpowiadac jako pierwszy juz w pigtek. Boisko wtasnie sie odwrdcito: maty, staranny tynkarz, ktéry robi
przygotowanie i wigzanie jak trzeba, moze teraz wygladaé i dziata¢ jak ogdlinokrajowa firma — bez
kosztéw ogdlnych i bez tego, by wtasciciel domu kiedykolwiek trafit na poczte gtosowa, gdy chce
odmieni¢ swoj dom.

»Ale ja nie jestem komputerowcem”

Fachowcy, ktérzy robig to najlepiej, tez nimi nie sa. Jeden z najszybszych, jakich widzieliSmy, to
witasciciel firmy z 26 latami na narzedziach, ktéry komputer wzigt do reki dopiero trzy lata temu. Jego
stowa: ,,Nie martw sie ortografia. Nie martw sie gramatyka.” Jesli umiesz wysta¢ SMS albo zostawi¢
wiadomos¢ gtosowa, umiesz poprowadzié wszystko z tego podrecznika. Umie¢ powiedzieé, czego
chcesz, to nowy wymoég — a tynkarze, ktdrzy codziennie przeprowadzajg wtasciciela przez sciane,
wykonczenie i plan, sg w tym juz dobrzy.

800 lle typowo kosztuje oprogramowanie do zarzadzania zleceniami — a i
I . g s a . s 7 e . .
tak kaze ci robi¢ wpisywanie i pogon. Jeden wtasciciel ptacit tysigc
ztotych miesiecznie za narzedzia, ktérych ekipa ledwie uzywata.
3500 Z' Wszystko z tego podrecznika albo zastepuje ten wydatek, albo

+ miesiecznie sprawia, ze zarabia na siebie.

Firmy trzy razy wieksze od ciebie sg wolne, bo sg duze. To twoja luka. Ten podrecznik jest o przejsciu
przez nig na wprost.



02 CHAPTER TWO

Mysl Al-najpierw

Zanim dotkniemy jednego narzedzia, musimy naprawi¢ to, jak o tym myslisz — bo
najwiekszy btad to nie kupno ztego oprogramowania. To doczepienie Al do twojego
starego sposobu pracy i dziwienie sie, czemu nic sie nie zmienito.

Kazdy proces w twojej firmie zbudowano na jednym zatozeniu: cztowiek musi zrobi¢ kazdy krok. Kto$
odbiera telefon. Kto$ liczy $ciane, system i warstwy. Kto$ pilnuje materiatéw, ptatnosci etapowych,
kontaktéw ponownych. Caty twéj dzien jest uksztattowany wokot tego zatozenia — a to zatozenie
wiasnie umarto.

Nie automatyzuj starego procesu. Narysuj go od nowa — z Al dotykajacym wszystkiego najpierw, i
toba nadzorujgcym. Trzy przesuniecia w mysleniu:

Przesuniecie pierwsze — deleguj wyniki, nie kroki

Przestan mysle¢ ,ktére przyciski wcisngé”. Rozmawiasz teraz z firma tak, jak rozmawiatbys$ z dobrym
pomocnikiem: powiedz wynik, pozwdl jej rozpisaé kroki. Jeden wtasciciel zamawia materiat ponownie,
wysytajgc jedng wiadomos$¢ znad lady hurtowni — ,biore tynk i siatke na elewacje Nguyena” — a
zamowienie, wydatek i ksiegowanie ogarniajg sie same.

Przesuniecie drugie — Al najpierw, ty potem

Al robi pierwsze przejscie przez wszystko, a ty zatwierdzasz, poprawiasz albo odrzucasz. Wycena jest w
szkicu, zanim usiadtes. Klient opisat to tak: ,,Dziewie¢ na dziesie¢ razy jest idealnie. Po prostu — tak,
wyslij.” Twoja robota kurczy sie do dziesieciu sekund osadu, nie czterdziestu minut pisania.



Przesuniecie trzecie — poprawki to inwestycje

Ze zwykilym oprogramowaniem poprawiasz ten sam btad w nieskoriczonos$¢. Z Al poprawiasz go raz.
Powiedz mu, ze standardowa wycena zawsze wymienia sprawdzenie podfoza i przygotowanie,
wiasciwy system dla tej Sciany, warstwy, czas wigzania miedzy nimi i dylatacje — i ze nigdy nie dajesz
sztywnej liczby na $ciane, ktorej nie widziates, ani nie tynkujesz na wilgotnej lub pracujacej Scianie,
zanim nie zostanie naprawiona — a ono odpowie: ,Zapamietam to od teraz.” Kazda poprawka
procentuje. Pét roku pdzniej wycenia jak ty, pisze jak ty i zna twoje zasady — bo nauczytes je, raz.

Cwiczenie przemyslenia od nowa

Przejdz firme i zadaj jedno pytanie o kazdg interakcje: ,Jak by to wygladato, gdyby Al dotkneto tego
najpierw?”

INTERAKCJA STARY SPOSOB AlI-NAJPIERW
Wiasciciel dzwoni, gdy jestes przy Poczta gtosowa. Dzwonig Odebrane i wstepnie ocenione, ogledziny
Scianie do nastepnego tynkarza. umowione — prosta liczba z podiozem i

systemem odnotowanym na rano.

Deweloper potrzebuje etapu tynku Przegapiasz telefon, Odebrane, harmonogram odnotowany, etap
na termin odbioru dzwonig do innej ekipy. tynku wpasowany tak, by malarz i odbiér sie
trzymaty.
Wpada aktualizacja cennika Zakopana pod 200 Odczytana, zastosowana do twoich stawek
dostawcy mejlami. Stare ceny na — ,tynk i siatka w gore, wyceny
nastepnej wycenie. skorygowane.”
Zlecenie skonczone Zdjecia w telefonie, Zdjecie elewaciji zapisane, opinia
kontakt ponowny nigdy poproszona, nastepna $ciana i nastepna
niewystany. budowa dewelopera dopiete.

Kazdy rozdziat od tej pory to po prostu to ¢wiczenie zastosowane do jednej czesci twojej firmy.
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Nigdy wiecej nie przegap zlecenia

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

Zapytanie o tynk jest nietrwate: wiasciciel domu zbierajgcy kilka wycen umawia sie z tym, kto odbierze
pierwszy i zabrzmi jak ktos$, kto zna $ciane, a wolny nigdy wiecej o nim nie ustyszy — a deweloper z
harmonogramem umawia ekipe, ktéra odbiera i moze wpasowaé etap tynku. Telefon brzeczy o 16, gdy
jestes z paca, z petnymi rekami. Dzwoni i milknie. Ten witasciciel dzwoni do nastepnego tynkarza,
umawia wyglad, i teraz to oni robig elewacje — a deweloper, ktdbremu cie wymienig, tez idzie do kogos
innego. Przepadto — i nie tylko to zlecenie, moze kazda Sciana, jakag ten wtasciciel, jego ulica i ten
deweloper kiedykolwiek dostana.

|
P I e rwszy Wiasciciel gotéw odmienié dom dzwoni do tego, kto odbiera i brzmi

jak ktos, kto czyta Sciany. Deweloper dzwoni do tego, kto moze
W wpasowac jego etap tynku. Przegapione zapytanie to nie odtozona
sprzedaz — to zlecenie, a czesto ulica i strumiert dewelopera za nim,

ko nta kc i e oddane temu, kto odebrat. A wolna reakcja ciggnie w dét twoja

pozycje w wyszukiwarce, wiec kosztuje cie i nastepne.
wygrywa $ciane

Poczta gtosowa to miejsce, gdzie najlepsze zlecenia roku idg umrzeé. Naprawa w duchu Al-najpierw
jest wieksza — bo zapytanie to naprawde dwa problemy.

Problem pierwszy — telefon, ktérego nie mogtes odebraé¢

Recepcjonista Al odbiera w imieniu twojej firmy, cata dobe, brzmi spokojnie i profesjonalnie przez
telefon, i tapie kazdy szczegét — Sciane, mniej wiecej jej powierzchnie i wysokos$é, z czego jest (cegta,
bloczek, elewacja ze styropianu), jakie wykonczenie chcg, czy to odswiezenie elewaciji dla wtasciciela,
czy etap dewelopera — gdy jestes$ przy Scianie albo $pisz. | robi to, co wygrywa zlecenie: odbiera
pierwszy, za kazdym razem, wiec to ty jestes tynkarzem, ktéry umawia wyglad, gdy inni wcigz sg na
poczcie glosowej — i oznacza termin dewelopera, zeby nic sie nie zeslizgneto.



Problem drugi — klient, ktérego nikt nie zatrzymat

Firmy tynkarskiej nie wygrywa sie na jednej elewacji — wygrywa sie jg, stajac sie tynkarzem, ktérego
witasciciel poleca przez ptot, a deweloper bierze na kazdg budowe. Wiekszos$¢ tynkarzy robi zlecenie i
nigdy nie mysli dalej. Ten, kto odbiera pierwszy, czyta $ciane, robi przygotowanie i wigzanie jak trzeba i
oddaje powierzchnie, ktéra trzyma, jest tym, ktérego ten wtasciciel poleca ulicy, a deweloper stawia na
swoich nastepnych trzech budowach.

v Kazde zapytanie odebrane w imieniu twojej firmy — takze o 18, takze w weekend, takze
deweloper dzwonigcy o etap w przysztym tygodniu.

v Przeszukiwalny rejestr kazdego zlecenia — ,jakiego systemu uzyliSmy i ile wycenili$my przy
domu Rossich, i ktérzy deweloperzy potrzebujg nastepnego etapu tynku?”

v Kontakty ponowne, ktére trzymaja cie przed tymi, na ktérych zalezy — wiec gdy pojawia sie
nastepna $ciana albo nastepna budowa dewelopera, to ty jestes tym, do kogo dzwonia.

v Szczegoty zlecenia z zapytania — $ciana, podtoze, wykoriczenie — sptywajg wprost w wyglad,
nie wklepane trzy razy.

Telefon przestaje by¢ tym, co kosztuje cie najlepsze zlecenia, i staje sie tym, co umawia wyglad — i
trzyma cie jako tynkarza, do ktérego dzwonig po kazda $ciane.
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Wyceniaj prosto — decyduje Sciana

Elewacje maja ksztatt wyceny, ktérego wiekszo$¢ fachow nie ma: potowa wartosci,
ktora wiasciciel kupuje, to ze nic nie pdjdzie zle pézniej — zadnych peknieé, zadnych
gtuchych pustych tat, zadnego odpadajacego tynku, zadnego plamistego koloru ani
wykwitow soli. | nic z tego nie da sie oceni¢ ani obiecac przez telefon, bo wszystko
bierze sie ze Sciany, ktorej jeszcze nie widziates.

Zlecenie tynkarskie to $ciana | system, nie cena za metr: podfoze
(cegta, bloczek betonowy, powierzchnia malowana czy elewacja ze
o bej rza n styropianu — kazde tynkuje sie inaczej), przygotowanie i gruntowanie,
wiasciwy system dla tej Sciany, warstwy, czas wigzania miedzy nimi i
i przed malowaniem, i dylatacje tam, gdzie $ciana bedzie pracowac.
Tania liczba to zwykle ktos, kto pomija przygotowanie i wigzanie i
od czyta n aklapie to na $ciane — a gdy peknie albo zagtuchnie rok pdzniej,
wiasciciel nosi naprawe na twarzy domu. Przeczytaj Sciane, uzyj
a sztywna cena przez telefon wiasciwego systemu, zrob przygotowanie, daj mu zwigzac i wycen
DL prosto — a jestes tynkarzem, ktéremu witasciciel powierza caty wyglad
domu.

Oto uczciwa prawda tego fachu: sztywna liczba przez telefon, bez ogledzin, to czerwona flaga —
nie ukojenie. Nikt nie wyceni elewacji porzadnie bez zobaczenia $ciany, jej podtoza i stanu,
powierzchni, wysokosci i dostepu, wymaganego przygotowania i wybranego wykonczenia. Uczciwy
ruch to da¢ zgrubng wskazdéwke, a potem obejrzeé Sciane, zanim zwigzesz sie sztywna liczba.

Wycena w duchu Al-najpierw robi to prostym: Al kwalifikuje zlecenie, zanim ruszysz. Tak to wyglada w
prawdziwej firmie tynkarskiej dzis.

v Zadaje wlasciwe pytania najpierw. Z zapytania Al przechodzi przez to, co faktycznie ustala
cene i ryzyko — z czego jest Sciana, jej powierzchnia i wysoko$¢, dostep, stan, wykonczenie,
ktérego chcg — wiec umawiasz wyglad z wtasciwymi informacjami w reku.

v Wycenia z TWOJEJ struktury. Nakarm ja swoimi wczesniejszymi zleceniami, a nauczy sie
twoich stawek oraz kosztéw przygotowania i systemoéw — i naszkicuje prostg liczbe ze
sprawdzeniem podtoza, przygotowaniem, wtasciwym systemem, warstwami i wigzaniem
nazwanymi, nie ptaska ceng, ktéra je ukrywa.

v Prowadzi podstawami. Nie zapomni postawi¢ przygotowania, wtasciwego systemu i wigzania
na przodzie — dokfadnie tego, co decyduje, czy tynk trzyma, czy peka.



= Oto budowniczy zaufania w tym fachu: tani gracz tynkuje prosto na to,
POWI ed Z ) co jest — wilgotng $ciane, pracujgca sciane, malowana lub fuszczacag
sie powierzchnie — bo naprawa kosztuje go czas. Uczciwy tynkarz

czeg O czyta podtoze: mowi prosto, kiedy Sciane trzeba najpierw naprawic lub
zabezpieczy¢, kiedy problem z wilgocig trzeba usuna¢, zanim tynk sie

wym ag a do niej zblizy, i kiedy inny system pasuije do tej Sciany — nawet jesli

Y 4 O szybkie zlecenie to fatwiejsza sprzedaz. ,Nie tynkuje na Scianie, ktora

sc I a n a nie jest zdrowa, bo popeka albo zagtuchnie i bedziesz na nig patrze¢
L codziennie” to mocniejszy przekaz niz niska liczba, i to doktadnie to

uczciwosg, ktora ich . . . . .

zatrzymuje przynosi powtarzalng robote i elewacje sgsiada jako nastepna.

Ogledziny $ciany to nie tarcie — to sprzedaz

Dla kazdej $ciany ruch to daé zgrubng wskazéwke, umdwic ogledziny i przeczytaé podtoze, zanim
zwigzesz liczbe. Ujete wtasciwie, to zadne op6znienie — mowi wiascicielowi, ze nie zamierzasz
wyceniac jego Sciany na slepo, a potem uderzyé go niespodzianka, ani zostawi¢ go z tynkiem, ktory
peka. ,,Przyjade, przeczytam s$ciane, powiem, jakiego systemu wymaga, i dam ci sztywna cene oraz
powierzchnie, ktéra trzyma” zamienia twoja staranno$¢ w powod, dla ktérego cie wybrali.

Potem czes¢, ktdrg wszyscy pomijajg — pozostawanie przed klientem. Jedna wiadomos¢ po zleceniu:
»Wszystko otynkowane i zwigzane, wyglada jak zupetnie inny dom — daj znaé, gdy zechcesz tylng
$ciane.” Ten jeden nawyk wygrywa wiecej powtarzalnej roboty niz zbijanie ceny kiedykolwiek. W duchu
Al-najpierw ten kontakt ponowny to nie cos, co pamietasz. To co$, co po prostu sie dzieje.

NIE CHODZI O OPROGRAMOWANIE

Chodzi o standard: przeczytaj Sciane, uzyj wtasciwego systemu, zréb przygotowanie, daj mu

zwigzac, zréb dylatacje jak trzeba i badz prosty co do tego, czego $ciana naprawde wymaga.
Tynkarz z notesem, ktory trzyma ten standard, bije tego z aplikacja, ktory go nie trzyma. Al po
prostu robi standard bezwysitkowym.
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Dostan zaptate bez krepujacej pogoni

Wygrates zlecenie. Teraz musisz dosta¢ pieniadze — a elewacja to czesto zaliczka na
umowienie i start, ptatnosci etapowe przez wieksza elewacje, i reszta, gdy jest
zwiazane i skonczone, z okazjonalna robota dodatkowa, gdy Sciana okaze sie
wymagac naprawy, ktdrej nie zdradzita z poziomu ziemi.

Najbardziej uspokajajgce, co mozesz zrobi¢ dla wtasciciela domu, to
by¢ prostym i stabilnym co do pieniedzy: zaliczka na uméwienie i
dostarczenie materiatu na miejsce, ptatnosci etapowe w miare, jak

-
Z a I I CZ ka warstwy idg na wiekszym zleceniu, i kazda robota dodatkowa —

$ciana, ktora okazuje sie wymagac naprawy, ukryty problem z wilgocia
+ et a py — wzieta jako rozmowa przed praca, nie zaskoczona potem.

Zaskakujacy ,,dodatek” na koricu to doktadnie to, co zamienia klienta
powracajgcego w jednorazowego. Stabilne, przewidywalne
fakturowanie jest nie tylko uczciwe — to twdj najmocniejszy powdd,
by zosta¢ odwotanym po nastepna $ciane i poleconym ulicy.

bez zaskakujacego dodatku

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

o Zaliczka na umowienie i start. Jasna prosba o zaliczke, gdy zlecenie jest umowione i obejrzane,
trzyma termin i pokrywa materiaty.

e Platnosci etapowe przez zlecenie. Na wigkszej elewacji etapowe ptatnosci w miare, jak
warstwy ida, bijg jedng kwote na koficu — i trzymajg gotéwke w ruchu, gdy Sciana wigze miedzy
warstwami.

o Oznacz dodatek, zanim ugryzie. Jesli Sciana jest gorsza, niz wygladata, i wymaga naprawy albo
roboty przy wilgoci najpierw, wtasciciel styszy, ile to kosztuje i dlaczego, zanim praca ruszy dale;.
Rozmowa, nie zasadzka.

o Podkrecaij ton tylko, jesli musisz. Wiekszos$¢ ptaci przy szturchnieciu raz albo dwa. Zostajesz
tym mitym przez catg droge.

Pienigdze to pieniadze: to jedno miejsce, gdzie na poczatku trzymasz Al na kroétkiej smyczy. Ono
szkicuje, ty zatwierdzasz — dopdki nie zobaczysz, ze ma racje przez miesigc.
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Skrzynka, ktora prowadzi sie sama

Twoja skrzynka to miejsce, gdzie ciche pieniadze wyciekaja, a stres wcieka.

Zestawienia od dostawcow, wiasciciel potwierdzajacy rezerwacje, deweloper goniacy etap tynku,
prosba o prébke koloru lub faktury, zdjecie zmeczonej starej ceglanej Sciany do obejrzenia,
powiadomienie o opinii, dawny klient z nastepng $ciang — wszystko wymieszane ze $mieciami,
wszystko wpada, gdy jestes z pacg, z petnymi rekami. Jeden fachowiec zaczat od stosu 24 000 mejli:
~Przeczytatem jeden mejl, zgubit sie. Nawet bym go juz nie znalazt.”

W duchu Al-najpierw skrzynka staje sie czyms, co jest juz ogarniete, gdy zagladasz:

v Posortowana. Trzy mejle, ktore dzis sie licza, wyptywaja na goére, oznaczone dlaczego — ,to
deweloper gonigcy etap tynku na przyszty tydzien, zanim jego malarz jest umoéwiony.”

v Szkice gotowe. Rutynowe odpowiedzi — ,tak, tynkujemy na bloczku, tak by$my to wykonczyli”,
»,mozemy przyjechaé przeczyta¢ sciane w czwartek” — napisane i czekajgce. Zerkasz,
poprawiasz, wysytasz.

v Odpowiedz na zadanie. ,Jaki system wyceniliSmy przy elewacji Rossich i czy zaliczka
wptyneta?” — i znajduje to od reki.

CZESC, KTOREJ NIKT SIE NIE SPODZIEWA — PILNUJE TWOICH PIENIEDZY

Poniewaz Al czyta wszystko, wytapuje rzeczy. Jedna firma: ,Juz zaoszczedzita mi tysigce na Zle
zamowionych produktach — powiedziata, chwila, na podstawie twoich wczesniejszych zlecen
pewnie chcesz ten.” Inna miata dostawce, ktory przez pomytke zafakturowat z 50%
rozbieznoscig — oznaczone automatycznie, zanim zaptacono.
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Twaj cyfrowy kierownik biura

Kazda firma tynkarska ma kierownika biura. Zwykle to ty, robiacy to zle o 22.

J d Osoba od administracji w pewnej firmie fachowej byta na urlopie
e e n tydzien. Wtasciciel: ,,Nie mieliSmy jej w biurze przez tydzien, i to

pomogto nam robi¢ jej robote.” Skonczyto sie na jednym z ich

| r
tdeI e n najmocniejszych tygodni — nie przetrwac tydzien, jeden z najlepszych

bez administracji biura — bo kontakty ponowne i pogon nie stanety, gdy ona staneta.

Poranny brief

Zanim przekrecisz kluczyk: dzisiejsze ogledziny i zlecenia po kolei, ktéra $ciana potrzebuje nastepne;
warstwy teraz, gdy poprzednia zwigzata, ktéry deweloper potrzebuje potwierdzenia etapu tynku, ktéry
witasciciel powinien dosta¢ kontakt ponowny, kogo gonié o zaliczke, i ta jedna rzecz — probka koloru do
wystania, wilgotna $ciana do oznaczenia — ktéra cie ugryzie, jesli zapomnisz. Dwie minuty z kawg — i
twdéj pomocnik tez wie.

Teczki zlecen, ktore buduja sie same

Kazde zdjecie, wycena i zlecenie wieszajg sie same na wtasciwym kliencie — wiec gdy dzwonig o
nastepna $ciane, cata historia tam jest. Sciany, ktére zrobite$, system, ktérego uzytes, ile wziate$, ktére
potrzebuja jeszcze raz — wszystko w jednym miejscu.

Papiery bez ciezaru

Wycena, ptatnos¢ etapowa, rejestr zlecenia, faktura — naszkicowane, wystane i zapisane tam, gdzie je
znajdziesz, i po to, by pokazac, jaki system i przygotowanie poszty na te $ciane, gdyby kiedy$ ktos
pytat. Nigdy zamiennik twojego odczytu $ciany czy twojej reki z pacg — po prostu powstrzymane od
znikniecia.
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Wygladaj dwa razy wiekszy niz jestes

Oto sekret, na ktory licza duze firmy, ze go nie znasz: wiekszos¢ ,,wygladania
profesjonalnie” — i ,,wygladania jak tynkarz, ktérego robota nie peka” — to
prezentacja, a prezentacja jest teraz prawie darmowa.

Jednoosobowy gracz i firma na piec¢dziesigt os6b moga wystac identyczna, nieskazitelng wycene w
marce — i pokazac¢ te sama szybka reakcje, te same zdjecia elewac;ji przed-i-po, i te same prawdziwe
opinie od wiascicieli domow i deweloperéw. W fachu, gdzie wtasciciel powierza ci catg twarz swojego
domu, maty gracz, ktéry wyglada na starannego, zorganizowanego i pewnego $ciany, dostaje zaufanie
jak duzy — i zostaje wziety na kazda Sciane.

Koto zamachowe polecen — celowo, nie przypadkiem

Zatrzymaj — odbierz pierwszy, przeczytaj Sciane, zréb przygotowanie i wigzanie jak trzeba i
oddaj powierzchnie, ktora trzyma, wiec jestes tynkarzem, do ktérego ten klient dzwoni po
nastepna Sciane bez rozgladania sie.

Opinia — popros o opinie Google w chwili, gdy klient jest najszczesliwszy, w dniu, gdy widzi
swojg odmieniong elewacje, automatycznie, z linkiem. Opinie i szybka reakcja podnosza twoja
pozycje — a witasciciel wybierajgcy tynkarza opiera sie na obu.

Pole¢ — elewacja to najbardziej widoczna robota, jaka istnieje: cata ulica widzi, jak zmeczony
stary dom staje sie zupetnie inny, i kazdy, kto przejezdza, pyta, kto to robit. To jedna z
najmocniejszych sieci polecen przez ptot w fachach — a deweloper, ktéry ufa twojej powierzchni,
stawia cie na kazdej budowie.

Sprzedaj znéw — to cata gra. Wtasciciel ma inne $ciany, tyt domu, nastepne miejsce; deweloper
ma strumien buddéw. Jedno dobre zlecenie to nie elewacja, to ulica i caty rzad roboty dewelopera.
Wszystko jest w teczce zlecenia. Kontakt ponowny we wiasciwym czasie zamienia jedng sciane
w lata roboty.

ZACZNIJ DZIS — NAWET BEZ TECHNIKI

Popros$ kazdego klienta o opinie w dniu, gdy widzi odmieniong elewacje, i zawsze zostawiaj
otwarte drzwi — ,daj zna¢ co do tylnej Sciany, i podeslij mi kazdego sagsiada, ktéry chce swoja.”
Wiasciciel patrzacy na dom, ktéry wiasnie stat sie zupetnie innym miejscem, jest najbardziej

otwarty, jakiego kiedykolwiek zastaniesz.
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Przetaczenie w 30 dni

Wszystko powyzej dziata. Powdd, dla ktorego wiekszos¢ tynkarzy nie sprawia, by
dziatato, to ze probuja zrobi¢ wszystko naraz, przyttacza ich w srodku zlecenia, i
wracaja do starego sposobu. Wiec: jedna rzecz naraz, bez zatrzymywania roboty.

Tydzien 1 — Zatkaj najwiekszy wyciek: przegapiony telefon. Kazde zapytanie odebrane i
wstepnie ocenione, prosta wskazéwka dana, wyglad umowiony — i etap tynku dewelopera
oznaczony, zeby nic sie nie zeslizgneto. Zaczyna ptaci¢ za cate ¢wiczenie od razu.

Tydzien 2 — Napraw wycenianie. Al kwalifikuje zlecenie i szkicuje prostg liczbe ze
sprawdzeniem podtoza, przygotowaniem, wtasciwym systemem, warstwami i wigzaniem
nazwanymi z twojej struktury; ty ja poprawiasz — a kazda poprawka to lekcja, ktérg zachowuie.
Ogledziny przed sztywna liczbg, kontakt ponowny po kazdym zleceniu.

Tydzien 3 — Napraw dostawanie zaptaty. Zaliczka na umdwienie, ptatnosci etapowe przez
zlecenie, dodatki oznaczone wczesnie, automatyczne przypomnienia — z tobg zatwierdzajgcym
wszystko, co dotyka pieniedzy, dopdki nie zastuzy na smycz.

Tydzien 4 — Oddaj zaplecze. Skrzynka posortowana i ze szkicami gotowymi, poranny brief
dziata, teczki zlecen i rejestry podtozy budujg sie same, opinie proszone automatycznie, nastepna
Sciana i nastepna budowa dewelopera dopiete.

Dlaczego wszystkie cztery? Bo jeden proces nigdy nie wydaje sie niczym wielkim. Trzy to miejsce, gdzie
dzieje sie moment ,,no niezle” — bo wtedy elementy zaczynaja ze sobg gadac. Telefon staje sie
ogledzinami. Ogledziny staja sie porzadnie przygotowanym zleceniem z wtasciwym systemem. Zlecenie
staje sie opinig, ptatnos$cia i nastepna $ciang od tego samego klienta.



Pokretto zaufania — jak oddawacé bez utraty snu

Nie oddajesz warstwy wykonczeniowej nowemu pomocnikowi pierwszego dnia. Tu tak samo:

Tydzien 1-2: pyta o wszystko. Kazdy szkic mejla, kazda wycena — ,tak bym wystat, ok?”
Zatwierdzasz, poprawiasz, uczysz.

Tydzien 3-4: pyta o wazne. Rutynowe odpowiedzi po prostu idg; pienigdze, nowi klienci, i
wszystko z ciezarem — wyceny, wybory systemu, $ciana do naprawy najpierw — wcigz dostaje
twoje skinienie.

Miesiac drugi i dalej: pyta o wyjatki. Teraz dziata, a ty dostajesz poranny brief i oznaczenia.
Wociaz jestes szefem — po prostu przestates by¢ waskim gardtem.

Btedy, ktore sprawiaja, ze dobrzy tynkarze rezygnuja, zanim zaskoczy

v Robienie wszystkich czterech tygodni naraz. Nie réb. Jeden na tydzien. Kazdy przypina
wygrang, zanim dodasz nastepny.

v Doczepianie Al do starego procesu. Jesli wcigz wklepujesz kazde zlecenie do tego samego
starego oprogramowania i prosisz Al, zeby ,,pomogto”, przegapites sens. Narysuj proces od nowa
(rozdziat 2).

v Sieganie po fatszywa pilnosé. Nie potrzebujesz jej — prawdziwy harmonogram dewelopera
(etap tynku przed jego malarzem i odbiorem) albo elewacja wtasciciela zgrana ze sprzedazg czy
sezonem to szczera pilnos¢, na ktérg mozesz dziataé: ,,mozemy mieé to otynkowane i zwigzane
przed twoim etapem malowania.” Fatszywy termin rabatu tylko sprawia, ze wygladasz jak
cwaniak.

v Konkurowanie cena. W chwili, gdy wygrywasz byciem najtariszym, konkurujesz z gosciem, ktéry
pomija przygotowanie i wigzanie — a prawdziwy strach witasciciela to doktadnie tynk, ktéry peka
albo gtuchnie rok p6zniej. Wiasciciel ptaci za tynkarza, ktéry czyta $ciane i oddaje powierzchnie,
ktéra trzyma — bycie obdarzonym zaufaniem co do twarzy domu wygrywa kazdg Sciane, nie
najnizsza cena.



J ZANIM TO ODLOZYSZ

2-minutowy audyt wyciekow

Wiekszosci tynkarzy nie brakuje umiejetnosci — traca klientow. Twoje pienigdze nie sg w wygrywaniu
obcych niska ceng; sg w staniu sie tynkarzem, ktérego wiasciciel poleca ulicy, a deweloper bierze na

kazdg budowe, bo jedna dobra elewacja to robota ulicy i strumier dewelopera na lata. To jest sygnat:
odbierz pierwszy, przeczytaj $ciane, zrob przygotowanie i wigzanie jak trzeba, oddaj powierzchnie, ktéra
trzyma. Badz szczery — zaznacz te, ktére sg prawdziwe teraz.

v

v
v
v
v

< <L

Czesto wolno odbieram telefony — i nie wiem, ile zlecen kosztowato mnie opdznienie.
Telefon wtasciciela zadzwonit i zamilkt, a ja nie wiedziatem, i umowili nastepnego tynkarza.
Deweloper potrzebowat etapu tynku i zadzwonit do innej ekipy, bo nie odebratem.
Datem sztywng cene przez telefon na Sciane, ktérej nie widziatem — i poniostem strate.
Nie prowadze przygotowaniem, wtasciwym systemem i wigzaniem, wiec wygladam jak gos¢ od
klapania.
Nie pozostaje przed dawnymi klientami, wiec nastepna $ciane robi ktos inny.
Moje wyceny, notatki o podfozu i historia zlecen zyja w mojej gtowie i telefonie, nie w jednym
miejscu.
Otynkowatem $ciane, o ktérej wiedziatem, ze nie jest zdrowa, bo naprawa najpierw to byta
trudniejsza rozmowa.
Moja skrzynka mnie stresuje, a wazne rzeczy — termin dewelopera, wilgotna sciana — sie
zakopuja.
Gdyby klient zapytat, jaki system i przygotowanie poszty na jego Sciane, znalezienie tego zajetoby
mi chwile.
0-2 3-6 7+
Ciasny okret. Kilka poprawek i Tracisz prawdziwych klientéw w Ziomek, robisz fachowa robote i
jestes$ tynkarzem, do ktérego nudnej potowie — i wszystko da oddajesz klienta temu, kto odebrat
wiecej wiascicieli i deweloperow sie naprawi¢. Zacznij od Tygodnia pierwszy. Dobra wiadomos¢: to
dzwoni po kazda $ciane. 1. doktadnie to, co najtatwiej teraz
naprawic.

Najwieksza dzwignia to nie tansza cena — to odbieraé pierwszy, czyta¢ Sciane i robié

przygotowanie i wiazanie jak trzeba, i zamienia¢ kazde zlecenie w nastepna Sciane, ulice i

strumien dewelopera. Twéj najwiekszy ptaszek to twoja najwieksza szansa. Zacznij tam.



JESZCZE JEDNO

Chcesz to miec¢ ustawione za
ciebie?

Wszystko w tym podreczniku mozesz zbudowac¢ sam — i powinienes, jesli masz czas i cierpliwosé.
Wielu buduje. Wolatbys, zeby byto po prostu zrobione — Al, ktére odbiera twoj telefon w tej samej
chwili, gdy dzwoni wtasciciel domu, oznacza etap tynku dewelopera, zeby nic sie nie zeslizgneto,
kwalifikuje zlecenie i umawia wyglad, szkicuje prosta wycene ze sprawdzeniem podtoza,
przygotowaniem, wtasciwym systemem, warstwami i wigzaniem nazwanymi, bierze zaliczke i
prowadzi ptatnosci etapowe i oznacza dodatek, zanim ugryzie, trzyma rejestr podtozy i zlecen
pokazujacy, co poszto na te sciane, i goni nastepng Sciane i nastepng budowe dewelopera od
kazdego klienta, ktorym sie zajates — wszystko w jednym, dziatajgce w twojej firmie tynkarskiej w tym
tygodniu — to jest to, co budujemy. Nazywa sie

v 14 dni za darmo. Anuluj kiedy chcesz. Bez uméw na czas okreslony, bez haczyka.

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

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

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

Szczera uwaga: to nie naprawi zepsutej firmy i nie otynkuje Sciany, nie oceni podtoza ani nie zdecyduje, jakiego systemu i
wigzania wymaga $ciana — to wciaz ty, twoje oko i twoja reka z paca. To, co sie naprawia, to biurowa robota, ktéra robites za
darmo po zmroku.

THE EVERYTHING - PRZEWODNIK TERENOWY DLA FIRM FACHOWYCH - WOLNO
UDOSTEPNIAC



