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Poradnik dekarza
w erze Al

Jak prowadzic¢ firme dekarskg w erze Al — i wzigC swojg
okolice rano po wichurze.
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Przeczytaj to najpierw

Rano po porzadnej wichurze telefon dzwoni osiemdziesiat razy przed dziesiata.
Zerwane blachy, sufit schodzacy w sypialni od podwérka, dachowka rozsypana
po catym podjezdzie. Kto odbierze te telefony, ma robote na caly nastepny rok.
Reszta bierze resztki.

Aty nie mozesz odebraé. Jeste$ na dachu, w szelkach, z zajetymi obiema rekami i wiatrem, ktory
jeszcze nie skonczyt. To jest caly problem tego fachu w jednym zdaniu — najbardziej goraca
godzina w twoim roku to godzina, w ktérej hajmniej mozesz odebraé.

Tymczasem po drugiej stronie miasta jest dekarz, jeden bus, zadnego biura, ktory jakims$ cudem
odbiera kazdy z tych osiemdziesieciu telefonéw, ma przecieki pouktadane w trase przed obiadem, a
wyceny nowych dachéw wystane, zanim rzeczoznawca w ogole dojechat. Nie jest lepszym
dekarzem od ciebie. Nie jest tez informatykiem — wielu z najlepszych, jakich widzieliSmy, dwa lata
temu wyceniato dachy z notesu w busie. Wczes$nie zrozumiat jedno: nudna potowa firmy —
telefony, ogledziny, wyceny, faktury, upominanie sie, papiery do ubezpieczyciela — potrafi juz
zrobi¢ sie sama. Wiec wlozyt energie tam, gdzie sg pienigdze: na dach i w klienta.

To jest poradnik o tym, jak on to robi. Zadnych ,50 promptéw do skopiowania". Zadnego betkotu
technologicznych cwaniakéw. Prawdziwy system — jak o tym myslec, co ustawié, w jakiej kolejnosci
i jakie btedy sprawiaja, ze dobrzy dekarze rezygnuja tuz przed tym, jak zaskoczy. Historie w Srodku
to prawdziwi fachowcy i prawdziwe mate firmy, z ktérymi pracujemy — nazwiska pominiete, liczby
zostawione. Przeczytaj od deski do deski, a poprowadzisz bardziej pouktadang i bardziej
dochodowa firme dekarska niz dzis, nawet jesli nigdy nie wydasz ztotdwki na oprogramowanie.

SZCZERZE O TWOIM FACHU

Nic z tego, co tu jest, nie odbiera dachu, nie rozstrzyga, czy konstrukcja uniesie nowe
obcigzenie, nie dopuszcza roboty na wysokosci ani nie decyduje, co zrobi¢, gdy pod
pokryciem znajdziesz azbest. To dzwiga papierologie. Dach — i odpowiedzialnos¢ za to, ze
jest bezpieczny, solidny i szczelny — zostaje twoj, od poczatku do konca.
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Nowe boisko

3 rzeczy, po ktorych ocenia cie klient — i dlaczego ubezpieczyciel juz uzywa Al.

MysI Al-first
Przestan dokleja¢ Al do starych nawykow. Narysuj firme od nowa, z Al wszedzie na pierwszym
miejscu.

Nigdy wiecej straconego zlecenia

Kazdy telefon odebrany — nawet z kalenicy, nawet najgorszego poranka w roku.

Wycen, zanim zejdziesz z dachu

Al buduje wycene z twoich stow i twoich cen. Ty sprawdzasz i wysytasz.

Dostaé zaptate bez krepujacego upominania
Przecieki ptacone tego samego dnia, ubezpieczenia pogonione za ciebie, zaliczki, ktére realnie
wpadaja.

Skrzynka, ktéra prowadzi sie sama

Posegregowana, z gotowymi odpowiedziami, pilnujgca twoich pieniedzy — nawet czytana na gtos za
kotkiem.

Twaj cyfrowy kierownik biura

Poranna odprawa, teczki zlecen, ktore budujg sie same, i papiery pouktadane.

Wygladaj dwa razy wiekszy, niz jestes

Wszystko w twoim logo i koto zamachowe opinii i polecen, ktére napedza sie samo.

Przetom w 30 dni

Tydzien po tygodniu, pokretto zaufania i dlaczego trzy procesy bijg jeden.

2-minutowy audyt przeciekéw

Znajdz doktadnie, gdzie twoja firma traci pienigdze — i co naprawic¢ najpierw.
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ROZDZIAL PIERWSZY

Nowe boisko

Klient z wiadrem pod sufitem w sypialni nie pozna, czy jestes dobrym dekarzem. On nawet nie
widzi dachu. Ocenia cie po tym, co widzi — i wtasnie tam wiekszos¢ dekarzy po cichu traci

robote, ktorq miata w kieszeni.

Gdy sufit zacieka, gdy dachéwka zjezdza, gdy dwudziestoletnia blacha puszcza wreszcie na
zaktadach — nie dzwonig do jednego dekarza. Dzwonig do pieciu, z gory listy w Google, a robote
bierze ten, kto pierwszy trafi w trzy rzeczy:

G Czy w ogdle odebrates — albo oddzwonite$ od razu?

Przeciek idzie do pierwszego dekarza, ktory odbierze, nie do najlepszego. Niech zadzwoni
na poczte gtosowa, gdy woda leci im po lampie, i po robocie, zanim wszedtes$ na drabine.

e Czy wycena przyszta szybko i wygladata jak trzeba?

Schludna, rozpisana wycena nowego dachu ze zdjeciami z ogledzin w srodku, w ciggu
doby, bije kwote rzucong przez telefon w przysztym tygodniu — za kazdym razem.

e Czy tatwo sie z toba dogadaé?

Jasne informacje, bez pogoni za toba, bez ,sorry, zapomniatem wysta¢". Latwos¢ zamienia
przeciek za 1 500 zt w caty nowy dach dwa lata pézniej.

Zauwazyte$, o czym zadna z nich nie jest? O tym, jak dobrym jestes$ dekarzem. Nikt tam na gérze
nie sprawdza twoich obrobek. Wszystkie trzy sa o papierach i komunikacji — doktadnie o tym,
€zego nienawidzisz i na co nigdy nie masz czasu po dniu w storicu na skosie.

I rzecz, ktoérej nikt ci nie méwi: druga strona stotu juz jedzie na Al. Ubezpieczyciele
przepuszczajg przez nig kazda szkode. Kosztorys rzeczoznawcy wychodzi z systemu, ktéry wycenia
twoja robote wedtug tabel, zanim ty przeczytasz maila. Duze ekipy, ktére zjezdzajg do miasta po
gradobiciu, majg call center i CRM. Pytanie nie brzmi, czy Al wejdzie w dekarstwo — juz weszia.
Pytanie brzmi, czy pracuje dla ciebie, czy przeciw tobie.
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Dobra wiadomos$¢? To pierwszy raz w historii, gdy technologia sprzyja matemu. Duze firmy musza
mie¢ komisje, wdrozenia i szkolenia. Ty decydujesz we wtorek i jedziesz w pigtek — co w tym fachu
wazy wiecej niz w wiekszosci, bo twoj rok robi sie w dwa tygodnie po wichurze, a nikt w te dwa
tygodnie nie wdraza oprogramowania. Boisko wtasnie sie przechylito: maty, szybki, pouktadany
dekarz moze teraz wygladac i pracowac jak firma z call center — bez call center.

»Ale ja nie jestem od komputeréw"

Fachowcy, ktorym idzie to najlepiej, tez nie. Jeden z najszybszych, jakich widzielismy, to wykonawca
z 26 latami w zawodzie, ktory komputer wziat do reki trzy lata temu. Jego stowa: ,Nie przejmuj sie
ortografia. Nie przejmuj sie gramatyka." Jesli umiesz wysta¢ SMS-a albo nagra¢ wiadomos¢
glosowa, ogarniesz wszystko z tego poradnika. Sprawne pisanie na klawiaturze byto starym
wymogiem. Umie¢ powiedziec, czego chcesz, jest nowym — a dekarze, ktdrzy caty dzien
przekrzykujg sie przez kalenice, sg w tym juz dobrzy.

Tyle bierze wiekszos¢ programoéw do zarzgdzania
robotg i kosztorysowania — i i tak kaze ci wpisywac
wszystko i liczy¢ obmiar recznie. Jeden wtasciciel,
ktérego znamy, placit cztery tysigce miesiecznie, a
1 20 0_4 0 00 w niektérych miesigcach dwanascie, za

zH miesiecznie oprogramowanie, ktérego ekipa prawie nie uzywala.
Miej te liczbe z tytu glowy: wszystko w tym
poradniku albo zastepuje ten wydatek, albo
sprawia, ze zaczyna sie zwracac.

Firmy trzy razy wieksze od twojej sq wolne, bo sq duze. To jest twoje wejscie. Ten
poradnik jest o tym, zeby przez nie przejsc.
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MyslI Al-first

Zanim dotkniemy chocby jednego narzedzia, musimy naprawic to, jak o tym myslisz — bo
najwiekszym btedem nie jest kupienie ztego programu. Jest nim doklejenie Al do starego

sposobu pracy i dziwienie sie, ze nic sie nie zmienito.

Kazdy proces w twojej firmie zbudowano na jednym zatozeniu: cztowiek musi zrobi¢ kazdy krok.
Kto$ odbiera telefon. Ktos mierzy metry i wpisuje wycene. Kto$ goni rzeczoznawce. Ktos archiwizuje
zdjecia, instrukcje bezpiecznego wykonywania rob6t, karte gwarancyjng. Caly twéj dzien jest
uksztattowany wokot tego zatozenia — a to zatozenie wkasnie umarto.

Nie automatyzuj starego procesu. Narysuj go od nowa — z Al dotykajgca wszystkiego jako
pierwsza, i z tobg nadzorujgcym. Trzy przestawienia w gtowie, kazde nauczone od prawdziwej firmy
rzemieslniczej, z ktérg pracujemy:

Przestawienie pierwsze — deleguj wyniki, nie kroki

Przestan mysle¢ ,w co mam klikng¢". Rozmawiasz teraz ze swojg firma tak, jak rozmawiatbys z
dobrym pomocnikiem po drugiej stronie kalenicy: powiedz wynik, niech sam wymysli kroki. Jeden
wiasciciel anulowat fakture, wystawit ja proporcjonalnie od nowa i wystat klientowi mailem, méwiac
doktadnie to, jednym zdaniem. Inny kupuje materiat, wysytajac jedng wiadomos¢ z lady w hurtowni
— jestem w hurtowni dekarskiej, biore ggsiory i blache na kosz na nowy dach u Nowakow" — a
zamowienie, koszt i ksiegi ogarniajg sie same. Jego stowa: , To jeden SMS, ktory robi kupe danych."

Przestawienie drugie — Al pierwsza, ty drugi

Stary sposob: ty robisz robote, moze narzedzie pomoze. Nowy sposoéb: Al robi pierwsze podejscie
do wszystkiego, a ty zatwierdzasz, poprawiasz albo odrzucasz. Wycena jest napisana, zanim
usigdziesz. Odpowiedz jest gotowa, zanim otworzysz maila. Telefon jest odebrany, zanim zejdziesz
z dachu — a w tym fachu to ostatnie nie jest wygoda, to jest firma. Jeden klient opisat to tak:
,Dziewie¢ na dziesiec razy jest idealnie. Po prostu — tak, wyslij." Twoja robota kurczy sie do
dziesieciu sekund oceny, zamiast czterdziestu minut pisania. (I nie — nie oddajesz kluczy
pierwszego dnia. Na starcie pyta o zgode na wszystko, zwtaszcza przy pienigdzach. Popuszczasz
smycz, gdy sobie na to zastuzy — rozdziat 9.)
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Przestawienie trzecie — poprawki to inwestycje

Przy zwyktym programie poprawiasz ten sam btgd w nieskonczonos¢. Przy Al poprawiasz raz.
Dekarz mowi jej, ze standardowa wycena nowego dachu obejmuje membrane, nowe faty i kontriaty
tam, gdzie sg zbutwiate, wszystkie nowe obrobki i ggsiory, wymiane rynien i rur spustowych oraz
koszt wywozki gruzu — a ona odpowiada: ,Od teraz bede o tym pamietac.” | pamieta. Powiedz jej
raz, ze nie ruszasz dachu z podejrzeniem azbestu bez firmy z uprawnieniami do jego usuwania i
bez osobnej pozycji na to, a nigdy wiecej po cichu nie zrzuci tego z wyceny. Kazda poprawka sie
kumuluje. Po p6t roku wycenia jak ty, pisze jak ty i zna twoje zasady — bo jg nauczytes, raz.

Cwiczenie z wyobrazania od nowa

Przejdz sie po swojej firmie i zadaj jedno pytanie o kazdy kontakt: ,Jak by to wygladato, gdyby Al
dotkneta tego pierwsza?"

KONTAKT STARY SPOSOB AI-FIRST

Wichura, telefon Poczta glosowa. Ogarniasz Wszystkie odebrane, adres i szkoda

dzwoni 80 razy dwadziesScia. Reszta dzwoni do spisane, te grozne wypchniete na gore
nastepnej ekipy. twojej trasy.

Blachodachéwka Widzisz na dachu w czwartek, Zgtoszone wobec zamdwienia w dniu

przyjechata w ztym dzwonisz w pigtek, dostawy, pogonione samo — styszysz

kolorze zapominasz w poniedziatek. tylko, jesli nie naprawia.

Rzeczoznawca Zakopany pod 200 mailami. Wyciggniety, zestawiony z twojg wyceng

przysyta kosztorys do Odpisujesz cztery dni pozniej z — ,pomineli membrane i wywdézke

sporu kanapy. gruzu".

Robota skonczona Faktura ,wieczorem". O opinig Faktura wystana z podjazdu. Opinia
nikt nie poprosit. poproszona, poki sg suchi i wdzieczni.

Czyszczenie rynien zapisane na jesien.

Kazdy kolejny rozdziat to po prostu to ¢wiczenie zastosowane do jednej czesci twojej firmy. Nie
stajesz sie urzednikiem. Stajesz sie wiascicielem firmy, ktora kreci sie sama wokot ciebie.



ROZDZIAL TRZECI

Nigdy wiecej straconego zlecenia

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

rachunku.

Dekarze majg pod tym wzgledem gorzej niz jakikolwiek inny fach, i nie dlatego, ze jeste$
niepouktadany. Wisisz wpiety w linke na mokrym skosie 25 stopni, z blachg na wietrze, a telefon
wibruje gdzies pod kurtkg przeciwdeszczowa. Odebranie tego telefonu nie jest wyborem, na
ktéry ci pozwolono. Wiec dzwoni w proznie. Ten cztowiek — przeciek, caly nowy dach, szkoda z
ubezpieczenia na pie¢ cyfr — dzwoni do nastepnego dekarza z listy. Przepadt, a ty nigdy nie
wiedziale$, ze istniat.

Powiedzmy, ze przepuszczasz cztery telefony w tygodniu
— i badz szczery, w zagoniony tydzien jesienig
przepuszczasz znacznie wiecej. Sporo to hurtownia, ekipa,
rzeczoznawca. Ale powiedzmy, ze dwa w tygodniu to
prawdziwe zapytania: to jakie$ sto rocznie. Woda nie
30 Z I ece ﬁ czeka, wiec ten, kto odbierze pierwszy, zwykle to bierze —
powiedzmy, ze zamykasz jedno na trzy, i to mniej wiecej
trzydziesci zlecen rocznie idgcych prosto do tego, kto
odebrat. Wiekszos¢ to przecieki za kilkaset ztotych. Ale
garstka tych ludzi chciata catego nowego dachu liczonego
w metrach, a ty nigdy nie wiedziates, ktérzy. (To pogladowe

rocznie, niewidzianych

— ale przelicz swoj ostatni tydzier po wichurze, a zaboli.)

| dobicie: nikt, komu woda leci przez sufit, nie zostawia wiadomosci na poczcie gtosowej. Dzwoni do
nastepnego, od razu, stojgc w mokrym. Poczta gtlosowa to miejsce, gdzie umieraja dachy. Stara
rada brzmiata ,odbieraj wiecej telefondw" — bezuzyteczna dla goscia w szelkach. Rozwigzanie Al-
first jest wieksze, bo telefon to naprawde dwa problemy, a wiekszo$¢ dekarzy mysli tylko o
pierwszym.

Problem pierwszy — telefon, ktérego fizycznie nie mogtes odebraé

Jestes na kalenicy, przy linii rynny albo jedziesz z przyczepa blachy. Recepcjonistka Al odbiera w
imieniu twojej firmy, catg dobe, brzmi normalnie przez telefon, wycigga, co trzeba — co (przeciek,
zerwane blachy, dachéwka na dole, rynny, cena nowego dachu), gdzie, jak Zle i czy idzie z
ubezpieczenia — wpisuje ogledziny do twojego kalendarza, wypycha te, gdzie woda leci teraz, na
gore trasy i wysyta ci SMS-em podsumowanie, zanim wrocisz na drabine. Nie idzie na przerwe, nie
choruje i nie sypie sie tego jednego poranka w roku, gdy dzwoni osiemdziesigt os6b naraz.



Problem drugi — telefon, ktéry odebrate$ i w potowie zapomniate$

Badz szczery: ile razy powiedziale$ ,jasne, dam ci cene za nowy dach do czwartku" z fotela
kierowcy — a przy nastepnej robocie juz tego nie byto? Nie jestes$ niepouktadany. Jestes$ zagoniony,
a twoja gltowa to twoje archiwum. Tu Al-first zmienia to, czym telefon w ogdle jest:

Kazda rozmowa jest zapisana. Nagrana, spisana, podpieta pod zlecenie. Pét roku p6zniej, gdy
klient mowi ,ale pan mowit, ze nowe rynny sg w cenie", mozesz sprawdzi¢, co faktycznie padto.

Obietnice wychodza same. ,Cena do czwartku." ,Zadzwoni¢ do hurtowni o termin dostawy
blachy." ,\Wysta¢ rzeczoznawcy zdjecia kosza." Wyciggniete z rozmowy — nic nie zapisujesz, bo
byte$ na drabinie.

Obietnice gonia ciebie. Czwartek rano: ,Powiedziates Dawidowi, ze dzi§ dostanie cene za nowy
dach — mam to ruszy¢?" Ponaglenie, ktérego twoja konkurencja nigdy nie wysyta, dzieje sie
teraz za kazdym razem.

A jesli ma, co trzeba, robota rusza sama. Rozmowa zfapata adres, typ dachu, zakres — wiec
wycena to nie przypominajka na liscie, to gotowy szkic czekajacy, gdy zejdziesz.

Czego wymagaé — jakkolwiek to rozwigzesz

v

Kazdy telefon odebrany w imieniu twojej firmy — takze o 18, takze w niedziele, takze rano po

wichurze.

Przeszukiwalny zapis kazdej rozmowy — ,co ustaliliSmy w sprawie gasiorow?".

Obietnice Igdujg tam, gdzie gonig ciebie — nie w notesie, nie w twojej pamieci.

Dane z rozmowy wpadajg do zlecenia — nie sg przepisywane trzy razy.
WERSJA ZROB-TO-SAM WERSJA ZROBIONE-ZA-CIEBIE
Przekieruj numer na biuro obstugi System telefoniczny z Al wszystko-w-jednym
telefonicznej z ciasnym skryptem — nazwisko, (taki, jakie robi The Everything) pokrywa caty
dzielnica, czy woda leci teraz, typ dachu, standard — odebrane, spisane,
,oddzwoni po potudniu”. | nagrywaj swoje posegregowane po pilnosci, obietnice
obietnice gtosowo, zanim odjedziesz. Samo to pogonione, wycena naszkicowana z rozmowy.
wygrywa zlecenia. Tak czy siak: nigdy nie pozwdl, zeby telefon —

albo obietnica — spadt na ziemie.
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ROZDZIAL CZWARTY

Wycen, zanim zejdziesz z dachu

Drugi najwiekszy przeciek: wycena, ktora idzie ,,wieczorem".

Oto, co dzieje sie naprawde. Robisz ogledziny, pstrykasz czterdziesci zdje¢, méwisz ,wysle panu to
wieczorem" — a potem wracasz do domu ugotowany po szesciu godzinach w storicu, i wycena robi
sie 0 21:30. Albo jutro. Albo w czwartek. Tymczasem klient miat tego samego dnia na dachu dwdch
innych dekarzy, a jeden z nich wystat cene z busa.

Nie cena. Szybkos¢. Dekarz, ktérego wycena laduje, gdy
klient jeszcze patrzy na zaciek na suficie, wygrywa

S Zy b ko é é zaskakujgco czesto — nawet gdy jest drozszy. Szybka,

profesjonalna wycena sygnalizuje jedyne, czego
wygrywa wycen .o . . 2z
vt YA rozpaczliwie chce klient z ciekgcym dachem: ten go$¢ ma

pouktadane i naprawde przyjedzie.

Stara rada brzmiata ,uzywaj szablonow, wyceniaj z telefonu". Zapomnij. Wycenianie Al-first znaczy
Al buduje wycene. Ty ja sprawdzasz. Tak to dzi$ wyglada w prawdziwej firmie dekarskie;.

« Ty méwisz, ona buduje. ZejdZ z dachu i podyktuj, co widziates — ,jakies 200 m2, dachowka
betonowa, faty zbutwiate od potnocy, zrywamy wszystko i ktadziemy nowg blachodachéwke,
nowa membrana, wszystkie obrdbki i ggsiory nowe, rynny i rury spustowe przy okazji, trzy dni,
rusztowanie od wysokiej strony” — a ona zamienia to w wyceniong, rozpisang, profesjonalng
oferte na twoim szablonie, ze zdjeciami z ogledzin w Srodku.

» Wycenia z TWOJEJ historii. Wrzuc jej swoje stare wyceny, a nauczy sie twoich stawek —
twojego metra nowego dachu, twojego metra biezgcego rynny, twojego dojazdu i twoich marz.
Inne stawki dla wykonawcy, u ktérego jestes podwykonawca, a inne dla klienta prywatnego? Nie
miesza ich.

» Zna twoje zasady — bo nauczytes jej raz. Co ,dostawa z montazem" obejmuje na twoich
robotach, twoje standardowe pozycje w nowym dachu, twoje rusztowanie i dostep, twojg
wywoOzke gruzu, twéj odpad na blasze.

» Pisze za ciebie uczciwe fragmenty. Zdanie, ktérego potrzebuje kazdy dobry dekarz, a potowa
zapomina wpisac na papier: ,cena zaktada, ze istniejgce faty i konstrukcja sg zdrowe — nie
bedziemy wiedziec, dopoki nie podniesiemy Kilku dachowek, a wszystko, co znajdziemy, zostanie
wycenione, zanim tego dotkniemy." Wstawia to za kazdym razem, twoimi stowami. Ten jeden
akapit to réznica miedzy robotg dodatkowa a awantura.

o Lapie to, o czym zapomniates. Prawdziwa firma rzemieslnicza wrzucita raport z roboty, a
wycena Al wrécita z dojazdem, ktory ptatny kosztorysant przy tej samej robocie pominat. Ona nie
jest ugotowana o 21:30 i nie zapomina o kursie na wysypisko ani o dostepie.
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Wykonawca, z ktérym pracujemy — 26 lat w zawodzie,
komputera prawie nie tyka: ,Wyceny, ktore kiedys zajmowaty mi
= dwa albo trzy dni, moje Al robi w pof dnia. Zrobitem wczoraj
2_3 d n I jedna, ktéra zesztaby dwa dni — wystatem tego samego dnia."
- po6t dnia Ceny wyszly ,mniej wiecej na jedno" z jego wtasnymi, bo
nauczylto sie z jego poprzednich wycen. Przy nowym dachu ta
réznica to cafa robota.

Potem to, co wszyscy pomijajg — ponaglenie. Jedna wiadomos¢, dwa dni pozniej: ,Sprawdzam
tylko, czy dotarta cena za nowy dach — chetnie przejde z panem przez to, co znalezlismy na
gorze." Ta jedna wiadomos$¢ wygrywa wiecej zlecen niz kiedykolwiek wygra zbijanie ceny, bo
wiekszos¢ konkurencji nigdy jej nie wysyta. Przy nowym dachu klient wazy powazne pienigdze i
denerwuje sie wszystkim, wiec spokojne trgcenie w odpowiednim momencie czesto wystarcza, zeby
przechyli¢ go na twojg strone. W Al-first ponaglenie to nie nawyk, ktéry musisz wyrobi¢. To rzecz,
ktéra po prostu sie dzieje.

NIE CHODZI O PROGRAM

Chodzi o standard: tego samego dnia, profesjonalnie, wycenione z twoich wiasnych liczb, ze
zdjeciami, uczciwie co do tego, co jest pod pokryciem, z ponagleniem. Dekarz z notesem,
ktory trafia w ten standard, bije dekarza z aplikacja, ktory nie trafia. Al po prostu sprawia, ze
standard jest bezwysitkowy.
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Dostac zaptate bez krepujgcego
upominania

Zrobites robote. Teraz musisz wyciqgnqc pieniqdze — co dla wiekszosci dekarzy jest drugim,

nieoptacanym etatem, o ktérym nikt ich nie uprzedzit, a ubezpieczenia pogarszajq sprawe.

Przecietng fakture fachowca ptaci sie jakie$ szes¢ tygodni po
wystaniu. Nie dlatego, ze klienci nie chcg ptaci¢ — wiekszos¢ po

7 d n i prostu zapomina, a tobie gtupio ich pogoni¢. Robota z

ubezpieczenia jest jeszcze wolniejsza: rusza sie w rytmie
rzeczoznawcy. Wiec pienigdze wiszg, a ty finansujesz z karty
przyczepe blachy i wynajem rusztowania.

nie 47

Upominanie sie to problem systemu, nie ludzi. Napraw system, a nigdy wiecej nie odbedziesz tej
krepujacej rozmowy — ani nie wys$lesz zenujacego SMS-a ,dopytuje tylko o te fakture".

System, ktéry wyciaga pienigdze

Dopasuj warunki do rodzaju roboty

Przeciek powinien by¢ zaptacony, zanim zjedziesz z podjazdu — bytes$ godzine, jest sucho,
fakturuj na miejscu. Prywatny nowy dach to zaliczka z gory, reszta na koniec. Robota z
ubezpieczenia idzie w rytmie ubezpieczyciela, wiec potrzebuje gonienia, nie nadziei. W Al-
first to jedno zdanie: ,wystaw fakture za przeciek u Wilkéw." Pozycje z wyceny, twoje
warunki, ich mail, zrobione, zanim wrécisz do busa.

Zr6b ptacenie idiotycznie fatwym

Link ,zaptac teraz" jest optacany szybciej niz ,,0to méj numer konta". Usun kazdy krok
miedzy tym, ze chca zaptaci¢, a tym, ze jest zaptacone.

Zautomatyzuj uprzejme tracenia

Mite przypomnienie w dniu 3, 7 i 14 — automatycznie, wiec nigdy go nie wysytasz ty. Potem
miesieczne zestawienie i sygnat tylko wtedy, gdy kto$ naprawde zalega. Warte tysigce w
ptynnosci.

Gon rzeczoznawce jak klienta

Roboty z ubezpieczenia nie zapominasz ty — zapomina o niej zagoniony obcy cztowiek z
200 otwartymi szkodami. Dostaje uprzejme, datowane, udokumentowane ponaglenie:
zdjecia, zakres, roboty dodatkowe, faktura, w jednym watku, ktéry Al trzyma cieptym.
Wiekszos¢ dekarzy po prostu czeka. Czekanie to decyzja, zeby dosta¢ zaptate ostatnim.

Pienigdzeto'piehiadze: to jedyne miejsce, gdzie na starcie trzymasz Al na krétkiej smyczy. Ona

szkicuje, ty zatwierdzasz, za kazdym razem — dopoki nie zobaczysz, ze ma racje przez miesigc, i
nie powiesz jej, zeby przestata pytac.



ROZDZIAL SZOSTY

Skrzynka, ktora prowadzi sie sama

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

Zestawienia od dostawcow, pytania klientdw, zamowienia blachy, aktualizacje cennikow, kosztorys
rzeczoznawcy, wykonawca gonigcy za robotg dodatkowag, potwierdzenie wynajmu rusztowania —

wszystko wymieszane ze $mieciami, wszystko wpadajgce, gdy stoisz na dachu z mokrymi rekami.
Kierownik sklepu, z ktérym pracujemy, zaczynat z zalegtoScig 24 000 maili: ,Przeczytatem jednego
maila i on gingt. Nie potrafitem go nawet znalez¢ z powrotem."

Problemem nie jest nadmiar maili. Problemem jest to, ze wazne i szum wygladajg identycznie,
dopoki nie zatrzymasz sie i nie przeczytasz wszystkiego — a nie masz na to czasu. W Al-first
skrzynka staje sie czyms, co jest juz ogarniete, zanim w ogéle zajrzysz:

» Posegregowana. Trzy maile, ktére dzi$ majg znaczenie, wyptywaja na gore, z zaznaczonym
dlaczego — ,to kosztorys rzeczoznawcy przy szkodzie Rosifiskich, i brakuje w nim membrany".
Ci, co tylko podpytujg o cene, sa odfiltrowani, zanim kosztujg cie jedng mysl.

» Z gotowymi odpowiedziami. Rutynowe odpowiedzi — ,tak, robimy blache i dachéwke", ,mamy
zapchane trzy tygodnie, ale do przecieku wpadne w tym tygodniu®, ,orientacyjna cena za metr
wyglada tak” — napisane i czekajgce. Zerkasz, poprawiasz, wysytasz.

« Odpowiadajgca na zadanie. Ten sam kierownik po prostu pyta teraz: ,jaka jest ostatnia
aktualizacja cen od dostawcy?" — a ona znajduje najnowszg od razu, nawet tgczgc producenta z
dystrybutorem, ktéry odpisuje pod inng nazwa.

CZEGO NIKT SIE NIE SPODZIEWA — PILNUJE TWOICH PIENIEDZY

Bo Al czyta wszystko, wytapuje r6zne rzeczy. Jedna firma: ,Zaoszczedzito mi juz tysigce na
Zle zamoéwionych produktach — powiedziato: chwila, na podstawie twoich poprzednich robot
pewnie chcesz ten." Zamow zty profil albo zty kolor, a masz petng przyczepe blachy, ktorej
nie potozysz na zadnym dachu. Innej firmie dostawca przez pomyike wystawit fakture z 50%
rozbieznoscig — zgloszone automatycznie, zanim jg zaptacono.

Nie chodzi o sprytniejszq skrzynke. Chodzi o to, zeby zapytanie o nowy dach nigdy
wiecej nie umarto na dnie stosu zestawien od dostawcow.
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Twoj cyfrowy kierownik biura

Kazda firma dekarska ma kierownika biura. W wiekszosci to ty — robiqcy to zle o 22, bo nie

ma nikogo innego.

W jednej ekipie budowlanej osoba od biura poszta na
V4 urlop. Whasciciel: ,Nie mielismy jej w biurze przez
+ 2 0 Z I e C e n tydzien, a to pomogto nam zrobi€ jej robote — i weszto
w jeden tydzien nam pewnie z 20 dodatkowych zlecen w tym tygodniu."
Nie przetrwac tydzien. Ich najlepszy tydzien.

Robota kierownika biura to tkanka tgczna: co jest na dzi$, na ktérym dachu jestes i kiedy, czy
rusztowanie zamowione, zanim ekipa dojedzie, czy blacha zaméwiona w dobrym kolorze, gdzie sa
zdjecia ,przed" z roboty u Kowalskich, czy rzeczoznawca sie odezwalt, czy dzwig zaklepany na
dZzwigar. Nie musisz zatrudnia¢ tej osoby. Potrzebujesz systemu, ktéry ta osoba by prowadzita.

Poranna odprawa

Zanim przekrecisz kluczyk: dzisiejsze roboty w kolejnosci trasy, kogo pogonic¢ o zaptate, ktore
szkody leza u rzeczoznawcy, co czeka na materiat albo rusztowanie, i ta jedna rzecz, ktéra cie
ugryzie, jesli zapomnisz. Dwie minuty przy kawie — i twoja ekipa tez wie. W tydzien po wichurze to
réznica miedzy dobrymi dwoma tygodniami a chaosem.

Teczki zlecen, ktére buduja sie same

Kazde zdjecie, wycena, faktura i notatka z budowy podpina sie sama pod wtasciwe zlecenie — wiec
gdy klient zadzwoni za osiem miesiecy o zaciek przy tym samym koszu, cafa historia tam jest: co
znalaztes, co naprawite$, czego mu powiedziates, ze nie ruszasz.

Papierologia bez grozy

Papiery, ktore przychodzg z tym fachem — instrukcja bezpiecznego wykonywania rob6t na
wysokosci, zapisy szelek i punktow kotwigcych, protokét od firmy z uprawnieniami do usuwania
azbestu, certyfikaty i gwarancje na blache, zdjecia z ogledzin, ktérych zazyczy sobie ubezpieczyciel
— sg przypominane, zbierane przy zleceniu i trzymane tam, gdzie naprawde je znajdziesz, gdy kto$
zapyta. Nigdy za ciebie wymyslone i nigdy niezastepujace twojej wtasnej fachowej oceny
bezpieczenstwa ani samego dachu — po prostu powstrzymane od zaginiecia.

Jesli tego nie ma w systemie, to tego nie ma — twoja gtowa uniesie dach, nie papiery.
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Wygladaj dwa razy wiekszy, niz jestes

Oto sekret, na ktorym opierajq sie duze ekipy zjezdzajqce po wichurze, liczqc, ze go nie znasz:
prawie cate ,,wyglqdanie profesjonalnie"” to prezentacja — a prezentacja jest teraz prawie

darmowa.

Dekarz z jednym busem i firma na piecdziesigt os6b moga wystac identyczna, nieskazitelng wycene
w swoim logo, ze zdjeciami z drona i fotkami przerdzewialego kosza w $rodku. Klient nie odrézni,
ktora jest ktora — wiec maty, ktéremu sie chciato, jest traktowany jak duzy i moze tak liczy¢. Przy
nowym dachu pierwsza prezentacja to miejsce, gdzie wygrywa sie albo przegrywa spor o cene, bo
klient nie ma jak oceni¢ niczego poza tym, jak sie zjawites.

Koto zamachowe polecen — celowo, nie przypadkiem

@ Utrzymaj — zréb calg robote fatwag i jasna, zeby wzieli cie z powrotem bez zastanowienia.

@ Opinia — popros o opinie w Google w chwili, gdy sa najszczesliwsi: przy pierwszej ulewie
po robocie, gdy sufit zostaje suchy. Automatycznie, z linkiem. Opinie wygrywajg ci nastepne
dziesie¢ zlecen, gdy Spisz.

@ Polecenie — cata ulica dostata te samg wichure i ma ten sam dwudziestoletni dach.
Zadowoleni klienci poleca cie sgsiadom, jesli im to utatwisz i przypomnisz. ,Ktos jeszcze na
ulicy oberwat? Zajmiemy sie nimi tak, jak zajeliSmy sie panem."”

@ Powtdrka — siatka na rynny, o ktérg pytali, dach nad wiata, wywietrzniki, jesienne
czyszczenie rynien przed nastepng nawalnicg — to jest w zapisie rozmowy, pamietasz.
Przypomnienie w odpowiednim momencie zamienia jedno zlecenie w trzy.

Ten silnik to czyste ztoto i prawie nikt go nie kreci — bo wymaga robienia nudnej rzeczy w idealnym
momencie, za kazdym razem, zawsze. Czyli doktadnie tego, co system robi bezbtednie, a
zagoniony cztowiek nigdy.

ZACZNIJ DZIS — NAWET BEZ ZADNEJ TECHNIKI

Pro$ kazdego zadowolonego klienta o opinie, zanim spakujesz busa, i wysytaj zdjecia ,przed
i po" z kazdag faktura. Nic na Swiecie nie fotografuje sie lepiej niz zerwany dach obok
skonczonego — a nikt poza tobg tam nie wchodzi, wiec pokaz im. Kotu zamachowemu jest
wszystko jedno, czym sie je kreci. Musi sie tylko kreci€.
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ROZDZIAL DZIEWIATY

Przetom w 30 dni

Wszystko powyzej dziata. Powod, dla ktorego wiekszosci dekarzy to nie zaskakuje, jest taki, ze
probujq zrobi¢ wszystko naraz, tonq w potowie roboty i wracajq do starego. Wiec: jedna rzecz

naraz, bez przerywania pracy. I zacznij przed sezonem, nie w jego trakcie.

0 Tydzien 1 — Zatkaj najwiekszy przeciek: telefon
Kazdy telefon odebrany, kazda rozmowa zapisana, obietnice wyciggane same, pilne
wypchniete na gore. To zaczyna sptacac cate przedsiewziecie od razu, a przy pierwszej
wichurze po wlaczeniu poczujesz doktadnie, ile jest warte.

a Tydzienh 2 — Napraw wycenianie
Al szkicuje wycene z tego, co dyktujesz schodzac z dachu, i z twoich starych cen; ty
poprawiasz — a kazda poprawka to lekcja, ktorg zachowuje. Wyceny tego samego dnia ze
zdjeciami w $rodku, z ponagleniem po dwéch dniach. Patrz, jak rusza ci skutecznosg.

° Tydzien 3 — Napraw dostawanie zaptaty
Przecieki fakturowane na podjezdzie, zaliczki na nowe dachy, fatwa ptatnos¢, automatyczne
przypomnienia i rzeczoznawca goniony wedle harmonogramu — z tobg zatwierdzajgcym
wszystko wokot pieniedzy, dopdki nie zastuzy na luzniejsza smycz. Tydzien, w ktérym twoje
konto zaczyna wygladac inaczej.

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

Dlaczego wszystkie cztery? Bo jeden proces nigdy nie robi wrazenia. Jeden zautomatyzowany
proces dostaje wzruszenie ramion. Przy trzech przychodzi moment ,no nie wierze" — bo wtedy
kawatki zaczynajg ze soba gada¢. Rozmowa staje sie wycena. Wycena staje sie fakturg. Faktura
staje sie opinia. Wtedy przestaje by¢ narzedziem, a staje sie systemem.
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Pokretto zaufania — jak oddaé robote i spa¢ spokojnie

Nie dajesz nowemu uczniowi busa i nie wysylasz go pierwszego dnia na mokry dach z dachéwki. Tu
tak samo:

0 Tygodnie 1-2: pyta o wszystko

Kazdy szkic maila, kazda faktura — ,to bym wystata, moze by¢?" Ty zatwierdzasz,
poprawiasz, uczysz.

° Tygodnie 3-4: pyta o rzeczy wazne
Rutynowe odpowiedzi idg same; pienigdze, nowi klienci i wszystko, co leci do
ubezpieczyciela, wcigz dostaje twoje kiwniecie gtowa.

e Od drugiego miesiagca: pyta o wyjatki
Widziates przez tygodnie, ze ma racje. Teraz jedzie, a ty dostajesz poranng odprawe i
sygnaty. Nadal jeste$ szefem — po prostu przestates$ by¢ waskim gardtem.

Btedy, przez ktére dobrzy dekarze rezygnuja, zanim zaskoczy

» Robienie wszystkich czterech tygodni naraz. Nie réb. Jeden na tydzien. Kazdy zapina
wygrang, zanim dotozysz nastepny.

o Zaczynanie w Srodku sezonu wichur. Ustaw to w spokojnych miesigcach, zeby juz buczato,
gdy telefon oszaleje. Nikt nie uczy sie nowego systemu z osiemdziesiecioma osobami na linii.

» Doklejanie Al do starego procesu. Jesli wcigz wklepujesz kazdg wycene w ten sam stary
program i prosisz Al, zeby ,pomogta”, nie zrozumiate$ sensu. Narysuj proces od nowa (rozdziat
2).

« Traktowanie tego jak programu zamiast jak pracownika. Program konfiguruje sie raz i
przeklina na zawsze. Tego sie uczy — i z kazdym tygodniem jest lepsze. Fachowcy, ktérzy
wyciggajg z tego najwiecej, gadajg z tym caly dzieh, jak z najlepszym pomocnikiem.

o Czekanie na idealne. Surowy system dziatajgcy dzi$ bije idealny, ktéry ustawisz, ,jak sie
uspokoi”. Nigdy sie nie uspokaja — robi sie tylko bardziej wietrznie.



2-minutowy audyt przeciekow
Bqdz szczery. Zaznacz te, ktore sq prawdq teraz.

Codziennie przepuszczam telefony, bo jestem na dachu — i nie wiem, ile zlecern mnie to
kosztowato.

Rano po ostatniej duzej wichurze wiem na pewno, ze nie ogarnatem wszystkich, ktérzy
dzwonili.

Obiecatem komus$ w tym miesigcu cene albo oddzwonienie — i zapomniatem, az mnie pogonili.
Moje wyceny wychodzg ,wieczorem" czesciej niz tego samego dnia.

Nie zawsze ponaglam po wystaniu wyceny nowego dachu.

Wyjezdzam z przecieku bez zaptaty za niego.

Mam robote z ubezpieczenia lezgca u rzeczoznawcy i nie wiem doktadnie, od kiedy.

Moja skrzynka mnie stresuje, a wazne rzeczy sie zakopuja.

Gdyby klient zadzwonit o naprawe z zesztego roku, chwile by mi zeszto na znalezienie zdjec.

Doodbooo o o

Moje papiery BHP, gwarancje i zdjecia z ogledzin mieszkajg w schowku, w konsoli busa i w
trzech watkach SMS-6w.

Pouktadane. Kilka poprawek i Tracisz realne pienigdze w Cztowieku, co tydzien robisz
lecisz. nudnej potowie — i wszystko drugi etat za darmo. Dobra
da sie naprawi¢. Zacznij od wiadomos¢: to doktadnie te
tygodnia 1. rzeczy, ktére teraz najtatwiej
naprawic.

Jakakolwiek jest twoja liczba — twdj najwiekszy ptaszek to twoja najwieksza szansa. Zacznij tam.



JESZCZE JEDNO

Chcesz to ustawione za ciebie?

Wszystko w tym poradniku mozesz zbudowac¢ sam — i powinienes,
jesli masz czas i cierpliwosc. Wielu tak robi. Jesli wolisz, zeby po
prostu byto zrobione — Al, ktére odbiera twagj telefon, gdy stoisz na
kalenicy, zapisuje kazda obietnice, buduje wyceny, upomina sie o
twoje faktury i goni rzeczoznawcow i prowadzi twoje zaplecze,
wszystko w jednym, dziatajace w twojej firmie dekarskiej juz w tym
tygodniu — to wtasnie budujemy. Nazywa sie The Everything.

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

v Nic waznego — wycena, faktura, wiadomos¢ do klienta — nie wychodzi bez tego,
Ze najpierw to zobaczysz.

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

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

Szczerze: to nie naprawi zepsutej firmy i nie odbierze dachu, nie oceni, czy bezpiecznie jest tam
wchodzi¢, ani nie rozstrzygnie, co jest pod pokryciem — to wciaz ty, twoj fach i twoje wyszkolenie.
Naprawia robote biurowa, ktérg po zmroku robisz za darmo.
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