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Przeczytaj to najpierw

Dziesiec¢ lat temu prowadzenie porzadnej firmy od wykonczen lokali znaczyto kogos przy telefonie,
ksiegowa i i tak liczenie zakresu, ekip i harmonogramu na kartce w aucie miedzy budowami.

Dzi$ dobry wykonawca z dobrym ustawieniem odpowiada na zapytanie kazdego wtasciciela w chwili,
gdy wpada, wycenia zakres uczciwie, podaje termin, wokot ktérego klient zaplanuje otwarcie, i otwiera
go w terminie — podczas gdy wieksza firma z drugiego konca miasta wcigz oddzwania z poczty
gtosowej. A na papierach nie traci ani jednej nocy.

Nie jest madrzejszy od ciebie. Nie robi lepszej roboty. | na pewno nie jest informatykiem — jeden z
najlepszych, jakich widzieli§my, dwa lata temu wcigz rysowat lade na odwrocie dowodu dostawy.
Zrozumiat tylko jedno przed wszystkimi: nudna potowe firmy — zapytania, dopytania, wyceny z
rozpisanym zakresem, aktualizacje harmonogramu, koordynacje ekip, faktury etapowe — da sie dzi$
robi¢ samg. Wiec skierowat energie tam, gdzie sg pienigdze i renoma: na oddanie lokalu w terminie i na
stanie sie wykonawca, z ktérym wiasciciel otwiera kazda kolejng lokalizacje.

To jest podrecznik, jak on to robi. Zadnych ,50 gotowcdw do skopiowania”. Zadnego technologicznego
betkotu. Prawdziwy system — jak o tym mysle¢, co ustawié, w jakiej kolejnosci i btedy, przez ktére
dobrzy wykonawcy odpuszczajg, zanim zaskoczy. Przeczytaj od poczatku do korca, a poprowadzisz
sprawniejszg, bardziej dochodowa firme wykonczeniowa niz teraz — nawet jesli nie wydasz ztotoéwki na
oprogramowanie.

KROTKO O TYM, CO ZOSTAJE TWOJE

Nic tutaj nie decyduje, jak zbudowac lokal, nie ustawia harmonogramu ani nie zastepuje twojej
oceny co do zakresu, ekip i terminu — i nigdy nie zastepuje twojego oka, twojego rzemiosta ani
standarddéw, wedtug ktérych pracujesz. To niesie papiery. Czego lokal naprawde potrzebuje, jaki
jest realny termin i jak poukfadac ekipy oraz uzgodnienia, zeby nic nie staneto, to decyzja, ktérg
podejmujesz ty, nigdy liczba, ktérg wymysla komputer; jak wykonac zabudowe i wykonczenie
pod marke klienta to twdj fach; a bycie prostym wobec wtasciciela co do terminu — i odmowa
obiecania daty, ktorej nie dotrzymasz — zostaje z tobg. Wszystko to zostaje twoje, od poczatku
do konca.



THE EVERYTHING

Co jest w srodku

01

02

03

04

05

06

07

08

09

Nowe boisko

PODRECZNIK WYKONCZEN LOKALI

Al

3 rzeczy, po ktorych wtasciciel firmy cie ocenia — i dlaczego odpowiedzenie pierwszym wygrywa lokal, zanim

staniesz na miejscu.

Mysl Al-first

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

Nigdy wiecej przegapionego zlecenia

Odpowiedz wtascicielowi pierwszy, uméw ogledziny lokalu i stan sie tym, z ktérym otwiera kazda kolejna
lokalizacje.

Wycen prosto — z zakresem i terminem

Cena z rozpisanym zakresem, realny harmonogram i dlaczego sztywna cena oraz obiecany termin przez telefon

to czerwone flagi.

Kasa bez niezrecznego upominania

Ptatnosci etapowe i rozmowa o robotach dodatkowych odbyta przed robota, nie zaskoczona potem.

Skrzynka, ktéra ogarnia sie sama

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

Twaj cyfrowy kierownik biura

Poranna odprawa, teczki zlecen oraz zapisy harmonogramu i koordynaciji ekip, ktére buduja sie same.

Wygladaj dwa razy wiekszy, niz jestes

Wszystko z twojg marka, dowdd otwarc¢ w terminie i koto zamachowe kolejnych lokali oraz polecen od
wiascicieli.

Przetaczenie w 30 dni

Tydzien po tygodniu, pokretto zaufania i wykorzystanie terminu otwarcia klienta — nigdy fatszywej pres;ji.

2-minutowy audyt przeciekow

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

Nowe boisko

Wiasciciel firmy obdzwaniajacy wykonawcow nie widzi twoich wczesniejszych lokali
— s3 rozsiane po miescie pod cudzymi szyldami. Ocenia cie po tym, co jest w zasiegu
— i tu wiekszos¢ wykonawcow po cichu traci najlepszych klientow roku.

Twoj klient to wtasciciel firmy, ktéry podpisat umowe najmu i ptaci czynsz za pusty lokal — a jedyne,
czego naprawde sie boi, to przegapi¢ otwarcie i przepalaé¢ czynsz bez zadnego przychodu. Zlecenie
idzie do tego, kto pierwszy zrobi dobrze trzy rzeczy:

0 Odpowiedziates — i dates prosta wskazéwke? Pierwszy wykonawca, ktory odbierze i zabrzmi
jak pewne rece, wygrywa ogledziny lokalu. Pozwdl telefonowi dzwoni¢ w préznie, gdy jestes na
budowie, a klient dzwoni do nastepnego — i otwiera z nim kazdg kolejng lokalizacje.

a Otworzysz mnie w terminie? Prawdziwy strach wtasciciela to zawalony harmonogram — czynsz
lecacy za wpot gotowy lokal. Wykonawca, ktéry daje realny termin i go trzyma, bije tanszego,
ktory obiecuje date nie do dotrzymania, za kazdym razem.

e Czy to bedzie moja marka? Lokal to jego witryna — przestrzen, w ktorej oceni go kazdy klient.
Zgodny z projektem, dobrze wykonczony, skoordynowany bije tani i byle jaki za kazdym razem.

Zauwazasz, 0 czym zadna z nich nie jest? O najnizszej cenie. Wszystkie trzy dotycza bycia osiggalnym,
prostym i punktualnym — doktadnie tego, co tatwo odpusci¢, gdy prowadzisz trzy budowy naraz. A
druga strona juz dziata na Al. Pytanie nie brzmi, czy Al wejdzie do wykonczen lokali — tylko czy pracuje
dla ciebie, czy przeciwko tobie.



Dobra wiadomos$¢? Pierwszy raz technologia sprzyja matemu. Duze firmy wykonczeniowe maja
komitety, wdrozenia i szkolenia. Ty mozesz zdecydowaé we wtorek i odpowiadac pierwszy juz w pigtek.
Boisko sie przechylito: maty, ostry wykonawca moze dzi$ wygladac i dziata¢ jak ogdinopolska firma —
bez jej kosztow i bez tego, zeby witasciciel firmy kiedykolwiek trafit na poczte gtosowa, gdy potrzebuje
wyceny lokalu, zanim zegar najmu go pozre.

»Ale ja nie jestem informatykiem”

Fachowcy, ktérym idzie z tym najlepiej, tez nie sg. Jeden z najszybszych, jakich widzielismy, to
wiasciciel firmy fachowej z 26 latami na narzedziach, ktéry komputer wziat do reki dopiero trzy lata
temu. Jego stowa: ,,Nie przejmuj sie ortografia. Nie przejmuj sie gramatyka”. Jesli umiesz wystaé
SMS albo nagra¢ wiadomos$¢ gtosowa, ogarniesz wszystko z tego podrecznika. Nowg umiejetnoscia
jest umieé powiedzie¢, czego chcesz — a wykonawcy, ktdrzy codziennie ttumacza witascicielowi zakres,
termin i ekipy, juz to potrafia.

800 Tyle zwykle kosztuje oprogramowanie do zarzgdzania zleceniami — a i

— tak kaze ci pisa¢ i upominac sie o kase. Jeden wtasciciel ptacit tysigc
ztotych miesiecznie za narzedzia, ktérych zespot prawie nie uzywat.

3500 Z' Wszystko z tego podrecznika albo zastepuje ten wydatek, albo

+ miesiecznie Sprawia, ze zaczyna sig¢ zwracac.

Firmy trzy razy wieksze od ciebie sg wolne, bo sg duze. To twoja szansa. Ten podrecznik jest o tym, jak
przez nig przejsc.
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MysI Al-first

Zanim dotkniemy jednego narzedzia, trzeba naprawic to, jak o tym myslisz — bo
najwiekszym btedem nie jest kupno ztego oprogramowania. To doczepianie Al do
starego sposobu pracy i dziwienie sie, ze nic sie nie zmienito.

Kazdy proces w twojej firmie stat na jednym zatozeniu: kazdy krok musi zrobi¢ cztowiek. Kto$ odbiera
zapytanie wtasciciela. Ktos rozpisuje zakres, ekipy i harmonogram. Kto$ pilnuje uzgodnien, faktur
etapowych, koordynacji ekip. Caty twoj dzien jest utozony wokét tego zatozenia — a ono wtasnie
umarto.

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

Zmiana pierwsza — zlecaj efekty, nie kroki

Przestan mysle¢ ,ktéry przycisk klikngé”. Rozmawiasz z firmg jak z dobrym kierownikiem budowy:

podaj efekt, a reszte niech dopowie. Jeden wtasciciel dozamawia materiat jedng wiadomosciag spod lady
hurtowni — ,,biore ptyty meblowe i okucia na wykonczenie kawiarni u Nowaka” — a zaméwienie, koszt i
ksiegi ogarniajg sie same.

Zmiana druga — najpierw Al, potem ty

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



Zmiana trzecia — poprawki to inwestycje

W zwyktym programie te sama pomytke poprawiasz w koétko. Z Al poprawiasz raz. Powiedz mu, ze
standardowa wycena zawsze nazywa projekt, zgody i uzgodnienia, wyburzenia, instalacje, zabudowe i
skoordynowane ekipy — i ze nigdy nie podajesz sztywnej liczby ani terminu otwarcia, zanim obejrzysz

lokal — a ono odpowie: ,,Zapamietam to na przyszto$¢”. Kazda poprawka sie kumuluje. Po p6t roku

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

Cwiczenie z wyobrazenia od nowa

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

tego najpierw?”
INTERAKCJA

Wiasciciel dzwoni, gdy prowadzisz
budowe

Ekipa albo uzgodnienie sie slizga i
zagraza otwarciu

Wpada aktualizacja cennika
dostawcy

Lokal jest skonczony

PO STAREMU

Poczta gtosowa. Dzwoni
do nastepnego
wykonawcy.

Dowiadujesz sie za
pozno, otwarcie
zagrozone.

Ginie pod 200 e-mailami.

Stare ceny na kolejnej
wycenie.

Zdjecia w telefonie,
przekazanie na czuja.

Al-FIRST

Odebrane i zakwalifikowane, ogledziny
umédwione — prosta liczba z zakresem i realny
termin naszkicowane do rana.

Zasygnalizowane w chwili, gdy sie rusza, a
wiasciciel wie, co to znaczy dla terminu, zanim
ugryzie.

Wytuskane, naniesione na twoje stawki —

»ptyty i okucia w gére, wyceny poprawione”.

Pakiet przekazania wystany, prosba o opinie
poszta, nastepny lokal dopiety u wtasciciela.

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

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

Zapytanie o wykonczenie lokalu jest cenne i nietrwate: wtasciciel firmy planujacy fit-out siedzi na
zegarze najmu, dzwoni do kilku wykonawcow i umawia sie z tym, kto odbierze pierwszy i zabrzmi, jakby
dotrzymat terminu — wolny nigdy wiecej o nim nie styszy. Zapytanie brzeczy o 16:00, gdy jestes na
budowie i koordynujesz wyburzenia. Milknie. Ten wtasciciel dzwoni do nastepnego wykonawcy, umawia
ogledziny, i teraz to on otwiera ten lokal — i nastepny, i catg sie¢. Przepadto — i nie tylko ten lokal, moze
kazda lokalizacja, jakg ten wtasciciel kiedykolwiek otworzy.

|}
P I e rwszy Wiasciciel firmy na zegarze najmu dzwoni do tego, kto odbierze i

zabrzmi, jakby otworzyt go w terminie. Nieodebrane zapytanie to nie
W odtozona sprzedaz — to lokal, a czesto kazda przyszta lokalizacja za
nim, oddane temu, kto odebrat. A wolna odpowiedZ obniza twojg

ko nta kC I e pozycje w wyszukiwarce, wiec kosztuje cie tez nastepny.

wygrywa wiasciciela

Poczta gtosowa to miejsce, gdzie umieraja najlepsi klienci roku. Naprawa Al-first jest wieksza — bo
zapytanie to tak naprawde dwa problemy.

Problem pierwszy — telefon, ktorego nie mogtes$ odebrac¢

Recepcja Al odpowiada w imieniu twojej firmy, catg dobe, brzmi spokojnie i profesjonalnie przez telefon i
zbiera kazdy szczegdt — rodzaj lokalu, orientacyjny metraz, etap projektu, docelowy termin otwarcia,
czy jest co$ do wyburzenia — gdy ty jestes na budowie albo $pisz. | robi to, co wygrywa zlecenie:
odpowiada pierwsza, za kazdym razem, wiec to ty jestes wykonawcg, ktéry umawia ogledziny, gdy inni
wciaz tkwia na poczcie gtosowe;.



Problem drugi — wiasciciel, ktérego nikt nie zatrzymat

Firmy wykonczeniowej nie wygrywa sie na jednym lokalu — wygrywa sie ja, stajgc sie wykonawca, z
ktorym wiasciciel otwiera kazda kolejng lokalizacje. Wiekszo$¢ wykonawcdw robi zlecenie i nigdy nie
mysli dalej. Ten, kto odpowiada pierwszy, otwiera w terminie i oddaje marke klienta, jest tym, do ktérego
wiasciciel dzwoni po nastepny lokal, i po kolejny, i ktérego poleca kazdemu innemu wtascicielowi, ktory
wchodzi do gotowej przestrzeni.

v Kazde zapytanie odebrane w imieniu twojej firmy — takze o 18:00, takze w niedziele, takze w
tygodniu, gdy kazdy wiasciciel w miescie $ciga sie z zegarem najmu.

v Przeszukiwalny zapis kazdego projektu — ,na ile wycenili§my kawiarnie u Nowaka i jaki byt
harmonogram?”.

v Dopytania, ktore trzymaja cie przed wtascicielami, ktdrzy sie licza — zeby gdy pojawi sie ich
nastepna lokalizacja, to do ciebie dzwonili.

v Szczegotly z zapytania — lokal, etap projektu, termin otwarcia — trafiajg prosto do ogledzin, nie
przepisywane trzy razy.

Telefon przestaje by¢ tym, co kosztuje cie najlepszych witascicieli, a staje sie tym, co umawia ogledziny
— i trzyma cie jako wykonawce, z ktérym otwierajg kazda kolejng lokalizacje.
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Wycen prosto — z zakresem i terminem

Wykonczenie lokalu ma ksztatt wyceny, ktérego wiekszos¢é fachdw nie ma: liczba to
dopiero potowa — druga potowa to termin, bo klient kupuje date otwarcia tak samo
jak sam fit-out. | Zzadnego z tego nie da sie ocenic¢ przez telefon.

Fit-out to zakres | harmonogram, nie cena: projekt i dokumentacja,
zgody i uzgodnienia, wyburzenia, instalacje (prad, hydraulika, dane,
wentylacja), zabudowa i wykonczenia, ekipy pouktadane w

[}
Z a kres I harmonogram i przekazanie gotowe do otwarcia. Naciggacz rzuca

- niskg liczbe i termin otwarcia nie do dotrzymania, zeby wygrac
te rm I n zlecenie, a potem w potowie projektu zawala harmonogram i budzet, a
wiasciciel przepala czynsz. Rozpisz zakres porzadnie, daj realny
a obiecana data to sygnat termin, wokot ktérego wiasciciel zaplanuje otwarcie, i wycen to prosto
— a jeste$ wykonawcag, z ktorym wiasciciel otwiera kazda kolejng
lokalizacje.

Oto uczciwa prawda tego fachu: sztywna cena i obiecana data otwarcia przez telefon, bez
ogledzin, to czerwone flagi — nie zapewnienie. Nikt nie wyceni ani nie utozy harmonogramu fit-outu
porzadnie, nie widzac lokalu, zakresu i projektu. Uczciwy ruch to da¢ orientacyjng wskazoéwke, a potem
obejrze¢ lokal i rozpisa¢ zakres — stan, instalacje, zgody, ekipy — zanim zobowigzesz sie do sztywne;j
liczby i daty.

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

v Najpierw zadaje wiasciwe pytania. Z zapytania Al przechodzi przez to, co naprawde ustawia
cene i harmonogram — rodzaj i metraz lokalu, etap projektu, instalacje, zgody, docelowe otwarcie
— zebys$ umawiat ogledziny z wtasciwymi informacjami w reku.

v Wycenia z TWOJEJ struktury. Nakarm je swoimi lokalami, a nauczy sie twoich stawek i kosztow
ekip — i naszkicuje prosta liczbe z zakresem, w ktérym projekt, zgody, instalacje i
skoordynowane ekipy sg nazwane, nie ptaskg cena, ktéra to ukrywa.

v Buduje realny harmonogram. Nie zapomni o czasie na zgody i uzgodnienia, o koordynacji
instalacji ani o ekipach, ktore trzeba pouktada¢ w kolejnosci — wiec termin, ktéry podajesz, jest
tym, ktérego naprawde dotrzymasz.



Oto zabdjca zaufania tego fachu: wtasciciel ma najem, otwarcie, ludzi i
towar — wszystko wpiete w date otwarcia — a naciggacz obiecuje te
Te rm i n date, zeby wygrac zlecenie, wiedzac, ze jej nie dotrzyma, a potem
otwarcie sie $lizga i wtasciciel przepala czynsz za wpot gotowy lokal
Otwa rc i a bez zadnego przychodu. Uczciwy wykonawca daje realny termin
zbudowany z prawdziwego zakresu, zgdd i ekip do skoordynowania, i
obietnica, ktérej nie go trzyma — i méwi wprost, gdy data jest nierealna. Odmowa

selemmiasz obiecania daty, ktorej nie dotrzymasz, to nie utrata zlecenia. To caty
powdd, dla ktérego witasciciel powinien wybra¢ witasnie ciebie.

Ogledziny lokalu to nie tarcie — to argument sprzedazowy

Dla kazdego lokalu ruch jest taki: podaj orientacyjng wskazdéwke, umoéw ogledziny i rozpisz zakres,

zanim zobowigzesz sie do liczby i daty. Dobrze podane, to nie zwioka — mdwi witascicielowi, ze nie
wygrasz jego zlecenia na fantazyjnym terminie, a potem nie odbierzesz mu otwarcia. ,,Dam ci teraz

widetki, a sztywna cene i realny termin, gdy obejrze lokal, zeby data, ktérg podaje, byta tg, na ktéra
naprawde otworzysz” zamienia twojg uczciwos¢ w powdd, dla ktérego cie wybrali.

Potem to, co wszyscy pomijajg — trzymanie sie przed wiascicielem. Jedna wiadomos¢ po zleceniu:

~Jestes otwarty i handlujesz — pakiet przekazania u ciebie. Kiedy nastepna lokalizacja?”. Ten jeden

nawyk wygrywa wiecej kolejnych lokali niz jakiekolwiek obnizanie ceny. W Al-first to dopytanie to nie
rzecz, ktorg pamietasz. To rzecz, ktdra po prostu sie dzieje.

NIE CHODZI O OPROGRAMOWANIE

Chodzi o standard: rozpisz zakres porzadnie, daj termin, ktérego dotrzymasz, pouktadaj ekipy
tak, zeby otwarcie sie trzymato, i oddaj marke klienta. Wykonawca z notesem, ktéry trzyma ten
standard, bije tego z aplikacja, ktory go nie trzyma. Al po prostu robi ten standard
bezwysitkowym.
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Kasa bez niezrecznego upominania

Wygrates fit-out. Teraz trzeba zdoby¢ pieniadze — a wykonczenie lokalu to projekt
etapowy: zaliczka na start, ptatnosci etapowe w miare postepu, ekipy i materiaty do
sfinansowania po drodze i okazjonalne roboty dodatkowe, gdy lokal rzuci
niespodzianke.

Najbardziej uspokajajgca rzecz, jakg mozesz zrobi¢ dla wtasciciela, to
by¢ prostym i rbwnym co do pieniedzy: zaliczka na start, ptatnosci
etapowe, gdy fit-out osigga kamienie milowe — wyburzenia zrobione,

r u
P{atn OSCI instalacje w srodku, zabudowa zamontowana, przekazanie — i

wszelkie roboty dodatkowe (warunek wynajmujacego, niespodzianka
eta p owe w instalacjach) omowione jako rozmowa przed robotg, nie zaskoczone
AT potem. Zaskakujgcy ,,dodatfak” przy przekazaniu t? doktadnie to, co
dodatkow zamienia klienta na catg sieC w jednorazowego. Rowne, oparte na
etapach fakturowanie jest nie tylko uczciwe — to twdj najsilniejszy
powdd, by cie zatrzymac na nastepng lokalizacje.

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

o Zaliczka na start. Jasna prosba o zaliczke, gdy fit-out jest umdwiony i rozpisany, finansuje
materiat i start — i wigze wtasciciela.

e Fakturuj na kamieniach milowych. Ptatnosci etapowe powigzane z widocznymi etapami —
wyburzenia, instalacje, zabudowa, przekazanie — zeby nikt nie ciggnat projektu na zaufanie, a
wiasciciel zawsze wiedziat, na czym stoi liczba.

o Zgtos roboty dodatkowe, zanim ugryza. Jesli lokal rzuci niespodzianke, wtasciciel styszy, ile to
kosztuje i co znaczy dla otwarcia, zanim robota ruszy. Rozmowa, nie zasadzka przy przekazaniu.

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

Pienigdz to pienigdz: to jedno miejsce, gdzie na starcie trzymasz Al na krotkiej smyczy. Ono szkicuje, ty
zatwierdzasz — dopdki przez miesigc nie zobaczysz, ze ma racje.
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Skrzynka, ktora ogarnia sie sama

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

Wyciagi od dostawcéw, wiasciciel zatwierdzajgcy projekt, warunki wynajmujacego, ekipa
potwierdzajgca, ze jest zaklepana, korespondencja o zgodach, zdjecie lokalu do obejrzenia,
powiadomienie o opinii, dawny wiasciciel z nastepng lokalizacja — wszystko wymieszane ze $mieciami,
wszystko wpada, gdy jestes$ na budowie i koordynujesz trzy ekipy. Jeden wtasciciel firmy fachowej
zaczynat z zalegtoscig 24 000 e-maili: ,,Przeczytatem jednego, i ginat. Nie umiatem go potem znalezé”.

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

v Posegregowana. Trzy e-maile, ktore dzis wazg, wyptywaja na gére z powodem — ,ten to
warunki wynajmujacego do lokalu u Nowaka, wptywaja na harmonogram”.

v Z gotowymi odpowiedziami. Rutynowe odpowiedzi — ,tak, koordynujemy wszystkie ekipy”,
»,mozemy obejrze¢ lokal w czwartek” — napisane i czekajag. Zerkasz, poprawiasz, wysytasz.

v Odpowiada na zadanie. ,,Na ile wyceniliémy lokal u Nowaka i jaki byt termin otwarcia?” — i
znajduje to od razu.

CZEGO NIKT SIE NIE SPODZIEWA — PILNUJE TWOICH PIENIEDZY

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

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

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

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

bez biura stanety razem z nig.

Poranna odprawa

Zanim przekrecisz kluczyk: dzisiejsze ogledziny i budowy po kolei, w ktérym projekcie zgoda albo ekipa
jest na terminie (i ktory zagraza otwarciu, jesli sie zeslizgnie), ktéry wtasciciel powinien dzi$ dostac
dopytanie, kogo przycisng¢ o ptatnos¢ etapowa i to jedno, co ugryzie harmonogram, jesli o nim
zapomnisz. Dwie minuty przy kawie — i twdj kierownik budowy tez wie.

Teczki zlecen, ktdore buduja sie same

Kazde zdjecie, wycena, projekt i harmonogram doczepiaja sie do wtasciwego zlecenia — wiec gdy
wiasciciel dzwoni po nastepna lokalizacje, cata historia jest na miejscu. Zakres, ekipy, harmonogram,
wykonczenia, termin otwarcia — wszystko w jednym miejscu.

Papiery bez leku

Zakres, harmonogram, ptatnosci etapowe, koordynacja ekip, pakiet przekazania — naszkicowane,

wystane i trzymane tam, gdzie je znajdziesz. Nigdy nie zamiast twojej oceny co do zakresu i terminu —
po prostu nie ging, gdy prowadzisz trzy budowy naraz.



08 CHAPTER EIGHT

Wygladaj dwa razy wiekszy, niz jestes

Oto sekret, na ktéorym duzym firmom zalezy, zebys$ go nie znat: wiekszo$¢
sprofesjonalnego wygladu” — i ,,wygladania jak wykonawca, ktory otworzy cie w
terminie” — to prezentacja, a prezentacja jest dzi$s prawie darmowa.

Mata ekipa wykonczeniowa i firma na piecdziesigt os6b moga wysta¢ identyczny, nieskazitelny,
markowy zakres i harmonogram — i pokazaé te samag szybkg odpowiedz, ten sam jasny termin, te same

.....

powierza ci swoje otwarcie i swoja marke, maty, ktéry wyglada na zorganizowanego i ogarnietego,
dostaje takie zaufanie jak duzy — i jest zatrzymywany na catg sie¢.

Koto zamachowe polecen — z rozmystem, nie przypadkiem

° Utrzymaj — odpowiadaj pierwszy, otwieraj w terminie, oddawaj marke klienta, zebys to ty byt
wykonawcag, z ktérym wiasciciel otwiera nastepng lokalizacje bez rozgladania sie.

e Opinia — popros o opinie w Google w chwili, gdy wtasciciel jest najszczesliwszy, w dniu, gdy
otwiera i rusza z handlem, automatycznie, z linkiem. Opinie i szybka odpowiedZ podnoszg twoja
pozycje — a witasciciel wybierajgcy wykonawce opiera sie na obu.

e Polecenie — fit-out to stata witryna: kazdy klient i kazdy inny wtasciciel firmy, ktéry wchodzi do
lokalu, widzi twoja robote i pyta ,kto ci robit lokal?”. To jedna z najsilniejszych sieci polecen
wiasciciel-witascicielowi w fachu.

° Odsprzedaz — o to toczy sie cata gra. Jeden dobry wtasciciel to nie lokal, to cata jego sie¢:
nastepna lokalizacja i kolejna. Wszystko jest w teczce zlecenia. Dopytanie w dobrym momencie
zamienia jeden lokal w lata roboty.

ZACZNIJ DZIS — NAWET BEZ TECHNOLOGII

Pros$ kazdego wtasciciela o opinie w dniu, gdy otwiera i rusza z handlem, i zawsze zostaw
otwarte drzwi — ,,chetnie zrobie ci nastepna lokalizacje, i podeslij mnie kazdemu, kto pyta o twoj
lokal”. Wtasciciel, ktéry wtasnie otworzyt w terminie w przestrzeni, ktéra jest doktadnie jego
marka, jest najbardziej otwarty, jak tylko go zastaniesz.



09 CHAPTER NINE

Przetaczenie w 30 dni

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

Tydzien 1 — zatkaj najwiekszy przeciek: przegapiony telefon. Kazde zapytanie odebrane i
zakwalifikowane, prosta wskazowka podana, ogledziny uméwione. To od razu zaczyna sptacac
cate przedsiewziecie.

Tydzien 2 — napraw wycene. Al kwalifikuje zlecenie i szkicuje prostg liczbe z zakresem i
realnym harmonogramem z twojej struktury; ty poprawiasz — a kazda poprawka to zapamietana
lekcja. Ogledziny przed jakakolwiek sztywna liczbg czy datg, dopytanie po kazdym zleceniu.

Tydzien 3 — napraw kase. Zaliczka na start, ptatnosci etapowe na kamieniach milowych, roboty
dodatkowe zgtaszane wczes$nie, automatyczne przypomnienia — z tobg zatwierdzajgcym
wszystko wokot pieniedzy, az zastuzy na smycz.

Tydzien 4 — oddaj zaplecze. Skrzynka posegregowana i z gotowymi odpowiedziami, poranna
odprawa dziata, teczki oraz zapisy harmonogramu i koordynaciji budujg sie same, opinie proszone
automatycznie, nastepna lokalizacja dopieta.

Czemu wszystkie cztery? Bo jeden proces nigdy nie robi wrazenia. Trzy to moment ,,0 rany” — bo wtedy

elementy zaczynajg ze sobg gadac. Telefon staje sie ogledzinami. Ogledziny stajg sie rozpisanym,
zaplanowanym fit-outem. Fit-out staje sie otwarciem w terminie, ptatno$ciami etapowymi i nastepna
lokalizacjg od tego samego wtasciciela.



Pokretto zaufania — jak oddac robote i spaé¢ spokojnie

Nie dajesz nowemu kierownikowi budowy catego lokalu pierwszego dnia. Tak samo tu:

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

Tygodnie 3-4: pyta o rzeczy wazne. Rutynowe odpowiedzi lecg same; pieniadze, nowi
witasciciele i wszystko, co wazy — zakresy, terminy, roboty dodatkowe — nadal czeka na twoje
kiwniecie.

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

Btedy, przez ktore dobrzy wykonawcy odpuszczaja, zanim zaskoczy

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

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

v Sieganie po fatszywa pilnosé. Nie potrzebujesz jej — wtasny termin otwarcia klienta i zegar
czynszu to najbardziej realna pilno$¢ w kazdym fachu. Uzyj tej uczciwej: ,,otworzymy cie w dniu,
od ktdérego ptacisz czynsz”.

v Rywalizacja cena. W chwili, gdy wygrywasz, bedac najtanszym, jestes tym, kto musi $cigc
koordynacje albo obieca¢ date nie do dotrzymania, zeby sie spig¢ — i to jest zawalone otwarcie.
Wtasciciel ptaci za wykonawce, ktory otworzy go w terminie w jego marce — bycie tym, ktéremu
ufa sie, ze dotrzyma daty, wygrywa catg sie¢, nie najnizsza cena.



J ZANIM TO ODLOZYSZ

2-minutowy audyt przeciekow

Wiekszosci wykonawcdw nie brakuje umiejetnosci — tracg wtascicieli. Twoje pienigdze nie lezg w
wygrywaniu obcych na niska cene; lezg w staniu sie wykonawcag, z ktérym wtasciciel otwiera kazda
kolejna lokalizacje, bo jeden dobry wtasciciel to cata jego sie¢ i polecenie do kazdego innego
wiasciciela, ktéry wejdzie do gotowej przestrzeni. To jest wskazéwka: odpowiadaj pierwszy, rozpisz
zakres prosto, otworz w terminie, oddaj marke. Badz szczery — zaznacz te, ktore sg teraz prawdziwe.

v Czesto wolno odpowiadam na zapytania — i nie wiem, ilu wtascicieli kosztowato mnie to

opO&znienie.

v Zapytanie wiasciciela zostato bez odpowiedzi, a on umdwit sie z nastepnym wykonawca.

v Podatem sztywng cene albo termin otwarcia przez telefon na lokalu, ktérego nie obejrzatem — i
wzigtem przekroczenie na siebie.

v Wygratem fit-out na niskiej liczbie i terminie, ktérego naprawde nie mogtem dotrzymad.

v Przegapitem termin otwarcia klienta i zostawitem go, jak przepala czynsz.

v Nie trzymam sie przed dawnymi wiascicielami, wiec nastepna lokalizacje otwierajg z kims innym.

v Moje zakresy, harmonogramy i zaklepane ekipy zyja w mojej gtowie i telefonie, nie w jednym
miejscu.

v Ekipa albo uzgodnienie sie zeslizgneto, a dowiedziatem sie za pézno, zeby ochroni¢ otwarcie.

v Moja skrzynka mnie stresuje, a wazne rzeczy — warunek wynajmujacego, ptatnos¢ etapowa —

ging.

v Gdyby wtasciciel poprosit o historie swojego lokalu pod nastepnag lokalizacje, szukatbym jej
dtuzszg chwile.

0-2 3-6 7+

Roéwno prowadzony interes. Pare Tracisz realnych wtascicieli w Cztowieku, robisz trudng robote

poprawek i jeste$s wykonawcg w nudnej potowie — i wszystko da projektowa i oddajesz wiasciciela

wiekszej liczbie sieci wtascicieli. sie naprawi¢. Zacznij od tygodnia temu, kto odebrat pierwszy. Dobra
1. wiadomos¢: to dokfadnie te

rzeczy, ktére najtatwiej teraz

naprawic.

Najwieksza dzwignia nie jest tansza cena — to odpowiadanie pierwszym, otwieranie w terminie w
marce klienta i zamiana kazdego wtasciciela w cata jego sie¢ oraz polecenia do kazdego
wiasciciela, ktéry wejdzie do lokalu. Twoj najwiekszy ptaszek to twoja najwieksza szansa. Zacznij
tam.



JESZCZE JEDNO

Chcesz to ustawione za ciebie?

Wszystko z tego podrecznika mozesz zbudowaé sam — i powinienes, jesli masz czas i cierpliwosc.
Wielu buduje. Jesli wolisz, zeby byto po prostu zrobione — Al, ktére odbiera telefon w chwili, gdy
dzwoni witasciciel firmy, kwalifikuje zlecenie i umawia ogledziny, szkicuje prostg wycene z rozpisanym
zakresem i realny harmonogram z uczciwie nazwanym projektem, zgodami, instalacjami i ekipami,
bierze zaliczke i fakturuje na kamieniach milowych, i zgtasza roboty dodatkowe, zanim ugryza,
prowadzi zapisy harmonogramu i koordynaciji, i dopina nastepng lokalizacje od kazdego wtasciciela,
ktérego otworzytes w terminie — wszystko w jednym, dziatajgce w twojej firmie wykonczeniowej juz
w tym tygodniu — to wtasnie budujemy. Nazywa sie

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

v Nic waznego — wycena, ptatnosé etapowa, wiadomos$¢ wiasciciela — nigdy nie wychodzi,
zanim tego nie zobaczysz.

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

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

Uczciwa uwaga: to nie naprawi zepsutej firmy i nie obejrzy lokalu, nie ustawi terminu ani nie pouktada ekip na budowie — to
wcigz ty, twoje oko i twdj osad. Naprawia robote biurowa, ktérg po ciemku odwalasz za darmo.
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