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Poradnik Fotowoltaiki
w erze AI
Jak prowadzić firmę fotowoltaiczną w czasach AI

— i wygrywać więcej ofert, na których już jesteś.
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Przeczytaj to najpierw
Dziesięć lat temu prowadzenie porządnej firmy fotowoltaicznej znaczyło kogoś przy telefonie, księgową i
liczenie mocy instalacji, dopłaty i obciążeń dachu na kartce w busie między wizjami lokalnymi.

Dziś instalator z jedną ekipą i dobrym ustawieniem odpowiada na każde zapytanie w chwili, gdy wpada,
wycenia prościej i uczciwiej, dopytuje przez tygodnie, gdy klient porównuje — i domyka więcej krótkich
list trzech ofert niż firma z dziesięcioma ekipami z drugiego końca miasta. A na papierach nie traci ani
jednego wieczoru.

Nie jest mądrzejszy od ciebie. Nie jest lepszym instalatorem. I na pewno nie jest informatykiem — jeden
z najlepszych, jakich znamy, dwa lata temu liczył zlecenia na kartce na fotelu pasażera. Zrozumiał tylko
jedno przed wszystkimi: nudna połowa firmy — zapytania, dopytywanie, uczciwe wyceny, papiery
dopłaty, zaliczki i płatności etapowe, faktury, dokumentacja odbioru i przyłączenia — może się dziś
robić sama. Więc skierował energię tam, gdzie są pieniądze: na dach i na zamianę ostrożnych,
porównujących kupujących w klientów, którzy podpisują i polecają.

To jest poradnik, jak on to robi. Żadnych „50 gotowców do skopiowania”. Żadnego technologicznego
bełkotu. Prawdziwy system — jak o tym myśleć, co ustawić, w jakiej kolejności i jakie błędy sprawiają,
że dobrzy instalatorzy odpuszczają, zanim zaskoczy. Przeczytaj od początku do końca, a poprowadzisz
sprawniejszą, bardziej dochodową firmę fotowoltaiczną niż teraz — nawet jeśli nie wydasz złotówki na
oprogramowanie.

K R Ó T K O  O  T Y M ,  C O  Z O S T A J E  T W O J E

Nic tutaj nie obiecuje gospodarstwu konkretnej oszczędności, nie zapewnia, ile dach
wyprodukuje, ani nie projektuje instalacji — i nigdy nie zastępuje twojej oceny na miejscu, twoich
uprawnień ani norm, pod którymi się podpisujesz. To niesie papiery. Czy dach i rozdzielnica są
sprawne, to ocena fachowca; ile instalacja realnie zaoszczędzi, to modelowany osąd, nie
obietnica; kto płaci i na jakich warunkach, to umowa; a jaki projekt i o jakiej mocy wchodzi na
dach, wiążą normy i twoje uprawnienia. Wszystko to zostaje twoje, od początku do końca.

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

3 rzeczy, po których ostrożny, porównujący kupujący cię ocenia — i dlaczego zlecenie jest w połowie wygrane,
zanim wejdziesz na dach.

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

03 Nigdy więcej przegapionego zlecenia
Odpowiedz pierwszy, ustaw kotwicę ceny i dopytuj przez tygodnie porównywania — bo pierwszy zwykle
wygrywa.

04 Wyceń, zanim odjedziesz sprzed domu
Dlaczego uczciwa liczba potrzebuje wizji lokalnej — i jak AI kwalifikuje zlecenie i umawia audyt, zanim ruszy
ekipa.

05 Kasa bez niezręcznego upominania
Zaliczka, płatność etapowa i finansowanie — oraz dopłata poprowadzona uczciwie, prostym językiem.

06 Skrzynka, która ogarnia się sama
Posortowana, z gotowymi odpowiedziami i pilnująca twoich pieniędzy — czytana ci nawet w trasie.

07 Twój cyfrowy kierownik biura
Poranna odprawa, teczki zleceń i dokumentacja, które budują się same.

08 Wyglądaj dwa razy większy, niż jesteś
Wszystko z twoją marką, dowód „będziemy tu za 10 lat” i koło zamachowe magazynu, ładowarki i poleceń.

09 Przełączenie w 30 dni
Tydzień po tygodniu, pokrętło zaufania i realny termin dopłaty — nigdy fałszywe „tylko dziś”.

✓ 2-minutowy audyt wycieków
Znajdź dokładnie, gdzie tracisz oferty, na których już jesteś — i co naprawić najpierw.
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01 C H A P T E R  O N E

Nowe boisko
Ktoś, kto właśnie otworzył straszący rachunek za prąd, patrzył, jak sąsiadowi montują
panele, albo kupił auto elektryczne, nie odróżni dobrego instalatora od naciągacza.
Ocenia cię po tym, co jest w zasięgu — i tu większość firm fotowoltaicznych po cichu
traci najlepsze zlecenia roku.

Nikt nie dzwoni w panice — to przeciwieństwo fachu awaryjnego. Myśli o tym od miesięcy, weźmie trzy
albo więcej ofert, a najbardziej boi się, że go naciągną. Dzwoni po kolei, ale decyduje przez tygodnie.
Zlecenie idzie do tego, kto pierwszy zrobi dobrze trzy rzeczy:

Zauważasz, o czym żadna z nich nie jest? O tym, jak sprawnie prowadzisz ekipę. Wszystkie trzy
dotyczą bycia osiągalnym, brzmienia uczciwie i ogarnięcia papierów — dokładnie tego, czego nie
znosisz po dniu na dachu. I to, czego nikt ci nie mówi: druga strona już działa na AI. Pytanie nie brzmi,
czy AI wejdzie do fotowoltaiki — tylko czy pracuje dla ciebie, czy przeciwko tobie.

T H E  E V E RY T H I N G P O R A D N I K  F O T O W O L T A I K I  A I

Odpowiedziałeś pierwszy — i nadałeś ton? Pierwsza porządna odpowiedź wygrywa spotkanie
i kotwicę: jakieś 78% kupujących bierze w końcu tego, kto odpowiedział pierwszy, bo ta pierwsza
oferta jest liczbą, względem której ocenia się każdą następną. Wolno odpiszesz — jesteś trzecią
ofertą, której nikt nie pamięta.

1

Zabrzmiałeś uczciwie, nie nachalnie? Kto daje prostą odpowiedź — „nie wycenię tego
porządnie, dopóki nie zobaczę dachu” — i spokojnie zaprasza do porównania ofert, ten zdobywa
zaufanie. „Podpisz dziś” brzmi tu jak przekręt, nie okazja.

2

Łatwo się z tobą dogadać — i czy będziesz tu za dziesięć lat? Prawdziwy lokalny adres,
sprawdzalne uprawnienia (UDT), realne opinie, spisany zakres po porządnych oględzinach. W
fachu, gdzie setki firm splajtowały i zostawiły klientów bez pomocy, wygrywa ten, kto działa
jawnie i na lata.

3
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Dobra wiadomość? Pierwszy raz technologia sprzyja małemu. Duże firmy, które skupują branżę, mają
komitety, wdrożenia i szkolenia. Ty możesz zdecydować we wtorek i odpowiadać pierwszy już w piątek.
Boisko się przechyliło: mały, szybki, uczciwy instalator może dziś wyglądać i działać jak ogólnopolska
marka — bez jej kosztów.

„Ale ja nie jestem informatykiem”
Fachowcy, którym idzie najlepiej, też nie są. Jeden z najszybszych, jakich znamy, ma 26 lat na
narzędziach, a komputer wziął do ręki trzy lata temu. Jego słowa: „Nie przejmuj się ortografią. Nie
przejmuj się gramatyką”. Jeśli umiesz wysłać SMS albo nagrać wiadomość głosową, ogarniesz
wszystko z tego poradnika. Nową umiejętnością jest umieć powiedzieć, czego chcesz — a instalatorzy,
którzy codziennie przeprowadzają ostrożnego kupującego przez opcje, już to potrafią.

300–
1500 zł
+ miesięcznie

Tyle zwykle kosztuje oprogramowanie do projektowania, wyceny i
zarządzania zleceniami — a i tak każe ci pisać i upominać się o kasę.
Jeden właściciel płacił 2000 zł miesięcznie za narzędzia, których
zespół prawie nie używał. Wszystko z tego poradnika albo zastępuje
ten wydatek, albo sprawia, że zaczyna się zwracać.

Firmy trzy razy większe od ciebie są wolne, bo są duże. To twoja szansa. Ten poradnik jest o tym, jak
przez nią przejść.

T H E  E V E RY T H I N G P O R A D N I K  F O T O W O L T A I K I  A I
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02 C H A P T E R  T W O

Myśl AI-first
Zanim dotkniemy jednego narzędzia, trzeba naprawić to, jak o tym myślisz — bo
największym błędem nie jest kupno złego oprogramowania. To doczepianie AI do
starego sposobu pracy i dziwienie się, że nic się nie zmieniło.

Każdy proces w twojej firmie stał na jednym założeniu: każdy krok musi zrobić człowiek. Ktoś odbiera
zapytanie. Ktoś robi projekt i pisze ofertę. Ktoś upomina się o zaliczkę i papiery przyłączenia. Cały dzień
jest ułożony wokół tego założenia — a ono właśnie umarło.

Nie automatyzuj starego procesu. Narysuj go od nowa — z AI dotykającym najpierw wszystkiego, a
tobą nadzorującym. Trzy zmiany w głowie:

Zmiana pierwsza — zlecaj efekty, nie kroki
Przestań myśleć „który przycisk kliknąć”. Rozmawiasz z firmą jak z dobrym pomocnikiem: podaj efekt, a
resztę niech dopowie. Jeden właściciel zamawia towar jedną wiadomością spod lady hurtowni — „biorę
szyny i dwa falowniki na zlecenie Kowalskich” — a zamówienie, koszt i księgi ogarniają się same.

Zmiana druga — najpierw AI, potem ty
AI robi pierwsze podejście do wszystkiego, a ty zatwierdzasz, poprawiasz albo odrzucasz. Oferta jest
gotowa, zanim usiądziesz. Jeden klient tak to ujął: „Dziewięć na dziesięć razy jest idealnie. Po prostu
— tak, wysyłam”. Twoja robota kurczy się do dziesięciu sekund oceny, nie czterdziestu minut pisania.

T H E  E V E RY T H I N G P O R A D N I K  F O T O W O L T A I K I  A I
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Zmiana trzecia — poprawki to inwestycje
W zwykłym programie tę samą pomyłkę poprawiasz w kółko. Z AI poprawiasz raz. Powiedz, że
standardowa oferta zawiera sprawdzenie rozdzielnicy, że zacieniony dach zawsze dostaje opcję z
optymalizatorami i że nigdy nie obiecujesz sztywnej oszczędności przed oceną dachu — a ono
odpowie: „Zapamiętam to na przyszłość”. Każda poprawka się kumuluje. Po pół roku wycenia jak ty,
pisze jak ty i zna twoje zasady — bo raz go nauczyłeś.

Ćwiczenie z wyobrażenia od nowa
Przejdź przez firmę i zadaj o każdej interakcji jedno pytanie: „Jak by to wyglądało, gdyby AI dotknęło
tego najpierw?”

I N T E R A K C J A P O  S TA R E M U A I - F I R S T

Zapytanie wpada, gdy jesteś na
dachu

Poczta głosowa. Idzie do
tego, kto odpisał pierwszy.

Odebrane i zakwalifikowane, wizja lokalna
umówiona — uczciwy przedział gotowy
do rana.

Z hurtowni przyjeżdża zły sprzęt Widzisz na miejscu, dzwonisz
na ladę, tracisz termin.

Oznaczone przy zleceniu, zamówione
ponownie samo — słyszysz, tylko jeśli
znów się sypie.

Wpada nowy cennik hurtowni Ginie pod 200 e-mailami.
Stare stawki w kolejnej
ofercie.

Wyłuskane, naniesione na twoje stawki —
„panele i falowniki w górę na sześciu
pozycjach”.

Zlecenie się kończy Faktura „wieczorem”.
Magazyn nigdy
nieproponowany.

Płatność etapowa wysłana z busa.
Magazyn i monitoring proponowane, gdy
są zadowoleni.

Każdy kolejny rozdział to po prostu to ćwiczenie zastosowane do jednej części twojej firmy.

T H E  E V E RY T H I N G P O R A D N I K  F O T O W O L T A I K I  A I
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03 C H A P T E R  T H R E E

Nigdy więcej przegapionego zlecenia
Zacznijmy od wycieku, który kosztuje najwięcej, a boli najmniej — bo nigdy nie
widzisz rachunku.

Najcenniejsza robota w fotowoltaice nie przychodzi jako awaria. Przychodzi jako przemyślane zapytanie
od kogoś, kto przez najbliższy miesiąc zbierze trzy oferty — i psuje się w sposób, który nie ma nic
wspólnego z paniką. Kto odpowie pierwszy, wygrywa spotkanie i ustawia kotwicę ceny. Kto jest wolny,
zostaje zapomnianą trzecią ofertą. Zapytanie brzęczy w busie o 16:00, gdy jesteś na dachu. Milknie.
Kupujący dzwoni do następnej firmy z listy i to ona ustawia kotwicę zamiast ciebie. Przepadło.

78%
kupuje u tego, kto odpowie
pierwszy

Konwersja jest nawet ośmiokrotnie wyższa w pierwszych pięciu
minutach, a lead traci większość wartości, jeśli szybko go nie złapiesz
— bo pierwsza porządna oferta ustawia kotwicę, względem której
ocenia się każdą następną. Przegapione zapytanie to nie odłożona
sprzedaż — to kotwica, a zwykle i zlecenie, oddane konkurencji. A
wolna odpowiedź obniża twoją pozycję w wyszukiwarce, więc kosztuje
cię też następne.

Gotowy wydać pieniądze kupujący nie zostawia wiadomości na poczcie. Dzwoni do następnej firmy.
Poczta głosowa to miejsce, gdzie umierają najlepsze zlecenia roku. Naprawa AI-first jest większa — bo
zapytanie to tak naprawdę dwa problemy.

Problem pierwszy — zapytanie, którego nie mogłeś odebrać
Recepcja AI odpowiada w imieniu twojej firmy, całą dobę, brzmi spokojnie i normalnie przez telefon i
zbiera każdy szczegół — rodzaj dachu, orientacyjne zużycie, czy chcą magazyn energii, kto jest
właścicielem — gdy ty jesteś na dachu albo śpisz. I robi to, co wygrywa kotwicę: odpowiada pierwsza,
za każdym razem, więc to twoja liczba jest tą, do której porównują resztę.

T H E  E V E RY T H I N G P O R A D N I K  F O T O W O L T A I K I  A I
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Problem drugi — dopytanie, którego nikt nie zrobił
Zlecenia fotowoltaicznego nie wygrywa się przy pierwszym telefonie — wygrywa się je w kolejnych
tygodniach, gdy kupujący zbiera dwie–trzy inne oferty. Większość instalatorów odzywa się raz i milknie.
Ten, kto utrzymuje uczciwy kontakt — odpowiadając na „czemu wasza cena nie jest najniższa?” i „czy
będziecie przy gwarancji?” — stoi jeszcze, gdy klient podpisuje.

Telefon przestaje być tym, co kosztuje cię najlepsze zlecenia, a staje się tym, co umawia audyt — i
trzyma cię w grze przez tygodnie, gdy klient decyduje.

T H E  E V E RY T H I N G P O R A D N I K  F O T O W O L T A I K I  A I

Każde zapytanie odebrane w imieniu twojej firmy — także o 18:00, także w niedzielę, także w
tygodniu, gdy termin dopłaty rozdzwania wszystkie telefony fotowoltaiczne w mieście naraz.

✓

Przeszukiwalny zapis każdej rozmowy — „co ustaliliśmy w sprawie magazynu i kto płaci
zaliczkę?”.

✓

Dopytania w całym oknie porównywania — dzień 2., 7., 20. — żebyś był ofertą, którą pamiętają,
nie tą, która zamilkła.

✓

Szczegóły z zapytania — zużycie, dach, dostęp, właściciel — trafiają prosto do zlecenia, nie
przepisywane trzy razy.

✓
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04 C H A P T E R  F O U R

Wyceń, zanim odjedziesz sprzed domu
Fotowoltaika ma pułapkę wyceny, której inne fachy nie mają: uczciwa odpowiedź na
„ile zaoszczędzę?” przez telefon to często „nie powiem porządnie, dopóki nie
zobaczę dachu” — a z twoich ust może to zabrzmieć jak wykręt.

Żadnej
sztywnej
ceny
przez telefon

Nie widziałeś dachu, zacienienia, rozdzielnicy ani tego, jak zużywają
prąd. Zacieniony dach wschód-zachód, prosty południowy, dach z
dachówki wymagający więcej pracy, rozdzielnica do wymiany —
skrajnie różna robota i koszt, a nic z tego nie widać na zdjęciu z
satelity. Sztywna cena przez telefon — albo „zapewniona z góry”
oszczędność — to zgadywanka. To też dokładnie ruch naciągaczy:
strzelisz wysoko i tracisz zlecenie; strzelisz nisko i albo dopłacasz,
albo walisz klienta zmianą ceny w drzwiach, co pali zaufanie i opinię.

Więc uczciwy instalator pewnie wycenia strukturę, a liczbę uczciwie odkłada: prawdziwa wizja lokalna,
potem projekt i spisana oferta z nazwanym sprzętem, realistycznym przedziałem oszczędności i
pokazanymi założeniami. Sztywna oszczędność podana bez oględzin to nie pewność siebie — to
sygnał amatora, a kupujący nauczyli się czytać go jako znak przekrętu.

Wycena AI-first robi to prosto: AI kwalifikuje zlecenie, zanim ruszy ekipa. Oto jak to wygląda w
prawdziwej firmie fotowoltaicznej dziś.

T H E  E V E RY T H I N G P O R A D N I K  F O T O W O L T A I K I  A I

Najpierw zadaje właściwe pytania. Z zapytania AI przechodzi przez to, co naprawdę ustawia
cenę — rodzaj i orientacja dachu, orientacyjne zużycie, czy chcą magazyn, kto jest właścicielem
— żebyś umawiał prawdziwy audyt, nie „może”.

✓

Wycenia z TWOJEJ struktury. Nakarm je swoimi zleceniami, a nauczy się twoich stawek za
kWp, cen magazynów i obciążeń dachu — i poda uczciwy, ograniczony przedział z już pokazaną
dopłatą, nie liczbę, której nie dotrzymasz.

✓

Łapie to, o czym zapomniałeś. Nie zmęczy się i nie pominie wymiany rozdzielnicy, monitoringu
ani tego, że mocno zacieniony dach potrzebuje innego falownika.

✓

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



Nawet
7×
więcej z magazynowanej
kWh

Oto czemu liczy się audyt, nie telefoniczna zgadywanka: gdy
oddawanie do sieci daje dziś ledwie grosze, jednostka prądu zużyta u
siebie (autokonsumpcja) jest warta kilka razy więcej niż oddana —
nawet około siedmiu razy. Realna oszczędność zależy więc od tego,
jak i kiedy dom zużywa prąd, co da się porządnie wymodelować
dopiero po oględzinach — i dlatego magazyn energii, gromadzący
twój prąd na później, zmienia cały obraz.

Spisany zakres po oględzinach to nie biurokracja — to argument
Skoro uczciwa liczba zależy od tego, co zastaniesz na miejscu, ruch jest taki: umów audyt teraz, a cenę
spisz po nim, zanim ktokolwiek podpisze. Dobrze podane, to nie zwłoka — to sygnał dla ostrożnego
kupującego, że nie jesteś tym, kto strzela wysoko przez telefon i liczy na szczęście. „Ofertę na piśmie
dajemy po tym, jak naprawdę zobaczymy wasz dach” zamienia twoją uczciwość w powód, dla którego
wybrali ciebie.

Potem to, co wszyscy pomijają — dopytanie. Jedna wiadomość parę dni później: „Sprawdzam tylko,
czy dotarł projekt i przedział oszczędności”. Ta jedna wiadomość wygrywa więcej zleceń niż
jakiekolwiek obniżanie ceny. W AI-first dopytanie to nie nawyk, który budujesz. To coś, co po prostu się
dzieje.

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

Chodzi o standard: zakwalifikuj, zanim ruszysz, nigdy nie wyceniaj sztywnej oszczędności, której
nie wymodelowałeś, spisz ją po prawdziwych oględzinach, dopytuj przez całe okno
porównywania. Instalator z notesem, który trzyma ten standard, bije tego z aplikacją, który go
nie trzyma. AI po prostu robi ten standard bezwysiłkowym.

T H E  E V E RY T H I N G P O R A D N I K  F O T O W O L T A I K I  A I

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



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

Kasa bez niezręcznego upominania
Wygrałeś zlecenie. Teraz trzeba zdobyć pieniądze — a w fotowoltaice rzadko jest to
jedna faktura na koniec. Jest zaliczka, płatność etapowa, czasem finansowanie i
dopłata, która myli wszystkich.

Dopłata
realne wsparcie, nie prezent

Dopłata to rządowe wsparcie, które realnie obniża koszt instalacji —
nie prezent „na już” i nie chwyt na czas ograniczony. Uczciwy
instalator pomaga ci ją uzyskać, pokazuje jej realną wartość i cenę po
dopłacie. Naciągacz zawyża cenę wyjściową, żeby „dopłata”
wyglądała na okazję, albo zawyża to, ile jest warta. Pokaż cenę po
dopłacie, pokaż, ile dopłata naprawdę daje, i nie ubieraj jej w prezent
na czas ograniczony — tę uczciwość klient czuje.

Upominanie się to problem systemu, nie ludzi. Napraw system, a nigdy więcej nie odbędziesz tej
niezręcznej rozmowy.

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

T H E  E V E RY T H I N G P O R A D N I K  F O T O W O L T A I K I  A I

Weź zaliczkę w chwili podpisu. Stuknięcie kartą albo link „zapłać teraz” przy zgodzie bije „oto
nasz numer konta” — i blokuje zlecenie przeciw dwóm innym ofertom.

1

Wystawiaj płatności etapowe automatycznie. Zaliczka przy podpisie, potem reszta przy
przyłączeniu — albo uruchomienie finansowania — naliczane w umówionych punktach, żeby nikt
nie musiał pamiętać.

2

Proponuj uczciwe finansowanie, bez ukrytej marży. Jeśli biorą kredyt, oprocentowanie i
warunki są na stole — nigdy prowizja pożyczkodawcy po cichu wliczona w cenę, bo to robią
naciągacze.

3

Podnoś ton tylko, gdy trzeba. Większość płaci po pierwszym czy drugim przypomnieniu. Ty
przez cały czas zostajesz tym dobrym.

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

Skrzynka, która ogarnia się sama
Twoja skrzynka to miejsce, gdzie po cichu wycieka kasa, a wpływa stres.

Zestawienia z hurtowni, karty produktów, operator sieci zatwierdzający przyłączenie, deweloper
dopytujący o termin przyłączenia przed odbiorem, klient pytający o monitoring, wnioski o dopłatę,
aktualizacje cennika — wszystko wymieszane ze śmieciami, wszystko wpada, gdy jesteś na dachu z
wiertarką w jednej ręce i szyną w drugiej. Jeden właściciel zaczynał z zaległością 24 000 e-maili:
„Przeczytałem jednego, i ginął. Nie umiałem go potem znaleźć”.

W AI-first skrzynka staje się czymś, co jest już ogarnięte, zanim spojrzysz:

C Z E G O  N I K T  S I Ę  N I E  S P O D Z I E W A  —  P I L N U J E  T W O I C H  P I E N I Ę D Z Y

Skoro AI czyta wszystko, wyłapuje rzeczy. Jedna firma: „Zaoszczędziło mi już tysiące na źle
zamówionym towarze — powiedziało: chwila, po twoich poprzednich zleceniach pewnie chcesz
ten”. Innej dostawca przez pomyłkę wystawił fakturę z 50% rozbieżnością — oznaczone
automatycznie, zanim zapłacono.

T H E  E V E RY T H I N G P O R A D N I K  F O T O W O L T A I K I  A I

Posegregowana. Trzy e-maile, które dziś ważą, wypływają na górę z powodem — „ten to
operator sieci zatwierdzający wasze przyłączenie”.

✓

Z gotowymi odpowiedziami. Rutynowe odpowiedzi — „tak, montujemy magazyny do nowych
instalacji”, „mamy terminy od przyszłego miesiąca” — napisane i czekają. Zerkasz, poprawiasz,
wysyłasz.

✓

Odpowiada na żądanie. „Ile wyceniliśmy zlecenie Nowaków na 10 kWp z magazynem?” — i
znajduje to od razu.

✓

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



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

Twój cyfrowy kierownik biura
Każda firma fotowoltaiczna ma kierownika biura. Zwykle to ty, robiąc to kiepsko o
22:00.

Jeden
tydzień
bez biura

W jednej firmie osoba od biura poszła na tydzień urlopu. Właściciel:
„Nie było jej w biurze przez tydzień, a to pomogło nam robić jej
robotę”. Wyszedł z tego jeden z ich najlepszych tygodni — nie
„przetrwać”, jeden z najlepszych — bo dopytania i upominanie nie
stanęły razem z nią.

Poranna odprawa
Zanim przekręcisz kluczyk: dzisiejsze zlecenia po kolei, który montaż czeka na towar z hurtowni, które
zapytanie powinno dziś dostać dopytanie, kogo przycisnąć o zaliczkę i ten jeden wniosek o
przyłączenie, który cię ugryzie, jeśli o nim zapomnisz. Dwie minuty przy kawie — i twój pomocnik też
wie.

Teczki zleceń, które budują się same
Każde zdjęcie, projekt, oferta, notatka z audytu i załącznik doczepiają się do właściwego zlecenia —
więc gdy klient dzwoni po ośmiu miesiącach o magazyn, cała historia jest na miejscu. Zapytanie, audyt,
zauważone zacienienie, warunki gwarancji, zgoda na przyłączenie — wszystko w jednym miejscu.

Papiery bez lęku
Protokół z audytu, dokumentacja elektryczna, papiery przyłączenia, komplet odbiorowy dla klienta
firmowego — podpowiedziane, spięte ze zleceniem i trzymane tam, gdzie je znajdziesz. Nigdy nie
wymyślone za ciebie i nigdy nie zamiast twojej oceny na miejscu — po prostu nie giną.

T H E  E V E RY T H I N G P O R A D N I K  F O T O W O L T A I K I  A I
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08 C H A P T E R  E I G H T

Wyglądaj dwa razy większy, niż jesteś
Oto sekret, na którym dużym firmom zależy, żebyś go nie znał: większość
„profesjonalnego wyglądu” — i „wyglądania, jakbyś miał tu być za dziesięć lat” — to
prezentacja, a prezentacja jest dziś prawie darmowa.

Instalator z jedną ekipą i firma na pięćdziesiąt osób mogą wysłać identyczną, nieskazitelną ofertę i
projekt z twoją marką — i pokazać ten sam prawdziwy adres, te same sprawdzalne uprawnienia i te
same realne opinie. W fachu, gdzie największym lękiem kupującego jest twój upadek, zanim gwarancja
w ogóle się przyda — a splajtowały setki firm — mały, który wygląda na trwałego, dostaje takie zaufanie
jak duży i może tak liczyć.

Koło zamachowe poleceń — z rozmysłem, nie przypadkiem

Z A C Z N I J  D Z I Ś  —  N A W E T  B E Z  T E C H N O L O G I I

Proś każdego zadowolonego klienta o opinię, zanim się spakujesz, i zawsze zadaj to jedno
pytanie, które otwiera drabinę — „chcesz, żebym miał na to oko i pogadał o magazynie, gdy
liczby będą pasować?”. Klient, który właśnie dostał uczciwy wynik, jaki obiecałeś, jest
najbardziej otwarty, jak tylko go zastaniesz.

T H E  E V E RY T H I N G P O R A D N I K  F O T O W O L T A I K I  A I

Utrzymaj — zrób całe zlecenie łatwym, uczciwym i jasnym, i miej oko na ich instalację, żebyś to
ty był tym, do kogo dzwonią po magazyn, nie obcy.

1

Opinia — poproś o opinię w Google w chwili, gdy są najszczęśliwsi, w pierwszym słonecznym
kwartale, gdy rachunek spada, automatycznie, z linkiem. Opinie i szybka odpowiedź podnoszą
twoją pozycję — a ostrożny kupujący mocno się na nich opiera.

2

Polecenie — instalacja u jednego domu daje ci sąsiada, który patrzył, jak ją stawiają; dobra
robota dla jednego dewelopera daje jego kolejne budowy; jedna zadowolona firma daje ci tę
obok.

3

Odsprzedaż — o to toczy się cała gra. Oddawanie do sieci padło, więc każdy dawny klient z
samymi panelami to ciepła odsprzedaż magazynu — gromadź własny prąd zamiast oddawać go
za grosze — potem ładowarka do auta elektrycznego na tej samej rozdzielnicy, potem
monitoring, którego prawie żaden konkurent nie oferuje. Wszystko jest w teczce zlecenia.
Przypomnienie w dobrym momencie zamienia jeden montaż w dekadę roboty.

4
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09 C H A P T E R  N I N E

Przełączenie w 30 dni
Wszystko powyżej działa. Powód, dla którego większości instalatorów nie działa, jest
taki, że próbują zrobić to naraz, grzęzną w środku zlecenia i wracają do starego.
Więc: jedna rzecz naraz, bez przerywania roboty.

Czemu wszystkie cztery? Bo jeden proces nigdy nie robi wrażenia. Trzy to moment „o rany” — bo wtedy
elementy zaczynają ze sobą gadać. Zapytanie staje się audytem. Audyt staje się zleceniem. Zlecenie
staje się zaliczką, opinią i odsprzedażą magazynu.

T H E  E V E RY T H I N G P O R A D N I K  F O T O W O L T A I K I  A I

Tydzień 1 — zatkaj największy wyciek: czas odpowiedzi. Każde zapytanie odebrane i
zakwalifikowane, wizja lokalna umówiona, dopytania lecą przez całe okno porównywania. To od
razu zaczyna spłacać całe przedsięwzięcie.

1

Tydzień 2 — napraw wycenę. AI kwalifikuje zlecenie i daje uczciwy przedział z dopłatą z twojej
struktury; ty poprawiasz — a każda poprawka to zapamiętana lekcja. Oferty na piśmie po
prawdziwym audycie, z dopytaniem za każdym razem.

2

Tydzień 3 — napraw kasę. Zaliczka przy podpisie, płatności etapowe w cyklu, uczciwe
finansowanie, automatyczne przypomnienia — z tobą zatwierdzającym wszystko wokół
pieniędzy, aż zasłuży na smycz.

3

Tydzień 4 — oddaj zaplecze. Skrzynka posegregowana i z gotowymi odpowiedziami, poranna
odprawa działa, teczki i dokumentacja budują się same, opinie proszone automatycznie,
odsprzedaże magazynu oznaczane.

4
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Pokrętło zaufania — jak oddać robotę i spać spokojnie
Nie dajesz nowemu uczniowi busa i zlecenia pierwszego dnia. Tak samo tu:

Błędy, przez które dobrzy instalatorzy odpuszczają, zanim zaskoczy

T H E  E V E RY T H I N G P O R A D N I K  F O T O W O L T A I K I  A I

Tygodnie 1–2: pyta o wszystko. Każdy szkic e-maila, każda oferta — „oto co bym wysłał, ok?”.
Zatwierdzasz, poprawiasz, uczysz.

1

Tygodnie 3–4: pyta o rzeczy ważne. Rutynowe odpowiedzi lecą same; pieniądze, nowi klienci i
wszystko, co waży — oferty, liczby oszczędności, gwarancje — nadal czekają na twoje kiwnięcie.

2

Od drugiego miesiąca: pyta o wyjątki. Teraz działa, a ty dostajesz poranną odprawę i sygnały.
Wciąż jesteś szefem — przestałeś tylko być wąskim gardłem.

3

Robienie czterech tygodni naraz. Nie rób. Jeden na tydzień. Każdy zbija wygraną, zanim
dołożysz następny.

✓

Doczepianie AI do starego procesu. Jeśli wciąż wklepujesz każde zlecenie w ten sam stary
program i prosisz AI, żeby „pomogło”, mijasz się z sensem. Narysuj proces od nowa (rozdział 2).

✓

Sięganie po fałszywą presję. Naciągacze używają „podpisz dziś”. Ty masz realną dźwignię —
prawdziwy termin malejącej dopłaty i zmian w net-billingu — więc jej używaj, a resztę niech zrobi
uczciwość.

✓

Obiecywanie, żeby wygrać. W chwili, gdy obiecujesz sztywną oszczędność albo znikający
rachunek, brzmisz jak każdy, przed kim ich ostrzegano. Twój uczciwy przedział z pokazanymi
założeniami wygrywa ostrożnego kupującego — odmowa naciągania JEST argumentem.

✓

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



✓ Z A N I M  T O  O D Ł O Ż Y S Z

2-minutowy audyt wycieków
Większości instalatorów nie brakuje umiejętności — tracą oferty, na których już są. Typowy mały
instalator robi tylko jakieś 200 montaży rocznie, ale każdy jest wart tysiące złotych, i każdy to walka z
dwiema–trzema innymi ofertami. To jest wskazówka: pieniądze nie leżą w gonieniu za większą liczbą
leadów — leżą w wygrywaniu większej części ofert, które już dajesz. Podnieś skuteczność z mniej
więcej jednej na sześć ofert do jednej na cztery, a nie zarobisz trochę więcej — mniej więcej podwoisz
zysk przy tych samych leadach, bo koszt każdej oferty już poniosłeś. Bądź szczery — zaznacz te, które
są teraz prawdziwe.

0–2
Równo prowadzony interes. Parę

poprawek i wygrywasz więcej ze

swojej krótkiej listy.

3–6
Tracisz realne oferty w nudnej

połowie — i wszystko da się

naprawić. Zacznij od tygodnia 1.

7+
Człowieku, robisz ciężką robotę i

oddajesz zlecenie temu, kto

wygląda bezpieczniej i dopytuje.

Dobra wiadomość: to dokładnie te

rzeczy, które najłatwiej teraz

naprawić.

Największą dźwignią nie jest więcej leadów — to wygrywanie większej części ofert, na których
już jesteś, i zamiana każdego montażu w magazyn, ładowarkę do auta i lata serwisu. Twój
największy ptaszek to twoja największa szansa. Zacznij tam.

T H E  E V E RY T H I N G P O R A D N I K  F O T O W O L T A I K I  A I

Często wolno odpowiadam na zapytania — i nie wiem, ile zleceń kosztowało mnie to opóźnienie.✓

Zapytanie poszło na pocztę głosową, a ja nawet nie wiedziałem, że telefon dzwonił.✓

Podałem sztywną cenę albo „zapewnioną” oszczędność przez telefon przed audytem — albo
straciłem zlecenie, bo nie chciałem tego zrobić.

✓

Nie zawsze dopytuję przez tygodnie, gdy kupujący porównuje oferty.✓

Wygrywam zlecenie, montuję i już nie wracam, żeby zaproponować magazyn, ładowarkę do auta
albo monitoring.

✓

Wyceniałem bez porządnych oględzin dachu, zacienienia i rozdzielnicy.✓

Papiery dopłaty, dokumentację i przyłączenie zostawiam na ostatnią chwilę.✓

Przyciskam zlecenia tylko, gdy zbliża się termin dopłaty — nigdy równym, uczciwym tempem.✓

Skrzynka mnie stresuje, a ważne rzeczy giną.✓

Gdyby dawny klient zadzwonił o swoją instalację, chwilę zajęłoby mi znalezienie szczegółów.✓

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



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

Chcesz to ustawione za ciebie?
Wszystko z tego poradnika możesz zbudować sam — i powinieneś, jeśli masz czas i cierpliwość.
Wielu buduje. Jeśli wolisz, żeby było po prostu zrobione — AI, które odbiera telefon w chwili, gdy
wpada zapytanie, kwalifikuje je i umawia wizję lokalną, szkicuje uczciwy przedział oszczędności z
pokazaną dopłatą, bierze zaliczkę i nalicza płatności etapowe, prowadzi dokumentację i przyłączenia,
dopytuje przez tygodnie porównywania i zamienia każdy montaż w magazyn, ładowarkę do auta i lata
monitoringu — wszystko w jednym, działające w twojej firmie fotowoltaicznej już w tym tygodniu — to
właśnie budujemy. Nazywa się The Everything.

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

Uczciwa uwaga: to nie naprawi zepsutej firmy i nie obieca gospodarstwu konkretnej oszczędności, nie zapewni, ile dach
wyprodukuje, ani nie sprawi, że rachunki znikną — to wciąż ty, twoja ocena i twoje uprawnienia. Naprawia robotę biurową,
którą po ciemku odwalasz za darmo.

T H E  E V E R Y T H I N G  ·  P R Z E W O D N I K  D L A  F I R M  F A C H O W Y C H  ·  P O D E Ś L I J  D A L E J

14 dni za darmo. Rezygnujesz, kiedy chcesz. Bez sztywnych umów, bez haczyka.✓

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

✓

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


