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Jak korzystac z tego pakietu

Ten pakiet tgczy pie¢ osobnych poradnikéw w jedno, spdjne wydanie. Kazdy poradnik mozna
czyta¢ niezaleznie, w kolejnosci odpowiadajgcej Twoim aktualnym potrzebom - nie musisz
czytac catosci od poczatku do konca.

Struktura pakietu

Poradnik Czego dotyczy

1. Obliczanie iloSci materiatow Wzory, przyktady i gotowy arkusz kalkulacyjny

2. Przygotowywanie wycen Szablon wyceny i zasady zbierania informacji od klienta
3. Ustalanie cen za swojg prace Metody rozliczania i orientacyjne widetki cenowe

4. Zdobywanie klientéw Portfolio, polecenia i media spotecznosciowe

5. Naprawy i ustugi dodatkowe Najczestsze zlecenia i pakietowanie ustug

Jesli dopiero zaczynasz, zacznij od Poradnika 1 i 2 - pozwolg Ci one poprawnie obliczy¢ materiaty
i przygotowad pierwszg, profesjonalng wycene dla klienta.



PORADNIK 1

S

OBLICZANIE 11.0SCI

MATERIALOW

Naucz sie doktadnie oblicza¢ potrzebne materiaty, aby unikac¢
przestojow i niepotrzebnych wydatkow.




Podstawy obliczania powierzchni i objetosci

Zanim obliczysz ilo$¢ konkretnego materiatu, musisz zna¢ doktadng powierzchnie lub objetos¢
miejsca, w ktérym bedziesz pracowad. To podstawa kazdej dobrej wyceny i kazdego trafnego
zamoéwienia materiatow.

Podstawowe wzory

Wielkos¢ Wzor Przyktad
Powierzchnia prostokata dtugos¢ razy szerokos¢ Admx3m=12m2
Powierzchnia Sciany z powierzchnia Sciany minus powierzchnia 12 m2 - 1,8 m2 (drzwi) =
otworem otworu 10,2 m2

. ‘2 . . ‘2 10m2x 0,04 m(4cm) =
Objetosc¢ warstwy powierzchnia razy grubosc

0,4 m3

Obwéd pomieszczenia suma dfugosci wszystkich scian 4+3+4+3=14m

Powierzchnie nieregularne

Jesli pomieszczenie ma nieregularny ksztatt, podziel je na kilka prostych figur, oblicz
powierzchnie kazdej z osobna, a nastepnie zsumuj wyniki. Ta metoda jest znacznie
doktadniejsza niz szacowanie catkowitej powierzchni na oko.

Zawsze zapisuj pomiary od razu w notatniku lub aplikacji w telefonie - tatwo pomyli¢ wymiary
kilku pomieszczen, jesli polegasz wytacznie na pamieci.

UWAGA

Przy obliczaniu powierzchni Scian pod tynk lub malowanie pamietaj o odjeciu powierzchni okien i
drzwi - pominiecie tego kroku prowadzi do zakupu zbyt duzej iloSci materiatu.



Obliczanie materialow na mur

Obliczenie liczby cegiet lub pustakéw oraz ilosci zaprawy murarskiej to jedno z najczestszych
zadan przy wycenie prac murarskich.

Liczba cegiel lub pustakow

a Oblicz powierzchnie muru w metrach kwadratowych.
a Sprawdz, ile sztuk danego materiatu potrzeba na metr kwadratowy (dane od producenta).
e Pomndéz powierzchnie przez liczbe sztuk na metr kwadratowy.

° Dodaj margines bezpieczehstwa 5-10 procent na straty i docinki.

PRZYKLAD Z ZYCIA

Dla Sciany o powierzchni 10 m2, przy zapotrzebowaniu 50 pustakéw na m2, potrzeba okoto 500
sztuk. Dodajgc margines 8 procent, warto zakupic¢ okoto 540 sztuk.

Zaprawa murarska

Zastosowanie Orientacyjne zuzycie na m2

Murowanie z pustaka Okoto 25-30 kg suchej mieszanki

Murowanie z cegty petnej Okoto 30-35 kg suchej mieszanki

Kupuj materiat z jednej partii produkcyjnej, gdy to mozliwe - ogranicza to réznice w wymiarach i
kolorze, co utatwia dalsze, precyzyjne obliczenia.



Obliczanie materialow na tynk i gltadz

Zuzycie tynku i gtadzi zalezy przede wszystkim od grubosci naktadanej warstwy, dlatego przed
obliczeniem warto oszacowa¢, jak bardzo nieréwne jest podtoze.

Materiat Grubosc¢ warstwy Zuzycie na m2

Tynk cementowo-wapienny 1,5cm Okoto 20-25 kg suchej mieszanki
Gtadz gipsowa 1-2 mm Okoto 1-1,5 kg gotowej masy
Tynk gipsowy maszynowy lcm Okoto 9-10 kg suchej mieszanki

Jak uwzglednic¢ nieréwnosci podloza

Przy bardzo nieréwnych Scianach warto zwiekszy¢ obliczong ilos¢ materiatu o dodatkowe 15-20
procent, poniewaz w niektérych miejscach warstwa bedzie musiata by¢ znacznie grubsza niz
srednia wartosc.

UWAGA

Nigdy nie kupuj materiatu co do kilograma bez zapasu - brak nawet niewielkiej iloSci w trakcie
pracy oznacza przestdj do czasu dokupienia brakujgcej partii, czesto w innym numerze
produkcyjnym.

Przy wiekszych zleceniach zamdéw prébng, mniejszg ilos¢ materiatu i sprawdz rzeczywiste
zuzycie na niewielkim fragmencie Sciany, zanim zamoéwisz cato$¢ na caty projekt.



Obliczanie materialow na plytki i fuge

Ptytki sprzedawane sa zwykle w opakowaniach zbiorczych, dlatego dobre obliczenie ilosci
pozwala unikng¢ zamawiania niepotrzebnie duzej liczby petnych kartondw.

Liczba plytek

a Oblicz powierzchnie do wytozenia w metrach kwadratowych.
a Sprawdz powierzchnie pokrywanga przez jedno opakowanie ptytek.
e Podziel catkowitg powierzchnie przez powierzchnie jednego opakowania.

° Zaokraglij wynik w gére do petnego opakowania i dodaj margines na docinki.

Uktad ptytek Zalecany margines na docinki

Prosty, réwnolegty do Scian 8-10 procent
Diagonalny (pod katem 45 stopni) 12-15 procent
Duze, nietypowe pomieszczenie 15-20 procent

Klej i fuga

Zuzycie kleju do ptytek zalezy od wielkosci zebéw packi - im wieksza ptytka, tym wieksze zeby i
wyzsze zuzycie kleju na metr kwadratowy. Zuzycie fugi zalezy natomiast gtéwnie od szerokosci i
gtebokosci spoiny.

Producenci klejéw i fug podajg na opakowaniu tabele zuzycia w zaleznosci od formatu ptytki -
zawsze sprawdzaj te dane zamiast polegac wytgcznie na ogdlnych szacunkach.



Gotowy arkusz kalkulacyjny

Ponizsze tabele mozesz wydrukowac i wypetnia¢ recznie podczas planowania kolejnych zlecen,
aby miec wszystkie kluczowe dane w jednym miejscu.

Tabela pomiarow

Element AT ET (1)) Powierzchnia (m2)
Sciana A
Sciana B
Podtoga

Sufit

Tabela materialow

Materiat llos¢ potrzebna llos¢ z marginesem
Cement

Piasek

Cegty / pustaki

Ptytki

Klej do ptytek

Fuga

Wypetnij te tabele przed wizytg w hurtowni budowlanej - pozwoli to zrobi¢ wszystkie zakupy za
jednym razem i unikna¢ dodatkowych wyjazdéw w trakcie realizacji zlecenia.



PORADNIK 2

S

PRZYGOTOWYWANIE WYCEN

Naucz sie przygotowywac przejrzyste, profesjonalne wyceny,
ktére budujg zaufanie klienta jeszcze przed rozpoczeciem pracy.




PORADNIK 2 - ROZDZIAt 1

Z czego sklada sie dobra wycena

Dobra wycena to co$ wiecej niz jedna liczba przekazana klientowi telefonicznie. To dokument
lub wiadomos¢, ktéra jasno pokazuje, za co doktadnie klient ptaci, i chroni obie strony przed
nieporozumieniami.

Elementy dobrej wyceny

Doktadny opis zakresu prac

Lista i koszt materiatéw

Koszt robocizny, najlepiej z podziatem na etapy
Orientacyjny czas realizacji

Warunki ptatnosci (np. zaliczka, ptatnos¢ po zakohczeniu)

O O o o o o

Okres waznosci wyceny

Dlaczego warto wycenia¢ na pismie

Wycena przekazana pisemnie, nawet w formie wiadomosci tekstowej, jest tatwa do
przypomnienia sobie przez obie strony w razie sporu i buduje wizerunek osoby zorganizowanej i
profesjonalne;j.

WSKAZOWKA

Zapisz swoje wyceny w prostym pliku lub notatniku - z czasem zbudujesz baze danych, ktéra
pomoze szybciej wycenia¢ podobne zlecenia w przysztosci.

12 2.1 - Z CZEGO SKtADA SIE DOBRA WYCENA



PORADNIK 2 - ROZDZIAL 2

Jak obejrze¢ miejsce pracy i zebrac¢ informacje

Zanim podasz cene, warto zobaczy¢ miejsce pracy osobiscie lub poprosi¢ klienta o doktadne
zdjecia i wymiary. Wycena bez tego kroku czesto wymaga pdzniejszej korekty, co obniza
zaufanie klienta.

Pytania, ktore warto zadac¢ klientowi

* Jaki jest doktadny zakres pracy - cate pomieszczenie czy tylko fragment?

* Czy klient ma juz wybrane materiaty, czy oczekuje propozycji?

* Jaki jest oczekiwany termin realizacji?

» Czy w miejscu pracy sg jakie$ utrudnienia, na przyktad ograniczony dostep?

* Czy potrzebny bedzie demontaz istniejgcych elementéw?
Ogledziny na miejscu
Zmierz doktadnie powierzchnie lub dtugos¢ elementéw do wykonania.
Sprawdz stan podtoza - czy wymaga dodatkowego przygotowania.

Zréb zdjecia dokumentujgce stan poczgtkowy.

Zapytaj o dostep do wody, pradu oraz miejsce na materiaty i narzedzia.

Zanotuj wszystkie ustalenia od razu, zanim je zapomnisz.

WSKAZOWKA

Jesli nie mozesz obejrze¢ miejsca osobiscie, popros o kilka zdje¢ z réznych katédw oraz nagranie
wideo z komentarzem klienta - to znacznie zmniejsza ryzyko niedoszacowania zakresu prac.

13 2.2 - JAK OBEJRZEC MIEJSCE PRACY | ZEBRAC INFORMACJE



Szablon wyceny pisemnej

Ponizszy szablon mozesz wykorzystac jako punkt wyjscia do wtasnych wycen, dostosowujgc go
do konkretnego zlecenia i swojego stylu komunikacji z klientami.

Sekcja Przyktadowa tresc¢

Zakres prac Utozenie ptytek podtogowych w tazience, powierzchnia okoto 5 m2
Materiaty Klej do ptytek, krzyzyki dystansowe, fuga - dostarczone przez wykonawce
Koszt materiatéw Kwota zgodna z aktualnym cennikiem hurtowni

Koszt robocizny Stawka za m2 pomnozona przez powierzchnie

Czas realizacji 2 dni robocze od uzgodnionego terminu rozpoczecia

Warunki ptatnosci Zaliczka na materiaty, reszta po odbiorze prac

Jak przekaza¢ wycene klientowi

Przeslij wycene w formie, ktérg klient moze tatwo zachowaé, na przykiad jako wiadomosé
tekstowa lub prosty dokument. Unikaj przekazywania wyceny wytgcznie ustnie, telefonicznie -
fatwo wtedy o nieporozumienia dotyczgce zakresu lub ceny.

Dodaj do wyceny krétkg notatke o tym, co nie wchodzi w jej zakres, na przyktad dodatkowe
prace przy nieprzewidzianych usterkach odkrytych w trakcie realizacji.

14



Najczestsze bledy przy wycenianiu

Ponizej znajdziesz btedy, ktére najczesciej powtarzajg sie u oséb dopiero zaczynajgcych
wycenia¢ wtasne ustugi, wraz z krétkim wyjasnieniem, jak ich unikac.

T Skutek Jak unika¢

Zawsze zbieraj zdjecia i wymiary

Wycena bez ogledzin miejsca Zanizona lub zawyzona cena
przed wyceng

Brak marginesu na Dodawaj bufor czasowy i

Praca ponizej optacalnosci

nieprzewidziane sytuacje kosztowy do wyceny
, ) Opisuj zakres szczegdtowo i na
Zbyt ogdélny zakres prac Spory o to, co wchodzi w cene .
pismie
Brak informacji o terminie Nieaktualne ceny materiatéw Zawsze podawaj date waznosci
waznosci wyceny przy realizacji wyceny
UWAGA

Unikaj podawania ceny pod presja czasu, na przyktad podczas pierwszej rozmowy telefonicznej -
lepiej zadeklarowa¢, ze doktadna wycena zostanie przestana w ciggu jednego lub dwéch dni.

Jesli popetnisz btad w wycenie, poinformuj klienta o tym mozliwie szybko i wyjasnij przyczyne -
uczciwe wyjasnienie sytuacji buduje wiecej zaufania niz milczenie i pdzZniejsze niespodzianki.

15



PORADNIK 3

S

USTALANIE CEN ZA SWOJA

PRACE

Poznaj metody ustalania stawek, ktére sg uczciwe zaréwno dla
Ciebie, jak i dla Twoich klientéw.




Metody ustalania stawek

Istnieje kilka podstawowych sposobdw rozliczania pracy murarskiej. Wybdér odpowiedniegj
metody zalezy od rodzaju ustugi, jej przewidywalnosci oraz oczekiwan klienta.

Metoda Kiedy sie sprawdza Ryzyko
Stawka za metr Prace o powtarzalnym charakterze, Trudne do zastosowania przy
kwadratowy np. tynkowanie, ptytki nietypowych powierzchniach
) Naprawy o trudnym do oszacowania Klient moze obawiac sie braku limitu

Stawka za godzine i ,

zakresie kosztéw
Stawka za caty Prace o jasno okreslonym, statym Wymaga bardzo doktadnej wyceny na
projekt zakresie starcie
Stawka za metr Prace liniowe, np. listwy, spoinowanie  Mniej precyzyjna przy zmiennej
biezacy kostki trudnosci odcinkéw

taczenie metod

W praktyce wiele zlecen rozlicza sie metodag mieszang, na przyktad stawka za metr kwadratowy
za gtéwng czesc pracy oraz stawkg godzinowg za dodatkowe, nieprzewidziane naprawy odkryte
w trakcie realizacji.

Na poczatku swojej dziatalnosci warto testowad rézne metody rozliczania przy podobnych
zleceniach, aby sprawdzi¢, ktéra z nich jest dla Ciebie najbardziej optacalna i najtatwiejsza do
wyttumaczenia klientom.

17



PORADNIK 3 - ROZDZIAL 2

Analiza konkurencji i rynku lokalnego

Ceny ustug murarskich réznig sie znaczgco w zaleznosci od regionu, wielkoSci miejscowosci oraz
lokalnej konkurencji. Zanim ustalisz wtasny cennik, warto rozeznac¢ sie w realiach swojego
rynku.

Jak zbierac¢ informacje o rynku

* Przejrzyj ogtoszenia i profile innych fachowcéw w Twojej okolicy.
* Zapytaj znajomych o ceny, jakie ostatnio ptacili za podobne ustugi.

e Skontaktuj sie z lokalnymi hurtowniami budowlanymi - czesto majg rozeznanie w cenach
robocizny.

* Obserwuj, jakie ustugi sg najbardziej poszukiwane w Twojej okolicy.

Pozycjonowanie wlasnej oferty

Nie musisz by¢ najtanszy na rynku, aby zdobywac klientéw. Jakos¢ wykonania, terminowosc i
dobra komunikacja czesto sa wazniejsze niz najnizsza cena, szczegdlnie przy pracach
wykonhczeniowych widocznych na co dzien.

UWAGA

Unikaj drastycznego zanizania cen na starcie dziatalnosci - bardzo niskie stawki trudno pdzniej
podnies¢, a jednoczesnie moga sugerowac klientom nizsza jakos¢ wykonania.

18 3.2 - ANALIZA KONKURENC]JI' I RYNKU LOKALNEGO



PORADNIK 3 - ROZDZIAL 3

Jak podnosic¢ ceny wraz z doswiadczeniem

Wraz ze wzrostem doswiadczenia, szybkosci pracy i liczby zadowolonych klientéw, naturalnym
krokiem jest stopniowe podnoszenie stawek. Kluczem jest robienie tego w sposdéb przemyslany,
a nie przypadkowy.

Sygnaly, ze warto podnies¢ ceny

Masz wiecej zapytan niz jestes w stanie obstuzy¢
Klienci rzadko negocjujg Twojg obecng cene

O
O
[1 Twoje portfolio i opinie znaczgco sie rozrosty
O

Wykonujesz prace szybciej niz na poczatku, przy tej samej jakosci
Jak wprowadzac¢ podwyzki

Podnos ceny stopniowo, na przyktad o 10-15 procent na raz, zamiast skokowo je podwajac.

Wprowadzaj nowe stawki dla nowych klientédw, szanujgc wczesniejsze ustalenia ze statymi
klientami.

Komunikuj podwyzke z wyprzedzeniem przy okazji kolejnych zapytan.

Monitoruj, czy liczba zapytah spada po podwyzce, i w razie potrzeby dostosuj tempo zmian.

WSKAZOWKA

Stali, zadowoleni klienci czesto akceptujg rozsgdne podwyzki bez negocjacji, jesli czuja, ze
otrzymujg stabilnie wysokg jakos¢ ustugi - lojalnos¢ wobec sprawdzonego fachowca ma dla nich
realng wartos¢.

19 3.3 - JAK PODNOSIC CENY WRAZ Z DOSWIADCZENIEM



Tabela orientacyjnych stawek

Ponizsza tabela zbiera orientacyjne widetki cenowe dla typowych prac murarskich i
wykonczeniowych. Traktuj jg jako punkt wyjscia do wtasnej wyceny, dostosowanej do lokalnego

Orientacyjne widetki

rynku.
Rodzaj pracy Jednostka
Naprawa drobnych ubytkéw za zlecenie
Tynkowanie Sciany za m2
Uktadanie ptytek podtogowych za m2
Uktadanie ptytek sciennych za m2
Fugowanie za m2
Budowa Scianki dziatowej za m2
Murek ogrodowy za m2
Kostka brukowa za m2
UWAGA

lokalnymi realiami.

70-150 zt

30-50 zt

60-100 zt

70-110 zt

10-20 zt

120-200 zt

100-180 zt

70-120 zt

Powyzsze widetki majg charakter wytacznie pogladowy i mogg znaczgco rézni¢ sie w zaleznosci
od regionu, dostepnosci materiatéw oraz aktualnej sytuacji rynkowej - zawsze zweryfikuj je z

Aktualizuj swéj wtasny cennik przynajmniej raz w roku, uwzgledniajac zmiany cen materiatéw

oraz rosngce doswiadczenie i tempo pracy.

20



PORADNIK 4

S

ZDOBYWANIE KLIENTOW

Poznaj sprawdzone, niedrogie sposoby na zdobywanie nowych
zlecen i budowanie statej bazy klientéw.




PORADNIK 4 - ROZDZIAtL 1

Budowanie portfolio

Portfolio to najprostszy i najskuteczniejszy sposdb, aby przekona¢ nowego klienta do zlecenia Ci
pracy. Nawet kilka dobrze udokumentowanych realizacji znaczaco zwieksza wiarygodnos¢ Twojej
oferty.

Co warto dokumentowac

Zdjecie stanu przed rozpoczeciem pracy
Zdjecia w trakcie kluczowych etapéw realizacji
Zdjecie gotowego efektu w dobrym oswietleniu

Krétki opis zakresu i czasu realizacji zlecenia

O O o o O

Zgoda klienta na wykorzystanie zdje¢, jesli maja by¢ publikowane

Pierwsze realizacje bez portfolio

Jesli dopiero zaczynasz i nie masz jeszcze zdje¢ witasnych prac, rozwaz wykonanie jednej lub
dwéch wustug dla rodziny lub znajomych w nizszej cenie, w zamian za mozliwos¢
udokumentowania i pokazania efektu innym potencjalnym klientom.

WSKAZOWKA

Zawsze réb zdjecia w dobrym, naturalnym swietle i z kilku uje¢ - dobrze wykonana fotografia
potrafi znaczgco poprawi¢ odbiér nawet prostej, niewielkiej pracy.

22 4.1 - BUDOWANIE PORTFOLIO



PORADNIK 4 - ROZDZIAL 2

Marketing szeptany i polecenia

Polecenia od zadowolonych klientéw to zwykle najtahsze i najbardziej skuteczne zrédto nowych
zlecen, poniewaz nowy klient ma juz zbudowane zaufanie dzieki opinii znajomej osoby.

Jak zachecac¢ do polecen

a Po zakonczeniu pracy zapytaj klienta wprost, czy jest zadowolony z efektu.
a Popros o polecenie znajomym, jesli klient wyraznie potwierdzi zadowolenie.
e Zostaw klientowi swojg wizytéwke lub dane kontaktowe do przekazania dalej.

@ ~Rozwaz niewielki rabat lub bonus dla klientéw, ktérzy poleca Cie innej osobie.

Sasiedzi i lokalna spolecznos¢

Podczas pracy w danej okolicy warto poinformowac sagsiadéw o oferowanych ustugach, na
przyktad zostawiajgc ulotke lub wizytéwke - osoby mieszkajgce blisko czesto obserwujg postepy
pracy i moga stac sie kolejnymi klientami.

WSKAZOWKA

Nie bdj sie wprost prosi¢ o polecenie - wiekszos¢ zadowolonych klientéw chetnie poleci
fachowca, ale rzadko robi to samodzielnie, jesli nikt o to nie poprosi.
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Obecnos¢ w mediach spolecznosciowych

Prosty profil w mediach spotecznosciowych, nawet prowadzony amatorsko, znaczaco utatwia
docieranie do nowych klientéw w Twojej okolicy, szczegdlnie wsréd mtodszych oséb szukajacych
fachowcow online.

Co publikowac

 Zdjecia przed i po zakohczonych realizacjach
 Krétkie filmy z etapdw pracy, jesli czujesz sie swobodnie przed kamerg
* Proste porady dla 0séb planujgcych drobne remonty

* Informacje o dostepnosci termindéw i zakresie oferowanych ustug

Grupy lokalne i ogloszeniowe

Grupy dla mieszkahcéw danej miejscowosci lub dzielnicy oraz portale ogtoszeniowe to czesto
najskuteczniejszy kanat dotarcia do klientéw szukajgcych lokalnego fachowca do konkretnego,
niewielkiego zlecenia.

WSKAZOWKA

Odpowiadaj na zapytania szybko, najlepiej w ciggu kilku godzin - klienci czesto kontaktujg sie z
kilkoma fachowcami jednoczes$nie i wybierajg tego, kto pierwszy udzieli konkretnej odpowiedzi.
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Obshuga klienta i dlugoterminowe relacje

Zdobycie klienta to dopiero pierwszy krok - utrzymanie dobrej relacji sprawia, ze wraca on z
kolejnymi zleceniami i poleca Cie innym osobom przez wiele lat.

Dobre praktyki w kontakcie z klientem

Informuj z wyprzedzeniem o ewentualnych opéznieniach

Sprzataj miejsce pracy po zakohczeniu kazdego dnia

O

O

[1 Wyjasniaj klientowi, co dokfadnie robisz i dlaczego

[[] Dotrzymuj uzgodnionych terminéw ptatnosci i realizacji
[l

Reaguj szybko na ewentualne uwagi po zakonczeniu pracy

Utrzymywanie kontaktu

Warto prowadzi¢ prostg liste kontaktéw do wczesniejszych klientéw wraz z notatka o wykonanej
pracy. Taka lista pozwala przypomnie¢ sie przy okazji sezonowych ustug, na przyktad
konserwacji tarasu czy odswiezenia elewacji przed wiosna.

WSKAZOWKA

Nawet krétka wiadomos¢ z pytaniem, czy wykonana wczesniej praca nadal sprawuje sie dobrze,
buduje pozytywny wizerunek i czesto prowadzi do kolejnego zlecenia lub polecenia.
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NAPRAWY [ UsSEUGI

DODATKOWE

Poznaj najczesciej zlecane naprawy oraz sposoby na
zwiekszanie wartosci kazdego zlecenia dzieki ustugom
dodatkowym.




Najczestsze naprawy zlecane przez klientow

Drobne naprawy to czesto pierwszy kontakt klienta z nowym fachowcem - dobrze wykonana,
niewielka ustuga buduje zaufanie i otwiera droge do wiekszych zleceh w przysziosci.

Naprawa Typowa przyczyna zgtoszenia

Pekniety tynk Osiadanie budynku, wysychanie materiatu
Odspojona lub peknieta ptytka Wilgo¢ pod oktadzing, uderzenie mechaniczne
Odpadajaca fuga Naturalne zuzycie, wilgo¢ w tazience lub kuchni
Ubytek w murze Demontaz starej instalacji lub elementu
Spekany cokét budynku Wilgo¢, mréz, uszkodzenia mechaniczne

Jak podchodzi¢ do zgloszen napraw
Przy drobnych naprawach warto reagowa¢ szybko i proponowad konkretny termin realizacji -

klienci zgtaszajacy usterki czesto oczekujg sprawnej reakcji, a szybka pomoc dobrze zapada w
pamiec.

Przy kazdej naprawie zapytaj klienta, czy nie planuje w najblizszym czasie innych prac w tym
samym pomieszczeniu - to naturalna okazja, aby zaproponowac¢ dodatkowe ustugi.

27



Jak rozszerzac oferte o ustugi dodatkowe

Rozszerzanie oferty o kolejne ustugi pozwala zwieksza¢ wartos¢ kazdego zlecenia bez
koniecznosci szukania nowych klientéw od podstaw.

Naturalne rozszerzenia typowych zlecen

Gtowna ustuga Naturalne rozszerzenie oferty

Naprawa tynku Malowanie naprawionego fragmentu

Uktadanie ptytek podtogowych Montaz listew przypodtogowych

Wymiana fugi Uszczelnienie silikonem w tym samym pomieszczeniu
Budowa murku ogrodowego Wykonczenie gdrnej krawedzi, oswietlenie

Kiedy warto sie nie rozszerzac

Jesli ustuga dodatkowa wykracza poza Twoje umiejetnosci lub uprawnienia, na przyktad prace
elektryczne czy hydrauliczne, lepiej poleci¢ klientowi zaufanego specjaliste z innej branzy, niz
podejmowac sie zadania, ktére przekracza Twoje kompetencje.

Warto nawigzac statg wspotprace z fachowcami z pokrewnych branz - wzajemne polecenia

klientéw to prosty sposéb na obopdlne zwiekszenie liczby zleceh bez dodatkowych kosztéw
reklamy.
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Pakietowanie ustug dla wyzszej wartosci zlecenia

taczenie kilku ustug w jeden pakiet, tak jak ten przewodnik taczy pie¢ poradnikéw w jednym
pakiecie, jest skutecznym sposobem na zwiekszenie Sredniej wartosci zlecenia.

Przykladowe pakiety ustug

e Naprawa tynku plus malowanie fragmentu Sciany
* Wymiana podtogi plus montaz listew przypodtogowych
e Remont tazienki plus uszczelnienie silikonem wszystkich stref mokrych

* Budowa murku ogrodowego plus ukfadanie kostki brukowej wokét niego

Jak przedstawiac¢ pakiety klientowi

Zamiast wycenia¢ kazda ustuge osobno, zaproponuj klientowi jedng, tgczng cene za pakiet,
podkreslajgc oszczednos¢ czasu i wygode zlecenia catosci jednej, zaufanej osobie zamiast kilku
réznym wykonawcom.

WSKAZOWKA

Przy pakietach warto zaproponowac niewielki rabat wzgledem sumy cen osobnych ustug - to
zacheca klienta do wyboru wiekszego zakresu prac, jednoczesnie zwiekszajac Twéj tgczny
przychéd ze zlecenia.

5.3 - PAKIETOWANIE UStUG DLA WYZSZE] WARTOSCI
ZLECENIA
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Utrzymywanie kontaktu ze stalymi klientami

Stali klienci, ktérzy zlecaja kolejne prace przez lata, to jedno z najbardziej wartosciowych zrédet
stabilnego dochodu - znacznie tansze w utrzymaniu niz ciggte pozyskiwanie nowych oséb.

Sposoby na budowanie stalej wspoélpracy

Prowadz prosta liste wczesniejszych klientéw i wykonanych prac
Przypominaj sie przy okazji ustug sezonowych, na przyktad konserwacji tarasu

Oferuj statym klientom priorytetowe terminy realizacji

O O O O

Informuj o nowych ustugach dodanych do Twojej oferty

Podsumowanie pakietu pieciu poradnikéow

Te piec poradnikéw - obliczanie materiatéw, przygotowywanie wycen, ustalanie cen, zdobywanie
klientbw oraz naprawy i ustugi dodatkowe - stanowi kompletny zestaw umiejetnosci
potrzebnych do prowadzenia dochodowej dziatalnosci murarskiej, niezaleznie od tego, czy
dopiero zaczynasz, czy chcesz rozwingc istniejgca praktyke.

WSKAZOWKA

Wracaj do poszczegdlnych poradnikéw w miare rozwoju swojej dziatalnosci - na poczatku
najwazniejsze bedg naprawy i zdobywanie pierwszych klientéw, a z czasem coraz istotniejsze
stanie sie precyzyjne wycenianie i budowanie statej bazy odbiorcow.
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Powodzenia w rozwijaniu Twojej dzialalnosci

Dziekujemy za skorzystanie z kompletnego pakietu murarskiego.
Wracaj do poszczegdlnych poradnikédw na kazdym etapie rozwoju
swojej dziatalnosci - od pierwszego zlecenia az po statg baze
zadowolonych klientéw.
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