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Laes det her forst

For ti &r siden betad det at drive en ordentlig gulvforretning, at nogen sad ved telefonen, en bogholder,
og at man stadig regnede kvadratmeterne, spildet og forberedelsen af undergulvet ud pa et stykke papir
i bilen mellem opgaverne.

| dag svarer en god gulvleegger med det rette opsast pé hver forespergsel i samme gjeblik, den lander,
booker opmalingen, tiekker og forbereder undergulvet s& gulvet holder, og forvandler ét rum til hele
huset og en strom af henvisninger — mens et starre firma pa den anden side af byen stadig ringer
tilbage pa beskeder. Og han bruger ikke en eneste aften pa papirarbejde.

Han er ikke klogere end dig. Han er ikke en bedre gulvleegger. Og han er bestemt ikke et
computermenneske — en af de bedste, vi har set, regnede stadig kvadratmeter pa bagsiden af et
afskaer for to ar siden. Han fandt bare ud af én ting for alle andre: den kedelige halvdel af forretningen
— foresporgslerne, opfelgningerne, de eerlige opmalte tilbud, fugt- og forberedelsesnoterne, listerne,
fakturaerne — kan nu klare sig selv. Sa han lagde sin energi der, hvor pengene og ryet er: pa knaeene
med et gulv der holder, og pa at blive den gulvlaegger, en boligejer laegger hele huset med og hver geest
sparger om.

Det her er handbogen for, hvordan han ger. Ingen “50 prompits til at kopiere”. Intet tech-pjat. Det
faktiske system — hvordan du skal taeenke om det, hvad du skal saette op, i hvilken reekkefolge, og
fejlene der far gode gulvleeggere til at give op, for det klikker. Lees den fra ende til anden, og du driver en
strammere, mere lgnsom gulvforretning, end du ger nu, selv hvis du aldrig bruger en krone péa software.

ET LIGE ORD OM, HVAD DER FORBLIVER DIT

Intet i den her handbog bestemmer, hvordan et gulv laegges, eller laegger det for dig — og det
erstatter aldrig dit @je, dit hadndvaerk, eller det at vide, hvad et undergulv kreever, for et braet gar
ned. Den baerer administrationen. Om en bund er ter, plan og fast nok til at lazgge p&, og om
materialet har sat sig i rummet, er en vurdering du treeffer pa stedet med din egen fugtmaling,
aldrig et tal en computer finder p&; hvordan gulvet forberedes, laegges og afsluttes sa det holder,
er dit fag; og det at veere lige over for en kunde om, hvad opgaven virkelig kreever, bliver hos dig.
Alt det forbliver dit, fra start til slut.
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Den nye spilleplade

De 3 ting, en boligejer bedemmer dig pd — og hvorfor det at svare farst vinder gulvet, for du er pa stedet.

Taenk Al-forst

Hold op med at skrue Al pa gamle vaner. Tegn forretningen om med Al'en pa alt forst.

Mis aldrig en opgave igen

Svar boligejeren farst, book opmalingen, og bliv den, de lzegger hele huset med.

Giv tilbud lige — undergulvet med

Den opmalte pris, det skjulte undergulv prissat aerligt, og hvorfor et fast tal i telefonen er advarselstegnet.

Bliv betalt uden den pinlige jagt

Depositum, milepaele og samtalen om tillaeg, taget for arbejdet, ikke sprunget bagefter.

Indbakken, der kgrer sig selv

Sorteret, med udkast klar, og med et gje pa dine penge — endda leest op for dig pa vejen.

Din digitale kontorchef

Morgenbriefen, opgavemapperne og opmalings- og fugtregistret, der bygger sig selv.

Se dobbelt sa stor ud, som du er

Alt i firmastil, beviset pa et gulv der holder, og svinghjulet af hele huset og henvisninger.

30-dages-skiftet
En uge ad gangen, tillidsknappen, og at bruge din rigtige leveringstid — aldrig et falsk “kun i dag”.

2-minutters-laekagerevisionen

Find praecis, hvor du taber boligejere — og hvad du skal fikse forst.
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01 CHAPTER ONE

Den nye spilleplade

En boligejer, der ringer rundt efter et gulvtilbud, kan ikke se dine tidligere gulve eller
kigge dig laegge. De bedemmer dig pa det, de kan nd — og det er der, de fleste
gulvleeggere stille taber arets bedste opgaver.

Din kunde er som regel en boligejer, der renoverer — og veelger den storste flade i hjemmet, noget de vil
se pa og ga pa hver dag i arevis — eller en bygmester. Og her er det, der gar det sé dyrt at misse
opkaldet: de henter et par tilbud, og de booker hurtigt, nar de forst stoler pd nogen. Opgaven gar til
den, der far tre ting rigtige forst:

a Svarede du — og gav et lige praj? Den forste gulvlaegger, der tager telefonen og lyder
omhyggelig og professionel, vinder opmalingen. Lad den ringe ud, mens du er pa knaeene med et
gulv, og de ringer den naeste — og laegger hele huset med den, der svarede.

a Holder gulvet? Boligejerens virkelige frygt er et gulv, der skéler, Iafter sig eller far spraskker
maneder senere — og det kommer fra undergulvet, ikke fra breedderne. En leegger, der maler
fugten og forbereder bunden, slar en billigere, der leegger lige over den, hver gang.

e Er du lige om, hvad det kraever? Arlig om forberedelsen, akklimatiseringen, listerne — og om
hvad der kan aendre sig, nar det gamle gulv er oppe. Et vagt, billigt tiloud, der springer
undergulvet, taber boligejeren i det gjeblik, de lugter en genve;j.

Leeg meerke til, hvad ingen af dem handler om? At veere den billigste kvadratmeterpris. Alle tre handler
om at veere til at fa fat pa, omhyggelig og lige — praecis det, der er nemt at tabe i slutningen af en dag
pa knaeene. Og den anden side kerer allerede pa Al. Spergsmalet er ikke, om Al kommer ind i gulvfaget
— det er, om det arbejder for dig eller mod dig.



Den gode nyhed? Det er forste gang, teknologien favoriserer den lille akter. De store firmaer kerer
udvalg, udrulninger og uddannelsesprogrammer. Du kan beslutte dig en tirsdag og svare forst allerede
fredag. Spillepladen vendte lige: den lille, omhyggelige gulvleegger kan nu se ud og praestere som det
landsdeekkende firma — uden omkostningerne, og uden at en boligejer nogensinde far en telefonsvarer,
nar de er klar til at booke deres gulv.

“Men jeg er ikke et computermenneske”

Det er handveerkerne, der gor det her bedst, heller ikke. En af de hurtigste, vi har set, er en
virksomhedsejer med 26 ar pd veerktojet, der forst tog en computer op for tre ar siden. Hans ord: “Du
skal ikke bekymre dig om stavning. Du skal ikke bekymre dig om grammatik.” Kan du sende en
sms eller laegge en talebesked, kan du kere alt i den her handbog. At kunne sige, hvad du vil, er det nye
krav — og gulvleeggere, der hver dag taler en boligejer gennem produkt, forberedelse og finish, er
allerede gode til det.

1 500—6 Hvad opgavestyringssoftware typisk koster — og den far dig stadig til

at lave indtastningen og jagten. En ejer betalte tusind kroner om

000 kr maneden for veerktgjer, holdet knap brugte. Alt i den her handbog

erstatter enten den udgift eller far den til at tjene sig selv ind.
+ om maneden

Firmaerne tre gange sa store som dig er langsomme, fordi de er store. Det er din abning. Den her
handbog handler om at gé lige igennem den.



02 CHAPTER TWO

Taenk Al-forst

For vi rorer et eneste vaerktgj, skal vi fikse, hvordan du taenker om det her — for den
storste fejl er ikke at kebe den forkerte software. Det er at skrue Al pa din gamle
made at arbejde p& og undre dig over, hvorfor intet zendrede sig.

Hver proces i din forretning blev bygget pa én antagelse: et menneske skal gare hvert trin. Nogen svarer
pa forespgrgslen. Nogen regner kvadratmeterne, spildet og forberedelsen af undergulvet ud. Nogen
holder styr pa opmalingerne, fugtnoterne, produktbestillingerne. Hele din dag er formet omkring den
antagelse — og den antagelse dode lige.

Automatiser ikke din gamle proces. Tegn den om — med Al'en pd alt forst, og dig, der forer tilsyn.
Tre mentale skift:

Skift ét — deleger udfald, ikke trin

Hold op med at taenke “hvilke knapper trykker jeg pa”. Du taler nu med din forretning, som du ville tale
med en god formand: sig udfaldet, lad den finde trinnene ud. En ejer genbestiller ved at sende én
besked fra grossistdisken — “henter braedderne og underlaget til Nguyen-opgaven” — og bestillingen,
udgiften og bogfaringen ordner sig selv.

Skift to — Al forst, dig bagefter

Al'en laver forste gennemgang af alt, og du godkender, justerer eller overruler. Det opmalte tilbud er i
udkast, for du satte dig ned. En kunde beskrev det: “Ni ud af ti gange er det perfekt. Bare — jep,
send.” Dit arbejde skrumper til ti sekunders skan, ikke fyrre minutters skrivning.



Skift tre — rettelser er investeringer

Med almindelig software retter du den samme fejl for evigt. Med Al retter du den én gang. Sig til den, at
et standardtilbud altid naevner forberedelsen af undergulvet, fugtmalingen, akklimatiseringen og listerne

— og at du aldrig giver et fast tal pa et gulv, du ikke har malt op — og den svarer: “Det husker jeg fra

nu af.” Hver rettelse forrentes. Et halvt &r inde giver den tiloud som dig, skriver som dig og kender dine

regler — fordi du leerte den, én gang.

Genovervejelsesovelsen

Ga din forretning igennem og stil ét spargsmal om hver interaktion: “Hvordan ville det her se ud, hvis

Al'en rorte det forst?”

INTERAKTION

Boligejeren ringer, mens du leegger
et gulv

Det gamle gulv kommer op, og
undergulvet er vaerre end ventet

En opdatering af leverandorens
prisliste lander

Et gulv er feerdigt

DEN GAMLE MADE

Telefonsvarer. De ringer
den neeste gulvleegger.

Pinligt opkald midt i
opgaven, boligejeren foler
sig snydt.

Begravet under 200 mails.

Gamle priser pa nzeste
tilbud.

Fotos pa telefonen,
plejerad aldrig sendt.

Al-FORST

Besvaret og kvalificeret, opmaling booket —
et lige tal i udkast til morgen.

Flagget i det gjeblik, det ses, boligejeren
fortalt, hvad den ekstra afretning koster, for
arbejdet gér videre.

Udleest, anvendt pa dine priser — “priser op
pa fire serier.”

Afleveringspakke + plejeradd sendt, naeste
rum og henvisningen jaget.

Hvert kapitel herfra er bare den her gvelse anvendt pa én del af din forretning.



03 CHAPTER THREE

Mis aldrig en opgave igen

Lad os starte med laekagen, der koster dig mest og gor mindst ondt — for du ser
aldrig regningen.

Gulvforespergslen er veerdifuld og letfordzervelig pa en stille made: en boligejer, der henter et par tilbud,
booker hurtigt, nar de forst stoler pa nogen, og den langsomme gulvlaegger herer aldrig fra dem igen.
Opkaldet summer klokken 16, mens du er pa kneeene med en slagklods i handen. Det ringer ud. Den
boligejer ringer den naeste gulvleegger, booker opmalingen med ham, og nu er det ham, der leegger
huset. Veek — og ikke kun det her rum, maske hele huset og hver henvisning bag det.

En boligejer, der er klar til at Izegge sit hjem, ringer et par gulvleeggere
- og booker den, der svarer forst og lyder omhyggelig. Et misset opkald
Fg rst I n d er ikke en udskudt handel — det er opgaven, og ofte hele huset og
henvisningerne bag det, foreeret til den, der tog telefonen. Og langsom
vinder gulvet respons traekker din segeplacering ned, sa den koster dig den nasste
0gsa.

Telefonsvareren er der, arets bedste opgaver gar for at de. Al-forst-fiksen er sterre — for en forespergsel
er egentlig to problemer.

Problem ét — opkaldet, du ikke kunne tage

En Al-receptionist svarer i dit firmas navn, degnet rundt, lyder rolig og professionel i telefonen, og fanger
hver detalje — rummene og det omtrentlige areal, produktet de er ude efter, om der er et gammelt guly,
der skal op, tidsplanen — mens du er pa knzeene eller sover. Og den ger det, der vinder opgaven: den
svarer forst, hver gang, sa du er gulvleeggeren, der booker opmalingen, mens de andre stadig er pa
telefonsvarer.



Problem to — kunden, ingen beholdt

En gulvforretning vindes ikke pa ét rum — den vindes pa at blive den gulvleegger, en boligejer lsegger
hele huset med, og den hver gaest sperger om. De fleste gulvleeggere laver en opgave og teenker aldrig
videre. Den, der svarer forst, maler omhyggeligt, forbereder undergulvet sa gulvet holder, og afslutter det
smukt, er den, boligejeren ringer til for naeste rum, og den, der bliver anbefalet til alle, der roser gulvet.

v Hver forespoargsel besvaret i dit firmas navn — ogsa klokken 18, ogsa sendag, ogsa den uge hvor
hver renoverende i byen vil have et gulv prissat.

v Et sogbart register over hver opgave — “hvad lagde og prissatte vi hos Rossi, og hvilket produkt
var det?”

v Opfolgninger, der holder dig foran de boligejere og bygmestre, der betyder noget — sa nar nzeste
rum eller naeste projekt dukker op, er du gulvlaeggeren, de ringer til.

v Opgavedetaljerne fra forespargslen — rummene, produktet, det gamle guly, tidsplanen — flyder
direkte ind i opmalingen, ikke tastet tre gange.

Telefonen holder op med at veere det, der koster dig de bedste opgaver, og bliver det, der booker
opmalingen — og holder dig som gulviaeggeren, de leegger hele huset med.



O I CHAPTER FOUR

Giv tilbud lige — undergulvet med

Gulve har en tilbudsform, de fleste fag undervurderer: tallet er ikke bare braadderne
og arbejdslonnen. Det er et opmalt areal med skaerespild, undergulvets tilstand,
fugten, akklimatiseringen og listerne — og faren bor i den del, du ikke kan se, nar
gulvet er nede.

U n d e rg u Iveivopgave er et scope, ikke en kvadratmeterpris: at tage det

gamleaulv op, male fugten, forberede og afrette undergulvet,

||

I kke underlaget, akklimatisere materialet, lsegge det godt, og afslutte lister
og overgange. Cowboyen leegger lige over en fugtig eller ujeevn bund

ba re for at se billigere ud og er for laengst vaek, nar gulvet skaler, lafter sig

og far spraekker. Mal fugten, forbered bunden, akklimatisér materialet,

b rad d e r n % prisseet det lige — og du er gulvlaeggeren, en boligejer betror et

lv, de vil stirre pa i femten ar.
og fugten er tegnet

Her er fagets eerlige sandhed: et fast tal i telefonen, uset, er advarselstegnet — ikke beroligelsen.
Ingen kan prissaette et gulv ordentligt uden at méle arealet, se undergulvet og regne med fugten og
spildet. Det aerlige treek er at give et groft praj, s& booke en opmaling — tjek bunden, mal fugten, regn
spildet og listerne ud — fer du binder et fast tal.

Al-farst-tilbud ger det nemt: Al'en kvalificerer opgaven, for du kerer. Sddan ser det ud i en rigtig
gulvforretning i dag.

v

Den stiller de rigtige sporgsmal farst. Fra forespergslen arbejder Al'en sig gennem det, der

faktisk seetter prisen — rummene og det omtrentlige areal, produktet, om der er et gammelt gulv,

der skal op, og det sandsynlige undergulv — s& du booker opmalingen med de rigtige
oplysninger i handen.

Den prissastter ud fra DIN struktur. Fodr den med dine tidligere opgaver, sa laerer den dine
priser, dit spild og dine forberedelsesomkostninger — og giver et lige, specificeret tal med
undergulvsforberedelsen navngivet som sin egen linje, ikke et fladt kvadratmetertal, der skjuler
den.

Den fanger det, et traet tilbud taber. Den glemmer ikke underlaget, listerne og overgangene,

akklimatiseringen, eller at et gammelt gulv naesten helt sikkert skal have fugten tjekket, for nogen

binder en pris.



Her er fagets tillidsdraeber: en gulvlaegger laegger et smukt gulv lige

Det over et fugtigt eller ujeevnt undergulv, springer fugtmalingen og
forberedelsen, vinder pa den billige kvadratmeterpris, og er for laengst

S kj u Ite veek, nar det skaler og lofter sig maneder senere. Den eerlige leegger

siger det lige ud pa forhand: bunden skal veere ter, plan og fast, og
u n d e rg u Iv treeet skal seette sig i rummet, for et breet gar ned — det er rigtigt

arbejde med en rigtig omkostning, som et lige tilbud naevner, og et
forberedelsen, du aldrig billigt skjuler. At nzegte at laeegge over en darlig bund er ikke dig, der er
Springer besveerlig. Det er hele grunden til, at en boligejer bor veaelge dig.

Opmalingen pé et gulv er ikke friktion — det er salget

For ethvert gulv er treckket at give et groft praj, booke opmalingen og tjekke undergulvet, for du binder
tallet. Rammet rigtigt er det ingen forsinkelse — det siger en boligejer, at du ikke vil undergive tilbud pa
deres gulv og sa enten skeere et hjorne pa forberedelsen eller komme tilbage med hatten i handen. “Jeg
giver dig et cirkatal nu og en fast pris, nar jeg har malt op og tjekket bunden, sa det guly, jeg leegger dig,
ikke skaler eller lofter sig om et ar” forvandler din omhu til grunden til, at de valgte dig.

Sa delen, alle springer over — at blive foran kunden. En besked efter en opgave: “Gulvet er lagt, og
plejeradet er hos dig — hjeelper gerne med naeste rum, nar du er klar.” Den ene vane vinder flere hele-
hus-gulve, end det at saenke prisen nogensinde ger. Al-farst er den opfelgning ikke noget, du husker.
Det er noget, der bare sker.

POINTEN ER IKKE SOFTWAREN

Det er standarden: mal op, mal fugten, forbered bunden, akklimatisér materialet, leeg det godt og
afslut listerne — og veer gulvlaeggeren, hvis gulve holder. En gulvlaegger med en notesblok, der
holder den standard, slar en med en app, der ikke ger. Al'en ger bare standarden ubesveeret.



05 CHAPTER FIVE

Bliv betalt uden den pinlige jagt

Du har vundet opgaven. Nu skal du have pengene — og i gulvfaget er det sjeeldent én
faktura. Der er et depositum til materialet, opgaven som den laegges, og det ekstra
tilleg, nar undergulvet viser sig at kraeve mere arbejde — og en boligejer, der hader
en overraskelse pa regningen.

- Det mest beroligende, du kan gere for en boligejer, er at veere lige og
De pos Itu mabil om pengene: et depositum til at bestille materialet, resten ved

aflevering, og ethvert tilleeg — et undergulv der kraever mere afretning,

+ ved fugt der skal handteres — taget som en samtale for arbejdet, ikke
- sprunget bagefter. En overraskelses-“ekstra” pa en gulvregning er
afl eve rl n g preecis det, der forvandler en hele-hus-kunde til en ét-rums-kunde.
Stabil, forudsigelig fakturering er ikke bare fair — den er din steerkeste
ingen overraskelsestilleg grund til at blive beholdt.

Jagten er et systemproblem, ikke et menneskeproblem. Fiks systemet, og du far aldrig den pinlige
samtale igen.

0 Tag depositummet til at bestille. En klar anmodning om depositum, nar opgaven er booket og
malt op, slar “her er vores kontooplysninger” — og det deekker materialet, du bestiller hjem.

- STH

0 Fakturér ved aflevering. Et “betal nu”-link den dag, gulvet er lagt og listerne er pa, slar “jeg
sender den senere” — og en boligejer, der kigger pa et smukt nyt gulv, er den mest villige, de
nogensinde er til at betale.

e Flag tillaegget, for det bider. Kommer det gamle gulv op, og undergulvet kraever mere afretning,
haerer boligejeren, hvad det koster og hvorfor, for arbejdet gar videre. En samtale, ikke et baghold
ved faktureringen.

° Skru kun tonen op, hvis du er nadt til det. De fleste betaler pa skub et eller to. Du forbliver den
flinke hele vejen.

Penge er penge: det er det ene sted, du holder Al'en i kort snor i starten. Den laver udkast, du
godkender — indtil du har set den have ret i en maned.



06 CHAPTER SIX

Indbakken, der korer sig selv

Din indbakke er der, tavse penge leekker ud, og stress laekker ind.

Leverandgrkontoudtog, en boligejer der bekraefter en farve, en bygmester der vil have et gulv prissat til
et projekt, restordre-beskeder, et foto af et undergulv til at kigge pa, en anmeldelsesnotifikation, en
tidligere kunde der sparger om naeste rum — alt blandet med skrald, alt lander mens du er pa knasene
med lim p& haenderne. En handvaerker startede med en bunke pa 24.000 mails: “Jeg leeste én mail, den
forsvandt. Jeg ville ikke engang kunne finde den igen.”

Al-farst bliver indbakken noget, der allerede er handteret, nar du kigger:

v Sorteret. De tre mails, der betyder noget i dag, flyder op til toppen, flagget med hvorfor — “den
her er Rossi-opgaven, der vil Iase farven, sa vi kan bestille.”

v Udkast klar. Rutinesvar — “ja, vi forbereder undergulvet”, “vi kan male op torsdag” — skrevet og
ventende. Du kigger, justerer, sender.

v Besvaret pa foresporgsel. “Hvad regnede vi Rossi-gulvet til, og hvilket produkt og underlag var
det?” — og den finder det med det samme.

DELEN, INGEN VENTER — DEN VOGTER DINE PENGE

Fordi Al'en laeser alt, fanger den ting. En virksomhed: “Den har allerede sparet mig tusinder pa
fejlbestilte produkter — den sagde, vent, ud fra dine tidligere opgaver vil du nok have den her.”
En anden fik en leverander til ved en fejl at fakturere med 50 % afvigelse — flagget automatisk,
for det blev betalt.



Oi CHAPTER SEVEN

Din digitale kontorchef

Hver gulvforretning har en kontorchef. Som regel er det dig, der gor det darligt
klokken 22.

En handveerksvirksomheds administrative medarbejder var pa ferie en
uge. Ejeren: “Vi har ikke haft hende pa kontoret i en uge, og det har

E n u g e hjulpet os med at lave hendes arbejde.” Det endte med at veere en af

uden kontoradministration deres steerkeste uger — ikke overleve ugen, en af deres bedste —

fordi opfelgningerne og jagten ikke stoppede, da hun gjorde.

Morgenbriefen

For du drejer ngglen: dagens opmalinger og leegninger i reekkefelge, hvilken opgaves materiale er landet
og hvilken er i restordre, hvilken boligejer skal have en opfelgning i dag, hvem der skal jages for et
depositum, og den ene ting — en fugt-genmaling, en farve at bekreefte — der bider dig, hvis du
glemmer den. To minutter med en kaffe — og din formand ved det ogsa.

Opgavemapper, der bygger sig selv

Hvert foto, tilbud, opmaling og fugtnote heenger sig selv pa den rigtige opgave — sa nar boligejeren
ringer om tre maneder om naeste rum, er hele historikken der. Produktet, underlaget, forberedelsen du
lavede, spildet, plejeradet — alt ét sted.

Papirarbejdet uden dvaelen

Opmalingen, tilbuddet, fugt- og forberedelsesnoterne, plejeradet, fakturaen — i udkast, sendt og gemt
der, hvor du kan finde det. Aldrig en erstatning for dit gje eller dit tjek af bunden — bare forhindret i at
forsvinde.



08 CHAPTER EIGHT

Se dobbelt sa stor ud, som du er

Her er en hemmelighed, de store firmaer regner med, at du ikke kender: det meste af
“at se professionel ud” — og “at se ud som en gulvlaegger, hvis gulve holder” — er
praesentation, og praesentation er nu naesten gratis.

En lille akter og et halvtreds-mands-firma kan sende det identiske, pletfri, firmastilede tilbud — og vise
den samme hurtige respons, den samme opmalings- og fugtomhu, de samme fotos af et smukt afsluttet
gulv, og de samme rigtige anmeldelser fra boligejere. | et fag, hvor kunden betror dig den storste flade i
hjemmet, bliver den lille akter, der ser omhyggelig og professionel ud, stolet pa som den store — og
beholdt.

Henvisnings-svinghjulet — med vilje, ikke ved et tilfaelde

° Behold — svar forst, mal omhyggeligt, forbered bunden og afslut det godt, sa du er
gulvlaeggeren, boligejeren laegger naeste rum med uden at shoppe rundt.

e Anmeldelse — bed om Google-anmeldelsen i det gjeblik, en boligejer er gladest, den dag de gar
péa deres feerdige gulv, automatisk, med linket. Anmeldelser og hurtig respons lefter din placering
— 0g en boligejer, der veaelger en gulvleegger, leener sig op ad begge.

e Henvis — gulve er pa udstilling: hver gaest star pa dit arbejde og sperger, hvem der lagde det.
Boligejeren, der elsker sit gulv, anbefaler dig til hele gaden og familien. Det er et af de steerkeste
henvisningsnet i fagene, fordi arbejdet bogstaveligt er under fadderne pa alle.

° Gensaelg — det er hele spillet. En glad boligejer er ikke ét rum, det er hele huset over tid: neeste
rum, trappen, naeste sted. Det star alt sammen i opgavemappen. En opfelgning pa det rette
tidspunkt forvandler ét rum til et arti af arbejde.

START | DAG — SELV UDEN TEKNIK

Bed hver boligejer om en anmeldelse den dag, de gar pa deres faerdige gulv, og lad altid deren
std aben — “hjeelper gerne med nasste rum, nar du er klar, og send enhver, der sparger om
gulvet, min vej.” En boligejer, der beundrer et gulv, du lige har lagt, er den mest modtagelige, du
nogensinde finder dem.



09 CHAPTER NINE

30-dages-skiftet

Alt ovenfor virker. Grunden til, at de fleste gulvieeggere ikke far det til at virke, er, at de
prover at gore det hele pa én gang, bliver overveeldet midt i en opgave, og gér tilbage
til den gamle made. S&: én ting ad gangen, uden at stoppe arbejdet.

Uge 1 — Stop den storste leekage: det missede opkald. Hver forespargsel besvaret og
kvalificeret, et lige praj givet, opmalingen booket. Det begynder at betale for hele gvelsen med
det samme.

Uge 2 — Fiks tilbudsgivningen. Al'en kvalificerer opgaven og giver et lige, specificeret tal med
undergulvsforberedelsen navngivet som sin egen linje ud fra din struktur; du retter den — og hver
rettelse er en lektie, den beholder. Opmaling for et fast tal, opfelgning efter hver opgave.

Uge 3 — Fiks at blive betalt. Depositummet til at bestille, resten ved aflevering, tilleeg flagget
tidligt, automatiske pamindelser — med dig, der godkender alt, der rerer penge, indtil det har
fortjent snoren.

Uge 4 — Overdrag bagkontoret. Indbakken sorteret og med udkast klar, morgenbriefen
kerende, opgavemapper og opmalings-/fugtregistre der bygger sig selv, anmeldelser bedt om
automatisk, naeste rum jaget.

Hvorfor alle fire? Fordi én proces aldrig feles af meget. Tre er der, “hold da op”-gjeblikket sker — for det

er der, brikkerne begynder at tale sammen. Opkaldet bliver opmalingen. Opmalingen bliver det
velforberedte gulv. Gulvet bliver anmeldelsen, betalingen ved aflevering og neeste rum fra samme
boligejer.



Tillidsknappen — sidan overdrager du uden at miste nattesgvnen

Du overdrager ikke et helt gulv til en ny formand dag ét. S&dan her ogsa:

0 Uge 1-2: den spgrger om alt. Hvert mailudkast, hvert tilbud — “her er, hvad jeg ville sende,
okay?” Du godkender, retter, leerer.

e Uge 3-4: den sporger om det vigtige. Rutinesvar gar bare afsted; penge, nye boligejere, og alt
med veegt — tilbud, undergulvsvurderinger, farver — far stadig dit nik.

e Maned to og frem: den sporger om undtagelserne. Nu karer den, og du far morgenbriefen og
flagene. Du er stadig chefen — du er bare holdt op med at vaere flaskehalsen.

Fejlene, der far gode gulvleeggere til at holde op, for det klikker

v At gore alle fire uger pa én gang. Lad vaere. En om ugen. Hver banker en sejr, for du lsegger
den naeste til.

v At skrue Al pa den gamle proces. Hvis du stadig taster hver opgave ind i den samme gamle
software og beder Al om at “hjeelpe”, har du misset pointen. Tegn processen om (kapitel 2).

v At gribe efter falsk hast. De upalidelige aktarer bruger “book i dag”. Du har en rigtig loftestang
— din leveringstid og akklimatiseringen: “vi maler op i denne uge og har det lagt til den dato, du
skal bruge rummet” — s& brug den eerlige.

v At konkurrere pa kvadratmeterprisen. | det gjeblik du vinder ved at veere den billigste laegning,
er du den, der skal springe undergulvsforberedelsen for at f& pengene til at passe — og det er det
gulv, der fejler. En boligejer betaler for et gulv, der holder, og en laegger, der er lige — finishen og
forberedelsen vinder hele huset, ikke den laveste pris.



J FOR DU LAGGER DEN FRA DIG

2-minutters-laekagerevisionen

De fleste gulvlaeggere mangler ikke dygtighed — de taber boligejere. Dine penge er ikke i at vinde
fremmede pa en billig kvadratmeterpris; de er i at blive gulvleeggeren, en boligejer laegger hele huset
med, for én glad boligejer er naeste rum, trappen og henvisningen til alle, der gar pa gulvet. Det er
tegnet: svar forst, mal omhyggeligt, forbered bunden, afslut det godt. Veer erlig — seet kryds ved dem,
der er sande lige nu.

v Jeg er ofte langsom til at svare pa opkald — og jeg ved ikke, hvor mange boligejere forsinkelsen
har kostet mig.

v En boligejers opkald er ringet ud, og jeg vidste det aldrig, og de bookede den naeste gulvleegger.

v Jeg har givet et fast tal i telefonen pa et gulv, jeg ikke havde malt op — og baret tabet.

v Jeg har vundet en opgave pa en billig kvadratmeterpris, der lod undergulvsforberedelsen eller
fugtmalingen ude.

v Jeg har lagt over en bund, jeg ikke var sikker pa, og faet et gulv tilbage pa mig.

v Jeg bliver ikke foran tidligere boligejere, sa de far naeste rum lagt af en anden.

v Mine opmalinger, fugtnoter og produktdetaljer lever i mit hoved og min telefon, ikke ét sted.

v Jeg har haft et gulv, der skdlede, loftede sig eller fik spraekker, og vidst, det var undergulvet, ikke
braedderne.

v Min indbakke stresser mig, og vigtige ting — en farve at bekreefte, et depositum — bliver

begravet.

v Hvis en tidligere boligejer ringede om sit guly, ville det tage mig et stykke tid at finde produktet og

detaljerne.
0-2 3-6 7+
Stramt skib. Et par justeringer, og Du taber rigtige boligejere i den Makker, du laver det dygtige
du er go-to for flere hele-hus- kedelige halvdel — og det kan alt arbejde og foraerer gulvet til den,
gulve. sammen fikses. Start med Uge 1. der svarede forst. Godt nyt: det er

preecis det, der nu er nemmest at

fikse.

Den storste loftestang er ikke en billigere pris — det er at svare forst, forberede bunden sa gulvet
holder, og forvandle hver boligejer til hele huset og henvisninger fra alle, der ser finishen. Dit
storste kryds er din storste mulighed. Start der.



EN SIDSTE TING

Vil du have det sat op for dig?

Alt i den her handbog kan du bygge selv — og det ber du, hvis du har tid og tdlmodighed. Mange ger.
Vil du hellere have, at det bare var gjort — Al'en, der svarer pa din telefon i samme gjeblik, en
boligejer ringer, kvalificerer opgaven og booker opmalingen, laver udkast til et lige, specificeret tilbud
med undergulvsforberedelsen og fugtmalingen navngivet eerligt, tager depositummet og fakturerer
ved aflevering og flager et tilleeg, for det bider, holder opmalings-, fugt- og produktregistrene, og jager
naeste rum og henvisningerne fra alle, der gar pa gulvet — alt i ét, i gang i din gulvforretning i denne
uge — det er det, vi bygger. Det hedder

v 14 dages gratis prove. Opsig nar som helst. Ingen bindingsperioder, ingen hage.

v Intet vigtigt — et tilbud, en faktura, en boligejers besked — gér nogensinde ud, uden at du ser
det forst.

v Det bor i Microsoft Teams og de veerktojer, du allerede bruger.

Se det arbejde pa dine egne opgaver pa the-everything-app.com — intet kort negdvendigt for at
kigge.

/Erlig note: det her reparerer ikke en gdelagt forretning, og det leegger ikke gulvet, tiekker ikke undergulvet, eller bestemmer,
hvornar en bund er klar — det er stadig dig, dit gje og dit handveerk. Det, der fikses, er kontorarbejdet, du har lavet gratis
efter morkets frembrud.

THE EVERYTHING - EN FELTGUIDE FOR HANDVARKSVIRKSOMHEDER - FRI TIL AT
DELE



