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Laes det her forst

For ti ar siden betad et godt veerksted en ved telefonen til at booke, en bogholder, og alligevel at skrive
opgaver og jage fakturaer ved baenken, efter porten var nede.

| dag svarer en god mekaniker med den rette opsaetning pa hver bilists opkald i samme sekund, det
kommer ind — selv midt i en opgave med haenderne fulde af olie —, booker bilen ind, sender det zerlige
tilbud efter at have kigget pa den, og laver én reparation om til alle bilerne i den husstand og alle, de
forteeller det til — mens et starre vaerksted i den anden ende af byen stadig ringer telefonsvarere tilbage.
Og han bruger ikke en eneste aften pa papirarbejde.

Han er ikke klogere end dig. Han er ikke bedre til diagnoseveerktgjet. Og et computermenneske er han
bestemt ikke — en af de bedste, vi har set, skrev sine opgaver i en olieret notesbog for to ar siden. Han
fattede bare én ting for alle andre: den kedelige halvdel af forretningen — opkaldene, aftalerne,
opfelgningen, de eerlige tilbud, det der »jeg ringer, for jeg laver mere«, fakturaerne — kan nu klare sig
selv. S& han lagde sin energi der, hvor pengene og ry er: at stille eerlig diagnose, lave arbejdet ordentligt,
og blive mekanikeren, som en bilist stoler s& meget p4, at han sender hele familien.

Det her er handbogen for, hvordan han ger. Ingen »50 prompts til at kopiere«. Ingen teknik-ngrd-snak.
Det rigtige system — hvordan du teenker pa det, hvad du seetter op, i hvilken reekkefolge, og fejlene, der
far gode mekanikere til at give op, for det klikker. Lees den fra ende til anden, og du driver et strammere,
mere indbringende veerksted, man stoler mere pa end nu — selv hvis du aldrig bruger en krone pa
software.

ET £RLIGT ORD OM, HVAD DER FORBLIVER DIT

Intet af det her stiller diagnose pa en bil, afgar, hvad en reparation kraever, eller erstatter dit
handveerk, dine haender eller din demmekraft pa vaerkstedet. Det beerer papirarbejdet. Hvad der
virkelig er galt med bilen, hvad der skal gares nu, og hvad der trygt kan vente, om en lyd er et
slidt leje eller ingenting, og om en bil kan afleveres sikkert — det afger du pa liften, aldrig et tal,
som en computer finder pa. At lave arbejdet ordentligt er dit handveerk. Og at veere eerlig over for
en bilist — at sige ham klart, hvad bilen har brug for, ikke finde pa arbejde for at puste regningen
op, og ringe for grent lys, for du laver noget ekstra, du finder — det bliver hos dig. Alt det
forbliver dit, fra ende til anden.
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Den nye spilleplade

De 3 ting, en bilist bedemmer dig p4 — og hvorfor at svare ferst vinder bilen, for den star pa liften.

Taenk Al-forst

Hold op med at klistre Al pa gamle vaner. Tegn veerkstedet om med Al, der rorer alt forst.

Misse aldrig en opgave igen

Tag den strandede bilist forst, book bilen ind, og bliv den, de ringer til for hver bil i husstanden.

Giv tilbud eerligt — ingen spggelsesreparationer

Diagnosticér ferst, sig hvad der skal nu, og hvad der kan vente, og tag grent lys for alt ekstra arbejde.

Bliv betalt uden den pinlige jagt

Det eerlige tilbud, godkendelsen for arbejdet, og fakturaen uden overraskelseslinje til sidst.

Indbakken, der kgrer sig selv

Sorteret, skrevet, og med et gje pa dine penge — endda laest op for dig mellem opgaver.

Din digitale serviceradgiver

Morgengennemgangen, historikken for hver bil, og servicekortene, der bygger sig selv.

Se dobbelt sa stor ud, som du er

Alt med dit brand, beviset pa den zerlige mekaniker, og henvisningssvinghjulet fra »hvem er din mekaniker?«.

Omstillingen pa 30 dage

En uge ad gangen, tillidsknappen, og en rigtig syns- eller servicedato — aldrig et falsk »kun i dag«.

2-minutters laekagerevisionen

Find praecis, hvor du taber bilister — og hvad du fikser forst.
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01 CHAPTER ONE

Den nye spilleplade

En bilist, der ringer veerksteder rundt, fordi bilen driller, kan ikke se under din
motorhjelm eller se dig arbejde. Han bedemmer dig pa det, han ndr — og der taber de
fleste vaerksteder stille kunderne, der ellers var blevet livet ud.

Din kunde er som regel en bilist med et problem og ingen made at komme rundt p& — bilen starter ikke,
en lampe i instrumentbraettet, en lyd, der bekymrer ham, et eftersyn eller syn pa vej — og, afgerende, de
fleste ved intet om biler. Sa det, han virkelig er bange for, er ikke prisen. Det er at blive snydt:
veerkstedet, der finder pa fejl, seelger reparationer, han ikke har brug for, eller puster regningen op med
arbejde, han ikke kan tjekke. Hele faget beerer det ry, og netop derfor vinder den eerlige mekaniker sa
stort. Opgaven gar til den, der far tre ting rigtige forst:

0 Svarede du — og kan du kigge snart? En strandet eller bekymret bilist ringer den, der svarer og
kan se bilen. Lad det ga til telefonsvareren, og han ringer det nzeste veerksted, eller bugseres et
andet sted hen — og den bil, og hver bil i hans husstand, falger med.

e Er du aerlig over for mig? Bilistens rigtige frygt er at blive snydt. En mekaniker, der stiller rigtig
diagnose, siger klart, hvad der skal nu, og hvad der kan vente, og ikke finder pa arbejde, slar et
billigere veerksted, han ikke stoler pd — for han kan ikke afgere, om det billige er eerligt, og det
skreemmer ham mere end pengene.

e Far du mig tilbage pa vejen? Han har brug for bilen. Mekanikeren, der booker ham ind hurtigt,
holder ham opdateret, og afleverer den repareret — med en Klar, aerlig regning — er den, han
aldrig mere sammenligner rundt om.

Bemaerker du, hvad ingen af de tre handler om? Det billigste tiloud. Alle tre handler om at veere til at fa
fat pa, at veere eerlig, og at f& ham i gang igen — praecis det, et oppustende vaerksted ikke kan fake. Og
den anden side kerer allerede pa Al. Spergsmalet er ikke, om Al kommer ind pa veerkstedet — det er,
om den arbejder for dig eller mod dig.



Den gode nyhed? Det er forste gang, teknikken favoriserer den lille. De store franchisekaeder karer med
udvalg, udrulninger og kurser. Du kan beslutte en tirsdag og svare forst allerede fredag. Spillepladen er
lige vippet: det eerlige veerksted med en eller to lifte kan nu se ud og levere som landskaeden — uden de
faste omkostninger, og uden at en bilist nogensinde far en telefonsvarer, mens han star i vejkanten.

»Men jeg er ikke et computermenneske«

Handveerkerne, der gor det bedst, er det heller ikke. En af de hurtigste, vi har set omstille, er en ejer
med 26 ar i faget, der forst tog fat i en computer for tre ar siden. Hans ord: »Bekymr dig ikke om
stavningen. Bekymr dig ikke om grammatikken.« Kan du sende en besked eller lzegge en talebesked,
kan du drive alt i den her handbog. At kunne sige, hvad du vil, er det nye krav — og mekanikere, der
hver dag forklarer en nervgs bilist, hvad der er galt, og hvad det vil koste, er allerede gode til det.

1 - 500— Hvad veerkstedssoftware typisk koster — og det far dig alligevel til at
taste og jage. En ejer betalte titusind om maneden for veerktgjer,

6 OOO kr teamet naesten ikke brugte. Alt i den her handbog enten erstatter den
|

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

Keederne tre gange sa store som dig er langsomme, fordi de er store. Det er din &bning. Den her
handbog handler om at ga igennem den.



02 CHAPTER TWO

Taenk Al-forst

For vi rorer et eneste veerktgj, ma vi fikse, hvordan du teenker pa det her — for den
storste fejl er ikke at kebe den forkerte software. Det er at klistre Al pa din gamle
made at arbejde pa og undre dig over, at intet aendrer sig.

Hver proces pa dit veerksted blev bygget pa én antagelse: at et menneske skal gere hvert trin. Nogen
svarer. Nogen booker bilen ind og skriver opgaven. Nogen holder styr pa delene, tilbuddene,
opfalgningen, synspamindelserne. Hele din dag er formet af den antagelse — og den antagelse dade
lige.

Automatisér ikke din gamle proces. Tegn den om — med Al, der rorer alt forst, og dig, der forer
tilsyn. Tre mentale skift:

Skift et — deleger resultater, ikke trin

Hold op med at taenke »hvilke knapper trykker jeg pa«. Du taler nu til dit veerksted, som du ville tale til
en god leerling: sig resultatet, lad den finde ud af trinene. En ejer genbestiller dele ved at sende én
besked fra disken — »tager bremseklodser og et skivesaet til Corollaen« — og bestillingen, udgiften og
bogferingen ordner sig selv.

Skift to — Al forst, dig bagefter

Al'en tager forste gennemgang af alt, og du godkender, justerer eller tilsidesaetter. Tilbuddet er skrevet,
for du er nede fra liften. En ejer beskrev det saddan: »Ni ud af ti gange er det perfekt. Bare kor — jep,
send.« Dit arbejde skrumper til ti sekunders demmekraft, ikke fyrre minutters tastning.



Skift tre — rettelser er investeringer

Med almindelig software retter du den samme fejl for evigt. Med Al retter du én gang. Sig den, at en
opgave aldrig far en fast pris, for bilen er kigget pa, at et tilbud altid adskiller, hvad der skal nu, fra hvad
der trygt kan vente, og at du altid ringer for grent lys, for du laver ekstra arbejde, du finder pa liften —
og den svarer: »Det husker jeg fra nu af.« Hver rettelse laegger sig sammen. Seks méneder inde giver
den tilbud som dig, skriver som dig og kender dine regler — for du leerte den, én gang.

Gentaenknings-ovelsen

Ga rundt pa dit veerksted og stil ét spargsmal om hver interaktion: »Hvordan ville det her se ud, hvis
Al'en rorte det forst?«

INTERAKTION DEN GAMLE MADE Al-FORST

Bilisten ringer, star stille, mens du Telefonsvarer. Han ringer det Besvaret og beroliget, bilen booket

ligger under en bil naeste veerksted eller bugseres et ind, problemet noteret — en klar
andet sted hen. retning, til du er nede fra liften.

Et syn eller service naermer sig Du glemmer at minde ham, han Pamindelsen sendt i dit navn — »din
driver af til en keede. varevogn skal til syn snart, skal vi

booke ind?«

Leverandorens prislisteopdatering Begravet under 200 mails. Gamle Leest ud, anvendt pa dine takster —

kommer ind delpriser pa naeste tilbud. »klodser og filtre op, tilbud justeret.«

En opgave er feerdig Bil afleveret, opfelgning aldrig Servicen logget, anmeldelsen bedt om,
sendt. naeste service og husstandens anden

bil forberedt.

Hvert kapitel herfra er bare den her gvelse anvendt pd en del af dit veerksted.



03 CHAPTER THREE

Misse aldrig en opgave igen

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

Veerkstedskontakten er letfordaervelig og ofte i panik: en bilist, hvis bil ikke starter eller har en lampe,
ringer den, der svarer og kan se den snart, og veerkstedet, der ikke svarer, hgrer aldrig fra ham igen.
Opkaldet ringer klokken otte, mens du ligger under en bil, haenderne fulde af fedt. Det gar til
telefonsvareren. Den bilist ringer det naeste vaerksted, booker bilen ind, og nu tilherer den bil — og
partnerens bil, og firmabilen, og alle, han ville have fortalt — en anden. Vak, og ikke bare den her
opgave: ofte en hel husstands service i arevis, foreeret til den, der svarede.

En bilist med et problem ringer den, der svarer og kan kigge snart —
- han har allerede besluttet at reparere; han veaelger bare hvem. Et misset
FQ rSt I n d opkald er ikke et udskudt salg — det er bilen, og ofte alle husstandens
vinder bilen biler bagved, foreeret til den, der svarede. Og langsomt svar traekker
dig ned i sggeresultaterne, sa det koster dig ogsa den neeste.

Telefonsvareren er, hvor arets loyale kunder der. Al-ferst-lgsningen er starre — for en kontakt er egentlig
to problemer.

Problem et — opkaldet, du ikke kunne tage

En Al-receptionist svarer i dit veerksteds navn, degnet rundt, lyder rolig og betryggende for en stresset
bilist, og fanger hver detalje — bilen, hvad den ger, hvornar det startede, om den karer eller skal
bugseres, om det er en service, et syn eller et nedbrud — mens du ligger under en bil eller sover. Og
den gor det, der vinder opgaven: den svarer farst, hver gang, sa du er vaerkstedet, der booker bilen ind,
mens de andre stadig er pa telefonsvareren.



Problem to — kunden, ingen beholdt

Et veerksted vindes ikke pa én reparation — det vindes ved at blive mekanikeren, en husstand stoler pa
med hver bil, og navnet, de giver en ven, sa snart nogen sparger »hvem er din mekaniker?«. De fleste
veerksteder laver en opgave og teenker aldrig lzengere. Den, der svarer forst, er aerlig om, hvad bilen har
brug for, og afleverer den repareret, er den, bilisten tager den neeste bil til, og som han sender hele

familien og halvdelen af kollegerne til.

v

v

v

Hvert opkald besvaret i dit vaerksteds navn — ogsa efter lukketid, ogsa weekendnedbruddet,
ogséa stamkunden, der ringer om partnerens bil.

Et segbart register over hver bil — »hvad lavede vi p& Nielsens Corolla sidst, og hvilke kunder
skal have en service- eller synspamindelse?«

Opfoelgninger og pamindelser, der holder dig foran folkene, der teeller — sa du ved naeste service
eller naeste problem er den, de ringer, ikke en kaede.

Opgavedetaljerne fra opkaldet — bilen, nummerpladen, symptomet — gar direkte pa
arbejdssedlen, ikke skrevet om tre gange.

Telefonen holder op med at veere det, der koster dig loyale kunder, og bliver det, der booker bilen ind —
og holder dig mekanikeren, de ringer til for hver bil i husstanden.



O I CHAPTER FOUR

Giv tilbud aerligt — ingen
spogelsesreparationer

Tilbuddet er, hvor en mekaniker vinder eller taber tilliden, hele opgaven hviler pa — for
bilisten kan ikke se, hvad der er galt, forstar det ikke, og er skraekslagen for, at du
finder pa arbejde for at puste regningen op. Far du det rigtigt, er du mekanikeren, han
aldrig mere sammenligner rundt om.

De fleste bilopgaver kan ikke prissaettes ordentligt i telefonen — du er

D i ag n ose ngdt til at kigge. Det zerlige treek er en grov retning, sa »ker den ind, sa
siger vi dig eerligt, hvad den har brug for, for vi rarer noget«. Sa det,
fg rst Sé der gor eller bryder faget: adskil hvad der skal NU (det er usikkert eller
y lader ham strande) fra hvad der trygt kan VENTE, find ikke pa arbejde,
a rI igt og ring for grent lys, for du laver noget ekstra, du finder pa liften. Det
oppustende veerksted seelger et filter, en skylning og en spogelseslyd;
og ingen ] det zerlige siger ham, at bremserne holder 15.000 km til og laver kun
RO LTI, det, bilen har brug for. Den eerlighed er hele forretningen.

Her er sandheden om faget: en bilist kan ikke bedemme, om en reparation er s2egte — sa han
bedemmer, om DU er det. Hvert eerligt svar, hvert »det kan vente, brug ikke pengene endnux, hver
opgave, der kommer ud til tilbudsprisen, bygger den ene ting, et oppustende veerksted aldrig kan fake.
Det er det, der far dem til at tage den neeste bil, og sende deres familie.

At give tilbud Al-ferst ger eerligheden ubesveeret: Al'en hjeelper dig med at fa bilen ind og give tilbud
eerligt. Sadan ser det ud pa et rigtigt veerksted i dag.

v Den booker eftersynet, ikke en blind pris. Fra opkaldet fanger Al'en bilen og symptomet og
booker den ind — »vi kigger og siger dig eerligt, hvad den har brug for« — i stedet for at geette et
tal i telefonen.

v Den giver tilbud fra DIN struktur. Fodr den med dine tidligere opgaver, og den laerer dine
timepriser og delpriser — og skriver et klart tiloud, der adskiller skal-nu fra kan-vente, sa intet ser
oppustet ud.

v Den skriver det i klare ord. Et tilbud, en person, der intet ved om biler, faktisk forstar — hvad
der er galt, hvad den har brug for, hvad den ikke har — er det, der ger en nervgs bilist til en kunde
for livet.



>> Det ka n Her er tillidsskaberen i faget: det oppustende veerksted finder fem fejl

t og laver dem alle. Den zerlige mekaniker kigger pa den samme bil og
Ve n e siger »bremserne har rigeligt tilbage, lyden er ingenting, den har bare

brug for servicen — spar pengene«. Det koster ham det salg. Det
b ru g det vinder ham kunden i et arti, plus partnerens bil, firmabilen, og alle, han
= forteeller det til. At sige en bilist, hvad hans bil ikke har brug for, er et
I kke staerkere argument end nogen rabat — og det er praecis det, der
treekker hele husstanden og henvisningen »du skal preve min

e n d n u << mekaniker« ind.

eerligheden, der holder dem

At tage gront lys for ekstraarbejdet er ikke en bremse — det er salget

Nar du finder noget ekstra pa liften — en fastsiddende kaliber, en revnet manchet — er treekket at ringe,
for du gor det: hvad det er, hvad det koster, om det skal nu eller kan vente. Rigtigt fremlagt er det ingen
stopklods — det siger en bilist, at du aldrig laver arbejde, han ikke har godkendt, eller saetter en
overraskelseslinje pa regningen. »Jeg fandt det her, det er det her, og det ville koste det her — din
beslutning« ger din aerlighed til grunden, han betror dig hver bil, han nogensinde ejer.

Og sa delen, alle springer over — at blive foran kunden. En besked et par méneder senere: »Din Corolla
er snart klar til neeste service, og synet er pa vej — skal vi booke begge?« Den ene vane vinder mere
gentaget arbejde, end at saenke din takst nogensinde ger. Al-farst er den pamindelse ikke noget, du
husker. Det er noget, der bare sker.

DET HANDLER IKKE OM SOFTWAREN

Det handler om standarden: stil eerlig diagnose, sig hvad der skal nu, og hvad der kan vente, find
ikke pa arbejde, og tag greont lys, feor du laver noget ekstra. En mekaniker med en notesbog, der
rammer den standard, slar en med app, der puster regninger op. Al'en ger bare den zerlige
standard ubesveeret.



05 CHAPTER FIVE

Bliv betalt uden den pinlige jagt

Du har lavet opgaven. Nu skal du have betaling — og pa et vaerksted er det mest det
eerlige tilbud, der holder, ingen overraskelseslinje til sidst, og den storre reparation en

gang imellem, hvor bilisten skal kende tallet, for du starter.

I Det mest beroligende, du kan gere for en bilist, er at f& fakturaen til at
n g e n stemme med tilbuddet — og hvis noget ekstra dukkede op, at han

egde sagde ja, for du gjorde det. En overraskelseslinje til sidst er
ove rras ke met, der far en kunde til at fole sig snydt og aldrig komme
tilbage, selv hvis arbejdet var fair. Ved en storre reparation holder et
pé klart tilbud godkendt for start — og et depositum til at bestille delene,
hvis den er stor — alle klare. Forudsigelig, aerlig fakturering er ikke

fa ktu rae n bare fair; det er din steerkeste grund til at blive betroet den nzeste bil

tilbuddet er fakturaen og anbefalet til familien.

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

a Tilbud godkendt for arbejdet. Der laves intet, bilisten ikke sagde ja til — sa fakturaen er aldrig et

chok.

e Et depositum til en stor delbestilling. VVed en stor reparation sikrer et depositum til at bestille
delene opgaven og daekker dig — rent, pa forhand, aftalt.

e Flag ekstraet, for du rerer det. Finder du noget pa liften, harer bilisten, hvad det koster og
hvorfor for arbejdet gar videre. Et opkald, ikke et baghold pa fakturaen.

° Haev tonen kun, hvis du ma. De fleste betaler ved farste eller andet skub. Du forbliver den gode,

hele vejen.

Penge er penge: det er det ene sted, du holder Al'en i kort snor i starten. Den skriver, du godkender —

indtil du har set den ramme rigtigt i en maned.



06 CHAPTER SIX

Indbakken, der korer sig selv

Din indbakke er, hvor penge stille siver ud, og stress siver ind.

Kontoudtog fra delleverandgrer, en bilist, der bekreefter en tid, en stamkunde, der sperger, hvornar bilen
er klar, et svar p& en synspamindelse, et foto af en instrumentlampe at kigge p4, en
anmeldelsesnotifikation, en gammel kunde med det naeste problem — alt blandet med spam, alt
indkommende, mens du ligger under en bil, haenderne fulde. En ejer startede med en pukkel pa 24.000
mails: »Jeg laeste én mail, den blev veek. Jeg kunne ikke engang finde den igen.«

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

v Sorteret. De tre mails, der teeller i dag, flyder overst, maerket med hvorfor — »det her er en
stamkunde, hvis bremser du flagede sidst, vil booke.«

v Skrevet. Rutinesvarene — »ja, vi kan tage dit syn pa torsdag«, »bilen er klar, her er totalen« —
skrevet og ventende. Du kigger, justerer, sender.

v Besvaret pa foresporgsel. »Hvad gav vi tilbud pa Rossis kobling til, og kom depositummet ind?«
— og den finder det med det samme.

DELEN, INGEN VENTER — DEN VOGTER DINE PENGE

Fordi Al'en leeser 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 havde en leverander, der ved en fejl fakturerede med 50 % afvigelse — flaget
automatisk, for det blev betalt.



Oi CHAPTER SEVEN

Din digitale serviceradgiver

Hvert vaerksted har en serviceradgiver. Som regel er det dig, der gor det darligt
klokken ti om aftenen.

En virksomheds administrative person var pa ferie en uge. Ejeren: »Vi
har ikke haft hende pa kontoret i en uge, og det har hjulpet os med at

E n u g e lave hendes arbejde.« Det endte med at blive en af deres steerkeste

ingen kontoradmin uger — ikke overleve ugen, en af de bedste — for bookingerne,

pamindelserne og jagten stoppede ikke, da hun stoppede.

Morgengennemgangen

For du treekker porten op: dagens biler i reekkefelge, hvilken der skal have sine dele jaget, sa den ikke
sidder fast p4 liften, hvilken kunde at ringe med et tiloud, hvilken syns- eller servicepamindelse at
sende, hvem at jage for et depositum péa en stor opgave, og den ene ting — en del i restordre, en bil
lovet til frokost — der bider dig, hvis du glemmer den. To minutter med en kaffe — og din leerling ved
det ogsa.

Bilhistorikker, der bygger sig selv

Hver opgave, tilbud og foto heenger sig selv pa den rigtige bil og kunde — s& nar de ringer, er hele
historikken der. Hvad du lavede sidst, hvad du markerede at holde gje med, hvad du tog, hvornar nseste
er klar — alt ét sted, sa du aldrig stiller diagnose om fra bunden eller ser ud til at have glemt dem.

Papirarbejdet uden angsten

Tilbuddet, arbejdssedlen, servicekortet, fakturaen — skrevet, sendt, og gemt, hvor du finder dem, og
der til at vise preecis, hvilket arbejde der er lavet og godkendt, hvis det nogensinde bliver anfeegtet.
Aldrig en erstatning for din diagnose eller dine heender pa bilen — bare forhindret i at blive vaek.



08 CHAPTER EIGHT

Se dobbelt sa stor ud, som du er

En hemmelighed, de store kaeder regner med, du ikke ved: det meste af at »se
professionel ud« — og at »se ud som en mekaniker, der ikke snyder mig« — er
praesentation, og praesentation er nu naesten gratis.

Et veerksted med en lift og en kaede med halvtreds pladser kan sende det samme klare, brandede tilbud
— og vise det samme hurtige svar, de samme forklaringer i almindeligt sprog, og de samme aegte
anmeldelser fra bilister, der folte sig godt behandlet. | et fag, hvor en bilist betror dig sin sikkerhed og sin
pung pa noget, han ikke kan tjekke, far den lille, der ser organiseret ud, svarer hurtigt og forklarer aerligt,
samme tillid som den store keede — og beholdes for hver bil i husstanden.

Henvisningssvinghjulet — med vilje, ikke ved et tilfaelde

° Behold — svar forst, veer eerlig, fa ham tilbage pa vejen, sa du er mekanikeren, bilisten tager den
naeste bil til uden at sammenligne rundt.

e Fa anmeldelser — bed om Google-anmeldelsen i det gjeblik, kunden er gladest, den dag han
karer veek repareret og ikke snydt, automatisk, med linket. Anmeldelser og hurtigt svar lofter dig i
sogeresultaterne — og en bilist, der veelger mekaniker, laener sig hardt pa begge, for han seger
én ting: bevis pa, at du er eerlig.

e Fa henvisninger — »hvem er din mekaniker?« er et af de mest betroede spargsmal, der findes.
Folk er desperate efter en mekaniker, de kan stole pa, og forteeller alle det, sa snart de finder en.
Lav en opgave zerligt, og du far ikke en kunde — du far partnerens bil, firmafladen, og halvdelen
af gaden.

° Saelg igen — det er hele spillet. En bil har brug for service for altid, et syn hvert ar, den naeste
reparation; en husstand har tre biler. En eerlig opgave er ikke en reparation, det er ar af
vedligehold for en hel familie. Det hele er i bilhistorikken. En pamindelse pa det rigtige tidspunkt
gor en opgave til en kunde for livet.

START | DAG — SELV MED NUL TEKNIK

Bed hver kunde om en anmeldelse den dag, han kerer veek tilfreds, og lad altid deren sta dben
— »vi minder dig, nér det er tid, og send din familie til os.« En bilist, der lige er blevet behandlet
eerligt i stedet for snydt, er den mest modtagelige, du nogensinde finder ham.



09 CHAPTER NINE

Omstillingen pa 30 dage

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

Uge 1 — Stop den storste leekage: det missede opkald. Hvert opkald besvaret og bilen fanget,
en strandet bilist beroliget og booket ind — og en syns- eller servicepamindelse, der gar ud. Det
begynder at betale hele gvelsen med det samme.

Uge 2 — Fiks tilbudsgivningen. Al'en booker eftersynet og skriver et eerligt tiloud fra din
struktur, der adskiller skal-nu fra kan-vente; du retter — og hver rettelse er en lektie, den
beholder. Stil diagnose far ethvert fast tal, gront lys for ethvert ekstraarbejde, falg op efter hver
opgave.

Uge 3 — Fiks betalingen. Fakturaen, der stemmer med tilbuddet, et depositum til store
delbestillinger, ekstra godkendt, for du rerer det, automatiske padmindelser — med dig, der
godkender alt om penge, indtil det har fortjent snoren.

Uge 4 — Overdrag kontoret. Indbakke sorteret og skrevet, morgengennemgang kerende,
bilhistorikker og servicekort, der bygger sig selv, anmeldelser bedt om automatisk, naeste service
og husstandens andre biler jaget.

Hvorfor alle fire? Fordi én proces aldrig ser ud af meget. Tre er, hvor »hold da op«-gjeblikket kommer —
for det er der, brikkerne begynder at tale sammen. Opkaldet bliver bookingen. Bookingen bliver den
eerligt tilbudte, godt lavede opgave. Opgaven bliver anmeldelsen, betalingen, og den neeste bil fra
samme husstand.



Tillidsknappen — sadan overdrager du uden at miste sgvnen

Du giver ikke en ny leerling en bremseopgave dag ét. Her det samme:

Uge 1-2: den sporger om alt. Hvert mailudkast, hvert tilbud — »det her ville jeg sende, okay?«
Du godkender, retter, lzerer.

Uge 3-4: den sporger om det vigtige. Rutinesvarene gar bare; penge, nye kunder, og alt med
veegt — tilbud, en diagnose, en ekstra reparation fundet pa liften — gar stadig via dit nik.

Fra maned to: den sperger om undtagelser. Nu kerer den, og du far morgengennemgangen og
flagene. Du er stadig chefen — du er bare holdt op med at vaere flaskehalsen.

Fejlene, der far gode mekanikere til at stoppe, for det klikker

v

v

At lave alle fire uger pa én gang. Lad veere. En om ugen. Hver bokferer en sejr, for du tilfajer
den naeste.

At klistre Al p& den gamle proces. Hvis du stadig taster hver opgave ind i den samme gamle
software og beder Al'en »hjaelpe«, har du misset pointen. Tegn processen om (Kapitel 2).

At gribe efter falsk hastvaerk. Du har ikke brug for det — en rigtig syns- eller servicedato, eller
et aegte sikkerhedsproblem, der ikke ber vente, er aerligt hastveerk at handle pa: »dit syn er i
denne maned, lad os tage det.« Et falsk »kun i dag« far dig bare til at ligne veerkstedet, der finder
pa fejl.

At konkurrere pa pris. | det gjeblik du vinder ved at veere billigst, konkurrerer du med
veerkstedet, der springer diagnosen over og puster regningen op — og bilistens rigtige frygt er at
blive snydt, ikke taksten. En bilist betaler for en mekaniker, han stoler pa med sin sikkerhed og
sine penge — at vaere den eerlige vinder hver bil i husstanden, ikke det laveste tilbud.



J FOR DU LAGGER DET HER FRA DIG

2-minutters leekagerevisionen

De fleste mekanikere mangler ikke handveerk — de taber bilister. Dine penge er i at blive mekanikeren,
en husstand stoler p& med hver bil, for en aerlig opgave er ar af vedligehold og alle biler i en familie. Det
er tegnet: svar forst, veer aerlig, f& ham tilbage péa vejen, og pust aldrig en regning op. Veer eerlig — sast
kryds ved dem, der er sande nu.

Jeg svarer ofte langsomt — og ved ikke, hvor mange biler forsinkelsen har kostet mig.
Et opkald gik til telefonsvareren, uden jeg vidste det, og han bookede det neeste vaerksted.
En stamkunde drev af til en kaede, fordi jeg aldrig mindede om syn eller service.

Jeg gav en fast pris i telefonen pa en bil, jeg ikke havde kigget pa — og &d tabet.

v
v
v
v
v Mine tiloud adskiller ikke skal-nu fra kan-vente, sa jeg kan ligne, at jeg puster op.
v Jeg lavede ekstraarbejde uden at ringe forst — og en kunde folte sig overfaldet pa fakturaen.
v Jeg bliver ikke foran gamle kunder, s& naeste service laver en anden.

v Mine tilbud og historikker er i mit hoved og min notesbog, ikke ét sted.

v

Min indbakke stresser mig, og det vigtige — en del i restordre, en bil lovet til frokost — bliver
vaek.

v Hvis en kunde spurgte preecis, hvilket arbejde jeg lavede, og hvad han godkendte, ville det tage
mig et stykke tid.

0-2 3-6 7+

Stramt skib. Et par justeringer, og Du taber loyale kunder i den Her her, du laver det dygtige,

du er mekanikeren, flere kedelige halvdel — og det kan alt eerlige arbejde og foraerer kunden
husstande stoler pa med hver bil. sammen fikses. Start med Uge 1. veek til den, der svarede forst.

Godt nyt: det er praecis det, der

nu er lettest at fikse.

Den storste handtag er ikke en lavere pris — det er at svare forst, veere stenhard aerlig, og gere
hver bil til husstandens biler i drevis. Dit storste kryds er din sterste chance. Start der.



EN SIDSTE TING

Vil du have, vi saetter det op for
dig?

Alt i den her handbog kan du bygge selv — og det bgr du, hvis du har tiden og talmodigheden.
Mange ger. Vil du hellere have, det bare er gjort — Al'en, der svarer din telefon i det gjeblik, en bilist
ringer, beroliger en strandet kunde og booker bilen ind, sender syns- og servicepadmindelserne, der far
en husstand til at vende tilbage, skriver et zerligt tilbud, der adskiller skal-nu fra kan-vente, flager alt

ekstraarbejde for bilistens grenne lys, for du rgrer det, holder bilhistorikkerne, der viser preecis, hvad
der er lavet og godkendt, og jager neeste service og husstandens andre biler hos hver kunde, du har

taget dig af — alt i ét, kerende pa dit veerksted i denne uge — det er, hvad vi bygger. Det hedder

v 14 dages gratis preve. Stop, nar du vil. Ingen bindende aftaler, ingen hage.

WV Intet vigtigt — et tilbud, en faktura, en kundes besked — gar nogensinde ud, uden du ser det
forst.

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

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

AErlig bemaerkning: det her fikser ikke en @delagt forretning, og det stiller ikke diagnose pa bilen, bedemmer ikke
reparationen, afger ikke, hvad en bil har brug for — det er stadig dig, dit gje, og dine haender p& opgaven. Hvad det fikser, er
kontorarbejdet, du har lavet gratis efter markets frembrud.

THE EVERYTHING - EN FELTGUIDE FOR HANDVZARKSVIRKSOMHEDER - FRIT AT
DELE



