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Laes det her forst

For ti ar siden kreevede et ordentligt poolfirma en, der tog telefonen, en bogholder — og at du stadig
regnede poolstarrelsen, grundomkostningerne og acontobetalingerne ud pa en lap papir i varevognen
mellem besigtigelserne.

| dag svarer en lille bygger med den rigtige opsaetning pa hver forespergsel i samme gjeblik, den lander,
giver et mere lige og eerligt tilbud, falger op gennem alle de maneder, kunden sammenligner — og lukker
flere af de tre-tilbuds-lister end et firma med ti sjak nede i den anden ende af byen. Og han bruger ikke
én aften pa papirarbejde.

Han er ikke klogere end dig. Han er ikke en bedre bygger. Og han er bestemt ikke nogen computernerd
— en af de dygtigste, vi har set, prissatte stadig opgaver pa en blok pa passagersaedet for to ar siden.
Han fandt bare ud af én ting for alle andre: den kedelige halvdel af firmaet — foresporgslerne,
opfelgningerne, de eerlige tilbud, depositummerne og acontobetalingerne, papirarbejdet, compliancen
og afleveringen — kan nu klare sig selv. S& han lagde sin energi, hvor pengene er: pa byggeriet, og pa at
gore forsigtige, tilbudsshoppende kabere til kunder, der skriver under, anbefaler ham videre og bliver til
servicen.

Det her er handbogen om, hvordan han gear. Ingen “50 prompts, du bare kopierer”. Intet tech-pjat. Selve
systemet — hvordan du skal teenke om det, hvad du skal seette op, i hvilken raekkefalge, og de fejl, der
far dygtige byggere til at give op, lige for tigren falder. Laes den fra ende til anden, og du vil drive et
strammere, mere profitabelt poolfirma, end du ger nu — ogsa selvom du aldrig bruger en krone pa
software.

ET PAR ORD OM, HVAD DER STADIG ER DIT

Intet i den her lover en kunde en afleveringsdato, garanterer, at der ikke kommer overraskelser,
nar du graver, eller bestemmer, hvordan poolen bygges — og den erstatter aldrig din
bedommelse pa adressen, din autorisation eller de standarder, du bygger efter. Den baerer
papirarbejdet. Om en grund byder pa klippe eller en hgj grundvandsstand er en vurdering pa
stedet; hvad et byggeri reelt koster, og hvor lang tid det tager, er et skon efter et ordentligt kig,
ikke et telefonlgfte; hvem der betaler hvad og hvornar er en kontrakt bundet til milepeele; og
hvordan poolen konstrueres, og sikkerhedshegnet bygges, er bundet af standarderne og din
autorisation. Det hele er dit, fra start til slut.
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Den nye spilleplade

De 3 ting, en forsigtig, tilbudsshoppende kaber bedemmer dig pd — og hvorfor handlen er halvt vundet, for du
er pa adressen.

Taenk Al forst

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

Mist aldrig en opgave igen

Svar forst, book besigtigelsen, seet tallet, og folg op gennem de maneder, de sammenligner.

Giv tilbud, for du korer fra indkerslen

Hvorfor en aerlig pris kraever en rigtig besigtigelse — og hvordan Al'en kvalificerer opgaven og booker besaget,
for et sjak karer ud.

Fa pengene uden den pinlige rykker

Et beskedent depositum, milepaelsbetalinger og eerligheden om penge, der vinder en nerves kaber.

Indbakken, der korer sig selv

Sorteret, skrevet i udkast, og med gje pa dine penge — laest op for dig pa turen, hvis du vil.

Din digitale kontorchef

Morgenoverblikket, sagsmapperne og compliancepapirerne, der bygger sig selv.

Se dobbelt sa stor ud, som du er

Alt med dit meerke, beviset for at du er her ved afleveringen, og service-, udstyrs- og anbefalings-svinghjulet,
der fader sig selv.

Skiftet pa 30 dage
En uge ad gangen, tillidsknappen, og at bruge den rigtige byggeko — aldrig et falsk “kun i dag”.

2-minutters laekage-tjek

Find preecis, hvor du taber tiloud, du allerede er p4 — og hvad du skal fikse forst.
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01 CHAPTER ONE

Den nye spilleplade

En, hvis barn vokser op, eller som lige har set naboens pool komme i jorden, kan ikke
kende en solid bygger fra en lyssky. De bedemmer dig pa det, de kan nd — og det er
dér, de fleste poolfirmaer stille og roligt taber arets bedste opgaver.

Ingen ringer i panik — det her er den stik modsatte af et akutfag. De har dremt om det i et &r, de henter
tre eller flere tiloud, og det, de er mest bange for, er en bygger, der tager deres depositum og gar
konkurs, for poolen er feerdig, og efterlader et hul i haven. De ringer listen igennem, men de beslutter sig
over maneder. Opgaven gar til den, der rammer tre ting rigtigt forst:

a Svarede du forst — og bookede besigtigelsen? Det forste ordentlige svar vinder besgget og
seetter det tal, hvert senere tilbud bliver malt mod. Er du langsom, er du det tredje tilbud, ingen
stoler pa.

a Led du eerlig, ikke pagaende? Den, der giver det lige svar — “jeg kan ikke give en ordentlig pris,
for jeg har set din grund, for klippe eller en hgj grundvandsstand aendrer alt” — og gladeligt
inviterer dem til at sammenligne, ejer tilliden. Et “skriv under i dag”-pitch lyder som et
advarselsflag her, ikke som et kup.

° Var det trygt at handle med dig — og er du her ved afleveringen? En rigtig lokal adresse, en
autorisation og forsikring, de kan tjekke, milepaelsbetalinger i stedet for et fedt depositum,
feerdige pooler, de kan ga hen og sta ved siden af. | et fag, hvor operaterer tager pengene og
krakker midt i byggeriet, vinder tryg-og-bygget-til-at-holde opgaven.

Leeg meerke til, hvad ingen af dem handler om? Hvor gnidningslest du kerer dit sjak. Alle tre handler om
at veere til at fa fat pa, lyde eerlig og styre papirarbejdet — preecis det, du hader efter en dag pa
byggeriet. Og her er den, ingen fortaeller dig: den anden side karer allerede p& Al. Spargsmalet er ikke,
om Al kommer ind i poolfaget — det er, om den arbejder for dig eller mod dig.



Den gode nyhed? Det er forste gang, teknologien favoriserer den lille. De store kaeder, der ruller faget
op, kaerer udvalg, udrulninger og kurser. Du kan beslutte dig en tirsdag og svare forst fra fredag.
Spillepladen har lige vendt sig: den lille, srlige bygger kan nu se ud og preestere som det
landsdaekkende meaerke — uden det landsdaekkende meerkes faste omkostninger, og uden at keberen
spekulerer pd, om du er her ved afleveringen.

“Jamen jeg er ikke nogen computertype”

Det er de handveerkere, der gor det her bedst, heller ikke. En af de hurtigste til at tage det til sig, vi har
set, er en firmaejer med 26 ar pa vaerktgjet, der forst rarte en computer for tre &r siden. Hans ord: “Glem
alt om stavning. Glem alt om grammatik.” Kan du sende en sms eller indtale en besked, kan du kaere
alt i den her handbog. At kunne sige, hvad du vil have, er det nye krav — og byggere, der hver dag taler
en forsigtig keber igennem hans muligheder, er allerede gode til netop det.

Hvad design-, kalkulations- og sagsstyringssoftware typisk koster —
1 ] 500_ og den far dig stadig til selv at taste og rykke. En ejer betalte over

8.000 kr. om maneden for veerktgjer, hans folk knap brugte. Alt i den
6 = OOO kr. her handbog erstatter enten den udgift eller far den til at tjene sig

+ om maneden hjem.

Firmaerne tre gange din sterrelse er langsomme, fordi de er store. Det er din dbning. Den her handbog
handler om at g& igennem den.



02 CHAPTER TWO

Taenk Al forst

For vi overhovedet rorer et vaerktoj, skal vi rette op pa, hvordan du teenker 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 pa og sa undre sig over, at intet @&endrede sig.

Hver eneste proces i dit firma blev bygget pa én antagelse: at et menneske skal gere hvert skridt. En
svarer pa forespargslen. En laver designet og taster tilbuddet. En rykker for depositummet og
acontobetalingen. Hele din dag er formet af den antagelse — og den antagelse er lige ded.

Automatisér ikke din gamle proces. Tegn den om — med Al'en p3d alt forst, og dig som den, der
holder opsyn. Tre skift i hovedet:

Skift ét — uddelegér resultater, ikke skridt

Hold op med at teenke “hvilke knapper trykker jeg pa”. Du taler nu til dit firma, som du ville tale til en
god formand: sig resultatet, lad den finde skridtene. En ejer genbestiller varer ved at sende én besked
fra grossistdisken — “tager pumpen og filteret til Jensen-opgaven” — og bestillingen, udgiften og
regnskabet ordner sig selv.

Skift to — Al forst, dig bagefter

Al'en tager forste runde pa alt, og du godkender, retter til eller overtrumfer. Tilbuddet er skrevet i udkast,
for du seetter dig. En kunde beskrev det: “Ni ud af ti gange er det perfekt. Bare tryk — jep, send.” Dit
arbejde skrumper til ti sekunders vurdering i stedet for fyrre minutters tastning.



Skift tre — rettelser er investeringer

Med almindelig software retter du den samme fejl for evigt. Med Al retter du den én gang. Forteel den, at
et standardtilbud altid navngiver undtagelserne og de variable poster, at en skranende grund altid skal

flage stettemur, og at du aldrig lover en fast pris, for du har set adressen — den svarer: “Det husker jeg

fra nu af.” Hver rettelse laegger sig oven i den forrige. Et halvt &r inde giver den tiloud som dig, skriver

som dig og kender dine regler — fordi du leerte den det, én gang.

Gentaenknings-gvelsen

Ga dit firma igennem og stil ét spargsmal om hver eneste bergring: “Hvordan ville det her se ud, hvis

Al'en rorte det forst?”

BERORING
Foresporgsel lander, mens du er

péa adressen

Forkert udstyr dukker op fra
grossisten

Grossistens prisliste opdateres

Opgave nar aflevering

DEN GAMLE MADE

Telefonsvarer. Tabt til den,
der svarede forst.

Du opdager det pa pladsen,
ringer til disken, mister
dagen.

Begravet under 200 mails.
Gamle priser pa dit nzeste
tilbud.

Service aldrig tilbudt.
Acontobetaling “i aften”.

Al FORST

Besvaret og kvalificeret, besigtigelse
booket — en fast pris plus variable poster
skrevet i udkast til morgen.

Markeret mod opgaven, genbestilt
automatisk — du herer kun om det, hvis
det glipper igen.

Trukket ud, lagt pa dine priser — “pumper
og kantsten op pa seks linjer.”

Acontobetaling sendt fra varevognen.
Service, opvarmning og traedaek tilbudt,
mens de er glade.

Hvert kapitel herfra er bare den her gvelse brugt pa én del af dit firma.



03 CHAPTER THREE

Mist aldrig en opgave igen

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

Det mest veerdifulde arbejde i poolfaget kommer ikke som et akuttilfeelde. Det kommer som en
velovervejet forespergsel fra en, der skal samle tre tilbud over de naeste maneder — og det er
letfordaerveligt pa en made, der intet har med panik at gere. Den, der svarer forst, vinder besigtigelsen
og seetter det tal, hvert senere tilbud bliver malt mod. Den, der er langsom, bliver det glemte tredje
tilbud. Forespgrgslen bipper i varevognen kl. 16, mens du staber et skal. Den ringer ud. Keberen ringer
til det neeste firma pa listen, og nu booker de besigtigelsen i stedet for dig. Veek.

Ved et velovervejet keb med hgj veerdi vinder det forste ordentlige svar

Fg rst besigtigelsen og seetter det tal, hvert senere tilbud bliver malt mod. En
- misset forespargsel er ikke et udskudt salg — det er besigtigelsen, og
I nde som regel opgaven, foraeret til en konkurrent. Og langsomt svar

treekker din placering i segningen ned, sé det koster dig ogsa den
booker besigtigelsen naeste.

Kaberen, der er klar til at bruge 350.000, leegger ikke en besked pa telefonsvareren. De ringer til det
neeste firma. Telefonsvareren er der, hvor arets bedste opgaver gar hen at dg. Al ferst-lgsningen er
storre — for en forespgargsel er i virkeligheden to problemer.

Problem ét — foresporgslen, du ikke kunne tage

En Al-receptionist svarer i dit firmas navn, dggnet rundt, lyder rolig og normal i telefonen og fanger hver
detalje — hvor grunden ligger, cirka adgang, beton eller glasfiber, om de allerede har fet tilboud — mens
du er pa adressen eller sover. Og den ger det, der vinder handlen: den svarer forst, hver gang, sa du er
byggeren, der booker besigtigelsen, mens de andre stadig star pa telefonsvarer.



Problem to — opfolgningen, ingen lavede

En poolhandel vindes ikke pé det forste opkald — den vindes i de maneder, der folger, mens keberen
samler sine to-tre andre tilbud og gar og bekymrer sig om, hvem der ikke krakker. De fleste byggere
svarer én gang og bliver sa tavse. Den, der bliver ved med eerlig kontakt — og svarer pa “hvorfor er
jeres ikke den laveste pris?” og “hvor stort et depositum vil du have pa forhdnd?” og “er | her ved

afleveringen?” — er den, der stadig stér, nar de skriver under.

v

v

v

Hver forespergsel besvaret i dit firmas navn — ogsa kl. 18, ogsad om sendagen, ogsa i
forarsstormlgbet, hvor hver eneste pooltelefon i byen ringer pa én gang.

En sggbar log over hvert opkald — “hvad aftalte vi om glasfiberlgsningen og depositummet?”

Opfelgninger, der fyrer af gennem hele sammenligningsvinduet — uge 1, uge 4, uge 8 — sa du er
det tilbud, de husker, ikke det, der blev tavst.

Opgavedetaljerne fra forespargslen — grund, adgang, pooltype, hvem der ejer eiendommen —
flyder direkte ind i sagen, ikke tastet ind tre gange.

Telefonen holder op med at veere det, der koster dig de bedste opgaver, og bliver det, der booker
besigtigelsen — og holder dig i rummet gennem de maneder, de beslutter sig.



O I CHAPTER FOUR

Giv tilbud, for du korer fra indkorslen

Poolfaget har en tilbudsfelde, de fleste fag ikke har: det arlige svar pa “hvad koster
en pool?” i telefonen er tit “det kan jeg ikke sige ordentligt, for jeg har set din grund”
— og ud af din mund kan det lyde som en udflugt.

Du har ikke set jorden, om der er klippe, grundvandsstanden, hvordan

grunden falder, eller om en gravemaskine overhovedet kan komme ind

i haven. En flad let grund, en skranende der kraever stgttemur, en
I n g e n udgravning der rammer klippe, en opgave hvor skallen skal kranes

= over huset — vidt forskelligt arbejde og pris, og intet af det kan leeses

fa st p rl s fra et satellitfoto. En fast telefonpris er et gaet. Det er ogsa preecis det
traek, de lyssky laver: geet lavt for at vinde opgaven, ram dem sa ved
udgravningen med ekstraarbejder, der beerer et tilbud fra 350.000 til
600.000 kr. — reedselshistorien, hver kaber allerede har hort.

i telefonen

Sa den aerlige bygger giver tiloud pa strukturen med selvtillid og udskyder tallet eerligt: en rigtig
besigtigelse, sa en fast pris, der naevner poolen, finishen, undtagelserne og preecis, hvad der kan variere
— klippe eller vand ved udgravningen, stattemur hvis grunden kraever det, sveer adgang. En fast samlet
pris givet uset er ikke selvtillid — det er amatgrens afslering, og keberne har lzert at laese det som
optakten til en blow-out.

Al farst-tilbud goer det nemt: Al'en kvalificerer opgaven, for et sjak kerer ud. Sddan ser det ud i et rigtigt
poolfirma i dag.

v Den stiller de rigtige sporgsmal farst. Ud fra forespargslen arbejder Al'en sig gennem det, der
faktisk seetter prisen — hvor grunden ligger, sandsynlig adgang, beton eller glasfiber, cirka
storrelse, om de vil have opvarmning — s& du booker en rigtig besigtigelse, ikke et maske.

v Den prissaetter ud fra DIN struktur. Fodr den med dine tidligere opgaver, og den leerer din
poolprisseetning, dine grundtilleeg og dine ekstraarbejder — og giver en zerlig fast pris med de
variable poster navngivet, ikke et tal, der lgber lobsk.

v Den fanger det, du glemte. Den bliver ikke traet og glemmer sikkerhedshegnet, stattemuren pa
en skranende grund, eller at trang adgang aendrer hele metoden.



350 u OOO Her er, hvorfor besigtigelsen betyder noget, ikke telefongaettet: det

“billige” tilbud, der tier om klippe, vand og adgang, er ikke billigt — det
er optakten til ekstraarbejder, der baerer en pool pa 350.000 til 600.000

—>
kr. ved udgravningen, braender tilliden og dreeber anmeldelsen. Den
600 n OOO eerlige faste pris navngiver, hvad der kan variere og hvorfor, pa
forhand, sé der ikke er noget baghold. Den eerlighed om overraskelser
kr. slar et “ingen overraskelser’-lofte, jorden kan bryde.

den blow-out, du undgar

Den skriftlige beskrivelse fra besigtigelsen er ikke papirnusseri — den er salget

Fordi det eerlige tal afheenger af, hvad du finder pa grunden, er traekket at booke besigtigelsen nu og
seette den faste pris — med dens navngivne variabler — pa skrift bagefter, for nogen skriver under. Sat
rigtigt op er det ingen forsinkelse — det er netop det, der fortzeller en forsigtig keber, at du ikke er ham,
der geetter lavt i telefonen og baghold ved udgravningen. “Vi giver dig en skriftlig fast pris, efter vi rent
faktisk har set din grund, og vi siger pa forhand, hvad der kan eendre den” ger din gerlighed til grunden
til, at de valgte dig.

Sa det, alle springer over — opfolgningen. En besked, en uge senere: “Lige for at here, om du fik
tilbuddet og besigtigelsesnoterne.” Den ene besked vinder flere opgaver, end det nogensinde gor at
saette prisen ned. Med Al forst er opfelgningen ikke en vane, du skal opbygge. Det er noget, der bare
sker.

POINTEN ER IKKE SOFTWAREN

Det er standarden: kvalificér for du kerer ud, lov aldrig en fast pris, du ikke har besigtiget, sast
den pa skrift efter et rigtigt kig med variablerne navngivet, falg op gennem hele
sammenligningsvinduet. En bygger med en blok, der rammer den standard, slar en med en app,
der ikke gor. Al'en gor bare standarden ubesveeret.



05 CHAPTER FIVE

Fa pengene uden den pinlige rykker

Du har vundet opgaven. Nu skal du have pengene — og i poolfaget er det aldrig én
faktura til sidst. Der er et depositum, en reekke acontobetalinger over et maneder

langt byggeri, nogle gange finansiering, og en nervgs kunde, der vogter hver betaling.

Her er det mest beroligende, du kan gere for en keber, der er
Et dodsangst for en bygger, der krakker midt i byggeriet: bed ikke om et
stort depositum pa forhand. Et beskedent depositum for at sikre
ladsen, s& betalinger, der folger rigtige, synlige milepaele —
bes kede ntdgravning feerdig, skal i, fliser lagt, aflevering — sa deres penge
= folger arbejde, de kan se. At kreeve for meget pa forhand er preecis
d e pos Itu rr‘jen signal, de leder efter: en bygger, der vil have mest af pengene for

udgravningen, finansierer maske den sidste opgave med den.
Milepaelsbetalinger er ikke bare fair — de er din staerkeste tillidssignal.

sa betalinger pa milepaele

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

Tag det beskedne depositum i samme gjeblik, de skriver under. Et kortsvip eller et “betal nu”-

link, nar de siger ja, slar “her er vores kontonummer” — og det l&ser opgaven fast mod de to
andre tilbud, uden at bede om en skreemmende sum.

Fakturér hver acontobetaling automatisk. Depositum ved underskrift, s en betaling ved
udgravning, ved skal, ved fliser, ved aflevering — faktureret pa de aftalte milepaele, sé ingen
behgver huske det.

Tilbyd eerlig finansiering, uden skjult tillaeg. Finansierer de, ligger renten og vilkarene pa bordet

— aldrig et formidlingsgebyr rullet stille ind i prisen.

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 her er det ene sted, du holder Al'en i kort snor i starten. Den skriver udkast, du
godkender — indtil du har set den ramme rigtigt en maned.



06 CHAPTER SIX

Indbakken, der korer sig selv

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

Grossistkontoudtog, produktdatablade, kommunen der godkender en byggetilladelse, en kunde der
sparger om sin afleveringsdato, garantiblanketter, prislisteopdateringer, en hegnsmonter der bekraefter
en sikkerhedsinstallation — alt sammen blandet med reklamer, alt sammen landende, mens du er pa
adressen med en slange i den ene hand og en retskinne i den anden. En handveerksejer startede med
en pukkel pa 24.000 mails: “Jeg leeste én mail, den forsvandt. Jeg kunne ikke engang finde den igen.”

Med 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, markeret med hvorfor — “den
her er kommunen, der godkender din byggetilladelse.”

v Skrevet i udkast. Rutinesvar — “ja, vi bygger glasfiber og beton”, “vi er booket ind i naeste
maned” — skrevet og klar. Du kigger, retter, sender.

v Besvaret pa stedet. “Hvad gav vi Hansen-opgaven for betonpoolen og opvarmningen?” — og
den finder det med det samme.

DEN DEL, INGEN VENTER — DEN VOGTER DINE PENGE

Fordi Al'en laeser alt, fanger den ting. En virksomhed: “Den har allerede sparet mig tusindvis pa
fejlbestilte varer — den sagde, vent lige, 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 — markeret automatisk,
for den blev betalt.



Oi CHAPTER SEVEN

Din digitale kontorchef

Hvert poolfirma har en kontorchef. Som regel er det dig, der gor det darligt kl. 22.

En handveerksvirksomheds kontorperson var pa ferie i en uge. Ejeren:
“Vi har ikke haft hende pa kontoret i en uge, og det har hjulpet os med

E n u g e at lave hendes arbejde.” Det endte som en af deres steerkeste uger —

ikke overleve ugen, en af deres bedste — fordi opfelgningerne og
rykkeriet ikke stoppede, da hun gjorde.

uden kontorarbejde

Morgenoverblikket

For du drejer ngglen: dagens opgaver i reekkefalge, hvilket byggeri der venter pa udstyr fra grossisten,
hvilken forespgrgsel der ber have en opfelgning i dag, hvem der skal rykkes for en acontobetaling, og
den ene byggetilladelse eller det ene complianceforhold, der bider dig, hvis du glemmer det. To minutter
med en kop kaffe — og din makker ved det ogsa.

Sagsmapper, der bygger sig selv

Hvert foto, design, tiloud, besigtigelsesnotat og mailbilag heegter sig selv pa den rigtige opgave — sa
nar kunden ringer om otte maneder om opvarmning eller en service, er hele historikken der.
Forespgargslen, besigtigelsen, klippen du noterede, milepaelsplanen, garantivilkdrene — alt p& ét sted.

Papirarbejdet uden raedslen

Besigtigelsesrapporten, milepeelsplanen, sikkerhedshegns- og compliancesigneringen,
afleveringsmappen — foreslaet, fanget pa opgaven og gemt, hvor du kan finde det. Aldrig opfundet for
dig, og aldrig en erstatning for din egen bedemmelse eller din autorisation — 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 om du er her ved afleveringen” — er
praesentation, og praesentation er nu naesten gratis.

En lille bygger og et firma p& halvtreds mand kan sende det samme, pletfri, meerkede tilbud og design
— og vise den samme rigtige adresse, den samme autorisation og forsikring, man kan tjekke, den
samme milepaelsplan og de samme aegte anmeldelser. | et fag, hvor keberens storste frygt er, at du
tager depositummet og krakker midt i byggeriet, bliver den lille, der ser tryg og bygget-til-at-holde ud,
betroet som den store, og kan tage sig betalt derefter.

Anbefalings-svinghjulet — med vilje, ikke ved et tilfaelde

° Behold — gor hele byggeriet nemt, aerligt og klart, og hold gje med deres pool, s& det er dig, de
ringer til for en service eller en varmer, ikke en fremmed.

e Anmeldelse — bed om Google-anmeldelsen i samme gjeblik, de er gladest, den ferste sommer
de bader, automatisk, med linket. Anmeldelser og hurtigt svar lgfter din placering — og en
forsigtig, konkurs-bange kaber laener sig tungt op ad dem.

e Anbefaling — en pool er et skilt og sommergrillen et showroom. Poolen, du byggede til ét hus,
giver dig naboen, der sd den komme i jorden; pooler klumper sig, en gade ad gangen.

° Gensalg — det her er hele spillet. En pool er en 20-arsrelation: service og kemi for livet, sa slides
pumpen, filteret og vandbehandlingen op og udskiftes, s& opvarmningen for at straekke saesonen,
sa treedaekket og beplantningen. Det ligger alt sammen i sagsmappen. En pamindelse pa det
rigtige tidspunkt gor én installation til et arti med arbejde.

START | DAG — OGSA UDEN EN ENESTE TEKNOLOGI

Bed hver glad kunde om en anmeldelse den farste sommer de bader, og stil altid det ene
spergsmal, der dbner stigen — “skal jeg holde gje med den og ordne din service og opvarmning,
nar det passer dig?” En kunde, der lige har faet det aerlige resultat, du lovede, er den mest
modtagelige, du nogensinde finder ham.



09 CHAPTER NINE

Skiftet pa 30 dage

Alt ovenfor virker. Grunden til, at de fleste byggere ikke far det til at virke, er, at de
prover at gore det hele pa én gang, bliver overvaeldet midt i en opgave og falder
tilbage til den gamle made. Sa&: én ting ad gangen, uden at holde op med at arbejde.

a Uge 1 — stop den storste laekage: svartid. Hver forespargsel besvaret og kvalificeret,
besigtigelsen booket, opfalgninger der fyrer af gennem sammenligningsvinduet. Det her begynder
at betale for hele gvelsen med det samme.

° Uge 2 — fiks tilbudsgivningen. Al'en kvalificerer opgaven og giver en eerlig fast pris med
variablerne navngivet ud fra din struktur; du retter den til — og hver rettelse er en lektie, den
beholder. Skriftlige tilbud efter en rigtig besigtigelse, med opfelgningen hver gang.

e Uge 3 — fiks det med at fa penge. Et beskedent depositum ved underskrift, milepaelsbetalinger,
eerlig finansiering, automatiske pamindelser — med dig, der godkender alt pengerelateret, indtil
den har fortjent snoren.

° Uge 4 — overdrag bagkontoret. Indbakke sorteret og skrevet i udkast, morgenoverblik kgrende,
sagsmapper og compliance der bygger sig selv, anmeldelser bedt om automatisk, service- og
opvarmningsgensalg markeret.

Hvorfor alle fire? Fordi én proces aldrig foles af meget. Tre er der, hvor “hold da op”-gjeblikket sker —
for det er der, brikkerne begynder at tale sammen. Forespgargslen bliver til besigtigelsen. Besigtigelsen
bliver til opgaven. Opgaven bliver til milepzelsbetalingerne, anmeldelsen og artiet med service.



Tillidsknappen — sidan overdrager du uden at miste nattesgvnen

Du giver ikke en ny leerling varevognen og en opgave pa 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, lzerer den op.

e Uge 3-4: den sporger om det vigtige. Rutinesvar ryger bare afsted; penge, nye kunder og alt
med veegt — tilbud, priser, tidsplaner, garantier — far stadig dit nik.

e Fra maned to: den sperger om undtagelserne. Nu kerer den, og du f&r morgenoverblikket og
markeringerne. Du er stadig chefen — du er bare holdt op med at veere flaskehalsen.

De fejl, der far dygtige byggere til at kvitte, for tioren falder

v At gore alle fire uger pa én gang. Lad vaere. En om ugen. Hver banker en gevinst hjem, fer du
laegger den nzeste pa.

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

v At gribe efter falsk hast. De lyssky bruger “skriv under i dag”. Du har en rigtig loftestang — din
byggeka mod seesonen, for de gode byggere er booket maneder frem, og en pool tager maneder
at bygge — s brug den zerlige, og lad den skubbe.

v At love at vinde handlen. | samme gjeblik du lover en afleveringsdato, vejret ikke kan holde, eller
en fast pris for en besigtigelse, eller “ingen overraskelser”, jorden kan bryde, lyder du som hver
eneste operater, de er blevet advaret om. Din aerlige faste pris med variablerne navngivet, og en
tidsplan med forbeholdene vist, er det, der vinder den forsigtige keber — naegtelsen af at
overdrive ER pitchet.



J FOR DU LAGGER DEN FRA DIG

2-minutters leekage-tjek

De fleste poolbyggere mangler ikke faglighed — de taber tiloud, de allerede er pa. En typisk lille bygger
laver kun omkring 30 pooler om aret, men hver enkelt er mange tusinde kroner vaerd, og hvert eneste er

en kamp mod to-tre andre tilbud. Det er afslgringen: pengene ligger ikke i at jage flere leads — de ligger
i at vinde en starre andel af de tilbud, du allerede giver. Loft din vinderandel fra cirka ét ud af seks af
dine tilbud til ét ud af fire, og du tjener ikke bare lidt mere — du fordobler nogenlunde din byggevolumen
pa de samme leads, for udgiften til at fa hvert tiloud er allerede brugt. Veer eerlig — seet kryds ved dem,
der er sande lige nu.

v

{

Jeg er tit langsom til at svare pa forespergsler — og jeg ved ikke, hvor mange opgaver
forsinkelsen har kostet mig.
En forespargsel er roget pa telefonsvarer, og jeg vidste aldrig, at telefonen ringede.
Jeg har givet en fast pris i telefonen, for jeg s grunden — eller mistet en opgave, fordi jeg ikke
ville.
Jeg folger ikke altid op gennem de maneder, en keber sammenligner tilbud.
Jeg giver tilbud “alt inklusive” uden at neevne, hvad der kan variere, hvis jeg rammer klippe, vand
eller darlig adgang.
Jeg beder om et stort depositum pa forhand i stedet for at binde betalingerne til milepeele.
Jeg vinder et byggeri, gor det feerdigt og gar sa aldrig tilbage for at tilbyde service, opvarmning
eller treedaek.
Jeg har lovet en afleveringsdato, som vejret eller kommunen senere spreengte.
Min indbakke stresser mig, og vigtige ting bliver begravet.
Hvis en tidligere kunde ringede om sin pool, ville det tage mig et stykke tid at finde detaljerne.
0-2 3-6 7+
Stramt skib. Et par justeringer, og Du taber rigtige tilbud i den Makker, du laver det harde
du vinder flere fra din liste. kedelige halvdel — og det kan alt arbejde og foraerer handlen til den,

sammen fikses. Start med uge 1. der ser sikrere ud og felger op.
Godt nyt: det er preecis det, der

nu er nemmest at fikse.

Den storste loftestang er ikke flere leads — det er at vinde en storre andel af de tilbud, du

allerede er pa, og gere hvert byggeri til service, udstyr, opvarmning og ars arbejde. Dit storste
kryds er din sterste 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 det bare gjort — den Al, der svarer din telefon i samme gjeblik en forespargsel
lander, kvalificerer den og booker besigtigelsen, skriver en eerlig fast pris i udkast med variablerne
navngivet, tager et beskedent depositum og fakturerer milepeelsbetalingerne, holder styr pa
compliancen og afleveringen, felger op gennem de maneder, de sammenligner, og ger hvert byggeri
til service, udstyr, opvarmning og ars arbejde — alt i ét, kerende i dit poolfirma i denne uge — sa er
det, hvad vi bygger. Den hedder

v 14 dages gratis prove. Opsig nar som helst. Ingen bindingsperiode, ingen hage.
v Intet vigtigt — et tilbud, en faktura, en kundebesked — ryger ud, uden du har set det forst.

v Den bor i Microsoft Teams og de veerktgjer, du allerede bruger.

Se den arbejde pa dine egne opgaver pa the-everything-app.com — uden kreditkort for at
kigge.

Frlig bemaerkning: det her fikser ikke et adelagt firma, og det lover ikke en kunde en afleveringsdato, garanterer ikke, at der
ikke kommer overraskelser, nar du graver, eller bestemmer, hvordan poolen bygges — det er stadig dig, din bedemmelse og
din autorisation. Det, det fikser, er kontorarbejdet, du har lavet gratis efter markets frembrud.

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



