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Laes det her forst

For ti &r siden betad det at drive en ordentlig indretningsforretning, at nogen sad ved telefonen, en
bogholder, og at man stadig regnede omfanget, fagene og tidsplanen ud pa et stykke papir i bilen
mellem lokalerne.

| dag svarer en god butiksindretter med det rette opsaet pa hver erhvervsdrivendes forespargsel i
samme @jeblik, den lander, afdaekker den eerligt, giver en tidsplan, de kan planleegge deres dbning efter,
og abner dem til tiden — mens et starre firma pa den anden side af byen stadig ringer tilbage pa
telefonsvarerbeskeder. Og han bruger ikke en eneste aften pa papirarbejde.

Han er ikke klogere end dig. Han er ikke en bedre indretter. Og han er bestemt ikke et
computermenneske — en af de bedste, vi har set, tegnede stadig diske pa bagsiden af en folgeseddel
for to ar siden. Han fandt bare ud af én ting for alle andre: den kedelige halvdel af forretningen —
forespergslerne, opfalgningerne, de afdaekkede tilbud, opdateringerne pa tidsplanen, koordineringen af
fagene, a conto-kravene — kan nu klare sig selv. Sa han lagde sin energi der, hvor pengene og ryet er:
pa at aflevere indretningen til tiden, og pa at blive den butiksindretter, en erhvervsdrivende dbner hvert
lokale med.

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 butiksindrettere til at give op, for det klikker. Laes den fra ende til anden, og du
driver en strammere, mere lensom indretningsforretning, 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 en indretning bygges, laegger tidsplanen, eller
erstatter din vurdering af omfang, fag og tidsplan — og det erstatter aldrig dit gje, dit hAndveerk,
eller de standarder arbejdet bygges efter. Den bzerer administrationen. Hvad et lokale virkelig
kraever, hvad den realistiske tidsplan er, og hvordan fagene og godkendelserne sekvenseres, er
en beslutning du treeffer, aldrig et tal en computer finder pa; hvordan inventaret og finishen
leveres til kundens brand, er dit fag; og det at veere lige over for en erhvervsdrivende om
tidsplanen — og naegte at love en dato, du ikke kan holde — bliver hos dig. Alt det forbliver dit,
fra start til slut.
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Den nye spilleplade

De 3 ting, en erhvervsdrivende bedemmer dig pd — og hvorfor det at svare forst vinder indretningen, 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 den erhvervsdrivende ferst, book besigtigelsen, og bliv den, de dbner hvert lokale med.

Giv tilbud lige — omfang, tidsplan og det hele

Den afdaekkede pris, den realistiske tidsplan, og hvorfor et fast telefontal og en lovet dato er advarselstegnene.

Bliv betalt uden den pinlige jagt

Etapebetalinger, og samtalen om tilleeg, taget for arbejdet, ikke sprunget bagefter.

Indbakken, der korer 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 tidsplans- og koordineringsregistret, der bygger sig selv.

Se dobbelt sa stor ud, som du er

Alt i firmastil, beviset pd at &bne til tiden, og svinghjulet af udrulninger og henvisninger erhvervsdrivende
imellem.

30-dages-skiftet

En uge ad gangen, tillidsknappen, og at bruge kundens abningsdato — aldrig et falsk “kun i dag”.

2-minutters-leekagerevisionen

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

Den nye spilleplade

En erhvervsdrivende, der ringer rundt efter en butiksindretter, kan ikke se dine
tidligere lokaler — de ligger spredt ud over byen bag andres brands. De bedemmer
dig pa det, de kan nd — og det er der, de fleste butiksindrettere stille taber arets
bedste kunder.

Din kunde er en erhvervsdrivende, der har skrevet under pa et lejemal og betaler husleje pa et tomt
lokale — og det ene, de virkelig frygter, er at misse deres abning og blade husleje uden indtaegt.
Opgaven gar til den, der far tre ting rigtige forst:

0 Svarede du — og gav et lige praj? Den forste butiksindretter, der tager telefonen og lyder som
et par sikre haender, vinder besigtigelsen. Lad den ringe ud, mens du er pa en byggeplads, og de
ringer den neeste — og abner hvert lokale med den, der svarede.

e Abner du mig til tiden? Den erhvervsdrivendes virkelige frygt er en spreengt tidsplan — husleje
der lgber pé et halvbygget lokale. En indretter, der giver en realistisk tidsplan og holder den, slar
en billigere, der lover en dato, han ikke kan holde, hver gang.

e Bliver det mit brand? Indretningen er deres facade udadtil — lokalet, hver kunde vil bedemme
dem i. On-brand, ordentligt afsluttet, koordineret slar billigt og rat hver gang.

Leeg meerke til, hvad ingen af dem handler om? At veaere den billigste pris. Alle tre handler om at veere til
at fa fat pa, lige og til tiden — preecis det, der er nemt at tabe, nar du kerer tre lokaler pa én gang. Og
den anden side karer allerede pa Al. Spargsmalet er ikke, om Al kommer ind i butiksindretning — det er,
om det arbejder for dig eller mod dig.



Den gode nyhed? Det er forste gang, teknologien favoriserer den lille akter. De store indretningsfirmaer
kerer udvalg, udrulninger og uddannelsesprogrammer. Du kan beslutte dig en tirsdag og svare forst
allerede fredag. Spillepladen vendte lige: den lille, skarpe butiksindretter kan nu se ud og preestere som
det landsdeekkende firma — uden omkostningerne, og uden at en erhvervsdrivende nogensinde far en
telefonsvarer, nar de skal have en indretning afdeekket, for huslejeuret seder dem levende.

“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 butiksindrettere, der hver dag taler en erhvervsdrivende gennem omfang, tidsplan og fag, 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 den erhvervsdrivendes forespergsel. Nogen regner omfanget, fagene og tidsplanen ud. Nogen holder
styr pa godkendelserne, a conto-kravene, koordineringen af fagene. 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 byggeleder: sig udfaldet, lad den finde trinnene ud. En indretter genbestiller materialer ved
at sende én besked fra grossistdisken — “henter pladematerialet og beslagene til Nguyen-caféens
indretning” — 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 afdeekkede tilbud og
tidsplanen 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 skon, 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 designet, godkendelserne, rydningen, installationerne, inventaret og de
koordinerede fag — og at du aldrig giver et fast tal eller en &bningsdato, for du har afdaekket lokalet —
og den svarer: “Det husker jeg fra nu af.” Hver rettelse forrentes. Et halvt &r inde giver den tilbud som

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

Genovervejelsesgvelsen

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

Al'en rorte det forst?”

INTERAKTION

Den erhvervsdrivende ringer, mens
du karer en indretning

Et fag eller en godkendelse skrider
og truer dbningen

En opdatering af leverandorens
prisliste lander

En indretning er faerdig

DEN GAMLE MADE
Telefonsvarer. De ringer

den naeste butiksindretter.

Du finder ud af det sent,
abningen er i fare.

Begravet under 200 mails.

Gamle priser pa nzeste
tilbud.

Fotos pa telefonen,
aflevering lest hen ad
vejen.

Al-FORST

Besvaret og kvalificeret, besigtigelsen booket
— et lige, afdeekket tal og en realistisk
tidsplan til morgen.

Flagget i samme gjeblik, det rykker sig, den
erhvervsdrivende far at vide, hvad det
betyder for datoen, for det bider.

Udleest, anvendt pa dine priser — “plade og
beslag op, tilbud justeret.”

Afleveringspakke sendt, anmeldelsen bedt
om, nzeste lokale jaget hos den
erhvervsdrivende.

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.

Indretningsforesporgslen er hgj-vaerdi og letfordaervelig: en erhvervsdrivende, der skal have en
indretning afdaekket, er pa et huslejeur, ringer et par butiksindrettere, og booker den, der svarer forst og
lyder til at ramme datoen — den langsomme hgrer aldrig fra dem igen. Forespoargslen summer klokken
16, mens du er pa en byggeplads og koordinerer en rydning. Den ringer ud. Den erhvervsdrivende ringer
den neeste butiksindretter, booker besigtigelsen, og nu er de den, der &bner lokalet — og det nasste, og
hele udrulningen. Vaek — og ikke kun den her indretning, maske hvert lokale, den erhvervsdrivende
nogensinde abner.

En erhvervsdrivende pé et huslejeur ringer den, der tager telefonen og
F _ d lyder til at abne dem til tiden. En misset forespgargsel er ikke en
g rSt I n udskudt handel — det er indretningen, og ofte hvert fremtidigt lokale
vinder kunden bag den, foreeret til den, der svarede. Og langsom respons treekker din
segeplacering ned, sa den koster dig den nzeste ogsa.

Telefonsvareren er der, arets bedste kunder gar for at de. Al-ferst-fiksen er sterre — for en foresporgsel
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 — typen af lokale, det omtrentlige areal, hvor langt designet er, den gnskede dbningsdato,
om der skal ryddes — mens du er pa en byggeplads eller sover. Og den ger det, der vinder opgaven:
den svarer forst, hver gang, sé du er butiksindretteren, der booker besigtigelsen, mens de andre stadig
er pa telefonsvarer.



Problem to — kunden, ingen beholdt

En indretningsforretning vindes ikke pa én indretning — den vindes pé at blive den butiksindretter, en
erhvervsdrivende abner hvert lokale med. De fleste indrettere laver en opgave og teenker aldrig videre.
Den, der svarer forst, abner dem til tiden, og leverer deres brand, er den, den erhvervsdrivende ringer til
for deres naeste lokale, deres udrulning, og anbefaler til hver anden erhvervsdrivende, der traeder ind i

det feerdige lokale.

v

v

v

Hver forespergsel besvaret i dit firmas navn — ogsa klokken 18, ogséa i weekenden, ogsa den uge
hvor hver erhvervsdrivende i byen kapleber med et huslejeur.

Et segbart register over hvert projekt — “hvad afdeekkede og prissatte vi Rossi-caféen til, og
hvad var tidsplanen?”

Opfoelgninger, der holder dig foran de erhvervsdrivende, der betyder noget — sa nar deres neeste
lokale dukker op, er du den, de ringer til.

Projektdetaljerne fra forespergslen — lokalet, hvor langt designet er, abningsdatoen — flyder
direkte ind i besigtigelsen, ikke tastet tre gange.

Telefonen holder op med at veere det, der koster dig de bedste erhvervsdrivende, og bliver det, der
booker besigtigelsen — og holder dig som butiksindretteren, de abner hvert lokale med.



O I CHAPTER FOUR

Giv tilbud lige — omfang, tidsplan og det
hele

Butiksindretning har en tilbudsform, de fleste fag ikke har: tallet er kun halvdelen —
den anden halvdel er tidsplanen, for kunden keber en dbningsdato lige sd meget som
en indretning. Og intet af det kan bedemmes ned ad en telefonlinje.

En indretning er et omfang OG en tidsplan, ikke en pris:
designet/dokumentationen, godkendelserne, rydningen,
0 mfa n g et installationerne (el/vvs/data/ventilation), inventaret og finishen, fagene
sekvenseret til tidsplanen, og afleveringen klar til &bning. Cowboyen
Og giver et lavt tal og en dbningsdato, han ikke kan holde, for at vinde
- opgaven, spranger sa tidsplanen og budgettet midt i projektet, og den
tl d S p I a n e nerhvervsdrivende blader husleje. Afdeek det ordentligt, giv en realistisk
tidsplan, den erhvervsdrivende kan planleegge deres abning efter, og
og den lovede dato er tegnet  prissaet det lige — og du er butiksindretteren, en erhvervsdrivende
abner hvert lokale med.

Her er fagets aerlige sandhed: et fast tal og en lovet dbningsdato i telefonen, uset, er
advarselstegnene — ikke beroligelsen. Ingen kan prisseette eller planlaegge en indretning ordentligt
uden at se lokalet, omfanget og designet. Det zerlige treek er at give et groft praj og sa se pa lokalet og
afdaekke det — stand, installationer, godkendelser, fagene — for du binder et fast tal og en dato.

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

v Den stiller de rigtige spargsmal faorst. Fra forespgrgslen arbejder Al'en sig gennem det, der
faktisk saetter prisen og tidsplanen — typen og sterrelsen af lokale, hvor langt designet er,
installationerne, godkendelserne, den gnskede abning — sa du booker besigtigelsen med de
rigtige oplysninger i handen.

v Den prissaetter ud fra DIN struktur. Fodr den med dine tidligere indretninger, sa laerer den dine
priser og dine fagomkostninger — og giver et lige, afdeekket tal med designet, godkendelserne,
installationerne og de koordinerede fag navngivet, ikke et fladt tal, der skjuler dem.

v Den bygger en realistisk tidsplan. Den glemmer ikke godkendelsernes ventetider,
koordineringen af installationerne, eller fagene, der skal sekvenseres — s& den tidsplan, du giver,
er en, du faktisk kan holde.



Her er fagets tillidsdreeber: den erhvervsdrivende har et lejemal, en
abning, personale og varer alt sammen fastspeendt til en dbningsdato
— og cowboyen lover den dato for at vinde opgaven velvidende, at
- han ikke kan holde den, sa skrider abningen, og den erhvervsdrivende
Ab n I n g Sd qttﬂené et halvbygget lokale uden indteegt. Den zerlige
utiksindretter giver en realistisk tidsplan bygget ud fra det virkelige
Ioftet, du ikke fusker med omfang, godkendelserne og fagene, der skal koordineres, og holder
den — og siger det lige ud, nér en dato ikke kan nas. At nzegte at love
en dato, du ikke kan holde, er ikke at tabe opgaven. Det er hele
grunden til, at en erhvervsdrivende ber veelge dig.

Besigtigelsen pa en indretning er ikke friktion — det er salget

For enhver indretning er traekket at give et groft praj, booke besigtigelsen og afdaekke det, for du binder
tallet og datoen. Rammet rigtigt er det ingen forsinkelse — det siger en erhvervsdrivende, at du ikke vil
vinde deres opgave pa en fantasitidsplan og sé koste dem deres abning. “Jeg giver dig et cirkatal nu,
og en fast pris og en realistisk tidsplan, nar jeg har afdeekket det, s& den dato, jeg giver dig, er en, du
faktisk kan &bne p&” forvandler din eerlighed til grunden til, at de valgte dig.

Sa delen, alle springer over — at blive foran den erhvervsdrivende. En besked efter en indretning: “Du er
aben og handler — afleveringspakken er hos dig. Hvornar er det naeste lokale?” Den ene vane vinder
flere udrulninger, end det at seenke din pris nogensinde ger. Al-forst er den opfoelgning ikke noget, du
husker. Det er noget, der bare sker.

POINTEN ER IKKE SOFTWAREN
Det er standarden: afdaek det ordentligt, giv en tidsplan, du kan holde, koordiner fagene sa
abningen holder, og lever deres brand. En butiksindretter med en notesblok, der holder den
standard, slar en med en app, der ikke gor. Al'en gor bare standarden ubesveeret.



05 CHAPTER FIVE

Bliv betalt uden den pinlige jagt

Du har vundet indretningen. Nu skal du have pengene — og butiksindretning er et
etapeprojekt: et depositum for at starte, a conto-krav mens det skrider frem, fagene
og materialerne der skal finansieres undervejs, og det lejlighedsvise tilleeg, nar lokalet
byder pa en overraskelse.

Det mest beroligende, du kan gere for en erhvervsdrivende, er at veere

lige og stabil om pengene: et depositum for at starte, a conto-krav

efterhdnden som indretningen rammer sine milepeele — rydning

fae_rdig, installationer inde, inventar monteret, aflevering — og ethvert
Eta pe beta Ilmgere fra udlejer, en overraskelse i installationerne) taget

som en tale for arbejdet, ikke sprunget bagefter. En
overraskelses-“ekstra” ved afleveringen er praecis det, der forvandler
en udrulningskunde til en engangskunde. Stabil, milepaelsbaseret
fakturering er ikke bare fair — den er din steerkeste grund til at blive
beholdt til det nzeste lokale.

ingen overraskelsestillaeg

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

o Depositum for at starte. En klar anmodning om depositum, nar indretningen er booket og
afdaekket, finansierer materialet og starten — og forpligter den erhvervsdrivende.

e Kraev pa milepaelene. A conto-krav bundet til synlige milepeele — rydning, installationer, inventar,
aflevering — sa ingen beerer projektet pa tillid, og den erhvervsdrivende altid ved, hvor tallet star.

e Flag tillaegget, for det bider. Byder lokalet pa en overraskelse, herer den erhvervsdrivende, hvad
det koster, og hvad det betyder for dbningen, for arbejdet gar videre. En samtale, ikke et baghold
ved afleveringen.

° 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 méaned.



06 CHAPTER SIX

Indbakken, der korer sig selv

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

Leveranderkontoudtog, en erhvervsdrivende der bekraefter et design, en udlejers betingelser, et fag der
bekreefter, de er booket, korrespondance om godkendelser, et foto af et lokale at afdaekke, en
anmeldelsesnotifikation, en tidligere kunde med deres naeste lokale — alt blandet med skrald, alt lander
mens du er pa en byggeplads og koordinerer tre fag. En handveerker 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 udlejerens betingelser til Rossi-caféens indretning, de pavirker tidsplanen.”

LL N1

v Udkast klar. Rutinesvar — “ja, vi koordinerer alle fagene”, “vi kan afdaekke det torsdag” —
skrevet og ventende. Du kigger, justerer, sender.

v Besvaret pa foresporgsel. “Hvad prissatte vi Rossi-indretningen til, og hvad var
abningsdatoen?” — 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 indretningsforretning 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

Rk e R deres steerkeste uger — ikke overleve ugen, en af deres bedste —

fordi opfelgningerne og jagten ikke stoppede, da hun gjorde.

Morgenbriefen

For du drejer nagglen: dagens besigtigelser og indretninger i reekkefelge, hvilket projekts godkendelse
eller fag der er pa (og hvilket der truer en dbning, hvis det skrider), hvilken erhvervsdrivende der skal
have en opfelgning, hvem der skal jages for et a conto-krav, og den ene ting, der bider tidsplanen, hvis
du glemmer den. To minutter med en kaffe — og din byggeleder ved det ogsa.

Opgavemapper, der bygger sig selv

Hvert foto, tilbud, design og tidsplan heenger sig selv pa det rigtige projekt — sa nar den
erhvervsdrivende ringer om deres naeste lokale, er hele historikken der. Omfanget, fagene, tidsplanen,
finishen, dbningsdatoen — alt ét sted.

Papirarbejdet uden dvaelen

Omfanget, tidsplanen, a conto-kravene, koordineringen af fagene, afleveringspakken — i udkast, sendt
og gemt der, hvor du kan finde det. Aldrig en erstatning for din vurdering af omfang og tidsplan — bare
forhindret i at forsvinde, mens du karer tre lokaler.



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 butiksindretter, der dbner dig til tiden”
— er praesentation, og praesentation er nu naesten gratis.

Et lille indretningssjak og et halvtreds-mands-firma kan sende det identiske, pletfri, firmastilede omfang
og tidsplan — og vise den samme hurtige respons, den samme klare tidsplan, de samme fotos af
faerdige indretninger, og de samme rigtige anmeldelser fra erhvervsdrivende. | et fag, hvor en
erhvervsdrivende betror dig deres dbning og deres brand, bliver den lille akter, der ser organiseret og
velovervejet ud, stolet pa som den store — og beholdt til udrulningen.

Henvisnings-svinghjulet — med vilje, ikke ved et tilfaelde

° Behold — svar forst, 4bn dem til tiden, lever deres brand, sa du er butiksindretteren, den
erhvervsdrivende dbner deres naeste lokale med uden at shoppe rundt.

e Anmeldelse — bed om Google-anmeldelsen i det gjeblik, en erhvervsdrivende er gladest, den
dag de abner og begynder at handle, automatisk, med linket. Anmeldelser og hurtig respons
lofter din placering — og en erhvervsdrivende, der veelger en butiksindretter, laener sig op ad
begge.

e Henvis — en indretning er et permanent showroom: hver kunde og hver anden erhvervsdrivende,
der treeder ind i lokalet, ser dit arbejde og sperger “hvem lavede jeres indretning?”. Det er et af de
steerkeste henvisningsnet, erhvervsdrivende imellem, i hdndveerksfagene.

° Gensaelg — det er hele spillet. En god erhvervsdrivende er ikke en indretning, det er hele deres
udrulning: det naeste lokale, og det efter. Det star alt sammen i opgavemappen. En opfelgning pa
det rette tidspunkt forvandler ét lokale til revis af arbejde.

START | DAG — SELV UDEN TEKNIK

Bed hver erhvervsdrivende om en anmeldelse den dag, de abner og begynder at handle, og lad
altid deren sta dben — “jeg vil meget gerne lave dit naeste lokale, og send enhver, der sparger
om indretningen, min vej.” En erhvervsdrivende, der lige har dbnet til tiden i et lokale, der er
preecis deres brand, er den mest modtagelige, du nogensinde finder dem.



09 CHAPTER NINE

30-dages-skiftet

Alt ovenfor virker. Grunden til, at de fleste butiksindrettere ikke far det til at virke, er,
at de prover at gore det hele pa én gang, bliver overvaeldet midt i et projekt, og gar
tilbage til den gamle made. Sa: én ting ad gangen, uden at stoppe arbejdet.

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

° Uge 2 — Fiks tilbudsgivningen. Al'en kvalificerer opgaven og giver et lige, afdeekket tal og en
realistisk tidsplan ud fra din struktur; du retter den — og hver rettelse er en lektie, den beholder.
Besigtigelse for et fast tal eller en dato, opfelgning efter hver opgave.

° Uge 3 — Fiks at blive betalt. Depositum for at starte, a conto-krav pa milepzelene, tillaeg 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 tidsplans-/koordineringsregistre der bygger sig selv, anmeldelser
bedt om automatisk, naeste lokale 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 besigtigelsen. Besigtigelsen bliver den
afdeekkede, planlagte indretning. Indretningen bliver abningen til tiden, a conto-kravene og det naeste
lokale fra samme erhvervsdrivende.



Tillidsknappen — sidan overdrager du uden at miste nattesgvnen

Du overdrager ikke en hel indretning til en ny byggeleder dag ét. Sddan her ogsa:

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

Uge 3-4: den spgrger om det vigtige. Rutinesvar gar bare afsted; penge, nye erhvervsdrivende,
og alt med veegt — omfang, tidsplaner, tillieg — far stadig dit nik.

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 butiksindrettere til at holde op, for det klikker

v

v

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

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).

At gribe efter falsk hast. Du har ikke brug for det — kundens egen abningsdato og huslejeur er
den mest virkelige hast i noget fag. Brug den eerlige: “vi far dig aben pa den dato, du betaler
husleje fra.”

At konkurrere pa prisen. | det gjeblik du vinder ved at veere den billigste, er du den, der skal
skaere i koordineringen eller love en dato, du ikke kan holde, for at fa pengene til at passe — og
det er den spraengte &bning. En erhvervsdrivende betaler for en indretter, der &bner dem til tiden i
deres brand — at vaere betroet at ramme datoen vinder udrulningen, ikke den laveste pris.



J FOR DU LAGGER DEN FRA DIG

2-minutters-laekagerevisionen

De fleste butiksindrettere mangler ikke dygtighed — de taber erhvervsdrivende. Dine penge er ikke i at
vinde fremmede pa en billig pris; de er i at blive den butiksindretter, en erhvervsdrivende &bner hvert

lokale med, for én god erhvervsdrivende er hele deres udrulning og deres henvisning til hver anden
erhvervsdrivende, der treeder ind i det feerdige lokale. Det er tegnet: svar forst, afdaek det eerligt, dbn
dem til tiden, lever deres brand. Veer eerlig — saet kryds ved dem, der er sande lige nu.

v

< L

< L L L L K«

{

Jeg er ofte langsom til at svare péa forespergsler — og jeg ved ikke, hvor mange erhvervsdrivende
forsinkelsen har kostet mig.

En erhvervsdrivendes forespargsel er gaet ubesvaret, og de bookede den naeste butiksindretter.

Jeg har givet et fast tal eller en dbningsdato i telefonen pa et lokale, jeg ikke havde afdaekket —
og baret overskridelsen.

Jeg har vundet en indretning pa et lavt tal og en tidsplan, jeg ikke rigtig kunne holde.

Jeg har misset en kundes abningsdato og efterladt dem bledende husleje.

Jeg bliver ikke foran tidligere erhvervsdrivende, s& de dbner deres nzeste lokale med en anden.
Mit omfang, mine tidsplaner og mine fagbookinger lever i mit hoved og min telefon, ikke ét sted.
Et fag eller en godkendelse er skredet, og jeg fandt ud af det for sent til at beskytte abningen.

Min indbakke stresser mig, og vigtige ting — en betingelse fra udlejer, et a conto-krav — bliver
begravet.

Hvis en erhvervsdrivende bad om deres indretningshistorik til det naeste lokale, ville det tage mig
et stykke tid at finde den.

0-2 3-6 7+

Stramt skib. Et par justeringer, og Du taber rigtige erhvervsdrivende i Makker, du laver det harde

du er butiksindretteren pa flere den kedelige halvdel — og det projektarbejde og foraerer den

erhvervsdrivendes udrulninger. kan alt sammen fikses. Start med erhvervsdrivende til den, der
Uge 1. 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, dbne dem til tiden i deres

brand, og forvandle hver erhvervsdrivende til hele deres udrulning og henvisninger til hver

erhvervsdrivende, der traeder ind i lokalet. 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 din telefon i samme gjeblik, en
erhvervsdrivende ringer, kvalificerer opgaven og booker besigtigelsen, laver udkast til et lige,
afdeekket tilbud og en realistisk tidsplan med designet, godkendelserne, installationerne og fagene
navngivet eerligt, tager depositummet og kraever pa milepzelene og flager et tillaeg, for det bider,
holder tidsplans- og koordineringsregistrene, og jager det naeste lokale fra hver erhvervsdrivende, du
har &bnet til tiden — alt i ét, i gang i din indretningsforretning 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, et a conto-krav, en erhvervsdrivendes besked — gar nogensinde ud,
uden at du ser det forst.

WV Det bor i Microsoft Teams og de veerktgjer, du allerede bruger.

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

/rlig note: det her reparerer ikke en gdelagt forretning, og det afdeekker ikke lokalet, seetter ikke tidsplanen, eller koordinerer
ikke fagene pa stedet — det er stadig dig, dit gje og din vurdering. Det, der fikses, er kontorarbejdet, du har lavet gratis efter
morkets frembrud.

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



