THE EVERYTHING - FIELD GUIDES FOR TRADE BUSINESSES

Das Kl-Playbook fur
Kfz-Mechaniker

Wie du im Kl-Zeitalter eine Werkstatt fiinrst

— und der Mechaniker wirst, dem ein Fahrer wirklich vertraut.
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THE EVERYTHING



Lies das zuerst

Vor zehn Jahren hieB eine gute Werkstatt fiihren: jemand am Telefon nimmt Termine an, ein Buchhalter,
und du schreibst trotzdem noch abends an der Werkbank Auftrage und ldaufst Rechnungen hinterher,
wenn das Tor langst zu ist.

Heute nimmt ein guter Mechaniker mit dem richtigen Aufbau jeden Anruf in dem Moment an, in dem er
reinkommt — selbst mitten im Auftrag mit dreckigen Handen —, tragt das Auto ein, schickt den
ehrlichen Kostenvoranschlag nach dem Blick drauf, und macht aus einer Reparatur alle Autos dieses
Haushalts und jeden, dem sie davon erzahlen — wahrend eine gréBere Werkstatt auf der anderen
StraBenseite noch Mailbox-Nachrichten abarbeitet. Und er verbringt keine einzige Nacht mit
Papierkram.

Er ist nicht schlauer als du. Er ist nicht besser am Diagnosegerat. Und ein Computertyp ist er ganz
sicher nicht — einer der Besten, die wir gesehen haben, hat vor zwei Jahren seine Auftrdge noch in ein
Oliges Heft geschrieben. Er hat nur eines vor allen anderen kapiert: die langweilige Hélfte des Betriebs
— die Anrufe, die Termine, das Nachfassen, die ehrlichen Angebote, das ,ich frag nach, bevor ich mehr
mache”, die Rechnungen — kann sich jetzt selbst erledigen. Also hat er seine Energie dahin gesteckt,
wo Geld und Ruf liegen: ehrlich diagnostizieren, die Arbeit richtig machen, und der Mechaniker werden,
dem ein Fahrer so vertraut, dass er seine ganze Familie schickt.

Das ist das Playbook, wie er das macht. Keine ,,50 Prompts zum Kopieren®“. Kein Tech-Bro-Gerede. Das
echte System — wie du es denkst, was du aufsetzt, in welcher Reihenfolge, und die Fehler, an denen
gute Mechaniker aufgeben, bevor es klickt. Lies es von vorn bis hinten und du fiihrst eine straffere,
profitablere Werkstatt, der mehr vertraut wird als jetzt — selbst wenn du nie einen Euro flr Software
ausgibst.

EIN KLARES WORT DAZU, WAS DEINS BLEIBT

Nichts hiervon diagnostiziert ein Auto, entscheidet, was eine Reparatur braucht, oder ersetzt
dein Handwerk, deine Hande oder dein Urteil in der Werkstatt. Es tragt den Papierkram. Was mit
dem Auto wirklich los ist, was jetzt gemacht werden muss und was sicher warten kann, ob ein
Geréausch ein hinliberes Lager ist oder nichts, und ob ein Auto sicher zurlickgegeben werden
kann — das entscheidest du auf der Hebebiihne, nie eine Zahl, die sich ein Computer ausdenkt.
Die Arbeit richtig machen ist dein Handwerk. Und ehrlich mit einem Fahrer zu sein — ihm klar zu
sagen, was das Auto braucht, keine Arbeit zu erfinden, um die Rechnung aufzubldhen, und
anzurufen und das Okay einzuholen, bevor du etwas Zusatzliches machst, das du findest — das
bleibt bei dir. Alles davon bleibt deins, von vorn bis hinten.
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Das neue Spielfeld

Die 3 Dinge, nach denen ein Fahrer dich beurteilt — und warum als Erster rangehen das Auto gewinnt, bevor es
auf der Bihne ist.

Denk Kl-zuerst

Hor auf, Kl an alte Gewohnheiten zu kleben. Zeichne die Werkstatt neu, mit der Kl zuerst an allem.

Nie wieder einen Auftrag verpassen

Nimm den liegengebliebenen Fahrer zuerst dran, trag das Auto ein, und werde der, den sie flr jedes Auto im
Haus anrufen.

Ehrlich anbieten — keine Phantom-Reparaturen

Erst diagnostizieren, sagen, was jetzt muss und was warten kann, und das Okay einholen vor jeder
Zusatzarbeit.

Kassieren ohne das peinliche Hinterherlaufen

Der ehrliche Kostenvoranschlag, die Freigabe vor der Arbeit, und die Rechnung ohne Uberraschungszeile am
Ende.

Das Postfach, das sich selbst fiihrt

Sortiert, vorformuliert, und dein Geld im Blick — sogar dir zwischen Auftrdgen vorgelesen.

Dein digitaler Serviceberater

Das Morgen-Briefing, die Fahrzeug-Historien, und die Serviceakten, die sich von selbst aufbauen.

Wirke doppelt so groB3, wie du bist

Alles mit deiner Marke, der Ehrlicher-Mechaniker-Beweis, und das ,,Wer ist dein Mechaniker?*“-
Empfehlungsschwungrad.

Der 30-Tage-Wechsel

Woche fiir Woche, das Vertrauens-Drehrad, und ein echter TUV- oder Service-Termin — nie ein falsches ,,nur
heute”.

Der 2-Minuten-Leck-Check

Finde genau, wo dir Fahrer verloren gehen — und was du zuerst reparierst.
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01 CHAPTER ONE

Das neue Spielfeld

Ein Fahrer, der herumtelefoniert, weil sein Auto I'-\rger macht, kann nicht unter deine
Haube schauen oder dir bei der Arbeit zusehen. Er beurteilt dich nach dem, was er
erreicht — und genau da verlieren die meisten Werkstatten still die Kunden, die ein
Leben lang geblieben waren.

Dein Kunde ist meist ein Fahrer mit einem Problem und ohne Méglichkeit, mobil zu bleiben — das Auto
springt nicht an, eine Leuchte im Cockpit, ein Gerdusch, das ihn beunruhigt, ein Service oder TUV fllig
— und, das ist entscheidend, die meisten verstehen nichts von Autos. Was ihm also wirklich Angst
macht, ist nicht der Preis. Es ist, abgezockt zu werden: die Werkstatt, die Méngel erfindet, Reparaturen
aufschwatzt, die er nicht braucht, oder die Rechnung mit Arbeit aufblaht, die er nicht prifen kann. Das
ganze Gewerbe tragt diesen Ruf, und genau deshalb gewinnt der ehrliche Mechaniker so groB. Den
Auftrag bekommt, wer drei Dinge zuerst richtig macht:

o Bist du rangegangen — und kannst du bald draufschauen? Ein liegengebliebener oder
besorgter Fahrer ruft den an, der rangeht und das Auto sehen kann. Lass es auf die Mailbox
laufen, und er ruft die ndchste Werkstatt an oder wird woanders hingeschleppt — und das Auto,
und jedes Auto in seinem Haus, geht mit.

9 Bist du ehrlich zu mir? Die wahre Angst des Fahrers ist, Uber den Tisch gezogen zu werden. Ein
Mechaniker, der es richtig diagnostiziert, klar sagt, was jetzt muss und was warten kann, und
keine Arbeit erfindet, schlégt eine billigere Werkstatt, der er nicht traut — weil er nicht sagen
kann, ob die Billige ehrlich ist, und das macht ihm mehr Angst als das Geld.

e Bringst du mich wieder auf die StraBe? Er braucht das Auto. Der Mechaniker, der ihn schnell
eintragt, ihn auf dem Laufenden hélt und es repariert zuriickgibt — mit einer klaren, ehrlichen
Rechnung — ist der, bei dem er nie wieder woanders sucht.

Merkst du, worum es bei keinem der drei geht? Um den billigsten Preis. Bei allen dreien geht es um
Erreichbarkeit, Ehrlichkeit und wieder-mobil-machen — genau das, was eine aufbldhende Werkstatt
nicht vortduschen kann. Und die andere Seite lduft schon mit KI. Die Frage ist nicht, ob Kl in die
Werkstatt kommt — sondern ob sie fiir dich oder gegen dich arbeitet.



Die gute Nachricht? Zum ersten Mal begiinstigt die Technik den Kleinen. Die groBen Ketten arbeiten mit
Gremien, Rollouts und Schulungsprogrammen. Du kannst dich an einem Dienstag entscheiden und ab
Freitag als Erster rangehen. Das Spielfeld hat sich gedreht: die ehrliche Ein- oder Zwei-Bihnen-
Werkstatt kann jetzt aussehen und liefern wie die landesweite Kette — ohne den Overhead, und ohne
dass ein Fahrer je eine Mailbox erwischt, wenn er am StraBenrand steht.

»Aber ich bin kein Computertyp“

Die Gewerke, die das am besten machen, auch nicht. Einer der schnellsten Umsteiger, den wir gesehen
haben, ist ein Betriebsinhaber mit 26 Jahren auf dem Buckel, der vor drei Jahren zum ersten Mal einen
Computer angefasst hat. Seine Worte: ,,Mach dir keine Gedanken um die Rechtschreibung. Mach
dir keine Gedanken um die Grammatik.“ Wenn du eine Nachricht tippen oder eine Sprachnachricht
hinterlassen kannst, kannst du alles in diesem Playbook fiihren. Sagen zu kénnen, was du willst, ist die
neue Anforderung — und Mechaniker, die jeden Tag einem nervdsen Fahrer erklaren, was los ist und
was es kostet, sind darin schon gut.

Was Werkstatt-Software Ublicherweise kostet — und sie lasst dich
200_800 trotzdem tippen und hinterherlaufen. Ein Inhaber zahlte tausend im

Monat flir Werkzeuge, die sein Team kaum nutzte. Alles in diesem
€ Playbook ersetzt entweder diese Ausgabe oder l&sst sie sich

+ pro Monat verdienen.

Die Ketten, dreimal so groB3 wie du, sind langsam, weil sie groB sind. Das ist deine Liicke. In diesem
Playbook geht es darum, hindurchzugehen.



02 CHAPTER TWO

Denk Kl-zuerst

Bevor wir ein einziges Werkzeug anfassen, miissen wir reparieren, wie du daruber
denkst — denn der groBte Fehler ist nicht, die falsche Software zu kaufen. Es ist, Ki
an deine alte Arbeitsweise zu kleben und sich zu wundern, dass sich nichts andert.

Jeder Ablauf in deiner Werkstatt wurde auf einer Annahme gebaut: dass ein Mensch jeden Schritt
machen muss. Jemand geht ran. Jemand tragt das Auto ein und schreibt den Auftrag. Jemand verfolgt
die Teile, die Angebote, das Nachfassen, die TUV-Erinnerungen. Dein ganzer Tag ist von dieser
Annahme geformt — und diese Annahme ist gerade gestorben.

Automatisiere nicht deinen alten Ablauf. Zeichne ihn neu — mit der Kl zuerst an allem, und dir als
Aufsicht. Drei Denk-Verschiebungen:

Verschiebung eins — delegiere Ergebnisse, nicht Schritte

Hor auf zu denken ,,welche Kndpfe driicke ich®. Du sprichst jetzt mit deiner Werkstatt, wie du mit einem
guten Azubi sprichst: sag das Ergebnis, lass ihn die Schritte finden. Ein Inhaber bestellt Teile nach,
indem er eine Nachricht vom Tresen schickt — ,hole Bremsbeldge und einen Scheibensatz fir den
Corolla“ — und Bestellung, Ausgabe und Buchhaltung ordnen sich von selbst.

Verschiebung zwei — Kl zuerst, du danach

Die KI macht den ersten Durchgang bei allem, und du genehmigst, korrigierst oder tberstimmst. Das
Angebot ist geschrieben, bevor du von der Buhne runter bist. Ein Inhaber beschrieb es so: ,,Neun von
zehn Mal ist es perfekt. Einfach durch — jup, abschicken.“ Deine Arbeit schrumpft auf zehn
Sekunden Urteil, nicht vierzig Minuten Tippen.



Verschiebung drei — Korrekturen sind Investitionen

Bei normaler Software behebst du denselben Fehler fiir immer. Bei KI behebst du ihn einmal. Sag ihr,
dass ein Auftrag nie einen festen Preis bekommt, bevor das Auto angeschaut wurde, dass ein Angebot
immer trennt, was jetzt muss und was sicher warten kann, und dass du immer anrufst und das Okay
einholst, bevor du Zusatzarbeit machst, die du auf der Biihne findest — und sie antwortet: ,,Das merke

ich mir ab jetzt.“ Jede Korrektur summiert sich. Nach sechs Monaten bietet sie an wie du, schreibt wie
du und kennt deine Regeln — weil du es ihr beigebracht hast, einmal.

Die Neu-denken-Ubung

Geh durch deine Werkstatt und stell zu jeder Interaktion eine Frage: ,,Wie sdhe das aus, wenn die Kl es

zuerst anfassen wirde?*

INTERAKTION

Fahrer ruft an, steht, wahrend du
unter einem Auto liegst

Ein TOV oder Service wird fillig

Preisliste des Lieferanten kommt

rein

Ein Auftrag ist fertig

DIE ALTE ART

Mailbox. Er ruft die nachste
Werkstatt an oder wird
woanders hingeschleppt.

Du vergisst, ihn zu erinnern, er
driftet zur Kette.

Vergraben unter 200 Mails.
Alte Teilepreise im nachsten
Angebot.

Auto zurlickgegeben,
Nachfassen nie gesendet.

KI-ZUERST

Angenommen und beruhigt, das Auto
eingetragen, das Problem erfasst — eine
klare Ansage, wenn du von der Bihne
runter bist.

Die Erinnerung in deinem Namen — ,dein
Transporter hat TUV fallig, sollen wir ihn
eintragen?”

Ausgelesen, auf deine Sétze angewendet
— ,Beldge und Filter teurer, Angebote
angepasst.”

Der Service protokolliert, die Bewertung
erbeten, der ndchste Service und das
zweite Auto des Haushalts vorbereitet.

Jedes Kapitel ab hier ist nur diese Ubung, angewendet auf einen Teil deiner Werkstatt.



03 CHAPTER THREE

Nie wieder einen Auftrag verpassen

Fangen wir mit dem Leck an, das dich am meisten kostet und am wenigsten wehtut —
weil du die Rechnung nie siehst.

Der Werkstatt-Kontakt ist verderblich und oft in Panik: ein Fahrer, dessen Auto nicht anspringt oder eine
Leuchte im Cockpit hat, ruft den an, der rangeht und es bald sehen kann, und die Werkstatt, die nicht
rangeht, hért nie wieder von ihnm. Der Anruf brummt um 8 Uhr, wéhrend du unter einem Auto liegst, die
Hande voller Fett. Er 1auft auf die Mailbox. Der Fahrer ruft die nachste Werkstatt an, tragt das Auto ein,
und jetzt gehort dieses Auto — und das des Partners, und der Firmenwagen, und jeder, dem er es
erzahlt hatte — jemand anderem. Weg, und nicht nur dieser Auftrag: oft die Services eines ganzen
Haushalts Gber Jahre, verschenkt an den, der ranging.

Ein Fahrer mit einem Problem ruft den an, der rangeht und es bald

Der anschauen kann — er hat sich schon entschieden zu reparieren; er
wéahlt nur wen. Ein verpasster Anruf ist kein aufgeschobener Verkauf —
E rste es ist das Auto, und oft alle Autos des Haushalts dahinter, verschenkt
an den, der ranging. Und langsam antworten driickt dich in der Suche
gewinnt das Auto runter, also kostet es dich auch den nachsten.

Die Mailbox ist, wo die treuen Kunden des Jahres sterben. Die Kl-zuerst-L&sung ist gréBer — denn ein
Kontakt sind eigentlich zwei Probleme.

Problem eins — der Anruf, den du nicht nehmen konntest

Eine KI-Empfangskraft geht im Namen deiner Werkstatt ran, rund um die Uhr, klingt ruhig und
beruhigend fiir einen gestressten Fahrer, und erfasst jedes Detail — das Auto, was es macht, wann es
anfing, ob es fahrbereit ist oder abgeschleppt werden muss, ob es ein Service, ein TUV oder eine Panne
ist — wahrend du unter einem Auto liegst oder schlafst. Und sie tut das, was den Auftrag gewinnt: sie
geht als Erste ran, jedes Mal, damit du die Werkstatt bist, die das Auto eintragt, wéhrend die anderen
noch auf der Mailbox sind.



Problem zwei — der Kunde, den niemand behielt

Eine Werkstatt gewinnt man nicht mit einer Reparatur — man gewinnt sie, indem man der Mechaniker
wird, dem ein Haushalt jedes Auto anvertraut, und der Name, den sie einem Freund geben, sobald
jemand fragt ,,Wer ist dein Mechaniker?“. Die meisten Werkstatten machen einen Auftrag und denken
nie weiter. Der, der als Erster rangeht, ehrlich sagt, was das Auto braucht, und es repariert zurtickgibt,
ist der, dem dieser Fahrer das nachste Auto bringt und seine ganze Familie und halbe Kollegschaft
schickt.

v Jeder Anruf im Namen deiner Werkstatt angenommen — auch nach Feierabend, auch die
Wochenend-Panne, auch der Stammkunde, der wegen des Autos seines Partners anruft.

v Ein durchsuchbares Register jedes Autos — ,,was haben wir letztes Mal am Corolla der Nguyens
gemacht, und welche Kunden brauchen eine Service- oder TUV-Erinnerung?*“

v Nachfassen und Erinnerungen, die dich vor den Leuten halten, die zdhlen — damit du beim
nachsten Service oder Problem der bist, den sie anrufen, nicht eine Kette.

v Auftragsdetails aus dem Anruf — das Auto, das Kennzeichen, das Symptom — flieBen direkt auf
den Auftrag, nicht dreimal getippt.

Das Telefon hort auf, das zu sein, was dich treue Kunden kostet, und wird das, was das Auto eintragt —
und dich als den Mechaniker hélt, den sie flr jedes Auto im Haus anrufen.



O I CHAPTER FOUR

Ehrlich anbieten — keine Phantom-
Reparaturen

Das Angebot ist, wo ein Mechaniker das Vertrauen gewinnt oder verliert, auf dem der
ganze Auftrag lauft — denn der Fahrer kann nicht sehen, was kaputt ist, versteht es
nicht, und hat Todesangst, du erfindest Arbeit, um die Rechnung aufzublahen. Mach
das richtig und du bist der Mechaniker, bei dem er nie wieder woanders sucht.

Die meisten Auto-Jobs kann man am Telefon nicht sauber beziffern —
E rst man muss draufschauen. Der ehrliche Zug ist eine grobe Orientierung,
dann ,,bring es rein und wir sagen dir ehrlich, was es braucht, bevor

“ Dann das, was das Gewerbe macht oder bricht:
diagnostizjeren,

muss (unsicher oder er bleibt liegen) von dem, was

da n n sicher WARTEN kann, erfinde keine Arbeit, und ruf an und hol das
Okay ein, bevor du etwas Zusatzliches machst, das du auf der Bihne
e h rI i c h findest. Die aufbldhende Werkstatt schwatzt einen Filter, eine Spullung
und ein Phantom-Gerausch auf; die ehrliche sagt ihm, die Bremsen
und keine Phantom- halten noch 15.000 km und macht nur, was das Auto braucht. Diese
Reparaturen

Ehrlichkeit ist das ganze Geschéft.

Hier ist die Wahrheit dieses Gewerbes: ein Fahrer kann nicht beurteilen, ob eine Reparatur echt ist
— also beurteilt er, ob DU es bist. Jede ehrliche Antwort, jedes ,,das kann warten, gib das Geld noch
nicht aus”, jeder Auftrag, der zum Angebotspreis rauskommt, baut das Eine auf, das eine aufblahende
Werkstatt nie vortduschen kann. Das ist, was sie das ndchste Auto bringen und ihre Familie schicken
l&sst.

Angebote Kl-zuerst machen die Ehrlichkeit mihelos: die Kl hilft dir, das Auto reinzukriegen und es
ehrlich zu beziffern. So sieht das in einer echten Werkstatt heute aus.

v Sie bucht den Blick, nicht einen blinden Preis. Aus dem Anruf erfasst die Kl Auto und
Symptom und trégt es ein — ,,wir schauen drauf und sagen dir ehrlich, was es braucht” — statt
eine Zahl am Telefon zu raten.

v Sie bietet aus DEINER Struktur an. Fittere sie mit deinen frlheren Auftrdgen und sie lernt deine
Arbeitssatze und Teilepreise — und schreibt ein klares Angebot, das das Muss-jetzt vom Kann-
warten trennt, damit nichts aufgeblaht aussieht.

v Sie schreibt es in klaren Worten. Ein Angebot, das ein Nicht-Auto-Mensch wirklich versteht —
was kaputt ist, was es braucht, was nicht — macht aus einem nervdsen Fahrer einen Kunden firs
Leben.



,Das

ka n n Hier ist der Vertrauensmacher dieses Gewerbes: die aufblahende
Werkstatt findet finf Dinge und macht alle. Der ehrliche Mechaniker

wa rte n schaut aufs selbe Auto und sagt ,die Bremsen haben reichlich, das

Gerausch ist nichts, es braucht wirklich nur den Service — spar dir

.
— g I b es das Geld.“ Es kostet ihn diesen Verkauf. Es gewinnt ihm den Kunden
fur ein Jahrzehnt, plus das Auto des Partners, den Firmenwagen, und

n O c h jeden, dem er es erzahlt. Einem Fahrer zu sagen, was sein Auto nicht
braucht, ist ein starkeres Argument als jeder Rabatt — und genau das
-
n I cht bringt den ganzen Haushalt und die ,du musst meinen Mechaniker

probieren“-Empfehlung.

aus‘

die Ehrlichkeit, die sie hilt

Das Okay vor der Zusatzarbeit einzuholen ist keine Reibung — es ist der Verkauf

Wenn du auf der Buhne etwas Zusatzliches findest — einen festen Bremssattel, eine gerissene
Manschette — ist der Zug, anzurufen, bevor du es machst: was es ist, was es kostet, ob es jetzt muss
oder warten kann. Richtig verpackt ist das keine Bremse — es sagt einem Fahrer, dass du nie Arbeit
machst, die er nicht freigegeben hat, oder ihm eine Uberraschungszeile auf die Rechnung setzt. ,Iich
habe das gefunden, das ist es und das kostet es — deine Entscheidung” macht aus deiner Ehrlichkeit
den Grund, warum er dir jedes Auto anvertraut, das er je haben wird.

Und dann der Teil, den jeder auslasst — vor dem Kunden zu bleiben. Eine Nachricht ein paar Monate
spater: ,Dein Corolla ist bald zum nachsten Service dran, und der TUV kommt — sollen wir beides
eintragen?“ Diese eine Gewohnheit gewinnt mehr Folgeauftrage, als deinen Satz zu senken je wird. K-
zuerst ist diese Erinnerung nichts, woran du dich erinnerst. Es ist etwas, das einfach passiert.

ES GEHT NICHT UM DIE SOFTWARE

Es ist der Standard: ehrlich diagnostizieren, sagen, was jetzt muss und was warten kann, keine
Arbeit erfinden, und das Okay einholen, bevor du Zusatzliches machst. Ein Mechaniker mit
einem Heft, der diesen Standard trifft, schlagt einen mit App, der Rechnungen aufbléht. Die Kl
macht den ehrlichen Standard nur mtihelos.



05 CHAPTER FIVE

Kassieren ohne das peinliche
Hinterherlaufen

Du hast den Auftrag gemacht. Jetzt musst du kassieren — und in einer Werkstatt ist

das

meist der ehrliche Kostenvoranschlag, der hilt, keine Uberraschungszeile am

Ende, und die gelegentliche gr6Bere Reparatur, wo der Fahrer die Zahl wissen muss,
bevor du anfangst.

Das
hast

Das Beruhigendste, was du fir einen Fahrer tun kannst, ist, die

||
Kel n e Rechnung dem Angebot entsprechen zu lassen — und falls etwas
mm

Zusatzliches kam, hat er schon Ja gesagt, bevor du es gemacht hast.

U be rra s c hM mgchungszeile am Ende ist genau das, was einen Kunden

abgezocki tuhlen Iasst und nie wiederkommen, selbst wenn die Arbeit

a Uf d e r fair war. Bei einer groBeren Reparatur hélt ein klares Angebot, vor dem

Start freigegeben — und eine Anzahlung, um die Teile zu bestellen,

Rec h n u n g wenn es groB ist — alle sauber. Berechenbares, ehrliches Abrechnen

ist nicht nur fair; es ist dein starkster Grund, beim nachsten Auto

das Angebot ist die
Rechnl.?ng vertraut und der Familie empfohlen zu werden.

Hinterherlaufen ist ein System-Problem, kein Menschen-Problem. Repariere das System und du
das peinliche Gespréach nie wieder.

Angebot vor der Arbeit freigegeben. Nichts wird gemacht, wozu der Fahrer nicht Ja gesagt hat
— so ist die Rechnung nie ein Schock.

Eine Anzahlung fiir eine groBe Teilebestellung. Bei einer groBen Reparatur sichert eine
Anzahlung fur die Teile den Auftrag und deckt dich — sauber, vorab, vereinbart.

Melde das Extra, bevor du es anfasst. Findest du etwas auf der Blihne, hort der Fahrer, was es
kostet und warum, bevor die Arbeit lauft. Ein Anruf, kein Hinterhalt auf der Rechnung.

Zieh den Ton nur an, wenn du musst. Die meisten zahlen beim ersten oder zweiten Stupser. Du
bleibst der Gute, den ganzen Weg.

Geld ist Geld: das ist der eine Ort, wo du die KI am Anfang kurz haltst. Sie schreibt vor, du gibst frei —
bis du sie einen Monat lang richtig gesehen hast.



06 CHAPTER SIX

Das Postfach, das sich selbst fuhrt

Dein Postfach ist, wo still Geld auslauft und Stress reinlauft.

Lieferanten-Abrechnungen, ein Fahrer, der einen Termin bestétigt, ein Stammkunde, der fragt, wann das
Auto fertig ist, eine Antwort auf eine TUV-Erinnerung, ein Foto einer Cockpit-Leuchte zum Anschauen,
eine Bewertungs-Meldung, ein alter Kunde mit dem néachsten Problem — alles vermischt mit Mill, alles
reinkommend, wahrend du unter einem Auto liegst, die Hande voll. Ein Inhaber fing mit einem
Ruckstand von 24.000 Mails an: ,Ich las eine Mail, sie ging verloren. Ich fand sie nicht mal wieder.”

Kl-zuerst wird das Postfach zu etwas, das schon erledigt ist, wenn du hinschaust:

v Sortiert. Die drei Mails, die heute z&hlen, schwimmen nach oben, markiert mit dem Warum —
»das ist ein Stammkunde, dessen Bremsen du letztes Mal gemeldet hast, will einen Termin.*

v Vorformuliert. Routine-Antworten — ,ja, wir kénnen deinen TUV am Donnerstag machen®, ,,das
Auto ist fertig, hier ist die Summe“ — geschrieben und wartend. Du schaust, korrigierst, sendest.

v Auf Zuruf beantwortet. ,Was haben wir fir die Kupplung der Rossis angeboten, und ist die
Anzahlung da?“ — und sie findet es sofort.

DER TEIL, DEN KEINER ERWARTET — ES BEWACHT DEIN GELD

Weil die Kl alles liest, fangt sie Dinge ab. Ein Betrieb: ,Es hat mir schon Tausende bei falsch
bestellten Produkten gespart — es sagte, warte, nach deinen friiheren Auftragen willst du
wahrscheinlich dieses.” Ein anderer hatte einen Lieferanten, der versehentlich mit 50%
Abweichung abrechnete — automatisch gemeldet, bevor es bezahlt wurde.



Oi CHAPTER SEVEN

Dein digitaler Serviceberater

Jede Werkstatt hat einen Serviceberater. Meist bist es du, der es um 22 Uhr schlecht
macht.

- Die Birokraft eines Betriebs war eine Woche im Urlaub. Der Inhaber:
EI n e »Wir hatten sie eine Woche nicht im Biro, und es hat uns geholfen,
ihren Job zu machen.” Es wurde eine ihrer starksten Wochen — nicht
Woc h e die Woche Uberstehen, eine der besten — weil die Termine, die

O T e e Erinnerungen und das Hinterherlaufen nicht aufhérten, als sie aufhdrte.

Das Morgen-Briefing

Bevor du das Tor hochziehst: die heutigen Autos der Reihe nach, welches braucht seine Teile
hinterhergejagt, damit es nicht auf der Blihne feststeckt, welchen Kunden mit einem Angebot anrufen,
welche TUV- oder Service-Erinnerung senden, wem eine Anzahlung fiir einen groBen Auftrag
hinterherlaufen, und die eine Sache — ein Teil im Rickstand, ein Auto bis Mittag versprochen — die
dich beiBt, wenn du sie vergisst. Zwei Minuten mit einem Kaffee — und dein Azubi weil3 es auch.

Fahrzeug-Historien, die sich selbst aufbauen

Jeder Auftrag, jedes Angebot und Foto hangt sich selbst ans richtige Auto und den richtigen Kunden —
wenn sie also anrufen, ist die ganze Historie da. Was du letztes Mal gemacht hast, was du zum
Beobachten gemeldet hast, was du berechnet hast, wann das Nachste fallig ist — alles an einem Ort,
damit du nie von Null neu diagnostizierst und nie aussiehst, als hattest du sie vergessen.

Der Papierkram ohne das Grauen

Das Angebot, der Auftrag, die Serviceakte, die Rechnung — vorformuliert, gesendet, und dort
aufbewahrt, wo du sie findest, und da, um genau zu zeigen, welche Arbeit gemacht und freigegeben
wurde, falls je etwas hinterfragt wird. Nie ein Ersatz flir deine Diagnose oder deine Hande am Auto —
nur davor bewahrt, verloren zu gehen.



08 CHAPTER EIGHT

Wirke doppelt so grof3, wie du bist

Ein Geheimnis, auf das sich die groBen Ketten verlassen, dass du es nicht wei3t: das
meiste am ,,professionell wirken“ — und am ,,wie ein Mechaniker wirken, der mich
nicht abzockt“ — ist Prasentation, und Prasentation ist jetzt fast umsonst.

Eine Ein-BUhnen-Werkstatt und eine Flinfzig-Platze-Kette kénnen dasselbe klare, gebrandete Angebot
senden — und dieselbe schnelle Antwort zeigen, dieselben verstandlichen Erklarungen, und dieselben
echten Bewertungen von Fahrern, die sich gut behandelt flhlten. In einem Gewerbe, wo ein Fahrer dir
seine Sicherheit und seinen Geldbeutel bei etwas anvertraut, das er nicht prifen kann, wird dem
Kleinen, der organisiert wirkt, schnell rangeht und es ehrlich erklart, vertraut wie der groBen Kette — und
fur jedes Auto im Haus behalten.

Das Empfehlungsschwungrad — mit Absicht, nicht zufallig

0 Halten — als Erster rangehen, ehrlich sein, ihn wieder auf die StraBe bringen, damit du der
Mechaniker bist, dem dieser Fahrer das nachste Auto bringt, ohne woanders zu suchen.

e Bewerten — bitte um die Google-Bewertung im Moment, wo der Kunde am glucklichsten ist, am
Tag, an dem er repariert und nicht abgezockt wegféhrt, automatisch, mit dem Link. Bewertungen
und schnelle Antwort heben dich in der Suche — und ein Fahrer, der einen Mechaniker wéahlt,
stlitzt sich stark auf beide, weil er eine Sache sucht: Beweis, dass du ehrlich bist.

e Empfehlen — ,Wer ist dein Mechaniker?“ ist eine der vertrauensvollsten Fragen Gberhaupt.
Leute sind verzweifelt auf der Suche nach einem Mechaniker, dem sie trauen, und erzéhlen es
jedem, sobald sie einen finden. Mach einen Auftrag ehrlich und du bekommst keinen Kunden —
du bekommst das Auto des Partners, den Firmen-Fuhrpark, und die halbe StraBe.

° Weiterverkaufen — das ist das ganze Spiel. Ein Auto braucht fiir immer Service, jedes Jahr TUV,
die nachste Reparatur; ein Haushalt hat drei Autos. Ein ehrlicher Auftrag ist keine Reparatur, es
sind Jahre an Service fiir eine ganze Familie. Es steht alles in der Fahrzeug-Historie. Eine
Erinnerung zur richtigen Zeit macht aus einem Auftrag einen Kunden furs Leben.

FANG HEUTE AN — SOGAR MIT NULL TECHNIK

Bitte jeden Kunden um eine Bewertung am Tag, an dem er gllicklich wegféahrt, und lass die Tur
immer offen — ,wir erinnern dich, wenn's féllig ist, und schick deine Familie zu uns.” Ein Fahrer,
der gerade ehrlich behandelt statt abgezockt wurde, ist so empféanglich, wie du ihn je findest.



09 CHAPTER NINE

Der 30-Tage-Wechsel

Alles oben funktioniert. Der Grund, warum die meisten Mechaniker es nicht zum
Laufen bringen, ist, dass sie alles auf einmal versuchen, mitten im Auftrag uberfordert
sind, und zur alten Art zuriickgehen. Also: eine Sache nach der anderen, ohne die
Arbeit zu stoppen.

a Woche 1 — Stopf das gréBte Leck: den verpassten Anruf. Jeder Anruf angenommen und das
Auto erfasst, ein liegengebliebener Fahrer beruhigt und eingetragen — und eine TUV- oder
Service-Erinnerung geht raus. Das fangt sofort an, die ganze Ubung zu bezahlen.

° Woche 2 — Repariere das Anbieten. Die Kl bucht den Blick und schreibt ein ehrliches Angebot
aus deiner Struktur, das Muss-jetzt von Kann-warten trennt; du korrigierst — und jede Korrektur
ist eine Lektion, die sie behalt. Diagnostizieren vor jeder festen Zahl, das Okay vor jeder
Zusatzarbeit, nachfassen nach jedem Auftrag.

e Woche 3 — Repariere das Kassieren. Die Rechnung, die dem Angebot entspricht, eine
Anzahlung fir groBe Teilebestellungen, Extras vor dem Anfassen freigegeben, automatische
Erinnerungen — mit dir, der alles Geld-Bezogene freigibt, bis es sich die Leine verdient hat.

° Woche 4 — Ubergib das Biiro. Postfach sortiert und vorformuliert, Morgen-Briefing |4uft,
Fahrzeug-Historien und Serviceakten bauen sich selbst, Bewertungen automatisch erbeten, der
néchste Service und die anderen Autos des Haushalts hinterhergejagt.

Warum alle vier? Weil ein Ablauf nie nach viel aussieht. Drei ist, wo der ,,Wahnsinn“-Moment passiert —
weil da die Teile anfangen, miteinander zu reden. Der Anruf wird der Termin. Der Termin wird der ehrlich
angebotene, richtig gemachte Auftrag. Der Auftrag wird die Bewertung, die Zahlung, und das néchste
Auto aus demselben Haushalt.



Das Vertrauens-Drehrad — wie du tibergibst, ohne Schlaf zu verlieren

Du gibst einem neuen Azubi am ersten Tag keinen Bremsauftrag. Hier genauso:

0 Woche 1-2: es fragt bei allem. Jeder Mail-Entwurf, jedes Angebot — ,,das wirde ich senden,

okay?“ Du gibst frei, korrigierst, lehrst.

e Woche 3-4: es fragt beim Wichtigen. Routine-Antworten gehen einfach; Geld, neue Kunden,

und alles mit Gewicht — Angebote, eine Diagnose, eine auf der Bihne gefundene
Zusatzreparatur — brauchen noch dein Nicken.

e Ab Monat zwei: es fragt bei Ausnahmen. Jetzt |auft es, und du bekommst das Morgen-Briefing

und die Meldungen. Du bist noch der Chef — du hast nur aufgehort, der Flaschenhals zu sein.

Die Fehler, an denen gute Mechaniker aufgeben, bevor es klickt

v

v

Alle vier Wochen auf einmal machen. Nicht. Eine pro Woche. Jede sichert einen Erfolg, bevor
du die n&chste hinzuflgst.

Kl an den alten Ablauf kleben. Wenn du noch jeden Auftrag in dieselbe alte Software tippst und
die Kl bittest zu ,helfen”, hast du den Punkt verpasst. Zeichne den Ablauf neu (Kapitel 2).

Zu falscher Dringlichkeit greifen. Du brauchst sie nicht — ein echter TUV- oder Service-Termin,
oder ein echtes Sicherheitsproblem, das nicht warten sollte, ist ehrliche Dringlichkeit, auf die du
reagieren kannst: ,,dein TUV ist diesen Monat fallig, lass ihn uns machen.“ Ein falsches ,,nur
heute” lasst dich nur wie die Werkstatt aussehen, die Méngel erfindet.

Uber den Preis konkurrieren. In dem Moment, wo du als Billigster gewinnst, konkurrierst du mit
der Werkstatt, die die Diagnose Uberspringt und die Rechnung aufblaht — und die wahre Angst
des Fahrers ist, abgezockt zu werden, nicht der Satz. Ein Fahrer zahlt flr einen Mechaniker, dem
er mit seiner Sicherheit und seinem Geld traut — der Ehrliche zu sein gewinnt jedes Auto im
Haus, nicht das billigste Angebot.



J BEVOR DU DAS WEGLEGST
Der 2-Minuten-Leck-Check

Den meisten Mechanikern fehlt kein Handwerk — sie verlieren Fahrer. Dein Geld liegt darin, der
Mechaniker zu werden, dem ein Haushalt jedes Auto anvertraut und von dem er Freunden erzahlt, weil
ein ehrlicher Auftrag Jahre an Service und alle Autos einer Familie sind. Das ist das Zeichen: als Erster
rangehen, ehrlich sein, ihn wieder auf die StraBBe bringen, und nie eine Rechnung aufbléhen. Sei ehrlich
— hak die ab, die gerade stimmen.

v Ich gehe oft langsam ran — und weiB3 nicht, wie viele Autos mich die Verzégerung gekostet hat.

v Ein Anruf ist auf die Mailbox gelaufen, ohne dass ich es wusste, und er buchte die nadchste
Werkstatt.

v Ein Stammkunde driftete zur Kette, weil ich ihn nie an TUV oder Service erinnert habe.

v Ich habe am Telefon einen festen Preis fir ein Auto genannt, das ich nicht gesehen hatte — und
den Verlust getragen.

v Meine Angebote trennen nicht Muss-jetzt von Kann-warten, also kann ich aussehen, als blahte
ich auf.

v Ich habe Zusatzarbeit gemacht, ohne vorher anzurufen — und ein Kunde flhlte sich auf der
Rechnung Uberfallen.

v Ich bleibe nicht vor alten Kunden, also macht den néchsten Service jemand anderes.

Meine Angebote und Historien leben in meinem Kopf und meinem Heft, nicht an einem Ort.

<

v Mein Postfach stresst mich, und Wichtiges — ein Teil im Riickstand, ein bis Mittag versprochenes
Auto — geht unter.

v Fragte ein Kunde genau, welche Arbeit ich gemacht und was er freigegeben hat, brauchte ich

eine Weile.
0-2 3-6 7+
Straffer Laden. Ein paar Du verlierst treue Kunden in der Schau, du machst die gute,
Feinheiten und du bist der langweiligen Halfte — und alles ist ehrliche Arbeit und schenkst den
Mechaniker, dem mehr Haushalte reparierbar. Fang mit Woche 1 an. Kunden dem, der zuerst ranging.
jedes Auto anvertrauen. Gute Nachricht: genau das ist

jetzt am leichtesten zu reparieren.

Der groBte Hebel ist kein billigerer Preis — es ist als Erster rangehen, glasklar sein, und jedes
Auto liber Jahre in die Autos des Haushalts verwandeln. Dein gréBter Haken ist deine gr6Bte
Chance. Fang dort an.



EINE LETZTE SACHE

Willst du, dass wir es fur dich
aufsetzen?

Alles in diesem Playbook kannst du selbst aufbauen — und solltest du, wenn du Zeit und Geduld
hast. Viele tun es. Wenn du lieber hattest, dass es einfach erledigt ist — die KI, die dein Telefon in
dem Moment annimmt, in dem ein Fahrer anruft, einen liegengebliebenen Kunden beruhigt und das
Auto eintragt, die TUV- und Service-Erinnerungen sendet, die einen Haushalt zuriickkommen lassen,
ein ehrliches Angebot schreibt, das Muss-jetzt von Kann-warten trennt, jede Zusatzarbeit fir das
Okay des Fahrers meldet, bevor du sie anfasst, die Fahrzeug-Historien fUhrt, die genau zeigen, was
gemacht und freigegeben wurde, und den ndchsten Service und die anderen Autos des Haushalts
von jedem Kunden, den du betreut hast, hinterherjagt — alles in einem, diese Woche in deiner
Werkstatt am Laufen — das ist, was wir bauen. Es heiBt

v 14 Tage kostenlos testen. Jederzeit kiindbar. Keine festen Vertrage, kein Haken.

v Nichts Wichtiges — ein Angebot, eine Rechnung, die Nachricht eines Kunden — geht je raus,
ohne dass du es zuerst siehst.

WV Es lebt in Microsoft Teams und den Werkzeugen, die du schon nutzt.

Sieh es an deinen eigenen Auftragen laufen auf the-everything-app.com — keine Karte zum
Reinschauen.

Ehrliche Anmerkung: das repariert keinen kaputten Betrieb, und es diagnostiziert das Auto nicht, beurteilt die Reparatur nicht,
entscheidet nicht, was ein Auto braucht — das bist immer noch du, dein Auge, und deine Hande am Auftrag. Was es
repariert, ist der Blrojob, den du seit Anbruch der Dunkelheit umsonst machst.

THE EVERYTHING - EIN FELDHANDBUCH FUR HANDWERKSBETRIEBE - FREI ZUM
TEILEN



