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Al-handboken
for byggefirmaer

Slik driver du et byggefirma i Al-alderen — og tjener mer
enn firmaer tre ganger sa store som deg.

HELE SYSTEMET - INGEN FYLLMASSE - FRITT A DELE
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Les dette forst

For ti ar siden betydde det a drive et ordentlig byggefirma at du matte ansette
noen pa kontoret, betale en regnskapsfarer — og likevel sitte og kalkulere et
tilbygg fra tegningene ved kjgkkenbordet etter at ungene hadde lagt seg.

| dag er det en byggmester med tre prosjekter og seks underentreprengrer som lander mer arbeid,
leverer tilbud raskere og far avdragsfakturaene sine betalt fortere enn et firma med et helt kontor i
ryggen — og han bruker ikke én kveld pa papirarbeid.

Han er ikke smartere enn deg. Han er ikke en bedre handverker. Og han er definitivt ingen datakar
— en av de beste vi har sett kalkulerte jobber med malestokklinjal og tusj for to ar siden. Han
skjgnte bare én ting far alle andre: den kjedelige halvparten av firmaet — telefonene, kalkylene,
endringene, avdragsfakturaene, purringene, arkiveringen — kan na gjgre seg selv. Sa han la
kreftene der pengene er: pa bygget, pa underentreprengrene og pa kunden.

Dette er hAndboken for hvordan han gjar det. Ingen «50 ferdige promter». Ingen teknologisnakk.
Selve systemet — hvordan du skal tenke om det, hva du skal sette opp, i hvilken rekkefalge, og
feilene som far dyktige byggmestere til & gi opp rett far det lgsner. Historiene her er ekte
handverkere og ekte smabedrifter vi jobber med — navnene er utelatt, tallene star. Les den fra perm
til perm, s& driver du et strammere og mer lgnnsomt byggefirma enn du gjer i dag, selv om du aldri
bruker en krone pa programvare.

ET ARLIG ORD OM ANSVARET DITT

Ingenting her godkjenner et bygg, signerer ut en milepael, bekrefter at arbeidet er i trdd med
de godkjente tegningene eller byggteknisk forskrift, eller erstatter vurderingen til en ansvarlig
utfgrende. Den beerer administrasjonen. Bygget — og ansvaret for at det er riktig utfart,
omsgkt, kontrollert og fritt for mangler gjiennom reklamasjonstiden — er ditt, fra farste til
siste dag.
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Den nye spillebanen

De 3 tingene kunden demmer deg pa — og hvorfor motparten allerede bruker Al.

Tenk Al forst

Slutt & skru Al pa gamle vaner. Tegn firmaet pa nytt, med Al-en borti alt farst.

Aldri mist en jobb igjen

Hver telefon besvart — og hvert lgfte fanget opp, fulgt opp og allerede under arbeid.

Tilbudet ute for du har rygget ut av innkjgrselen

Al-en bygger kalkylen fra tegningene og prisene dine. Du sjekker og sender.

Fa betalt uten den pinlige purringen

Avdragsfaktura ut samme dag du nar milepeelen — og endringer signert far arbeidet starter.

Innboksen som styrer seg selv

Sortert, utkast klare, og med et gye pa pengene dine — lest opp for deg i bilen om du vil.

Din digitale kontorleder

Morgenbriefen, prosjektmapper som fyller seg selv, og papirarbeidet pa plass.

Fremsta dobbelt sa stor som du er

Alt i din profil, og svinghjulet av anmeldelser og anbefalinger som mater seg selv.

Omleggingen pa 30 dager

En uke om gangen, tillitsbryteren, og hvorfor tre prosesser slar én.

Lekkasjesjekken pa 2 minutter

Finn ngyaktig hvor firmaet lekker penger — og hva du bgr fikse farst.
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KAPITTEL EN

Den nye spillebanen

Et par som sitter med tegningene til et tilbygg til 2,5 millioner kroner kan ikke se om du er en
dyktig byggmester. Ikke stdende i innkjgrselen sin. De demmer deg pd det de faktisk kan se —

og det er der de fleste byggefirmaer stille og rolig mister jobber de skulle ha vunnet.

Nar en kunde endelig bestemmer seg for & sette i gang med tilbygget, rivingen og nybygget, eller
rehabiliteringen de har spart til siden 2021, ringer de ikke ett byggefirma. De ringer fem — gverst fra
Google-treffene, eller et navn arkitekten nevnte — og jobben gar til den som far tre ting riktig farst:

G Tok du faktisk telefonen — eller ringte du rett tilbake?
Tilbygget gar til det farste byggefirmaet som svarer, ikke det beste. La det ga til
telefonsvarer, og en jobb som er verdt mer enn varebilen din er borte fer du har apnet
tegningene.

a Kom tilbudet da du sa det skulle komme — og sa det ordentlig ut?
Et ryddig tilbud med spesifiserte poster og milepeeler innen uka slar et rundt sluttsum-tall pa
SMS fjorten dager senere — hver eneste gang. Kunden leser dokumentet som en forsmak
pa hvordan du kommer til & styre prosjektet deres.

e Var det enkelt & ha med deg & gjore?

Tydelige oppdateringer, ingen purring, ingen «beklager, jeg glemte & sende det». Enkel & ha
med & gjare vinner jobb nummer to — og broren til kunden sin jobb etter det.

Legg merke til hva ingen av dem handler om? Hvor dyktig hadndverker du er. Alle tre handler om
administrasjon og kommunikasjon — akkurat det du hater og aldri har tid til etter en dag med
seks underentreprengrer a styre.

Og her er biten ingen forteller deg: motparten pa andre siden av bordet kjarer allerede pa Al.
De store boligentreprengrene kjarer en hel mengdeberegning ut fra tegningene pa minutter.
Ferdighusleverandgrene regner anbud slik som en selvfglge. Forsikringsselskapet sjekker hver linje
i en utbedringssak mot sine egne enhetspriser i det sekundet den lastes opp. Spgrsmalet er ikke om
Al kommer inn i byggebransjen — den er allerede inne. Spgrsmalet er om den jobber for deg eller
mot deg.
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Den gode nyheten? Dette er fgrste gang i historien at teknologien favoriserer den lille. De store
boligentreprengrene ma gjennom styringsgrupper, utrullinger, IT-avdelinger og
opplaeringsprogrammer. Du kan bestemme deg pé en tirsdag og veere i gang til fredag. Spillebanen
snudde nettopp: det lille, raske, velorganiserte byggefirmaet kan na se ut som — og prestere som —
firmaet med en etasje full av kalkulatgrer og prosjektadministratorer, uten deres faste kostnader.

«Men jeg er ingen datakar»

Det er ikke de handverkerne som lykkes best med dette heller. En av de raskeste vi har sett er en
byggmester med 26 ar ute pa byggeplassen som farst tok i en datamaskin for tre ar siden. Hans
egne ord: «lkke tenk pa stavingen. Ikke tenk pa grammatikken.» Kan du sende en SMS eller legge
igien en talemelding, kan du kjgre alt i denne handboken. A veaere god til & skrive pa tastatur var det
gamle kravet. A kunne si hva du vil ha er det nye — og det er byggmestere allerede gode p4, for du
bruker hele dagen pa a fortelle seks underentreprengrer ngyaktig hva du vil ha.

Det de fleste prosjektstyrings- og
kalkulasjonsprogrammer for byggebransjen
koster — og de far deg fortsatt til & gjgre
skrivingen, mengdeberegningen og

3 000_ 10 OOO betalingsplanen selv. En eier vi kjenner betalte ti

) tusen i maneden, noen méaneder tretti, for
kr i maneden
programvare folkene hans knapt brukte. Hold
det tallet i bakhodet: alt i denne handboken
erstatter enten den utgiften eller far den til &

gjare nytte for seg.

Firmaene som er tre ganger sd store som deg er trege fordi de er store. Det er
dpningen din. Denne hdndboken handler om d ga gjennom den.
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KAPITTEL TO

Tenk Al forst

For vi tar i et eneste verktgy ma vi rette opp mdten du tenker om dette pd — for den storste
feilen er ikke d kjope feil programvare. Det er d skru Al pd den gamle arbeidsmdten din og

lure pa hvorfor ingenting ble annerledes.

Hver eneste prosess i firmaet ditt ble bygget pa én forutsetning: et menneske ma gjare hvert steg.
Noen tar telefonen. Noen gjgr mengdeberegningen fra tegningene og skriver kalkylen. Noen skriver
endringsmeldingen. Noen sender avdragsfakturaen. Noen bestiller kontrollen og arkiverer
tegningene, byggesgknaden og detaljene fra radgivende ingenigr. Hele dagen din er formet rundt
den forutsetningen — og den forutsetningen dgde nettopp.

Ikke automatiser den gamle prosessen din. Tegn den pa nytt — med Al-en borti alt farst, og deg
som farer tilsyn. Tre tankeskifter, hvert eneste av dem leert av en ekte handverksbedrift vi jobber
med:

Skifte én — deleger resultater, ikke steg

Slutt & tenke «hvilke knapper skal jeg trykke pa». Du snakker nd med firmaet ditt slik du ville snakket
med en god bas: si hva du vil ha ut, la den finne ut stegene. En eier krediterte en faktura, sendte
den ut pa nytt forholdsmessig og sendte kunden e-post ved & si nettopp det, i én setning. En annen
kigper materialer ved a sende én melding fra skranken pa byggevarehuset — «Jeg star pa
byggevarehuset og henter beslagene og vindavstivningen til Hansen-tilbygget» — og bestillingen,
utgiften og regnskapet ordner seg selv. Hans ord: «Det er én tekstmelding som bare gjor en haug
med data.»

Skifte to — Al forst, du etterpa

Gammel mate: du gjar jobben, kanskje hjelper et verktay til. Ny mate: Al-en tar farste runde pa alt,
og du godkjenner, justerer eller overstyrer. Kalkylen er skrevet far du setter deg ned. Svaret pa
kundens flisespgrsmal klokka fire er skrevet far du apner e-posten. Telefonen er besvart far du er
nede fra stillaset. En kunde beskrev rutinen slik: «Ni av ti ganger er den perfekt. Bare kjor — ja,
send.» Jobben din krymper til ti sekunder med vurdering, ikke farti minutter med tasting. (Og nei —
du gir ikke fra deg ngklene dag én. Den spgr om lov til alt i starten, seerlig nar det gjelder penger. Du
slakker pa tammene etter hvert som den gjar seg fortjent til det — kapittel 9.)
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Skifte tre — rettelser er investeringer

Med vanlig programvare retter du den samme feilen for alltid. Med Al retter du den én gang. En
byggmester forteller den at standardkalkylen hans pa et tilbygg har en avsetning til kjgkkenet, en
budsjettpris pa blandebatterier, og rigg og drift priset for seg — den svarer «Det husker jeg fra na
av.» Og det gjer den. Fortell den at akkurat den kundens prosjekt gar pa regning, ikke fastpris, og
den bommer aldri pa det igjen. Hver rettelse forrenter seg. Et halvt ar ut kalkulerer den som deg,
skriver som deg og kan reglene dine — fordi du leerte den opp, én gang.

@velsen i a tenke nytt

Ga gjennom firmaet ditt og still ett spgrsmal om hver eneste bergring: «Hvordan ville dette sett ut
hvis Al-en tok i det farst?»

BERORING DEN GAMLE MATEN Al FORST
Kunde ringer og vil ha Telefonsvarer. Jobben tapt Besvart, notert, befaring satt opp — kalkylen
pris pa et tilbygg til den som svarte. er i gang far du har lest tegningene.
Kunden ber om en «Ja, det ordner vi.» Aldri Fanget opp fra talenotatet ditt, priset,
bredere apning pa skrevet opp. Fortjenesten endringsmelding skrevet og ute til signering
byggeplassen borte. far tamreren begynner.
Prislisteoppdatering Begravd under 200 e- Hentet ut, lagt inn i prisene dine — én linje:
fra leverandgren poster. Gamle priser i «konstruksjonsvirke opp pa seks varelinjer.»
lander neste kalkyle.
Du nar tett bygg Fakturaen gar ut «nar jeg Avdragsfaktura skrevet samme dag

far tid». Pengene star ute. milepzelen er nadd, med bilder vedlagt. Du

sjekker og sender.

Hvert kapittel herfra er bare denne gvelsen brukt pa én del av firmaet ditt. Du blir ikke en
kontorarbeider. Du blir eieren av et firma som driver seg selv rundt deg.
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KAPITTEL TRE

Aldri mist en jobb igjen

La oss begynne med lekkasjen som koster deg mest og svir minst — for du ser aldri regninga.

Byggmestere er elendige pa dette, og det vet du. Telefonen din ringer fgrti ganger om dagen:
mureren som ikke kommer, byggesakskontoret i kommunen, kunden som spgr om fliser klokka fire,
byggevarehuset om takstolleveransen. Sa nar et nummer du ikke kjenner ringer mens du star midt
oppi a finne ut hvorfor utstikkingen av plata er 40 mm feil, ringer det ut. Den som ringte — et pabygg
i andre etasje, en riving og nybygg, et tilbygg til 2,5 millioner — ringer det neste byggefirmaet pa
lista. Borte.

Si at du mister fire telefoner i uka. De fleste er
underentreprengrer og leverandgrer. Men si at én i maneden
er en reell foresparsel — en stor rehabilitering, et pabygg, et
- tilbygg. Vinn én av fire, og det er omtrent tre jobber i aret som
3 j 0 b b e r gar rett til den som svarte etter deg. Med de jobbstarrelsene
i aret, usett en byggmester har, er fortjenesten pa én av dem langt sterre
enn hva noe av dette koster. Du kjenner det aldri, for du visste

aldri at telefonen ringte. (Regnestykket er et eksempel — men
regn pa dine egne tall, sa svir det.)

Og kruttet i det: kunden som ringer deg legger ikke igjen beskjed. De ringer den neste pa lista.
Telefonsvareren er der jobber gar for a dg. Den gamle Igsningen var «ta flere telefoner». Al-
lgsningen er starre — for en telefon er egentlig to problemer, og de fleste byggmestere tenker bare
pa det farste.

Problem én — telefonen du ikke kunne ta

Du star pa stillaset, gar over reisverket med kontrollagren, eller kjgrer mellom tre byggeplasser. En
Al-resepsjonist svarer i firmaets navn, dggnet rundt, hares normal ut pa telefonen, far med seg
detaljene — hva (tilbygg, pabygg i andre etasje, nybygg, totalrehabilitering, et bad og et kjgkken),
hvor, om det finnes tegninger eller allerede foreligger rammetillatelse, og omtrent nar de vil sette i
gang — legger befaringen inn i kalenderen din, lgfter de som er klare til & kjgre gverst, og sender
deg et sammendrag pa SMS far du er tilbake i varebilen. Den tar ikke matpause, blir ikke syk, og
koster en brgkdel av et menneske.
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Problem to — telefonen du tok, og halvveis glemte

Veer eerlig: hvor mange ganger har du sagt «ja da, du skal fa en pris pa det innen fredag» fra
farersetet — og sa er det borte innen neste byggeplass? Du er ikke rotete. Du styrer seks

underentreprengrer, tre prosjekter og en leverandgrkonto, og hodet ditt er arkivsystemet ditt. Det er

her Al fgrst endrer hva en telefon i det hele tatt er:

« Hver samtale blir fanget opp. Tatt opp, skrevet ut, arkivert pa prosjektet. Atte méneder senere,

nar kunden sier «men du sa jo at det oppgraderte blandebatteriet var inkludert», kan du sjekke
hva som faktisk ble sagt.

» Loftene kommer ut av seg selv. «Pris innen fredag.» «Ring takstolleverandgren om
leveringstiden.» «Fa priset det ekstra vinduet som en endring.» Hentet ut av samtalen — du
skriver ikke ned noe, for du satt og kjarte.

« Loftene purrer pa deg. Fredag morgen: «Du sa til Hansen at de skulle fa prisen pa tilbygget i
dag — skal jeg fa fart pa den?» Oppfalgingen konkurrentene dine aldri sender, skjer na hver
gang.

» Og har den det den trenger, starter arbeidet av seg selv. Samtalen fanget opp jobben,

adressen, omfanget, om det foreligger en tillatelse — sa kalkylen er ikke en paminnelse pa en
liste, den er et utkast som venter nar du svinger inn til siden.

Hva du skal kreve — uansett hvordan du lgser det

7/ Hver telefon besvart i firmaets navn — ogsa klokka seks pa kvelden, ogsa lgrdag.
v/ En sgkbar utskrift av hver samtale — «hva ble vi enige om nar det gjaldt flisene pa badet?»
v Laftene lander et sted som purrer pa deg — ikke i en notatbok, ikke i hukommelsen din.

v Detaljene fra samtalen flyter inn i prosjektet — ikke tastet inn pa nytt tre ganger.

GJOR-DET-SELV-VERSJONEN

Sett telefonen din over til en svartjeneste med
et stramt manus — navn, sted, hva de skal
bygge, har de tegninger, «han ringer tilbake i
ettermiddag». Og les inn lgftene dine som
talenotat for du kjgrer videre. Det alene vinner
jobber.

THE EVERYTHING

FERDIG-OPPSATT-VERSJONEN

Et alt-i-ett Al-telefonsystem (den typen The
Everything lager) dekker hele standarden —
besvart, skrevet ut, lgfter fulgt opp, kalkylen
startet fra samtalen. Uansett hva du velger:
aldri la en telefon — eller et lgfte — treffe
bakken.
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KAPITTEL FIRE

Tilbudet ute for du har rygget ut av
Innkjgrselen

Nest storste lekkasje: kalkylen som er «nesten ferdig».

Her er det som faktisk skjer. Du gar befaringen, du far tegningene, du sier «du skal ha den innen
slutten av neste uke» — og sa blir hver eneste kveld spist opp av en underentreprengr som ikke
dukket opp, en leveranse som kom for kort, og en kunde som ringer om fliser. Mengdeberegningen
blir gjort halv ti en sgndag kveld. Eller uka etter. | mellomtiden har kunden fatt to andre byggefirmaer
til & prise det pa fem dager, og nar din lander har de allerede valgt i hodet.

Ikke pris. Fart. Byggmesteren hvis tilbud lander mens kunden

fortsatt er begeistret for tegningene sine vinner overraskende ofte
Fart — selv nar han er dyrere. Et raskt tilbud med ordentlige milepaeler
signaliserer akkurat det en kunde som satser 2,5 millioner
desperat vil vite: denne karen har styr pa sakene, og han kommer
faktisk til & styre prosjektet mitt.

vinner jobber

Det gamle radet var «bruk maler, kjgp kalkulasjonsprogram». Glem det. Al-fgrst-kalkulering betyr at
Al-en bygger forste utkast. Du sjekker det. Slik ser det ut i et ekte byggefirma i dag.

« Du snakker, den bygger. Ga befaringen, dikter det du ser — «tilbygg i én etasje pa baksiden, 48
kvadratmeter, eksisterende bindingsverk med trekledning, riv det gamle skuret, isolert plate pa
mark, en bjelke gjiennom bakveggen sé detaljene fra radgivende ingeniar betyr noe, kobles til
eksisterende tak, kjiskken som avsetning, seks uker» — og den gjgr det om til et priset tilbud med
spesifiserte poster og milepeeler, i malen din.

« Den priser fra DIN historikk. Mat den med tidligere kalkyler, sa leerer den prisene dine,
paslagene dine, rigg og drift og kvadratmeterprisene dine. Andre priser pa en fastprisjobb enn pa
regningsarbeid? Pa en privatkunde kontra en arkitekt du regner anbud for jevnlig? Den holder
dem fra hverandre.

» Den kan reglene dine — fordi du leerte den opp én gang. Hva du alltid har med og hva du
alltid tar forbehold om, hvilke poster du alltid fgrer som budsijettpris eller avsetning, paslaget ditt
for usikkerhet pa et gammelt hus der du ikke ser bak veggene. Lzer den opp som en leerling; i
motsetning til en leerling glemmer den aldri.

« Den fanger opp det du glemte. En ekte handverksbedrift matet inn en prosjektrapport, og
tilbudet fra Al-en kom tilbake med reisetiden som en betalt kalkulatgr hadde utelatt pa den
samme jobben. Den blir ikke trgtt halv ti om kvelden og hopper over riggkostnadene,
byggegjerdet, containerne eller kranleien. Det er hele poenget.

» Den kan til og med hente priser. Usikker pa dagens pris pa stél eller en lengde limtre? Den
sjekker med leverandgren og setter den inn — du retter den hvis den tok feil kvalitet, og den
husker det for alltid.



En byggmester vi jobber med — 26 ar ute pa
byggeplassen, tar knapt i en datamaskin: «Tilbud som
pleide & ta meg to—tre dager, gjer Al-en min pa en halv
2 _3 d ag e r dag. Jeg gjorde ett i gar som ville tatt to dager — sendfte
. en halv dag det av gdrde samme dag.» Prisingen 13 «stort sett pa

linje» med hans egne tall, fordi den leerte av de tidligere
tilbudene hans.

Sé biten alle hopper over — oppfalgingen. En melding, tre dager senere: «Bare sjekker at du fikk
tilbudet pa tilbygget — jeg gar gjerne gjennom milepaelene og hvor avsetningene ligger.» Den ene
meldingen vinner flere jobber enn & sette ned prisen noen gang vil gjare, fordi de fleste konkurrenter
aldri sender den. P& en jobb av denne starrelsen er kunden nervgs, ikke gjerrig — de veier den
stgrste summen de skriver ut utenom selve huset, og et rolig dytt til rett tid er ofte alt som skal til for
a vippe dem din vei. Med Al farst er ikke oppfglgingen en vane du bygger opp. Det er noe som bare
skjer.

POENGET ER IKKE PROGRAMVAREN

Det er standarden: levert raskt, med ordentlige milepeeler, priset fra dine egne tall, fulgt opp.
En byggmester med malestokklinjal og et regneark som treffer den standarden slar en
byggmester med dyrt kalkulasjonsprogram som ikke gjgr det. Al-en gjar bare standarden
anstrengelsesfri. Tallet nederst er fortsatt ditt — det er du som skriver under kontrakten og
beerer den.
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KAPITTEL FEM

Fa betalt uten den pinlige purringen

Du har gjort jobben. Na skal du ha pengene — som for en byggmester ikke er én faktura, men

en betalingsplan, en haug med endringer, og et innestdende belap noen sitter pa.

Fortjenesten gar som regel ikke tapt i kalkylen. Den gar
tapt pa plassen — den bredere apningen, de ekstra

Le k kasj @)  stikkontaktene, csiden du likevel er her» du sa ai

klokka sju og aldri skrev opp. Gjer det fire ganger pa ett
prosjekt, og du har bygget et tilbygg gratis. Hver usignert
endring er penger du har jobbet for og ikke kan be om.

er endringene

Purringen og papirarbeidet er et systemproblem, ikke et menneskeproblem. Fiks systemet, sa
slipper du den ubehagelige samtalen — eller den flaue «bare fglger opp den fakturaen»-e-posten —
for alltid.

Systemet som gir deg betalt

Fakturer milepaelen samme dag du nar den

Grunnmur, reisverk, tett bygg, innredning, overtakelse. Hver dag du venter finansierer
pengene dine noen andres hus. Med Al fgrst er det én setning fra varebilen: «vi er pa tett
bygg p& Hansen-prosjektet.» Den skriver avdragsfakturaen ut fra betalingsplanen i
kontrakten, med riktig mva, henter bildene fra den uka, og har den klar til sjekk og sending.

Skriv endringen for arbeidet starter

Si det inn i telefonen ute pa plassen — «kunden vil ha apningen utvidet til 3,6, legg til den
stgrre bjelken og ekstra murerarbeid» — og den kommer tilbake priset, skrevet ut pa klart
norsk, Klar til & ga ut til signering. Signert farst, bygget etterpa. Denne ene vanen er som
regel verdt mer enn alt annet i dette kapittelet til sammen.

Automatiser de hgflige dyttene

En vennlig paminnelse pa dag 3, 7 og 14 — automatisk, sa du aldri sender den selv. Sa et
manedlig kontoutdrag, og et varsel til deg bare nar noen faktisk er p& overtid. Verdt titusener
av kroner i likviditet.

Ikke la det innestaende forsvinne i stillhet

Den siste skiven av prosjektet er den skiven alle glemmer — ogsa du, for da er du allerede
tre prosjekter videre. Den holder styr pa hva som er holdt tilbake, pa hvilket prosjekt, og nar
det skal frigis, og minner deg pa a be om det. Heflig, i tide, skriftlig.

Og fordi penger er penger: dette er det ene stedet der du holder Al-en i kort band i starten. Den
skriver utkast, du godkjenner, hver gang — helt til du har sett den ha rett i en maned og ber den
slutte a spgarre.



KAPITTEL SEKS

Innboksen som styrer seg selv

Innboksen din er der penger stille lekker ut og stress lekker inn.

Kontoutdrag fra leverandgrer, kundespgrsmal, fakturaer fra underentreprengrer,
prislisteoppdateringer, notatene fra kontrollen, de reviderte detaljene fra radgivende ingenigr, de
reviderte tegningene som endret bjelken du allerede har bestilt — alt blandet sammen med
sappelpost, alt lander mens du star i sgla og ordner opp i en utstikking. En butikksjef vi jobber med
begynte med et etterslep pa 24 000 e-poster: «Jeg leste én e-post, sa ble den borte. Jeg klarte ikke
engang & finne den igjen.»

Problemet er ikke for mye e-post. Det er at det viktige og stayen ser helt like ut helt til du setter deg
ned og leser alt — og det har du ikke tid til. Med Al farst blir innboksen noe som allerede er tatt hand
om i det du kikker pa den:

» Sortert. De tre e-postene som betyr noe i dag flyter til toppen, merket med hvorfor — «denne er
revisjon C av tegningene, og bjelken er endret.» De som bare titter blir filtrert bort fgr de koster
deg en tanke.

« Utkast klare. Rutinesvar — «ja, vi tar tilbygg og pabygg», «vi er fullbooket ut aret», «<her er
omtrentlige kvadratmeterpriser fgr du binder deg til tegninger» — skrevet og klare. Du kikker,
justerer, sender.

« Svarer pa kommando. Den samme butikksjefen spar na bare: «hva er den siste

prisoppdateringen fra byggevarehandelen?» — og den finner den nyeste umiddelbart, og kobler
til og med en produsent til grossisten som svarer under et annet navn.

DELEN INGEN FORVENTER — DEN PASSER PA PENGENE DINE

Fordi Al-en leser alt, fanger den opp ting. En bedrift: «Den har allerede spart meg for
titusener i feilbestilte varer — den sa: vent litt, ut fra tidligere jobber vil du nok ha denne.»
Bestill stal ut fra en utdatert tegningsrevisjon, og det er dine penger — og fjorten dager av
fremdriftsplanen — i containeren. En annen hadde en leverandgr som ved et uhell fakturerte
med et avvik pa 50 % — varslet automatisk far den ble betalt.

Poenget er ikke en smartere innboks. Det er at en reell foresparsel om et tilbygg aldri
mer dgr nederst i en haug med leverandgrkontoutdrag.
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KAPITTEL SJU

Din digitale kontorleder

Hvert byggefirma har en kontorleder. I de fleste er det deg — som gjar jobben ddrlig klokka ti

om kvelden, fordi det ikke er noen andre.

Kontormedarbeideren i et byggefirma hadde ferie i en
- uke. Eieren: «Vi har ikke hatt henne pa kontoret pa en
+ 2 0 j 0 b b e r uke, og det har hjulpet oss med & gjare jobben hennes
pa én uke — 0g Vi har nok fatt inn rundt 20 ekstra jobber i lapet
av denne uka.» Ikke overleve uka. Tidenes beste uke.

Kontorlederens jobb er bindevevet: hva star pa i dag, hvilken byggeplass du er pa nar, kommer
mureren faktisk pa torsdag eller stopper plassen opp, hvor er bildene fra reisverket pa Hansen-
prosjektet, hvor er den reviderte detaljen fra radgivende ingenigr, ble takstolene bestilt, er
elektrikeren booket til & trekke kabler far tamreren kler igjen veggene, er kontrollen av reisverket
bestilt. Du trenger ikke & ansette den personen. Du trenger systemet den personen ville ha kjart.

Morgenbriefen

Foar du vrir om ngkkelen: dagens byggeplasser i rekkefglge, hvilke underentreprengrer skal hvor og
om de har bekreftet, hva som venter pa& materialer eller leveranse, hvilke fakturaer som er ute og
hvilke pa overtid, og den ene tingen som biter deg om du glemmer den. To minutter med kaffe — og
underentreprengrene vet det ogsa, for den bekreftet i gar kveld og sa hvem som ikke svarte.

Prosjektmapper som fyller seg selv

Hvert bilde, hver kalkyle, hver endring, hver faktura og hvert byggeplassnotat fester seqg til riktig
prosjekt — sa nar kunden ringer atten maneder ut i reklamasjonstiden om en sprekk over apningen,
ligger hele historikken der: tegningene, detaljen fra radgivende ingenigr, kontrollen, bildene fra
dagen det ble bygget. Ikke spredt utover kamerarullen din og fire SMS-trader.

Papirarbeidet uten gruen

Papirarbeidet som fglger ansvaret — de godkjente tegningene og detaljene fra ingenigren,
tillatelsen og kontrollpunktene underveis, vatromsdokumentasjonen, samsvarserklaeringene og
produktdokumentasjonen, forsikringene og den sentrale godkjenningen til underentreprengrene far
de setter foten pa plassen — blir etterspurt, lagret pa prosjektet, og oppbevart der du finner det igjen
nar kommunen spgr og ferdigattesten skal pa plass. Aldri diktet opp for deg, og aldri en erstatning
for ditt eget ansvar som ansvarlig utfarende — bare hindret i & bli borte.

Er det ikke i systemet, finnes det ikke — sd hodet ditt kan romme bygget i stedet for
THE EVERYTHING 14
papirene.
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KAPITTEL ATTE

Fremsta dobbelt sa stor som du er

Her er en hemmelighet de store boligentreprengrene stoler pd at du ikke kjenner: det meste av

d «se profesjonell ut» er presentasjon — og presentasjon er nd nesten gratis.

En byggmester med én varebil og seks underentreprengrer og et firma med en etasje full av
prosjektadministratorer kan sende det identiske, plettfrie tilbudet, fakturaen og endringsmeldingen
med sin egen profil pa. Kunden kan ikke se forskjell — sa den lille som gidder blir behandlet som
den store, og kan ta betalt deretter. Nar noen er i ferd med & legge 2,5 millioner pa bordet, er
presentasjon ikke forfengelighet: det er det eneste beviset de har for at du kommer til & styre
prosjektet ordentlig.

Svinghjulet av anbefalinger — med vilje, ikke ved et uhell

® Relasjon — gjar hele byggeprosessen enkel og tydelig, sa de ville tatt deg tilbake uten &
tenke seg om. Pa et ni maneders prosjekt er kommunikasjonen produktet, sett fra deres
side.

® Ros — be om Google-anmeldelsen i det gyeblikket de er lykkeligst, rett etter overtakelsen
mens de gar rundt i det nye rommet sitt, automatisk, med lenken klar. Anmeldelser vinner
deg de neste ti jobbene mens du sover.

® Referanse — forngyde kunder anbefaler deg videre hvis du gjgr det enkelt og minner dem
pa det. Naboene har sett bilene dine i et halvt ar. «Kjenner du andre som gar og tenker pa et
tilbygg? Vi skulle tatt like godt vare pd dem som vi gjorde pa dere.»

® Resalg — garasjen de skulle gjgre om «om et par ar»; badet de gikk tom for budsijett til —
det star i samtaleutskriften, husker du. En paminnelse til rett tid gjar én jobb om til tre.

Denne motoren er rent gull, og nesten ingen kjarer den — fordi den betyr & gjare den kjedelige
tingen pa det perfekte tidspunktet, hver gang, for alltid. Som er ngyaktig det et system gjar perfekt
og et travelt menneske aldri gjar.

START | DAG — HELT UTEN TEKNOLOGI

Be hver forngyd kunde om en anmeldelse far du leverer fra deg ngklene, og send ryddige
fremdriftsbilder med hver faktura — kunden som ser hva hun betaler for, betaler raskere og
ringer deg sjeldnere. Et tilbygg lar seg fotografere som en drgm, fra tom tomt til ferdig rom
— bruk det. Svinghjulet bryr seg ikke om hvordan det blir dratt rundt. Det ma bare dras
rundt.
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KAPITTEL NI

Omleggingen pa 30 dager

Alt over fungerer. Grunnen til at de fleste byggmestere ikke fdr det til G fungere, er at de

praver d gjore alt pd én gang, drukner midt i et prosjekt, og gar tilbake til den gamle mdten.

Sd: én ting om gangen, uten d stoppe arbeidet.

Uke 1 — Tett den storste lekkasjen: telefonen

Hver telefon besvart, hver samtale fanget opp, lgftene hentet ut automatisk. Denne
begynner a betale for hele gvelsen med en gang, og det er den du merker farst.

Uke 2 — Fiks kalkyleringen

Al-en skriver mengdeberegningen ut fra befaringen din og tidligere priser; du retter den —
og hver rettelse er en lekse den beholder. Levering innen uka, med oppfalgingen etter tre
dager. Se treffprosenten din bevege seg.

Uke 3 — Fiks det a fa betalt

Fakturaen ut samme dag du nar milepzelen, endringer skrevet opp far arbeidet starter,
automatiske paminnelser, innestadende belgp fulgt opp — med deg som godkjenner alt som
har med penger & gjare helt til den har gjort seg fortjent til friheten. Uka der saldoen pa
kontoen begynner & se annerledes ut.

Uke 4 — Gi fra deg bakkontoret

Innboks sortert med utkast klare, morgenbriefen i gang, underentreprengrene bekreftet
kvelden far, prosjektmapper som fyller seg selv, anmeldelser etterspurt automatisk.

Hvorfor alle fire? Fordi én prosess aldri fales som szerlig mye. En automatisert prosess gir et
skuldertrekk. Tre er der «hva i alle dager»-gyeblikket kommer — for det er da bitene begynner a
snakke sammen. Telefonen blir kalkylen. Kalkylen blir kontrakten og betalingsplanen. Talenotatet fra
byggeplassen blir den signerte endringen. Overtakelsen blir anmeldelsen. Det er da det slutter &
veere et verktgy og begynner a veere et system.



Tillitsbryteren — slik gir du fra deg kontroll uten & miste nattesgvnen

Du setter ikke en ny underentreprengr pa den vanskeligste delen av jobben i hans farste uke.
Samme her:

0 Uke 1-2: den sper om alt

Hvert e-postutkast, hver faktura, hver endring — «her er det jeg ville sendt, greit?» Du
godkjenner, retter, leerer den opp.

° Uke 3-4: den spgr om det viktige

Rutinesvar og bekreftelser til underentreprengrer gar bare av garde; penger, endringer og
nye kunder far fortsatt et nikk fra deg.

e Fra maned to: den spgr om unntakene

Du har sett den ha rett i ukevis. Na kjagrer den, og du far morgenbriefen og varslene. Du er
fortsatt sjefen — du har bare sluttet a veere flaskehalsen.

Feilene som far dyktige byggmestere til & gi opp rett for det lgsner

« A taalle fire ukene pa én gang. Ikke gjer det. En i uka. Hver av dem sikrer en seier far du
legger pa den neste.

« A skru Al pa den gamle prosessen. Sitter du fortsatt og taster hver mengdeberegning inn i det
samme gamle kalkulasjonsprogrammet og ber Al-en «hjelpe til», har du gatt glipp av poenget.
Tegn prosessen pa nytt (kapittel 2).

+ A behandle den som programvare i stedet for som ansatt. Programvare setter du opp én
gang og forbanner for alltid. Denne laerer du opp — og den blir bedre hver uke. De byggmesterne
som far mest ut av den, snakker med den hele dagen, som med sin beste bas.

« A vente pa det perfekte. Et grovt system som kjgrer i dag slér et perfekt et du skal sette opp
«nar dette prosjektet er ferdig». Dette prosjektet blir aldri ferdig — det er alltid et nytt.



FOR DU LEGGER DEN FRA DEG

Lekkasjesjekken pa 2 minutter

Ver erlig. Kryss av for dem som stemmer akkurat nd.

00 gbooo o o

Jeg mister jevnlig telefoner mens jeg styrer byggeplassen — og jeg vet ikke hvor mange jobber
det har kostet meg.

Jeg har lovet noen en pris eller en oppringning denne maneden — og glemt det til de purret pa
meg.

Tilbudene mine tar lengre tid a fa ut enn det jeg sier til kunden at de skal.

Jeg falger ikke alltid opp etter at jeg har sendt et tilbud.

Det pagar arbeid pa et prosjekt akkurat na som aldri ble skrevet opp som en endring.
Avdragsfakturaene mine gar ut senere enn den dagen jeg nar milepaelen.

Jeg kunne ikke sagt deg, i farten, hvor mye som holdes tilbake som innestaende pa meg
akkurat na.

Innboksen min stresser meg, og viktige ting — som en tegningsrevisjon — blir begravd.
Hvis en kunde ringte om en jobb fra i fjor, ville det tatt meg en stund & finne detaljene.

Tegningene, tillatelsene, kontrolldokumentene og forsikringene til underentreprengrene mine
bor i et hanskerom, en konsoll i varebilen og fire SMS-trader.

Stram butikk. Noen fa Du lekker reelle penger i den Du gjgr en ekstra jobb gratis
justeringer, sa flyr du. kjedelige halvparten — og alt hver eneste uke. Den gode
lar seg fikse. Start med uke 1. nyheten: det er ngyaktig de
tingene som na er lettest a
fikse.

Uansett hva tallet ditt er — det starste krysset ditt er den stagrste muligheten din. Start der.



EN SISTE TING

Vil du ha det satt opp for deg?

Alt i denne handboken kan du bygge selv — og det bgr du, hvis du
har tiden og tdlmodigheten. Mange gjgr det. Vil du heller bare ha det
ferdig gjort — Al-en som svarer pa telefonen din, fanger opp hvert
lzfte, skriver kalkylene dine, setter opp endringene dine, far
fakturaene dine ut og driver bakkontoret ditt, alt i ett, i drift i
byggefirmaet ditt allerede denne uka — sa er det det vi bygger. Det
heter The Everything.

v 14 dagers gratis prgveperiode. Avslutt nar du vil. Ingen binding, ingen kontrakter.

v Ingenting viktig — et tiloud, en endring, en faktura, en melding til en kunde — gér
noen gang ut uten at du har sett det fgrst.

v Den bor i Microsoft Teams og verktgyene du allerede bruker.

Se den i arbeid pa dine egne prosjekter pa the-everything-app.com — ingen kortopplysninger
for & kikke.

/Erlig merknad: dette fikser ikke et gdelagt firma, og det tar ikke de byggfaglige avgjgrelsene, signerer
ikke ut en milepeael og beerer ikke reklamasjonsansvaret ditt — det er fortsatt du og ansvaret ditt. Det
den fikser, er kontorjobben du har gjort gratis etter mgrkets frembrudd.

THE EVERYTHING - EN FELTGUIDE FOR HANDVERKSBEDRIFTER - FRITT A DELE - ET
PRODUKT FRA SG1 CONSULTING
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