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AI-håndboka
for varmepumpefaget

Slik driver du en varmepumpebedrift i AI-alderen — og lar
ikke fyringssesongen bestemme hva du tjener.
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Les dette først
For ti år siden betydde det å drive en skikkelig varmepumpebedrift at du måtte ha
en på telefonen hele fyringssesongen, betale en regnskapsfører, og likevel prise
en luft-vann-installasjon ved kjøkkenbordet klokka ti om kvelden, med et
mobilbilde av et sikringsskap som eneste grunnlag.

I dag svarer et to-bilers firma med riktig oppsett på hver eneste telefon den første skikkelige
kuldeperioden, priser luft-vann-jobben samme ettermiddag, og har pengene på konto før fakturaen
er fjorten dager gammel — mens et større firma på andre siden av byen fortsatt ringer folk opp igjen
på mandag.

Han er ingen bedre montør enn deg. Han er ikke raskere på en loddebrenner. Og han er slett ingen
datakar — en av de beste vi har sett skrev fortsatt servicerapporter i en gjennomslagsblokk for to år
siden. Han skjønte bare én ting før alle andre: den kjedelige halvparten av bedriften —
telefonene, tilbudene, fakturaene, purringene, garantisakene, arkiveringen — kan nå gjøre
seg selv. Så han la kreftene der pengene er: ute på jobb, og på kunden.

Dette er håndboka for hvordan han gjør det. Ingen «50 ferdige prompter». Ingen teknologi-svada.
Selve systemet — hvordan du skal tenke om det, hva du skal sette opp, i hvilken rekkefølge, og
feilene som får dyktige montører til å gi opp før det løsner. Historiene her er ekte håndverkere og
ekte småbedrifter vi jobber med — navn utelatt, tall beholdt. Les den fra perm til perm, så driver du
en strammere og mer lønnsom varmepumpebedrift enn du gjør i dag — selv om du aldri bruker en
krone på programvare.

E T  Æ R L I G  O R D  O M  S E R T I F I K AT E T  D I T T

Ingenting her tar i kuldemedium, godkjenner en elektrisk tilkobling, eller erstatter en
sertifisert montørs vurdering. Det bærer papirarbeidet. Inngrepet i kuldekretsen,
elektroarbeidet, produsentens garantivilkår — og ansvaret for at alt sammen er riktig — er
ditt, fra første befaring til ferdig anlegg. F-gass-sertifikatet står i ditt navn, ikke i AI-ens.
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Hva som står i den

01 Den nye spillebanen
De 3 tingene kunden dømmer deg på — og hvorfor motparten alt bruker AI.

02 Tenk AI først
Slutt å skru AI oppå gamle vaner. Tegn bedriften på nytt, med AI innom alt først.

03 Aldri mist en jobb igjen
Hver telefon besvart på den kaldeste dagen — og hvert løfte fanget, purret, alt i gang.

04 Gi tilbud før du kjører fra oppkjørselen
AI-en bygger tilbudet fra befaringen og prisene dine. Du sjekker og sender.

05 Få betalt uten den pinlige purringen
Forskudd innkrevd, servicefakturaer betalt på 7 dager, ikke 47 — uten en eneste flau melding.

06 Innboksen som passer seg selv
Sortert, ferdig utkast, garantisaker purret — til og med lest opp for deg på veien.

07 Din digitale kontorleder
Morgenbrifingen, jobbmapper som bygger seg selv, og papirarbeidet ordnet.

08 Se dobbelt så stor ut som du er
Alt med logo, serviceavtalene du aldri purrer på, og anbefalings-svinghjulet.

09 Overgangen på 30 dager
Én uke om gangen, tillitsskruen, og hvorfor tre prosesser slår én.

✓ 2-minutters lekkasjesjekk
Finn nøyaktig hvor bedriften lekker penger — og hva du bør fikse først.
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01
K A P I T T E L  É N

Den nye spillebanen
En huseier som fryser i en stue på fjorten grader en januarmorgen, kan ikke se om du er en
god montør. Ikke der og da. De dømmer deg på det de faktisk kan se — og det er der de fleste
varmepumpefirmaer stille mister jobber de skulle hatt i boks.

Når kulda setter inn og den gamle pumpa endelig stopper, ringer de ikke ett varmepumpefirma. De
ringer fem, rett fra toppen av Google-lista, og jobben går til den som får tre ting riktig først:

1 Tok du faktisk telefonen — eller ringte du rett tilbake?
Luft-vann-jobben går til det første firmaet som svarer, ikke det beste. Går det til svareren i
den kaldeste uka i året, er jobben tapt før du har sett sikringsskapet.

2 Kom tilbudet raskt, og så det proft ut?
Et ryddig, spesifisert tilbud — pumpe, bereder, montasje, elektro, opprydding — innen et
døgn slår et tall sendt på SMS neste uke. Hver eneste gang.

3 Var det lett å ha med deg å gjøre?
Tydelige oppdateringer, ingen maser, ingen «beklager, glemte å sende det». Er du lett å ha
med å gjøre, får du hele luft-vann-anlegget etter det vesle servicebesøket.

Legg merke til hva ingen av dem handler om? Hvor god montør du er. Ikke loddingen, ikke
vakuumeringen, ikke det at du faktisk tar ut filtrene og vasker fordamperen i stedet for å spyle den
med en hageslange. Alle tre handler om administrasjon og kommunikasjon — akkurat det du
hater og aldri har tid til midt i en kuldeperiode.

Og her er biten ingen forteller deg: motparten kjører alt på AI. De store kjedene ruter og
disponerer med den. Nettbutikkene priser en levert-og-montert luft-luft på nitti sekunder fra et
skjema. Entreprenørens kontraktsavdeling sjekker hver linje i endringsmeldingen din mot kontrakten
i det sekundet du laster den opp. Spørsmålet er ikke om AI kommer inn i varmepumpefaget — den
er alt inne. Spørsmålet er om den jobber for deg eller mot deg.
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Den gode nyheten? Dette er første gang i historien teknologien favoriserer den lille. De store
kjedene må kjøre komiteer, utrullinger og opplæringsprogrammer. Du kan bestemme deg en tirsdag
og være i gang til fredag. Spillebanen snudde nettopp: det lille, raske, velorganiserte
varmepumpefirmaet kan nå se ut og prestere som den store kjeden — uten kjedens faste kostnader.

«Men jeg er ingen datakar»

Ikke håndverkerne som får det best til heller. En av de raskeste vi har sett i gang er en eier med 26
år ute på jobb, som først tok i en datamaskin for tre år siden. Hans ord: «Ikke tenk på stavemåte.
Ikke tenk på grammatikk.» Kan du sende en melding eller legge igjen en talebeskjed fra en stige,
kan du kjøre alt i denne håndboka. Å være god på tastaturet var det gamle kravet. Å kunne si hva
du vil ha er det nye — og varmepumpemontører, som forklarer forskjellen på luft-luft og luft-vann til
forvirrede huseiere hele dagen, er alt gode på det.

3 000–10 000 kr
+ i måneden

Det de fleste jobb- og
planleggingssystemene for håndverkere
koster — og de får deg fremdeles til å
gjøre tastingen, tilbudet og
oppfølgingen. En eier vi kjenner betalte
ti tusen i måneden, noen måneder tretti,
for programvare montørene hans knapt
åpnet. Husk det tallet: alt i denne
håndboka enten erstatter den utgiften
eller gjør at den tjener seg inn.

Firmaene tre ganger så store som deg er trege fordi de er store. Der ligger åpningen
din. Denne håndboka handler om å gå gjennom den.
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02
K A P I T T E L  T O

Tenk AI først
Før vi tar i et eneste verktøy, må vi fikse måten du tenker om dette på — for den største
tabben er ikke å kjøpe feil programvare. Det er å skru AI oppå den gamle måten å jobbe på,
og lure på hvorfor ingenting ble annerledes.

Hver eneste prosess i bedriften din ble bygget på én forutsetning: at et menneske må gjøre hvert
steg. Noen svarer på telefonen. Noen skriver tilbudet. Noen purrer på forskuddet. Noen melder
garantisaken og arkiverer idriftsettelsesskjemaet. Hele dagen din er formet rundt den forutsetningen
— og den forutsetningen døde nettopp.

Ikke automatiser den gamle prosessen din. Tegn den på nytt — med AI-en innom alt først, og deg
som fører tilsyn. Tre tankeskift, hvert eneste lært av en ekte håndverksbedrift vi jobber med:

Skift én — deleger resultater, ikke steg

Slutt å tenke «hvilke knapper skal jeg trykke på». Nå snakker du til bedriften din slik du ville snakket
til en god lærling: si resultatet, la den finne ut stegene. En eier kansellerte en faktura, sendte den på
nytt forholdsmessig og mailet kunden ved å si nettopp det, i én setning. En annen kjøper varer ved å
sende én melding fra grossistdisken — «Jeg står på grossisten og henter 7 kW-en, en rull med to og
en halv kvadrat og veggbraketter til Hansen-jobben» — og bestillingen, utgiften og regnskapet
ordner seg selv. Hans ord: «Det er én tekstmelding som bare gjør haugevis av data.»

Skift to — AI først, du etterpå

Gammel måte: du gjør jobben, kanskje hjelper et verktøy til. Ny måte: AI-en tar førsteutkastet på alt,
og du godkjenner, justerer eller overprøver. Tilbudet er skrevet før du setter deg ned. Svaret står
ferdig før du åpner e-posten. Telefonen er besvart før du er nede fra stigen. En kunde beskrev
rutinen slik: «Ni av ti ganger er det perfekt. Bare kjør — ja, send.» Jobben din krymper til ti sekunder
med vurdering, ikke førti minutter med tasting. (Og nei — du gir ikke fra deg nøklene på dag én. Den
ber om lov til alt i starten, særlig når det gjelder penger. Du slakker på snora etter hvert som den
fortjener det — kapittel 9.)
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Skift tre — rettelser er investeringer

Med vanlig programvare retter du den samme feilen i det uendelige. Med AI retter du den én gang.
En montør forteller den at en standard luft-luft-montasje inkluderer veggbraketten, kondensavløpet,
kanalen utvendig og oppryddingen — og den svarer: «Det husker jeg fra nå av.» Og det gjør den.
Fortell den at en bestemt entreprenørs jobber alltid får den lave utedelen, ikke standardkassa, og
den bommer aldri igjen. Hver rettelse legger seg oppå den forrige. Et halvår inn priser den som deg,
skriver som deg og kan reglene dine — fordi du lærte den opp, én gang.

Nytenkningsøvelsen

Gå gjennom bedriften din og still ett spørsmål om hver eneste kontaktflate: «Hvordan ville dette sett
ut hvis AI-en var innom det først?»

KONTAKTFLATE GAMLEMÅTEN AI FØRST

Kunde ringer på en
kuldedag, huset er
kaldt

Svareren. Jobben tapt til
den som tok telefonen.

Besvart, sortert, booket — den døde pumpa
ordnet i dag, luft-vann-befaringen satt opp.

Grossisten leverer feil
utedel

Du oppdager det torsdag,
purrer fredag, glemmer
mandag.

Flagget samme dag den kom, purret
automatisk — du hører om det bare hvis de
ikke fikser det.

Garantisak meldt til
produsenten

Blir liggende. Du eter timene
selv og purrer aldri.

Sporet, purret ukentlig, eskalert —
kreditnotaen kommer faktisk inn.

Installasjonen er
ferdig

Faktura «i kveld».
Serviceavtale aldri tilbudt.

Faktura sendt fra oppkjørselen. Anmeldelse
spurt om mens huset er i ferd med å bli
varmt. Serviceavtale tilbudt.

Hvert kapittel herfra er bare denne øvelsen brukt på én del av bedriften din. Du blir ikke kontorrotte.
Du blir eier av en bedrift som driver seg selv rundt deg.
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K A P I T T E L  T R E

Aldri mist en jobb igjen
La oss starte med lekkasjen som koster deg mest og svir minst — fordi du aldri ser regningen.

Varmepumpefirmaer er elendige på dette, og det vet du. Det er den første skikkelige kuldeperioden.
Du står i en stige og borer rørgjennomføringen gjennom veggen, eller du har manometeret på og
vakuumpumpa i gang. Telefonen vibrerer et sted i bilen. Den ringer ut. Den som ringte — en død
pumpe i et kaldt hus, et helt luft-vann-anlegg, et borettslag som vil ha serviceavtale — ringer det
neste firmaet på lista. Borte. Og akkurat den uka ringer de alle sammen samtidig.

17 jobber
i året, usett

Si at du mister tre telefoner i uka i snitt over året — i en
kuldeperiode i januar mister du så mange før
formiddagskaffen, og i juli mister du knapt én. De fleste av
dem er grossisten, en montør, eller produsenten som
purrer på en garantisak — ikke en kjøper. Si at én i uka
faktisk vil ha en varmepumpe. Det blir 52 forespørsler i
året. Et kaldt hus haster og blir sjekket med telefonen i
hånda, og den som svarer vinner som regel — men en god
del av de 52 planlegger installasjonen i ro og mak og
henter inn tre tilbud uansett. Si at én av tre ville bestilt. Det
er 17 jobber i året, omtrent én hver tredje uke, som går rett
til den som tok telefonen etter deg. Du kjenner det aldri, for
du visste aldri at telefonen ringte. (Illustrasjon — men regn
på dine egne tall, så svir det.)

Og det som virkelig svir: ingen som sitter i et kaldt hus legger igjen beskjed. De ringer neste mann.
Svareren er der jobber går for å dø. Den gamle løsningen var «svar på flere telefoner». AI-først-
løsningen er større — for en telefon er egentlig to problemer, og de fleste montører tenker bare på
det første.

Problem én — telefonen du ikke kunne ta

Du står i en stige, oppe på et tak, eller lodder med begge hender. En AI-resepsjonist svarer i
bedriftens navn, døgnet rundt, høres helt normal ut på telefonen, får med seg jobbdetaljene — hva
(ingen varme, vann som drypper fra innedelen, en ny luft-luft, et tilbud på luft-vann), hvor, hva som
står der nå, og hvor mye det haster — booker befaringen inn i kalenderen din, løfter det kalde huset
med en nyfødt øverst, og sender deg et sammendrag før du er nede fra stigen. Den tar ikke
matpause, blir ikke syk, slutter ikke i november, og koster en brøkdel av et menneske — noe som
betyr noe, for den ene uka du hadde trengt å ansette en, er uka ingen er ledige.
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Problem to — telefonen du tok, og halvveis glemte

Vær ærlig: hvor mange ganger har du sagt «ja da, du får en pris på luft-vann innen torsdag» fra
førersetet mellom to jobber — og så er det borte innen neste utrykning? Du er ikke rotete. Du er på
full guff i de eneste månedene som betaler for året ditt, og hodet ditt er arkivsystemet. Det er her AI-
først forandrer hva en telefon i det hele tatt er:

Hver samtale fanges. Tatt opp, transkribert, arkivert på jobben. Seks uker senere, når kunden
sier «men du sa jo at den ekstra innedelen på soverommet var inkludert», kan du sjekke hva som
faktisk ble sagt.

Løftene kommer ut automatisk. «Tilbud på luft-vann innen torsdag.» «Ring grossisten om
leveringstid på 14 kW-en.» Plukket ut av samtalen — du skriver ikke ned noe, for du kjørte bil.

Løftene purrer på deg. Torsdag morgen: «Du lovet Dag prisen på luft-vann i dag — vil du jeg
skal sette i gang?» Oppfølgingen konkurrentene dine aldri sender, skjer nå hver gang.

Og har den det den trenger, starter arbeidet av seg selv. Samtalen fanget jobben, adressen,
den gamle pumpa — så tilbudet er ikke en påminnelse på ei liste, det er et utkast som venter når
du svinger inn til siden.

Hva du skal kreve — uansett hvordan du løser det

G J Ø R - D E T- S E LV- VA R I A N T E N

Sett telefonen din over til en svartjeneste med
et stramt manus — navn, sted, hva som står
der nå, varmer den i det hele tatt, «han ringer
tilbake i ettermiddag». Og legg inn løftene
dine som talebeskjed før du kjører av gårde.
Det alene vinner jobber.

G J O R T- F O R - D E G - VA R I A N T E N

Et alt-i-ett AI-telefonsystem (den typen ting
The Everything gjør) dekker hele standarden
— besvart, transkribert, løfter purret, tilbud
utkastet fra samtalen. Uansett: la aldri en
telefon — eller et løfte — falle i gulvet.

T H E  E V E R Y T H I N G A I - H Å N D B O K A  F O R  V A R M E P U M P E F A G E T

Hver telefon besvart i bedriftens navn — også klokka 19 på den kaldeste søndagen i året.✓

Et søkbart referat av hver samtale — «hva ble vi enige om når det gjaldt den andre
innedelen?»

✓

Løftene lander et sted som purrer på deg — ikke en gjennomslagsblokk, ikke hukommelsen
din.

✓

Jobbdetaljene fra samtalen flyter inn i jobben — ikke tastet inn tre ganger.✓
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K A P I T T E L  F I R E

Gi tilbud før du kjører fra oppkjørselen
Nest største lekkasje: tilbudet som skal sendes «i kveld».

Her er det som faktisk skjer. Du tar befaringen — hvor utedelen skal stå, hvordan du får rørstrekket
gjennom, om sikringsskapet har en ledig kurs, om berederen må byttes, om den gamle shunten kan
gjenbrukes — du sier «du får det over i kveld», så kommer du hjem helt utkjørt, ungene skal ha mat,
og tilbudet blir skrevet halv ti om kvelden. Eller i morgen. Eller torsdag. I mellomtiden hadde kunden
to andre montører innom samme dag.

Fart
vinner tilbud

Ikke pris. Fart. Firmaet hvis tilbud lander mens kunden fortsatt
sitter i den kalde stua, vinner sjokkerende ofte — selv når de er
dyrere. Et raskt, proft tilbud signaliserer den ene tingen kunden vil
ha: denne karen har styr på sakene, og han kommer til å dukke
opp.

Det gamle rådet var «bruk maler, gi tilbud fra mobilen». Glem det. AI-først-tilbud betyr at AI-en
bygger tilbudet. Du sjekker det. Slik ser det ut i en ekte varmepumpebedrift i dag.

Du snakker, den bygger. Gå over jobben, diktér det du ser — «enebolig fra 80-tallet, vannbåren
gulvvarme i første etasje, 12 kW luft-vann, utedelen på nordveggen på en betongsåle, ny
bereder, kobles på eksisterende shunt, sikringsskapet har ledig kurs, to dager pluss elektriker på
innkoblingen» — og den gjør det om til et priset, spesifisert, proft tilbud på malen din.

Den priser fra DIN historikk. Mat den med tidligere tilbud, og den lærer satsene dine,
marginene dine, prisen din per innedel og per rørmeter, hva du tar for en tung montasje. Ulike
satser for en entreprenør du er underleverandør for kontra en enkelt huseier? Den holder dem fra
hverandre.

Den kan reglene dine — fordi du lærte den opp én gang. Hva «levert og montert» inkluderer
på dine jobber, standardinkluderingene dine på en luft-luft, når du legger inn en kondenspumpe,
hva du setter av til opprydding og gjenvinning av den gamle pumpa. Lær den opp som en lærling;
i motsetning til en lærling glemmer den aldri.

Den fanger det du glemte. En ekte håndverksbedrift matet inn en jobbrapport, og AI-ens tilbud
kom tilbake med kjøringen som en betalt kalkulatør hadde utelatt på samme jobb. Den blir ikke
sliten halv ti om kvelden og glemmer brakettene, den elektriske innkoblingen eller turen til
gjenvinningsstasjonen med den gamle utedelen. Det er hele poenget.

Den kan til og med hente priser. Usikker på hva grossisten ligger på i dag på en bestemt
multisplitt-utedel? Den sjekker og setter det inn — du retter den hvis den tok feil modell, og den
husker det for alltid.
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2–3 dager
→ en halv dag

En eier vi jobber med — 26 år ute på jobb, tar knapt i en
datamaskin: «Tilbud som før tok meg to–tre dager, gjør
AI-en min på en halv dag. Jeg gjorde ett i går som ville
tatt to dager — sendte det samme dag.» Prisene kom inn
«stort sett på linje» med hans egne tall, fordi den lærte av
de tidligere tilbudene hans.

Så kommer biten alle hopper over — oppfølgingen. Én melding, to dager senere: «Sjekker bare at
du fikk prisen på luft-vann — jeg tar gjerne en gjennomgang av hva den kutter på strømregninga.»
Den ene meldingen vinner flere jobber enn å kutte prisen noen gang vil, fordi de fleste konkurrenter
aldri sender den. På et luft-vann-anlegg veier kunden opp skikkelige penger mot en vinter til med
den gamle løsningen, og et stille dytt i rett øyeblikk er ofte alt som skal til for å vippe dem din vei.
Med AI-først er ikke oppfølgingen en vane du må bygge opp. Det er noe som bare skjer.

P O E N G E T  E R  I K K E  P R O G R A M VA R E N

Det er standarden: samme dag, proft, priset fra dine egne tall, fulgt opp. En montør med en
notatblokk som holder den standarden slår en montør med en app som ikke gjør det. AI-en
gjør bare standarden uanstrengt — også i uka du ikke har tid til å holde den i det hele tatt.
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05
K A P I T T E L  F E M

Få betalt uten den pinlige purringen
Du har gjort jobben. Nå må du få inn pengene — som for de fleste varmepumpefirmaer er en
ubetalt jobb nummer to ingen advarte dem om.

7 dager
ikke 47

En vanlig håndverkerfaktura blir betalt rundt seks uker etter at
den er sendt. Ikke fordi kundene ikke vil betale — de fleste bare
glemmer det, og du synes det er rart å mase. Servicefakturaene
er verst: små nok til å bli oversett, og du har femti av dem. Så
pengene står ute mens du har forskuttert en bil full av pumper på
kortet i den ene måneden du kjøper mest varer.

Purringen er et systemproblem, ikke et menneskeproblem. Fiks systemet, og du får aldri den pinlige
samtalen — eller sender den flaue «bare purrer på den fakturaen»-meldingen — igjen.

Systemet som får deg betalt på en uke

1 Krev forskuddet før du bestiller pumpa
Forskudd på en installasjon er ikke frekt, det er normalt — og det gjør at du slipper å bære
grossistens varelager på kortet ditt. Med AI-først utløser det aksepterte tilbudet
forskuddskravet automatisk, med betalingslenke, før varene bestilles. Ingen pumpe som står
på lageret ditt for en kunde som er blitt stille.

2 Fakturér i det sekundet jobben er ferdig
Hver dag du venter er en dag lagt til før den blir betalt. Med AI-først er det én setning fra
bilen: «fakturér Berg-installasjonen, restbeløpet etter forskuddet.» Varelinjer fra tilbudet,
betingelsene dine, e-posten deres. Servicebesøkene faktureres fra oppkjørselen, ikke
samlet opp til en søndag da det ligger førti av dem.

3 Automatiser de høflige dyttene
En vennlig påminnelse på dag 3, 7 og 14 — automatisk, så du aldri sender den selv. Så en
månedlig kontoutskrift, og et varsel til deg bare når noen virkelig har gått over forfall. Verdt
tusenlapper i likviditet, og det er forskjellen på en sildrebekk og en strøm.

4 Skjerp tonen bare hvis du må
De fleste betaler på dytt én eller to. Den sjeldne etternøleren får en fastere — fortsatt
profesjonell — melding. Du forblir den greie karen hele veien.

Og fordi penger er penger: dette er det ene stedet du holder AI-en i kort snor i starten. Den lager
utkast, du godkjenner, hver gang — helt til du har sett den treffe riktig en måned og ber den slutte å
spørre.
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K A P I T T E L  S E K S

Innboksen som passer seg selv
Innboksen din er der pengene stille lekker ut og stresset lekker inn.

Kontoutskrifter fra grossisten, kundespørsmål, varebestillinger, prisoppdateringer, entreprenøren
som purrer på en endringsmelding, en garantisak hos produsenten som har ligget i tre uker, den
tekniske bulletinen på en modell du har tolv av ute i felten — alt blandet med søppel, alt som lander
mens du står i en stige hos noen. En butikksjef vi jobber med startet med et etterslep på 24 000 e-
poster: «Jeg leste én e-post, og så ble den borte. Jeg klarte ikke engang å finne den igjen.»

Problemet er ikke for mye e-post. Det er at det viktige og støyen ser helt like ut helt til du stopper og
leser alt — og i januar har du ikke tid til det. Med AI-først blir innboksen noe som allerede er håndtert
innen du kikker på den:

Sortert. De tre e-postene som betyr noe i dag flyter til toppen, flagget med hvorfor — «denne er
endringsmeldingen entreprenøren trenger signert før fredag.» Vinduskikkerne blir filtrert bort før
de koster deg en tanke.

Utkastet. Rutinesvar — «ja, vi tar luft-vann», «vi er fullbooket på installasjoner ut måneden, men
vi kan se på det tirsdag», «her er en omtrentlig pris på en 7 kW luft-luft» — skrevet og klare. Du
kikker, justerer, sender.

Purret. Garantisaken du meldte og glemte. Kreditnotaen grossisten skylder deg på den
returnerte utedelen. Den vet hva som er utestående og følger opp ukentlig uten at du ber om det
— det er penger du ellers ville avskrevet.

Besvart på kommando. Den samme butikksjefen spør nå bare: «hva er den siste
prisoppdateringen fra leverandøren?» — og den finner det nyeste umiddelbart, og kobler til og
med en produsent til distributøren som svarer under et annet navn.

D E L E N  I N G E N  V E N T E R  S E G  —  D E N  V O K T E R  P E N G E N E  D I N E

Fordi AI-en leser alt, fanger den opp ting. En bedrift: «Den har allerede spart meg for
tusenlapper på feilbestilte varer — den sa: vent litt, ut fra tidligere jobber vil du nok ha
denne.» Bestill feil kapasitet eller enfase-utgaven av en trefase-pumpe, og det er dine
penger og en dag av livet ditt. En annen fikk en leverandør til å fakturere med et avvik på 50
% ved en feil — flagget automatisk før den ble betalt.

Poenget er ikke en smartere innboks. Det er at en varm luft-vann-forespørsel aldri mer
dør i bunnen av en haug med kontoutskrifter fra grossisten.
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Din digitale kontorleder
Hver varmepumpebedrift har en kontorleder. I de fleste er det deg — som gjør det dårlig
klokka ti om kvelden i januar, fordi det ikke er noen andre.

+20 jobber
på én uke

Kontordama til en håndverksbedrift var borte i
permisjon en uke. Eieren: «Vi har ikke hatt henne på
kontoret på en uke, og den har hjulpet oss å gjøre
jobben hennes — og vi har nok fått inn en 20 ekstra
jobber denne uka.» Ikke bare overleve uka. Tidenes
beste uke.

Kontorlederens jobb er bindevevet: hva som står på i dag, hvilken bil som er hvor, kom 14 kW-en inn
til grossisten, er kranen bestilt til utedelen på taket, hvor er bildene av sikringsskapet fra Lund-
tilbudet, er elektrikeren booket til innkoblingen, ble den garantisaken noen gang betalt. Du trenger
ikke ansette den personen — og i ditt fag hadde du ikke hatt råd til henne åtte måneder i året
uansett. Du trenger systemet den personen ville kjørt.

Morgenbrifingen

Før du vrir om nøkkelen: dagens jobber i rekkefølge, hvem du skal purre for betaling, hva som
venter på varer eller en levering, hvilken installasjon som trenger elektrikeren på plass, og den ene
tingen som biter deg hvis du glemmer den. To minutter med en kaffe — og montørene dine vet det
også.

Jobbmapper som bygger seg selv

Hvert bilde, tilbud, faktura og servicenotat fester seg til riktig jobb — så når kunden ringer om åtte
måneder om den samme pumpa, ligger hele historikken der: modell, serienummer, hva du gjorde,
hva du sa til dem. Ikke spredt utover kamerarullen og tre meldingstråder. Det er også det som gjør
at en garantisak tar fire minutter i stedet for førti.

Papirarbeidet uten gruinga

Papirarbeidet som følger med faget — idriftsettelsesskjemaene, elektrikerens samsvarserklæring,
modell- og serienummerregisteret, produsentens garantivilkår og registrering, loggen over
kuldemedium du er pålagt å føre — blir etterspurt, fanget på jobben, og oppbevart der du faktisk
finner det igjen når produsenten spør. Aldri diktet opp for deg, og aldri en erstatning for din egen
sertifiserte håndtering og godkjenning — bare hindret i å forsvinne.

Er det ikke i systemet, finnes det ikke — så hodet ditt kan romme installasjonen i stedet
for papirarbeidet.
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K A P I T T E L  Å T T E

Se dobbelt så stor ut som du er
Her er en hemmelighet de store kjedene stoler på at du ikke vet: det meste av å «virke proff»
er presentasjon — og presentasjon er nå nesten gratis.

En enmanns montør og en kjede med femti montører kan sende det helt identiske, plettfrie tilbudet
med logo. Kunden kan ikke se forskjell — så den lille som gidder blir behandlet som den store, og
kan ta betalt deretter. Førsteinntrykket er der prisinnvendingen vinnes eller tapes, særlig mot en
levert-og-montert-pris kunden alt har oppe på mobilen.

Serviceavtalen du aldri har hatt tid til å selge

Du vet at de faste inntektene ligger der. Hver eneste pumpe du har installert trenger filter- og
batterivask før fyringssesongen. Du ville jevnet ut året, holdt montørene dine i arbeid i de rolige
månedene, og fått første telefon fra hver av de kundene når pumpa deres stopper. Og hvert år
selger du den ikke — for den eneste gangen du tenker på den, er uka du er for travel til å puste, og
tiden å selge den på er den stille måneden når du har glemt det. Med AI-først går tilbudet ut i august
til alle du har installert for, rett fra dine egne jobbmapper, uten at du gjør en ting.

Anbefalings-svinghjulet — med vilje, ikke ved et uhell

R Repeter — gjør hele jobben lett og tydelig, så de tar deg tilbake uten å tenke seg om.

R Ros — be om Google-anmeldelsen i det øyeblikket de er mest fornøyde, mens de står
under innedelen og kjenner varmen komme tilbake i huset for første gang på flere dager,
automatisk, med lenka. Anmeldelser vinner deg de neste ti jobbene mens du sover.

R Referér — fornøyde kunder anbefaler deg hvis du gjør det lett og minner dem på det.
«Kjenner du andre som fryser i vinter? Vi tar oss like godt av dem som vi tok oss av deg.»

R Reselg — den andre innedelen til soverommet de nevnte; serviceavtalen; den aldrende
pumpa i utleieleiligheten — det ligger i samtalereferatet, husk. En påminnelse i rett måned
gjør én jobb om til tre.

S TA R T  I  D A G  —  S E LV  U T E N  E T  F N U G G  T E K N O L O G I

Be hver fornøyd kunde om en anmeldelse før du pakker sammen bilen, og send ryddige
bilder av den ferdige installasjonen — det pene rørstrekket, den rette braketten, den tette
gjennomføringen — med hver faktura. Konkurrentenes arbeid fotograferer som et rot. Bruk
det. Svinghjulet bryr seg ikke om hvordan det snus. Det trenger bare å snus.
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Overgangen på 30 dager
Alt over funker. Grunnen til at de fleste varmepumpefirmaer ikke får det til å funke, er at de
prøver å ta alt på én gang, blir overveldet midt i en installasjon, og går tilbake til den gamle
måten. Så: én ting om gangen, uten å legge ned arbeidet. Og gjør det i lavsesongen — hele
poenget er å ha det i gang før fyringssesongen, ikke å sette det opp midt i en kuldeperiode.

1 Uke 1 — Stopp den største lekkasjen: telefonen
Hver telefon besvart, hver samtale fanget, løfter plukket ut automatisk. Denne begynner å
betale for hele øvelsen umiddelbart, og det er den som redder deg når kulda setter inn.

2 Uke 2 — Fiks tilbudene
AI-en utkaster tilbudet fra befaringen din og tidligere priser; du retter den — og hver rettelse
er en lekse den beholder. Tilbud samme dag, med oppfølgingen etter to dager. Se
vinnerraten din bevege seg.

3 Uke 3 — Fiks det å få betalt
Forskudd på aksepterte tilbud, faktura-når-jobben-er-ferdig, enkel betaling, automatiske
påminnelser — med deg som godkjenner alt som gjelder penger til den har fortjent snora.
Uka kontosaldoen din begynner å se annerledes ut.

4 Uke 4 — Overlat bakkontoret
Innboks sortert og utkastet, garantisaker purret, morgenbrifing i gang, jobbmapper som
bygger seg selv, anmeldelser og serviceavtaler tilbudt automatisk.

Hvorfor alle fire? Fordi én prosess aldri føles som stort. Én automatisert prosess får et
skuldertrekk. Tre er der «oi, dette funker»-øyeblikket kommer — for det er da bitene begynner å
snakke sammen. Telefonen blir tilbudet. Tilbudet blir forskuddet. Installasjonen blir anmeldelsen, og
anmeldelsens kunde blir neste augusts serviceavtale. Det er da det slutter å være et verktøy og
begynner å bli et system.
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Tillitsskruen — slik overlater du uten å miste nattesøvn

Du gir ikke en ny lærling manometeret og gjenvinningsaggregatet på dag én. Samme her:

1 Uke 1–2: den spør om alt
Hvert e-postutkast, hver faktura — «her er det jeg ville sendt, greit?» Du godkjenner, retter,
lærer opp.

2 Uke 3–4: den spør om det viktige
Rutinesvar bare går; penger og nye kunder får fortsatt nikket ditt.

3 Fra måned to: den spør om unntakene
Du har sett den treffe riktig i ukevis. Nå kjører den, og du får morgenbrifingen og varslene.
Du er fortsatt sjefen — du har bare sluttet å være flaskehalsen.

Feilene som får dyktige montører til å gi opp før det løsner

Å ta alle fire ukene på én gang. Ikke gjør det. Én i uka. Hver sikrer en seier før du legger til den
neste.

Å starte i januar. Den ene gangen du desperat trenger det, er det verste tidspunktet å sette det
opp på. Gjør det i de stille månedene, så det alt er i gang når telefonen begynner å gå.

Å skru AI oppå den gamle prosessen. Taster du fortsatt hvert tilbud inn i den samme gamle
programvaren og ber AI-en «hjelpe til», har du bommet på poenget. Tegn prosessen på nytt
(kapittel 2).

Å behandle den som programvare i stedet for ansatt. Programvare setter du opp én gang og
forbanner for alltid. Denne lærer du opp — og den blir bedre for hver uke. Håndverkerne som får
mest ut av den snakker til den hele dagen, som til sin beste lærling.

Å vente på perfekt. Et grovt system som kjører i dag slår et perfekt et du skal sette opp «når det
roer seg». Og i dette faget, når det roer seg, vil du heller være på hytta.
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✓
F Ø R  D U  L E G G E R  D E N N E  F R A  D E G

2-minutters lekkasjesjekk
Vær ærlig. Kryss av de som stemmer akkurat nå.

0–2
Stødig skute. Noen få
justeringer, så flyr du.

3–6
Du lekker ekte penger i den
kjedelige halvparten — og alt
lar seg fikse. Start med uke 1.

7+
Du gjør altså en gratis jobb
nummer to hver eneste uke —
og fyringssesongen setter
budsjettet ditt for deg. Godt
nytt: det er akkurat de tingene
som nå er lettest å fikse.

Uansett tallet ditt — det største krysset ditt er den største muligheten din. Start der, og start før
fyringssesongen.

T H E  E V E R Y T H I N G A I - H Å N D B O K A  F O R  V A R M E P U M P E F A G E T

Jeg mister jevnlig telefoner mens jeg står i en stige eller har manometeret på — og jeg vet ikke
hvor mange jobber det har kostet meg.

I den første skikkelige kuldeperioden ringer telefonen ut, og jeg får aldri vite hvem det var.

Jeg har lovet noen et tilbud eller en oppringning denne måneden — og glemt det til de purret.

Tilbudene mine går ut «i kveld» oftere enn «på stedet».

Jeg følger ikke alltid opp etter å ha sendt et tilbud.

Servicefakturaene mine bruker mer enn to uker på å bli betalt.

Jeg har en garantisak hos en produsent som jeg har mistet oversikten over.

Innboksen min stresser meg, og viktige ting blir begravd.

Hvis en kunde ringte om en pumpe jeg installerte for to år siden, ville det tatt meg en stund å
finne modellen og hva jeg gjorde.

Jeg vet at serviceavtaler ville jevnet ut året mitt — og jeg har aldri fått solgt dem.
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E N  S I S T E  T I N G

Vil du ha det satt opp for deg?
Alt i denne håndboka kan du bygge selv — og det bør du, hvis du
har tid og tålmodighet. Mange gjør det. Vil du heller at det bare var
gjort — AI-en som svarer på telefonen din gjennom kuldeperioden,
fanger hvert løfte, bygger tilbudene dine, krever inn forskuddene,
purrer fakturaene og garantisakene dine og driver bakkontoret ditt,
alt i ett, i gang i varmepumpebedriften din allerede denne uka — er
det det vi lager. Det heter The Everything.

Se den jobbe på dine egne jobber på the-everything-app.com — ingen kort for å ta en titt.

Ærlig ord: dette fikser ikke en ødelagt bedrift, og den tar ikke i kuldemediet, gjør ikke elektroarbeidet og
godkjenner ikke installasjonen — det er fortsatt du og sertifikatet ditt. Det den fikser, er kontorjobben du
har gjort gratis etter mørkets frembrudd.

T H E  E V E R Y T H I N G  ·  E N  F A G G U I D E  F O R  H Å N D V E R K S B E D R I F T E R  ·  F R I T T  Å  D E L E  ·  E T
P R O D U K T  F R A  S G 1  C O N S U L T I N G

14 dagers gratis prøvetid. Avslutt når som helst. Ingen binding, ingen kontrakter.✓

Ingenting viktig — et tilbud, en faktura, en kundemelding — går noen gang ut uten
at du har sett det først.

✓

Den bor i Microsoft Teams og verktøyene du allerede bruker.✓

https://the-everything-app.com/nb/go/hvac

