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Les dette forst

For ti ar siden betydde et godt verksted noen pa telefonen til & booke, en regnskapsfarer, og likevel &
skrive jobber og jage fakturaer ved benken etter at porten var nede.

| dag svarer en god mekaniker med riktig oppsett pa hver sjafers anrop i samme sekund det kommer inn
— selv midt i en jobb med hendene fulle av olje —, booker bilen inn, sender det aerlige tilbudet etter a
ha sett pa den, og gjer én reparasjon om til alle bilene i den husholdningen og alle de forteller det til —
mens et storre verksted i den andre enden av byen fortsatt ringer telefonsvarere tilbake. Og han bruker
ikke en eneste kveld pa papirarbeid.

Han er ikke smartere enn deg. Han er ikke bedre pa diagnoseverktoyet. Og et datamenneske er han
absolutt ikke — en av de beste vi har sett skrev jobbene sine i en oljete notatbok for to &r siden. Han
skjonte bare én ting for alle andre: den kjedelige halvdelen av bedriften — anropene, avtalene,
oppfalgingen, de zerlige tilbudene, det der «jeg ringer for jeg gjer mer», fakturaene — kan na gjere seg
selv. S& han la energien der pengene og ryktet er: 4 stille eerlig diagnose, gjere jobben skikkelig, og bli
mekanikeren en sjafer stoler s mye pa at han sender hele familien.

Dette er handboken for hvordan han gjer det. Ingen «50 prompts & kopiere». Ingen teknikknerd-prat. Det
ekte systemet — hvordan du tenker pa det, hva du setter opp, i hvilken rekkefalge, og feilene som far
gode mekanikere til & gi opp for det klikker. Les den fra perm til perm, og du driver et strammere, mer
lannsomt verksted man stoler mer pa enn nd — selv om du aldri bruker en krone pa programvare.

ET £RLIG ORD OM HVA SOM FORBLIR DITT

Ingenting av dette stiller diagnose pé en bil, avgjer hva en reparasjon krever, eller erstatter
handverket ditt, hendene dine eller demmekraften din pa verkstedet. Det beerer papirarbeidet.
Hva som virkelig er galt med bilen, hva som ma gjeres na og hva som trygt kan vente, om en lyd
er et slitt lager eller ingenting, og om en bil kan leveres tilbake trygt — det avgjer du pa liften,
aldri et tall en datamaskin finner pa. A gjere jobben skikkelig er handverket ditt. Og & veere eerlig
mot en sjafer — & si ham klart hva bilen trenger, ikke finne pé arbeid for & blase opp regningen,
og ringe for grent lys for du gjer noe ekstra du finner — det blir hos deg. Alt det forblir ditt, fra
perm til perm.
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Den nye spillebanen

De 3 tingene en sjafer bedemmer deg pd — og hvorfor & svare farst vinner bilen for den star pa liften.

Tenk Al-forst

Slutt & klistre Al pa gamle vaner. Tegn verkstedet om med Al som rgrer alt forst.

Aldri ga glipp av en jobb igjen

Ta den strandede sjéferen forst, book bilen inn, og bli den de ringer for hver bil i husholdningen.

Gi tilbud aerlig — ingen spokelsesreparasjoner

Diagnostiser forst, si hva som méa nd og hva som kan vente, og ta grent lys for alt ekstra arbeid.

Bli betalt uten den pinlige jakten

Det eerlige tilbudet, godkjenningen for jobben, og fakturaen uten overraskelseslinje til slutt.

Innboksen som driver seg selv

Sortert, skrevet, og med et gye pa& pengene dine — til og med lest opp for deg mellom jobber.

Din digitale serviceradgiver

Morgengjennomgangen, historikken for hver bil, og servicekortene som bygger seg selv.

Se dobbelt sa stor ut som du er

Alt med merket ditt, beviset pa den zerlige mekanikeren, og henvisningssvinghjulet fra <hvem er mekanikeren

din?».

Omleggingen pa 30 dager

En uke om gangen, tillitsbryteren, og en ekte EU-kontroll- eller servicedato — aldri et falskt «bare i dag».

2-minutters lekkasjerevisjonen

Finn nayaktig hvor du mister sjaferer — og hva du fikser forst.
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01 CHAPTER ONE

Den nye spillebanen

En sjafor som ringer rundt til verksteder fordi bilen kranglar, kan ikke se under
panseret ditt eller se deg jobbe. Han bedemmer deg pa det han ndr — og der mister
de fleste verksteder stille kundene som ellers ble veaerende livet ut.

Kunden din er som regel en sjafer med et problem og ingen mate & komme seg rundt pad — bilen starter
ikke, en lampe i dashbordet, en lyd som bekymrer ham, en service eller EU-kontroll pé vei — og,
avgjerende, de fleste kan ingenting om biler. Sa det han virkelig er redd for, er ikke prisen. Det er & bli
lurt: verkstedet som finner pa feil, selger reparasjoner han ikke trenger, eller bldser opp regningen med
arbeid han ikke kan sjekke. Hele faget baerer det ryktet, og nettopp derfor vinner den eerlige
mekanikeren sa stort. Jobben gar til den som far tre ting riktig forst:

0 Svarte du — og kan du se pa den snart? En strandet eller bekymret sjafer ringer den som
svarer og kan se bilen. La det g4 til telefonsvareren, og han ringer neste verksted, eller taues et
annet sted — og den bilen, og hver bil i husholdningen hans, falger med.

e Er du zerlig mot meg? Sjafarens virkelige frykt er & bli lurt. En mekaniker som stiller riktig
diagnose, sier klart hva som ma na og hva som kan vente, og ikke finner pa arbeid, slar et
billigere verksted han ikke stoler pd — for han kan ikke avgjere om det billige er aerlig, og det
skremmer ham mer enn pengene.

o Far du meg tilbake pa veien? Han trenger bilen. Mekanikeren som booker ham inn raskt, holder
ham oppdatert, og leverer den reparert — med en klar, srlig regning — er den han aldri mer
sammenligner rundt.

Merker du hva ingen av de tre handler om? Det billigste tiloudet. Alle tre handler om & veere mulig a fa
tak i, & veere eerlig, og & f& ham i gang igjen — nettopp det et oppbladsende verksted ikke kan fake. Og
den andre siden kjorer allerede pa Al. Sparsmalet er ikke om Al kommer inn pa verkstedet — det er om
den jobber for deg eller mot deg.



Den gode nyheten? Det er forste gang teknologien favoriserer den lille. De store franchisekjedene kjorer
med utvalg, utrullinger og kurs. Du kan bestemme deg en tirsdag og svare forst allerede fredag.
Spillebanen har akkurat vippet: det eerlige verkstedet med én eller to lifter kan n& se ut og levere som
landskjeden — uten de faste kostnadene, og uten at en sjafer noensinne far en telefonsvarer mens han
stér i veikanten.

«Men jeg er ikke et datamenneske»

Handverkerne som gjer det best, er det heller ikke. En av de raskeste vi har sett legge om er en eier
med 26 ar i faget som farst tok i en datamaskin for tre ar siden. Ordene hans: «lkke tenk pa stavingen.
Ikke tenk pa grammatikken.» Kan du sende en melding eller legge igjen en talebeskjed, kan du drive
alt i denne handboken. A kunne si hva du vil, er det nye kravet — og mekanikere, som hver dag forklarer
en nerves sjafer hva som er galt og hva det vil koste, er allerede gode pa det.

2 000_8 Hva verkstedsprogramvare vanligvis koster — og det far deg likevel til

a taste og jage. En eier betalte ti tusen i maneden for verktey teamet

000 kr nesten ikke brukte. Alt i denne handboken enten erstatter den utgiften

eller far den til & tjene seg inn.
+ per maned

Kjedene tre ganger sa store som deg er trege fordi de er store. Det er dpningen din. Denne handboken
handler om & ga gjennom den.



02 CHAPTER TWO

Tenk Al-forst

For vi rorer et eneste verktoy, ma vi fikse hvordan du tenker pa dette — for den storste
feilen er ikke & kjope feil programvare. Det er & klistre Al pa den gamle méaten din &
jobbe pa og undre deg over at ingenting endrer seg.

Hver prosess pa verkstedet ditt ble bygd pa én antakelse: at et menneske ma gjore hvert steg. Noen
svarer. Noen booker bilen inn og skriver jobben. Noen holder styr pa delene, tilbudene, oppfalgingen,
EU-kontroll-pdminnelsene. Hele dagen din er formet av den antakelsen — og den antakelsen dade
nettopp.

Ikke automatiser den gamle prosessen din. Tegn den om — med Al som rerer alt forst, og du som
farer tilsyn. Tre mentale skift:

Skift én — deleger resultater, ikke steg

Slutt & tenke «hvilke knapper trykker jeg pa». Du snakker na til verkstedet ditt som du ville snakket til en
god lzerling: si resultatet, la den finne ut stegene. En eier bestiller deler ved & sende én melding fra
disken — «tar bremseklosser og et skivesett til Corollaen» — og bestillingen, utgiften og regnskapet
ordner seg selv.

Skift to — Al forst, du etterpd

Al-en tar forste giennomgang av alt, og du godkjenner, justerer eller overstyrer. Tilbudet er skrevet for du
er nede fra liften. En eier beskrev det slik: «Ni av ti ganger er det perfekt. Bare kjor — japp, send.»
Jobben din krymper til ti sekunders demmekraft, ikke forti minutters tasting.



Skift tre — rettelser er investeringer

Med vanlig programvare retter du den samme feilen for alltid. Med Al retter du én gang. Si den at en
jobb aldri far fast pris for bilen er sett pa, at et tilbud alltid skiller hva som ma na fra hva som trygt kan
vente, og at du alltid ringer for grent lys for du gjer ekstra arbeid du finner pa liften — og den svarer:
«Det husker jeg fra nd av.» Hver rettelse summerer seg. Seks maneder inn gir den tiloud som deg,
skriver som deg og kan reglene dine — for du leerte den, én gang.

Gjentenknings-ovelsen

Ga rundt pa verkstedet ditt og still ett spersmal om hver interaksjon: «Hvordan ville dette sett ut om Al-
en rorte det forst?»

INTERAKSJON DEN GAMLE MATEN AI-FORST

Sjaferen ringer, star stille, mens du Telefonsvarer. Han ringer Besvart og beroliget, bilen booket inn,

ligger under en bil neste verksted eller taues et problemet notert — en klar retning til du
annet sted. er nede fra liften.

En EU-kontroll eller service Du glemmer & minne ham, Paminnelsen sendt i ditt navn —

narmer seg han driver av til en kjede. «varebilen din skal pad EU-kontroll snart,

booker vi inn?»

Prislisteoppdateringen fra Begravd under 200 e-poster. Lest ut, brukt pa satsene dine — «klosser
leverandgren kommer inn Gamle delpriser pa neste og filtre opp, tilbud justert.»
tilbud.
En jobb er ferdig Bil levert, oppfelging aldri Servicen logget, anmeldelsen bedt om,
sendt. neste service og husholdningens andre

bil forberedt.

Hvert kapittel herfra er bare denne gvelsen brukt pa en del av verkstedet ditt.



03 CHAPTER THREE

Aldri ga glipp av en jobb igjen

La oss starte med lekkasjen som koster deg mest og gjer minst vondt — for du ser
aldri regningen.

Verkstedskontakten er ferskvare, og ofte i panikk: en sjafer hvis bil ikke starter eller har en lampe, ringer
den som svarer og kan se den snart, og verkstedet som ikke svarer, horer aldri fra ham igjen. Anropet
ringer klokka &tte mens du ligger under en bil, hendene fulle av fett. Det gar til telefonsvareren. Den
sjafgren ringer neste verksted, booker bilen inn, og na tilhgrer den bilen — og partnerens bil, og
firmabilen, og alle han ville fortalt — noen andre. Borte, og ikke bare denne jobben: ofte en hel
husholdnings service i arevis, gitt bort til den som svarte.

En sjafer med et problem ringer den som svarer og kan se pa den
- snart — han har allerede bestemt seg for a reparere; han velger bare
FQ rSt I n n hvem. Et tapt anrop er ikke et utsatt salg — det er bilen, og ofte alle
husholdningens biler bak, gitt bort til den som svarte. Og treg respons
drar deg ned i sokeresultatene, sé det koster deg ogséa den neste.

vinner bilen

Telefonsvareren er der arets lojale kunder der. Al-forst-lgsningen er sterre — for en kontakt er egentlig to
problemer.

Problem én — anropet du ikke kunne ta

En Al-resepsjonist svarer i verkstedets navn, degnet rundt, heres rolig og betryggende ut for en stresset
sjafer, og fanger hver detalj — bilen, hva den gjer, nar det startet, om den kjgrer eller ma taues, om det
er en service, en EU-kontroll eller et havari — mens du ligger under en bil eller sover. Og den gjor det
som vinner jobben: den svarer forst, hver gang, sa du er verkstedet som booker bilen inn mens de andre
fortsatt er pa telefonsvareren.



Problem to — kunden ingen beholdt

Et verksted vinnes ikke pa én reparasjon — det vinnes ved a bli mekanikeren en husholdning stoler pa
med hver bil, og navnet de gir en venn s snart noen spgar «<hvem er mekanikeren din?». De fleste
verksteder gjor en jobb og tenker aldri lenger. Den som svarer farst, er aerlig om hva bilen trenger, og
leverer den reparert, er den sjafaren tar neste bil til, og som han sender hele familien og halve
kollegaflokken til.

v Hvert anrop besvart i verkstedets navn — ogsa etter stengetid, ogsé helgehavariet, ogsa
stamkunden som ringer om partnerens bil.

v Et sokbart register over hver bil — «hva gjorde vi pa Nilsens Corolla sist, og hvilke kunder skal ha
en service- eller EU-kontroll-padminnelse?»

v Oppfolginger og paminnelser som holder deg foran folkene som teller — s& du ved neste service
eller neste problem er den de ringer, ikke en kjede.

v Jobbdetaljene fra anropet — bilen, skiltet, symptomet — gar rett pa arbeidsordren, ikke skrevet
om tre ganger.

Telefonen slutter & veere det som koster deg lojale kunder og blir det som booker bilen inn — og holder
deg mekanikeren de ringer for hver bil i husholdningen.



O I CHAPTER FOUR

Gi tilbud zerlig — ingen
spokelsesreparasjoner

Tilbudet er der en mekaniker vinner eller taper tilliten hele jobben hviler pd — for
sjaferen kan ikke se hva som er galt, forstar det ikke, og er skrekkslagen for at du
finner pa arbeid for & blase opp regningen. Far du det riktig, er du mekanikeren han
aldri mer sammenligner rundt.

De fleste biljobber lar seg ikke prise ordentlig pa telefon — du ma se

|
D I ag n ose pa den. Det zerlige trekket er en grov retning, sé «kjer den inn, sa sier

vi deg eerlig hva den trenger for vi rarer noe». S& det som gjer eller

fg rst Sé bryter faget: skill hva som ma NA (det er utrygt eller lar ham strande)
y fra hva som trygt kan VENTE, ikke finn pa arbeid, og ring for grent lys
a rI i g for du gjer noe ekstra du finner pé liften. Det oppblasende verkstedet
selger et filter, en spyling og en spokelseslyd; det zerlige sier ham at
og ingen bremsene holder 1 500 mil til og gjer bare det bilen trenger. Den

O I R 0T eerligheten er hele bedriften.

Her er sannheten om faget: en sjafer kan ikke bedemme om en reparasjon er ekte — sa han
bedemmer om DU er det. Hvert erlig svar, hvert «det kan vente, ikke bruk pengene enné», hver jobb
som kommer ut til tilbudsprisen, bygger den ene tingen et oppblésende verksted aldri kan fake. Det er
det som far dem til & ta neste bil, og sende familien sin.

A gi tilbud Al-forst gjor serligheten uanstrengt: Al-en hjelper deg & f& bilen inn og gi tilbud zerlig. Slik ser
det ut pa et ekte verksted i dag.

v Den booker sjekken, ikke en blind pris. Fra anropet fanger Al-en bilen og symptomet og
booker den inn — «vi ser pa den og sier deg aerlig hva den trenger» — i stedet for a gjette et tall
pa telefon.

v Den gir tilbud fra DIN struktur. Mat den med de tidligere jobbene dine, og den laerer
timesatsene og delprisene dine — og skriver et klart tilbud som skiller ma-na fra kan-vente, sa
ingenting ser oppblast ut.

v Den skriver det i klare ord. Et tilbud en person som ingenting kan om biler faktisk forstar — hva
som er galt, hva den trenger, hva den ikke trenger — er det som gjer en nervegs sjafor til en kunde
for livet.



«Det kan

Her er tillitsskaperen i faget: det oppblasende verkstedet finner fem feil

ve nte — og gjer alle. Den zerlige mekanikeren ser pa den samme bilen og sier
- «bremsene har rikelig igjen, lyden er ingenting, den trenger bare
I kke servicen — spar pengene». Det koster ham det salget. Det vinner ham

kunden i et tiar, pluss partnerens bil, firmabilen, og alle han forteller det

b ru k d et til. A si en sjafor hva bilen hans ikke trenger, er et sterkere argument

enn noen rabatt — og det er nettopp det som drar inn hele

e n n é>> husholdningen og henvisningen «du ma preve mekanikeren mins.

eerligheten som holder dem

A ta gront lys for ekstraarbeidet er ikke en brems — det er salget

Nar du finner noe ekstra p4 liften — en fastsittende bremsekaliper, en sprukket mansjett — er trekket a
ringe for du gjer det: hva det er, hva det koster, om det ma na eller kan vente. Riktig lagt fram er det
ingen stoppkloss — det sier en sjafer at du aldri gjer arbeid han ikke har godkjent eller setter en
overraskelseslinje pa regningen. «Jeg fant dette, det er dette og det ville koste dette — din avgjerelse»
gjer erligheten din til grunnen han betror deg hver bil han noensinne eier.

Og s& delen alle hopper over — & bli foran kunden. En melding et par maneder senere: «Corollaen din er
snart klar for neste service, og EU-kontrollen er p& vei — booker vi begge?» Den ene vanen vinner mer
gjentatt arbeid enn & senke satsen din noensinne gjer. Al-farst er den paminnelsen ikke noe du husker.
Det er noe som bare skjer.

DET HANDLER IKKE OM PROGRAMVAREN

Det handler om standarden: still zerlig diagnose, si hva som méa né& og hva som kan vente, ikke
finn pa arbeid, og ta grent lys for du gjer noe ekstra. En mekaniker med en notatbok som treffer
den standarden, slar en med app som blaser opp regninger. Al-en gjor bare den eerlige
standarden uanstrengt.



05 CHAPTER FIVE

Bli betalt uten den pinlige jakten

Du har gjort jobben. N4 ma du fa betalt — og pa et verksted er det mest det arlige
tilbudet som holder, ingen overraskelseslinje til slutt, og den sterre reparasjonen na
og da der sjaforen ma vite tallet for du starter.

I Det mest betryggende du kan gjere for en sjafer, er & fa fakturaen til &
n g e n stemme med tilbudet — og om noe ekstra dukket opp, at han allerede

i du gjorde det. En overraskelseslinje til slutt er nettopp det
Ove rras ke Egéen kunde til & fole seg lurt og aldri komme tilbake, selv om
jobben var rettferdig. Ved en starre reparasjon holder et klart tilbud
pé godkjent for start — og et depositum for & bestille delene om den er
stor — alle klare. Forutsigbar, zerlig fakturering er ikke bare grei; det er

fa ktu rae n den sterkeste grunnen din til & bli betrodd neste bil og anbefalt til

tilbudet er fakturaen familien.

Jakten er et systemproblem, ikke et menneskeproblem. Fiks systemet, og du har aldri den pinlige
samtalen igjen.

a Tilbud godkjent for jobben. Ingenting gjeres som sjaferen ikke sa ja til — sa fakturaen er aldri et
sjokk.

e Et depositum for en stor delbestilling. Ved en stor reparasjon sikrer et depositum for & bestille
delene jobben og dekker deg — rent, pa forhand, avtalt.

e Flagg ekstraet for du rerer det. Finner du noe pa liften, harer sjaferen hva det koster og hvorfor
for jobben gar videre. Et anrop, ikke et bakhold pa fakturaen.

° Hev tonen bare om du ma. De fleste betaler ved forste eller andre dytt. Du forblir den snille, hele
veien.

Penger er penger: det er det ene stedet du holder Al-en i kort band i starten. Den skriver, du godkjenner
— til du har sett den treffe riktig i en maned.
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Innboksen som driver seg selv

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

Kontoutdrag fra delleverandgrer, en sjafer som bekrefter en time, en stamkunde som sper nér bilen er
klar, et svar pa en EU-kontroll-paminnelse, et bilde av en dashbordlampe & se pa, et anmeldelsesvarsel,
en gammel kunde med det neste problemet — alt blandet med sgppel, alt innkommende mens du ligger
under en bil, hendene fulle. En eier startet med en etterslep pa 24 000 e-poster: «Jeg leste én e-post,
den ble borte. Jeg klarte ikke engang & finne den igjen.»

Al-farst blir innboksen noe som allerede er klart nar du ser:

v Sortert. De tre e-postene som teller i dag flyter gverst, merket med hvorfor — «dette er en
stamkunde hvis bremser du flagget sist, vil booke.»

v Skrevet. Rutinesvarene — «ja, vi kan ta EU-kontrollen din torsdag», «bilen er Kklar, her er totalen»
— skrevet og ventende. Du ser, justerer, sender.

v Besvart pa foresporsel. «Hva ga vi tilbud pa Rossis clutch til, og kom depositumet inn?» — og
den finner det med en gang.

DELEN INGEN VENTER — DEN VOKTER PENGENE DINE

Fordi Al-en leser alt, fanger den ting. En virksomhet: «Den har allerede spart meg tusener pa
feilbestilte produkter — den sa, vent, ut fra de tidligere jobbene dine vil du nok ha denne.» En
annen hadde en leverandgr som ved en feil fakturerte med 50 % avvik — flagget automatisk for
det ble betalt.



Oi CHAPTER SEVEN

Din digitale serviceradgiver

Hvert verksted har en serviceradgiver. Som regel er det deg, som gjor det darlig
klokka ti om kvelden.

En virksomhets administrasjonsperson var pa ferie en uke. Eieren: «Vi
har ikke hatt henne p& kontoret pa en uke, og det har hjulpet oss a

E n u ke gjere jobben hennes.» Det endte med & bli en av de sterkeste ukene

ingen kontoradmin deres — ikke overleve uka, en av de beste — for bookingene,

paminnelsene og jakten stoppet ikke da hun stoppet.

Morgengjennomgangen

For du drar opp porten: dagens biler i rekkefalge, hvilken som trenger delene sine jaget sa den ikke blir
staende pa liften, hvilken kunde & ringe med et tilbud, hvilken EU-kontroll- eller service-paminnelse &
sende, hvem & jage for et depositum pa en stor jobb, og den ene tingen — en del i restordre, en bil lovet
til lunsj — som biter deg om du glemmer den. To minutter med en kaffe — og laerlingen din vet det
ogsa.

Bilhistorikker som bygger seg selv

Hver jobb, tilbud og bilde henger seg selv pa riktig bil og kunde — sa nar de ringer, er hele historikken
der. Hva du gjorde sist, hva du markerte a folge med p4a, hva du tok, nar neste er klar — alt ett sted, sa
du aldri stiller diagnose om fra bunnen eller ser ut til & ha glemt dem.

Papirarbeidet uten angsten

Tilbudet, arbeidsordren, servicekortet, fakturaen — skrevet, sendt, og lagret der du finner dem, og der
for & vise ngyaktig hvilket arbeid som er gjort og godkjent om det noensinne blir bestridt. Aldri en
erstatning for diagnosen din eller hendene dine pa bilen — bare hindret i & bli borte.
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Se dobbelt sa stor ut som du er

En hemmelighet de store kjedene regner med at du ikke vet: mesteparten av a «se
profesjonell ut» — og & «se ut som en mekaniker som ikke lurer meg» — er
presentasjon, og presentasjon er na nesten gratis.

Et verksted med én lift og en kjede med femti plasser kan sende det samme klare, merkede tilbudet —
og vise den samme raske responsen, de samme forklaringene i vanlig sprak, og de samme ekte
anmeldelsene fra sjaferer som folte seg godt tatt vare pa. | et fag der en sjafer betror deg sikkerheten og
lommeboka si pa noe han ikke kan sjekke, far den lille som ser organisert ut, svarer raskt og forklarer
eerlig, samme tillit som den store kjeden — og beholdes for hver bil i husholdningen.

Henvisningssvinghjulet — med vilje, ikke ved en tilfeldighet

° Behold — svar forst, veer eerlig, fa ham tilbake pa veien, sa du er mekanikeren sjafgren tar neste
bil til uten & sammenligne rundt.

e Fa anmeldelser — be om Google-anmeldelsen i det gyeblikket kunden er gladest, dagen han
kjorer av garde reparert og ikke lurt, automatisk, med lenken. Anmeldelser og rask respons lafter
deg i sokeresultatene — og en sjafer som velger mekaniker lener seg hardt pa begge, for han
soker én ting: bevis pé at du er eerlig.

e Fa henvisninger — «hvem er mekanikeren din?» er et av de mest betrodde spersmalene som
finnes. Folk er desperate etter en mekaniker de kan stole pa, og forteller alle det sa snart de
finner en. Gjor en jobb eerlig, og du far ikke en kunde — du far partnerens bil, firmaflaten, og
halve gata.

° Selg igjen — det er hele spillet. En bil trenger service for alltid, en EU-kontroll hvert ar, den neste
reparasjonen; en husholdning har tre biler. En aerlig jobb er ikke en reparasjon, det er ar av
vedlikehold for en hel familie. Alt er i bilhistorikken. En paminnelse til rett tid gjer en jobb til en
kunde for livet.

START | DAG — SELV MED NULL TEKNOLOGI

Be hver kunde om en anmeldelse dagen han kjarer av garde forneyd, og la alltid dera sta &pen
— «vi minner deg nar det er pa tide, og send familien din til oss.» En sjafer som nettopp er blitt
behandlet erlig i stedet for lurt, er den mest mottakelige du noensinne finner ham.
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Omleggingen pa 30 dager

Alt over fungerer. Grunnen til at de fleste mekanikere ikke far det i gang, er at de
prover a gjore alt pa én gang, blir overveldet midt i en jobb, og gar tilbake til den
gamle maten. Sa: én ting om gangen, uten a stoppe jobben.

Uke 1 — Tett den storste lekkasjen: det tapte anropet. Hvert anrop besvart og bilen fanget, en
strandet sjafer beroliget og booket inn — og en EU-kontroll- eller service-paminnelse som gar ut.
Dette begynner & betale hele gvelsen med en gang.

Uke 2 — Fiks tilbudsgivningen. Al-en booker sjekken og skriver et aerlig tilbud fra strukturen din
som skiller ma-na fra kan-vente; du retter — og hver rettelse er en lekse den beholder. Still
diagnose for ethvert fast tall, gront lys for ethvert ekstraarbeid, folg opp etter hver jobb.

Uke 3 — Fiks betalingen. Fakturaen som stemmer med tilbudet, et depositum for store
delbestillinger, ekstra godkjent for du rerer det, automatiske paminnelser — med deg som
godkjenner alt om penger til det har fortjent bandet.

Uke 4 — Overlat kontoret. Innboks sortert og skrevet, morgengjennomgang i gang, bilhistorikker
og servicekort som bygger seg selv, anmeldelser bedt om automatisk, neste service og
husholdningens andre biler jaget.

Hvorfor alle fire? Fordi én prosess aldri ser ut av mye. Tre er der «oi da»-gyeblikket kommer — for det er

der brikkene begynner & snakke sammen. Anropet blir bookingen. Bookingen blir den aerlig tilbudte,
godt gjorte jobben. Jobben blir anmeldelsen, betalingen, og den neste bilen fra samme husholdning.



Tillitsbryteren — slik overlater du uten & miste sgvnen

Du gir ikke en ny laerling en bremsejobb dag én. Her det samme:

Uke 1-2: den spgr om alt. Hvert e-postutkast, hvert tilbud — «dette ville jeg sendt, ok?» Du
godkjenner, retter, laerer.

Uke 3-4: den spor om det viktige. Rutinesvarene gar bare; penger, nye kunder, og alt med
tyngde — tilbud, en diagnose, en ekstra reparasjon funnet pa liften — gar fortsatt via nikket ditt.

Fra maned to: den sper om unntak. N& gar den, og du far morgengjennomgangen og flaggene.
Du er fortsatt sjefen — du har bare sluttet & veere flaskehalsen.

Feilene som far gode mekanikere til 3 slutte for det klikker

v

v

A gjore alle fire ukene pa én gang. Ikke gjor det. En i uka. Hver bokferer en seier for du legger til
den neste.

A Kiistre Al pa den gamle prosessen. Om du fortsatt taster hver jobb inn i den samme gamle
programvaren og ber Al-en «hjelpe», har du bommet pa poenget. Tegn prosessen om (Kapittel 2).

A gripe etter falskt hastverk. Du trenger det ikke — en ekte EU-kontroll- eller servicedato, eller
et ekte sikkerhetsproblem som ikke ber vente, er eerlig hastverk & handle pa: «EU-kontrollen din
er denne maneden, la oss ta den.» Et falskt «bare i dag» far deg bare til & ligne verkstedet som
finner pa feil.

A konkurrere pa pris. | det gyeblikket du vinner ved & veere billigst, konkurrerer du med
verkstedet som hopper over diagnosen og blaser opp regningen — og sjaferens virkelige frykt er
a bli lurt, ikke satsen. En sjafer betaler for en mekaniker han stoler pa med sikkerheten og
pengene sine — a vaere den arlige vinner hver bil i husholdningen, ikke det laveste tilbudet.
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2-minutters lekkasjerevisjonen

De fleste mekanikere mangler ikke handverk — de mister sjaferer. Pengene dine er i & bli mekanikeren
en husholdning stoler pa med hver bil, for en aerlig jobb er ar av vedlikehold og alle biler i en familie. Det

er tegnet: svar forst, veer aerlig, f& ham tiloake pa veien, og blas aldri opp en regning. Veer aerlig — kryss
av dem som er sanne na.

v
v
v
v
v
v
v
v
v
v

Jeg svarer ofte tregt — og vet ikke hvor mange biler forsinkelsen har kostet meg.

Et anrop gikk til telefonsvareren uten at jeg visste det, og han booket neste verksted.

En stamkunde drev av til en kjede fordi jeg aldri minte om EU-kontroll eller service.

Jeg ga en fast pris pa telefon pa en bil jeg ikke hadde sett pa — og at tapet.

Tiloudene mine skiller ikke ma-na fra kan-vente, sa jeg kan ligne at jeg blaser opp.

Jeg gjorde ekstraarbeid uten a ringe forst — og en kunde folte seg overfalt pa fakturaen.

Jeg blir ikke foran gamle kunder, s& neste service gjor en annen.

Tilbudene og historikkene mine er i hodet mitt og notatboka mi, ikke ett sted.

Innboksen min stresser meg, og det viktige — en del i restordre, en bil lovet til lunsj — blir borte.

Om en kunde spurte ngyaktig hvilket arbeid jeg gjorde og hva han godkjente, ville det tatt meg en
stund.

0-2 3-6 7+

Stramt skip. Et par justeringer, og Du mister lojale kunder i den Hor her, du gjer det dyktige,

du er mekanikeren flere kjedelige halvdelen — og alt kan eerlige arbeidet og gir kunden bort
husholdninger stoler pa med hver fikses. Start med Uke 1. til den som svarte forst. Gode

bil. nyheter: det er nettopp det som

né er lettest & fikse.

Den storste spaken er ikke en lavere pris — det er & svare forst, veere steinhard aerlig, og gjore

hver bil om til husholdningens biler i drevis. Det storste krysset ditt er den storste sjansen din.
Start der.



EN SISTE TING

Vil du at vi setter det opp for
deg?

Alt i denne handboken kan du bygge selv — og det baer du, om du har tid og tadlmodighet. Mange gjar
det. Vil du heller at det bare er gjort — Al-en som svarer telefonen din i det gyeblikket en sjafer ringer,
beroliger en strandet kunde og booker bilen inn, sender EU-kontroll- og service-paminnelsene som
far en husholdning til & komme tilbake, skriver et eerlig tilbud som skiller ma-na fra kan-vente, flagger
alt ekstraarbeid for sjaferens grenne lys for du rerer det, holder bilhistorikkene som viser ngyaktig hva
som er gjort og godkjent, og jager neste service og husholdningens andre biler hos hver kunde du har
tatt deg av — alt i ett, i gang pa verkstedet ditt denne uka — det er hva vi bygger. Det heter

WV 14 dagers gratis preve. Avslutt nar du vil. Ingen bindende avtaler, ingen hake.

WV Ingenting viktig — et tilbud, en faktura, en kundes melding — gar noensinne ut uten at du ser
det forst.

v Det bor i Microsoft Teams og verkteyene du allerede bruker.

Se det i arbeid pa dine egne jobber pa the-everything-app.com — ingen kort for a kikke.

/rlig merknad: dette fikser ikke en gdelagt bedrift, og det stiller ikke diagnose pa bilen, bedemmer ikke reparasjonen, avgjer
ikke hva en bil trenger — det er fortsatt deg, @yet ditt, og hendene dine pa jobben. Det det fikser, er kontorarbeidet du har
gjort gratis etter morkets frembrudd.
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