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Al-handboka
for rarleggere

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

HELE SYSTEMET - IKKE NOE FYLL - FRITT A DELE

THE EVERYTHING



Les dette forst

For ti ar siden betydde det a drive et skikkelig rarleggerfirma at du matte ansette
en pa kontoret, betale for regnskapsfarer, og likevel svare telefonen klokka sju
om kvelden mens middagen ble kald.

| dag booker en enmannsrgrlegger med riktig oppsett flere jobber, gir tilbud raskere og far betalt fer
et firma med tolv servicebiler pa andre siden av byen — og bruker null kvelder pa papirarbeid.

Han er ikke smartere enn deg. Han er ikke en bedre rgrlegger. Og han er definitivt ikke noe
datamenneske — en av de beste vi har sett satt og regnet tilbud med blyant og blokk for to ar siden.
Han skjgnte bare én ting for alle andre: den kjedelige halvdelen av bedriften — telefonene,
tilbudene, fakturaene, purringen, arkiveringen — kan na gjore seg selv. Sa han la energien der
pengene er: ute i felten, og hos kunden.

Dette er handboka for hvordan han gjer det. Ingen «50 ferdige prompter & kopiere». Ingen tech-
svada. Selve systemet — hvordan du skal tenke om det, hva du skal sette opp, i hvilken rekkefglge,
og feilene som far dyktige rarleggere til & gi opp rett fgr det klaffer. Historiene her er ekte
handverkere og ekte smabedrifter vi jobber med — navn holdt utenfor, tall beholdt. Les den fra start
til slutt, sa driver du et strammere og mer lgnnsomt rgrleggerfirma enn du gjer i dag, selv om du
aldri bruker en krone pa programvare.

ET £ARLIG ORD OM GODKJENNINGEN DIN

Ingenting her avgjar hva som haster, godkjenner vatrom eller tilbakestremssikring, eller
erstatter en godkjent ragrleggers vurdering. Det beaerer administrasjonen. Rgrleggerfaget —
og ansvaret — forblir ditt, fra start til slutt.
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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 bedriften pa nytt med Al som tar alt farst.

Aldri ga glipp av en jobb igjen

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

Gi tilbud fer du kjgrer fra oppkjgrselen

Al-en bygger tilbudet av ordene og prisene dine. Du sjekker det og sender.

Fa betalt uten den kleine purringen

Pengene pa konto pa 7 dager, ikke 47 — uten en eneste flau oppfalgings-SMS.

Innboksen som styrer seg selv

Sortert, fornandsskrevet, og passer pa pengene dine — til og med lest opp pé kjgreturen.

Din digitale kontorleder

Morgenbriefen, jobbmapper som bygger seg selv, og godkjenningspapirene pa plass.

Se dobbelt s& stor ut som du er

Alt med logo, og anmeldelse—henvisning-svinghjulet som mater seg selv.

30-dagers overgangen

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

2-minutters lekkasjesjekken

Finn ngyaktig hvor bedriften din lekker penger — og hva du skal fikse farst.
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KAPITTEL EN

Den nye spillebanen

En kunde med vann rennende gjennom taket kan ikke se om du er en god rarlegger. Ikke i det
gyeblikket. De demmer deg pa det de faktisk ser — og det er der de fleste rarleggere stille
mister jobber de burde ha fatt.

Nar et rar ryker klokka seks om kvelden, ringer ikke huseieren én rarlegger. De ringer fem, rett
nedover Google-lista, og jobben gar til den som far tre ting riktig farst:

0 Tok du faktisk telefonen — eller ringte rett tilbake?

Vannlekkasjejobben gar til den farste rgrleggeren som svarer, ikke den beste. Ringer det
bare ut til telefonsvarer, er den tapt fgr du har gitt en eneste krone i pris.

a Kom tilbudet raskt, og sa det ordentlig ut?

Et ryddig tiloud pa berederbyttet i Igpet av en time slar et tall pa baksiden av et visittkort tre
dager senere — hver eneste gang.

° Var det lett & ha med deg & gjore?

Tydelige oppdateringer, ingen purring, ingen «beklager, glemte & sende det der». Den som
er lett & ha med & gjgre far baderomsoppussingen etter kranpakningen.

Legg merke til hva ingen av dem handler om? Hvor god rgrlegger du er. Alle tre handler om
administrasjon og kommunikasjon — akkurat det du hater og aldri har tid til pa slutten av en dag
ute i felten.

Og her er biten ingen forteller deg: den andre siden av bordet kjorer allerede pa Al.
Forsikringsselskapet sjekker hver linje pa strakstiltak-fakturaen din mot sine avtalte satser i det
sekundet du laster den opp. De store proffirmaene kjgrer anbudene sine gjennom det. Kjede-
avlgpsfirmaene har Al som svarer telefonen deres akkurat nd. Spgrsmalet er ikke om Al kommer inn
i rarleggerfaget — det er alt her. Spgrsmalet er om det jobber for deg eller mot deg.



Det gode nyheten? Dette er fgrste gang i historien at teknologien favoriserer den lille aktgren. De
store firmaene ma kjgre komiteer, utrullinger og opplaeringsprogrammer. Du kan bestemme deg pa
en tirsdag og veere i gang til fredag. Spillebanen snudde nettopp: den lille, raske, velorganiserte
rarleggeren kan na se ut og prestere som storfirmaet — uten storfirmaets faste kostnader.

«Men jeg er ikke noe datamenneske»

Det er ikke de handverkerne som gjar dette best heller. En av de raskeste til a ta det i bruk vi har
sett er en byggmester med 26 ar i felten som farst tok i en datamaskin for tre ar siden. Hans ord:
«lkke tenk pa stavemadte. lkke tenk pa grammatikk.» Klarer du & sende en SMS eller legge igjen en
talemelding, klarer du alt i denne handboka. A vaere god pé tastaturet var det gamle kravet. A kunn
si hva du vil er det nye — og det er rgrleggere allerede gode pa.

Det de fleste jobbstyringssystemer for
handverkere koster — og de far deg fortsatt til &

skrive alt inn selv. En eier vi kjenner betalte fem
3 00 O_ 10 00 O tusen i maneden, noen maneder mer, for
kr per maned programvare gjengen knapt brukte. Husk det

tallet: alt i denne handboka enten erstatter den
utgiften eller far den til & tjene inn navnet sitt.

Firmaene tre ganger sd store som ditt er trege fordi de er store. Der ligger dpningen
din. Denne hdandboka handler om d ga gjennom den.
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KAPITTEL TO

Tenk Al forst

For vi rarer et eneste verktgy ma vi fikse hvordan du tenker om dette — for den stgrste tabben
er ikke a kjape feil programvare. Det er G skru Al pd den gamle arbeidsmdten din og undre

deg over at ingenting ble annerledes.

Hver prosess i bedriften din ble bygd pa én antakelse: et menneske ma gjare hvert steg. Noen
svarer telefonen. Noen skriver tilbudet. Noen purrer pa fakturaen. Noen arkiverer
godkjenningspapirene. Hele dagen din er formet rundt den antakelsen — og den antakelsen dgde
nettopp.

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

Skifte én — deleger resultater, ikke steg

Slutt & tenke «hvilke knapper skal jeg trykke pé». Du snakker na til bedriften din slik du ville snakket
til en god makker: si resultatet, la den finne ut stegene. En eier krediterte en faktura, sendte den pa
nytt forholdsmessig og mailet kunden ved a si ngyaktig det, i én setning. En annen kjgper deler ved
& sende én melding fra disken hos rargrossisten — «Jeg star hos grossisten og henter denne delen
til Solberg-jobben» — 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 et verktay hjelper. Ny mate: Al-en tar fgrste runde pa alt, og
du godkjenner, justerer eller overprgver. Tilbudet er skrevet ferdig for du setter deg ned. Svaret er
formulert far du apner mailen. Telefonen er besvart fgr du er ute fra krypkjelleren. En kunde beskrev
rutinen: «Ni av ti ganger er det perfekt. Bare ga — ja, send.» Jobben din krymper til ti sekunders
vurdering, ikke fgrti minutters skriving. (Og nei — du gir ikke fra deg ngklene dag én. Den ber om lov
til alt i starten, spesielt penger. Du lgsner bandet etter hvert som den fortjener 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
rarlegger forteller den at et standard berederbytte inkluderer den termostatiske blandeventilen og
nytt fleksislangesett — den svarer: «Det husker jeg fra na av.» Og det gjgr den. Rett «kobber> til
«PEX>» for en bestemt kundes jobb, og den bommer aldri igjen. Hver rettelse forsterker seg. Et halvt
ar inn gir den tiloud som deg, skriver som deg og kan reglene dine — fordi du leerte den opp, én

gang.

Nytenknings-gvelsen

Ga gjennom bedriften din og still ett spgrsmal ved hver interaksjon: «Hvordan ville dette sett ut hvis
Al-en tok det farst?»

INTERAKSJON DEN GAMLE MATEN Al FORST
Kunden ringer kl. 19, Telefonsvarer. Jobben tapt Besvart, fanget, booket — tilbud skrevet far
ikke noe varmtvann til den som svarte. frokost.
Leveransen fra Du oppdager det torsdag, Flagget dagen den lander, purret automatisk
grossisten kommer purrer fredag, glemmer — du hgrer bare fra det hvis de ikke fikser
med manko mandag. det.
Ny prisliste kommer Begravd under 200 e- Hentet ut, lagt inn i satsene dine — én linje:
inn poster. Gamle priser pa «prisen endret seg pa seks varer.»
neste tilbud.
Jobben er ferdig Faktura «i kveld». Faktura sendt fra oppkjarselen. Anmeldelse
Anmeldelse aldri spurt om. spurt om mens de fortsatt er henrykte.

Servicepaminnelse satt.

Hvert kapittel fra n& av er bare denne gvelsen brukt pa én del av bedriften din. Du blir ikke en
kontorarbeider. Du blir eieren av en bedrift som styrer seg selv rundt deg.
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Aldri ga glipp av en jobb igjen

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

regninga.

Rearleggere er de verste pa dette, og det vet du. Du ligger pa ryggen i en krypkjeller, begge hendene
pa en rarspiral, telefonen ringer i lomma. Den ringer ut. Den innringeren — et tett avlap, et sprukket
rer, en ingen-varmtvann-jobb verdt ekte penger — ringer neste rgrlegger pa lista. Borte.

Si at du gar glipp av fire anrop i uka (de fleste rarleggere med
hendene fulle mister flere). Si at én av tre var ekte arbeid. Si at
300 OOO snittjobben din er 6 000 kr. Det er omtrent én tapt jobb i uka som
kr i aret, usett gar rett til den som svarte neste gang — hvert ar. Du merker det
aldri, fordi du aldri visste at telefonen ringte.

Og det verste: kunden som ringer deg legger ikke igjen beskjed. De ringer neste. Telefonsvareren
er der jobber gar for & dg. Den gamle Igsningen var «svar pa flere anrop». Al-farst-lasningen er
starre — for et anrop er egentlig to problemer, og de fleste rarleggere tenker bare pa det farste.

Problem én — anropet du ikke kunne ta

Du er under et hus, oppe pa en stige ved et nedlgp, eller pa veien. En Al-resepsjonist svarer i
bedriftens navn, dagnet rundt, hgres normal ut pa telefonen, far jobbdetaljene — hva (tett avigp,
sprukket rar, ikke noe varmtvann, lekkasje), hvor, og hvor ille — booker det inn i kalenderen din,
flagger en ekte ngdsituasjon gverst, og sender deg et sammendrag fer du er tilbake pa bakken. Den
tar ikke pause, blir ikke syk, og koster en brgkdel av en person.
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Problem to — anropet du tok, og halvveis glemte

Veer eerlig: hvor mange ganger har du sagt «ja da, jeg far deg et tilbud pa rarbyttet til torsdag» fra
fgrersetet — og innen neste jobb er det borte? Du er ikke rotete. Du er travel, og hodet ditt er
arkivsystemet ditt. Det er her Al-fgrst endrer hva en telefon i det hele tatt er:

« Hvert anrop fanges. Tatt opp, transkribert, arkivert pa jobben. Seks uker senere, nar kunden sier
«men du sa ingen utrykningskostnad», kan du sjekke hva som faktisk ble sagt.

» Loftene kommer ut automatisk. «Tilbud til torsdag.» «Ringe grossisten om dusjkabinettet.»
Trukket ut av samtalen — du skriver ingenting ned, for du kjarte bil.

« Loftene purrer pa deg. Torsdag morgen: «Du sa til Dag at han skulle ha tilbudet pa rgrbyttet i
dag — vil du at jeg far det i gang?» Oppfalgingen konkurrentene dine aldri sender skjer na hver

gang.
» Og har den det den trenger, starter arbeidet seg selv. Anropet fanget jobben, adressen,
omfanget — sa tilbudet er ikke en paminnelse pa en liste, det er et utkast som venter nar du

svinger av veien.

Hva du skal kreve — uansett hvordan du lgser det

7/ Hvert anrop besvart i bedriftens navn — ogsa kl. 19, ogsa lgrdag.

v/ Et sgkbart referat av hver samtale — «hva ble vi enige om angaende servanten?»

v/ Lafter havner et sted som purrer pa deg — ikke en notatblokk, ikke hukommelsen din.

v Jobbdetaljene fra anropet flyter inn i jobben — ikke skrevet inn pa nytt tre ganger.

GJOR-DET-SELV-VERSJONEN GJORT-FOR-DEG-VERSJONEN
Sett telefonen din over til en Et alt-i-ett Al-telefonsystem (den typen The
telefonvaktjeneste med et stramt manus — Everything lager) dekker hele standarden —
navn, sted, hva de trenger, «han ringer tilbake besvart, transkribert, lgfter fulgt opp, tilbud
innen en timex». Og legg inn lgftene dine som skrevet av anropet. Uansett hvordan: la aldri
talememo far du kjgrer. Bare det vinner en samtale — eller et lgfte — treffe gulvet.
jobber.
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KAPITTEL FIRE

Gi tilbud far du kjgrer fra oppkjorselen

Nest storste lekkasje: tilbudet som skal ut «i kveld».

Her er det som faktisk skjer. Du gjar befaringen, du sier «jeg far det over til deg i kveld» — sa
kommer du hjem utslitt, ungene skal ha mat, og tilbudet blir gjort halv ti pa kvelden. Eller i morgen.
Eller torsdag. Imens fikk kunden to andre tilbud samme dag de sa deg.

Ikke pris. Fart. Rgrleggeren hvis tilbud lander mens kunden fortsatt
Fart star i oppkjarselen vinner overraskende ofte — selv nar han er
dyrere. Et raskt, profesjonelt tilbud signaliserer det ene kunden vil

vinner tilbud o .
ha: denne karen har orden pa sakene sine.

Det gamle radet var «bruk maler, gi tilboud fra mobilen». Glem det. Al-fgrst-tilbud betyr at Al-en
bygger tilbudet. Du sjekker det. Slik ser det ut i en ekte rgrleggerbedrift i dag.

« Du snakker, den bygger. Ga gjennom jobben, dikter det du ser — «legg om r@grene pa badet i
PEX, bytt servantkran og dusjbatteri, skift de utgétte fleksislangene, sett toalettet pa plass igjen,
en halv dag pluss materialer» — og den gjar det om til et priset, spesifisert, profesjonelt tilbud pa
malen din.

» Den priser fra DIN historikk. Mat den med tidligere tilbud, og den leerer satsene dine,
marginene dine, hvordan du bryter ned en jobb. Ulike satser for en utleier kontra en engangs-
huseier? Den holder dem fra hverandre.

« Den kan reglene dine — fordi du laerte den opp én gang. Hva «fgre frem til vannmaleren»
betyr i lspemeter, dine standard inklusjoner ved et bytte. Laer den opp som en leerling; ulikt en
leerling glemmer den aldri.

« Den fanger det du glemte. En ekte handverksbedrift matet inn en jobbrapport, og Al-ens tilbud
kom tilbake med reisetiden en betalt kalkulatar hadde utelatt pa samme jobb. Den blir ikke tratt
halv ti pa kvelden. Det er poenget.

« Den kan til og med hente priser. Mangler en oppdatert pris pa en termostatisk blandeventil?
Den sjekker hos grossisten og setter den inn — du retter den hvis den grep feil spesifikasjon, og
den husker det for alltid.



2-3 dager

- en halv dag

Sé biten alle hopper over — oppfalgingen. En melding, to dager senere: «Bare sjekker at du fikk
tilbudet pa rarbyttet — jeg kan gjerne ga gjennom det med deg.» Den ene meldingen vinner flere

En byggmester vi jobber med — 26 ar i felten, rarer knapt
en datamaskin: «Tilbud som pleide a ta meg to—tre dager,
gjer Al-en min pa en halv dag. Jeg gjorde ett i gar som
ville tatt to dager — sendte det av garde samme dag.»
Prisingen traff «<omtrent pa linje» med hans egne tall,
fordi den leerte av de tidligere tilbudene hans.

jobber enn & kutte prisen noen gang gjer, fordi de fleste konkurrenter aldri sender den. Med Al-fgrst
er ikke oppfalgingen en vane du bygger. Det er en ting som bare skjer.

THE EVERYTHING

POENGET ER IKKE PROGRAMVAREN
Det er standarden: samme dag, profesjonelt, priset fra dine egne tall, fulgt opp. En rgrlegger

med en notatblokk som treffer den standarden slar en rarlegger med en app som ikke gjer
det. Al-en gja@r bare standarden anstrengelsestfri.

11



KAPITTEL FEM

Fa betalt uten den kleine purringen

Du har gjort jobben. Nd md du fa pengene — som for de fleste rarleggere er en ekstra ubetalt

jobb ingen advarte dem om.

Den gjennomsnittlige handverkerfakturaen blir betalt rundt seks
uker etter at den ble sendt. Ikke fordi kundene ikke vil betale —

7 d ag e r de fleste glemmer det bare, og du synes det er ubehagelig &
ikke 47 mase. Sa pengene star ute mens du finansierer materialer pa
kortet.

Purringen er et systemproblem, ikke et menneskeproblem. Fiks systemet, sa slipper du den kleine
samtalen — eller den flaue «bare fglger opp den fakturaen»-meldingen — for godt.

Systemet som far deg betalt pa en uke

G Fakturér i det sekundet jobben er ferdig — pa stedet

Hver dag du venter er en dag lagt til nar den blir betalt. Med Al-fgrst er det én setning fra
servicebilen: «fakturér Wilhelmsen-jobben.» Linjene fra tilbudet, betingelsene dine, e-posten
deres. Ferdig.

a Gjer det latterlig lett & betale
En «betal na»-lenke blir betalt raskere enn «her er kontonummeret mitt». Fjern hvert steg
mellom at de vil betale og at det er gjort.

e Automatiser de hgflige dyttene
En vennlig pdminnelse pa dag 3, 7 og 14 — automatisk, sa du aldri sender den. Sa en

manedlig kontoutskrift, og et flagg til deg bare nar noen faktisk er pa overtid. Verdt tusenvis i
kontantstrgm.

° Skru opp tonen bare hvis du ma

De fleste betaler pa dytt én eller to. Den sjeldne etterngleren far en fastere — fortsatt
profesjonell — melding. Du forblir den greie karen hele veien.

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



KAPITTEL SEKS

Innboksen som styrer seg selv

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

Kontoutskrifter fra grossisten, kundespgrsmal, materialbestillinger, prisliste-oppdateringer,
styrelederen i borettslaget som purrer pa en rapport — alt blandet med sgppel, alt lander mens du
er opp til albuene i en jobb. En butikksjef vi jobber med startet med en etterslep pa 24 000 e-poster:
«Jeg leste én e-post, sé 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 identiske ut helt til du stopper
og leser alt — og det har du ikke tid til. Med Al-fgrst blir innboksen noe som allerede er handtert nar
du ser pa den:

» Triagert. De tre e-postene som betyr noe i dag flyter til toppen, flagget med hvorfor — «denne
har en frist, du ma sjekke den.» Tidstyvene filtreres bort fer de koster deg en tanke.

« Forhandsskrevet. Rutinesvar — «ja, vi tar det», «vi er oppbooket til tirsdag», «her er en

omtrentlig pris» — skrevet og klare. Du kikker over, justerer, sender.

» Besvart pa forespgrsel. Den samme sjefen spgr na bare «hva er den siste prisoppdateringen
fra grossisten?» — og den finner det siste umiddelbart, selv nar den kobler en produsent til
distributgren som svarer under et annet navn.

DELEN INGEN VENTER — DEN PASSER PA PENGENE DINE

Fordi Al-en leser alt, fanger den ting. En bedrift: «Den har allerede spart meg tusenvis pa
feilbestilte varer — den sa, vent litt, basert pa tidligere jobber vil du nok ha denne i stedet.»
En annen fikk en grossist til & fakturere med et avvik pa 50 % ved en feil — flagget
automatisk far det ble betalt.

Poenget er ikke en smartere innboks. Det er at en solid henvendelse aldri mer dor pd
bunnen av en haug med kontoutskrifter fra grossisten.
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KAPITTEL SJU

Din digitale kontorleder

Hver rgrleggerbedrift har en kontorleder. I de fleste er det deg — som gjar det ddarlig klokka

ti om kvelden, fordi det ikke er noen andre.

En byggegjengs administrasjonsperson gikk ut i

permisjon en uke. Eieren: «Vi har ikke hatt henne pa
+ 2 O j 0 b b e r kontoret pa en uke, og det har hjulpet oss a gjere

jobben hennes — og vi har fatt antakelig 20 ekstra
jobber inn denne uka.» Ikke overleve uka. Deres beste
uke.

pa én uke

Kontorlederens jobb er bindevevet: hva star pa i dag, hvem venter deg nar, hvor er bildene fra
Halvorsen-jobben, hvor er den ferdigmeldingen, ble delene bestilt. Du trenger ikke ansette den
personen. Du trenger systemet den personen ville drevet.

Morgenbriefen

Fer du vrir om ngkkelen: dagens jobber i rekkefglge, hvem du skal purre pa for betaling, hva som
venter pa materialer, og den ene tingen som svir hvis du glemmer den. To minutter med en kaffe —
og gjengen din vet det ogsa.

Jobbmapper som bygger seg selv

Hvert bilde, tilbud, faktura og notat fra stedet fester seg til riktig jobb — sa nar kunden ringer om atte
maneder om den samme berederen, ligger hele historikken der, ikke spredt utover kamerarullen og
tre SMS-trader.

Godkjenninger uten gruen

Papirene som fglger med faget — ferdigmeldingen for arbeidet, vatromsdokumentasjon og
tilbakestramssikring der det gjelder — blir etterspurt, festet til jobben, og oppbevart der du faktisk
finner dem. Aldri diktet opp for deg, og aldri en erstatning for din godkjente signatur — bare hindret i
a forsvinne.

Er det ikke i systemet, finnes det ikke — sd hodet ditt kan holde pa rerleggerfaget i
stedet for papirarbeidet.
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KAPITTEL ATTE

Se dobbelt sa stor ut som du er

Her er en hemmelighet de store firmaene er avhengige av at du ikke vet: det meste av d «se

profesjonell ut» er presentasjon — og presentasjon er nd nesten gratis.

En enmannsrgrlegger og et femtimannsfirma kan sende det identiske, plettfrie tilbudet med logo.
Kunden kan ikke se forskjell — sa den lille aktgren som gidder blir behandlet som den store, og kan
ta betalt deretter. Fgrsteinntrykket er der prisinnvendingen vinnes eller tapes.

Henvisnings-svinghjulet — med vilje, ikke ved uhell

Behold — gjer hele jobben lett og tydelig, sa de ville hatt deg tilbake uten & tenke seg om.

@ Anmeldelse — be om Google-anmeldelsen i det gyeblikket de er gladest, rett etter en godt
utfgrt jobb, automatisk, med lenken. Anmeldelser vinner deg de neste ti jobbene mens du
sover.

@ Anbefaling — forngyde kunder anbefaler deg hvis du gjer det lett og minner dem pa det.
«Kjenner du andre som trenger en hand? Vi skal ta godt vare pa dem, akkurat som vi tok
vare pa deg.»

@ Mersalg — berederservicen som er due neste ar; den andre jobben de nevnte pa
befaringen — den ligger i samtalereferatet, husker du. En paminnelse til rett tid gjer én jobb
om til tre.

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

START | DAG — SELV UTEN TEKNOLOGI
Be hver forngyde kunde om en anmeldelse far du forlater jobben, og send ryddige fgr-og-

etter-bilder med hver faktura. Svinghjulet bryr seg ikke om hvordan det dreies. Det trenger
bare a dreies.
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KAPITTEL NI

30-dagers overgangen

Alt over fungerer. Grunnen til at de fleste rorleggere ikke fdr det til d fungere er at de praver

d gjere alt pa én gang, blir overveldet midt i en jobb, og gdr tilbake til den gamle mdten. Sa:

én ting om gangen, uten d stoppe d jobbe.

Uke 1 — Stopp den storste lekkasjen: telefonen

Hvert anrop besvart, hvert anrop fanget, lgfter trukket ut automatisk. Denne begynner a
betale for hele gvelsen umiddelbart, og det er den du kjenner farst.

Uke 2 — Fiks tilbudene

Al-en skriver utkast fra dikteringen din og din tidligere prising; du retter den — og hver
rettelse er en lekse den beholder. Tilbud samme dag, med to-dagers-oppfglgingen. Se
vinnerraten din bevege seg.

Uke 3 — Fiks det a fa betalt

Faktura nar jobben er gjort, lett betaling, automatiske paminnelser — med deg som
godkjenner alt som handler om penger til den har fortjent bandet. Uka bankkontoen din
begynner a se annerledes ut.

Uke 4 — Overlat bakkontoret

Innboks triagert og forhandsskrevet, morgenbrief i gang, jobbmapper som bygger seg selv,
anmeldelser spurt om automatisk.

Hvorfor alle fire? Fordi én prosess aldri fales som mye. En automatisert prosess far et
skuldertrekk. Tre er der «herregud»-gyeblikket skjer — for det er da bitene begynner & snakke
sammen. Anropet blir tilbudet. Tilbudet blir fakturaen. Fakturaen blir anmeldelsen. Det er da det

slutter & veere et verktgy og begynner a bli et system.



Tillitsskruen — hvordan overlate uten & miste nattesgvnen

Du gir ikke en ny lzerling servicebilen dag én. Samme her:

a Uke 1-2: den sper om alt

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

0 Uke 3-4: den spgr om det viktige

Rutinesvar gar bare av garde; penger og nye kunder far fortsatt nikket ditt.

e Maned to og utover: den spgr om unntakene

Du har sett den treffe riktig i ukevis. Na kjarer den, og du far morgenbriefen og flaggene. Du
er fortsatt sjefen — du har bare sluttet & veere flaskehalsen.

Feilene som far dyktige rarleggere til a gi opp rett for det klaffer

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

A skru Al pa den gamle prosessen. Skriver du fortsatt alt inn i den samme gamle
programvaren og ber Al om a «hjelpe», har du bommet pa poenget. Tegn prosessen pa nytt
(kapittel 2).

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

A vente pa perfekt. Et grovt system i drift i dag slar et perfekt ett du skal sette opp «nér det roer
seg». Det roer seg aldri.



FOR DU LEGGER DEN FRA DEG

2-minutters lekkasjesjekken

Ver erlig. Kryss av de som er sanne akkurat nd.

oo g O

Jeg gar jevnlig glipp av anrop mens jeg jobber — og jeg vet ikke hvor mange jobber det har
kostet meg.

Jeg har lovet noen et tilbud eller en oppringning denne maneden — og glemt det til de purret.
Tilbudene mine gar ut «i kveld» oftere enn «pa stedet».

Jeg falger ikke alltid opp etter & ha sendt et tilbud.

Fakturaene mine tar lengre enn to uker a bli betalt.

Jeg har sendt en kleiv «bare purrer pa den fakturaen»-melding den siste maneden.
Innboksen min stresser meg, og viktige ting blir begravd.

Hvis en kunde ringte om en jobb fra i fjor, ville det tatt meg en stund & finne detaljene.

Jeg ber ikke hver forngyde kunde om en anmeldelse.

Ferdigmeldingene mine bor i et hanskerom, en konsoll i servicebilen og tre SMS-trader.

Stramt skip. Noen fa Du lekker ekte penger i den Du gjgr en ekstra jobb gratis
justeringer og du flyr. kjedelige halvdelen — og alt er hver uke. Gode nyheter: det er
fikserbart. Start med uke 1. nettopp de tingene som er

lettest & fikse na.

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



EN SISTE TING

Vil du ha det satt opp for deg?

Alt i denne handboka kan du bygge selv — og det bgr du, hvis du
har tiden og tdlmodigheten. Mange gjgr det. Vil du heller at det bare
var gjort — Al-en som svarer telefonen din, fanger hvert lgfte, bygger
tilbudene dine, purrer pa fakturaene dine og driver bakkontoret ditt,
alt i ett, i drift i rarleggerbedriften din denne uka — er det det vi
bygger. Det heter The Everything.

v/ 14 dagers gratis prgveperiode. Avslutt nar som helst. Ingen binding, ingen
kontrakter.

v Ingenting viktig — et tiloud, en faktura, en kundemelding — gér noen gang ut uten
at du ser det farst.

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

Se det jobbe pa dine egne jobber pa the-everything-app.com — ingen bankkort for a ta en titt.

/Erlig merknad: dette fikser ikke en gdelagt bedrift, og det tar ikke rgrleggerbeslutningene — det er
fortsatt deg og godkjenningen din. Det det fikser er kontorjobben du har gjort gratis etter markets
frembrudd.

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


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

