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Les dette forst

For ti ar siden betydde det a drive et skikkelig innredningsfirma at noen satt ved telefonen, en
regnskapsfarer, og at man likevel regnet ut omfanget, fagene og fremdriften pa en papirlapp i bilen
mellom lokalene.

| dag svarer en god butikkinnreder med riktig oppsett pa hver bedriftseiers forespersel i samme oyeblikk
den lander, tar en aerlig befaring pa lokalet, gir en tidsplan de kan planlegge apningen rundt, og apner
dem i tide — mens et storre firma pa andre siden av byen fortsatt ringer tilbake pa beskjeder. Og han
bruker ikke en eneste kveld pa papirarbeid.

Han er ikke smartere enn deg. Han er ikke en bedre snekker. Og han er definitivt ikke et datamenneske
— en av de beste vi har sett tegnet fortsatt disker pa baksiden av en felgeseddel for to ar siden. Han
skjonte bare én ting for alle andre: den kjedelige halvparten av firmaet — foresporslene,
oppfaelgingene, de omfangssatte tilbudene, fremdriftsoppdateringene, koordineringen av fagene, a
konto-kravene — kan na gjore seg selv. S& han la energien sin der pengene og ryktet er: pa & levere
innredningen i tide, og pa a bli butikkinnrederen en bedriftseier apner hvert nytt lokale med.

Dette er handboka for hvordan han gjer det. Ingen “50 prompter & kopiere”. lkke noe tech-prat. Det
faktiske systemet — hvordan du skal tenke om det, hva du skal sette opp, i hvilken rekkefelge, og
feilene som far gode butikkinnredere til & gi opp for det klaffer. Les den fra perm til perm, og du driver et
strammere, mer lgnnsomt innredningsfirma enn du gjer n&, selv om du aldri bruker en krone pa

programvare.

ET RETT ORD OM HVA SOM FORBLIR DITT

Ingenting i denne handboka bestemmer hvordan en innredning bygges, setter fremdriften, eller
erstatter vurderingen din av omfang, fag og tidsplan — og den erstatter aldri blikket ditt,
handverket ditt, eller standarden arbeidet leveres til. Den baerer administrasjonen. Hva et lokale
virkelig trenger, hva den realistiske tidsplanen er, og hvordan fagene og godkjenningene
sekvenseres, er en vurdering du gjer, aldri et tall en datamaskin finner pa; hvordan snekringen og
finishen leveres til kundens merkevare, er faget ditt; og det & veere rett fram med en eier om
tidsplanen — og nekte & love en dato du ikke kan holde — blir hos deg. Alt det forblir ditt, fra
start til slutt.
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Den nye spillebanen

De 3 tingene en bedriftseier bedemmer deg p& — og hvorfor det & svare farst vinner jobben for du er pa stedet.

Tenk Al-forst

Slutt & skru Al p& gamle vaner. Tegn firmaet pa nytt med Al-en pa alt forst.

Aldri ga glipp av en jobb igjen

Svar eieren farst, book befaringen, og bli den de apner hvert lokale med.

Gi tilbud rett — omfang, tidsplan og alt

Den omfangssatte prisen, den realistiske tidsplanen, og hvorfor et fast telefontall og en lovet dato er
faresignalene.

Bli betalt uten den pinlige jakten

Forskudd, a konto-krav pa milepaelene, og samtalen om tillegg tatt for arbeidet, ikke slengt fram etterpa.

Innboksen som driver seg selv

Sortert, med utkast klare, og med et gye pa pengene dine — til og med lest opp for deg pa veien.

Din digitale kontorsjef

Morgenbriefen, jobbmappene, og fremdrifts- og fagkoordineringsregisteret som bygger seg selv.

Se dobbelt s stor ut som du er

Alt i profilstil, beviset pa &pnet-i-tide, og svinghjulet av utrulling og eier-til-eier-henvisning.

30-dagers-byttet

En uke om gangen, tillitsbryteren, og & bruke kundens &pningsdato — aldri et falskt “bare i dag”.

2-minutters-lekkasjerevisjonen

Finn negyaktig hvor du mister eiere — og hva du skal fikse forst.
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01 CHAPTER ONE

Den nye spillebanen

En bedriftseier som ringer rundt etter innredning kan ikke se dine tidligere lokaler —
de ligger spredt rundt i byen bak andres merkevarer. De bedemmer deg pa det de nar
— og det er der de fleste butikkinnredere stille mister arets beste kunder.

Kunden din er en bedriftseier som har skrevet under pa en leiekontrakt og betaler husleie pa et tomt
lokale — og det ene de virkelig frykter er 8 bomme pa &pningen og blg husleie uten inntekt. Jobben gar
til den som far tre ting riktig forst:

0 Svarte du — og ga et rett rdd? Den forste butikkinnrederen som tar telefonen og hares ut som
et par trygge hender vinner befaringen. La den ringe ut mens du er pa et lokale, og de ringer
neste — og apner hvert nytt lokale med den som svarte.

a Apner du meg i tide? Eierens virkelige frykt er en sprukket tidsplan — husleie som loper pa en
halvferdig butikk. En innreder som gir en realistisk tidsplan og holder den slar en billigere som
lover en dato han ikke kan holde, hver gang.

e Blir det min merkevare? Innredningen er butikkfronten deres — lokalet hver kunde skal
bedemme dem i. Pa-merke, godt finishet og koordinert slar billig og reft hver gang.

Legg merke til hva ingen av dem handler om? A vaere den billigste prisen. Alle tre handler om & veere til
a na, rett fram og i tide — noyaktig det som er lett & slippe nar du kjerer tre lokaler samtidig. Og den
andre siden kjorer allerede pa Al. Sparsmalet er ikke om Al kommer inn i innredningsfaget — det er om
det jobber for deg eller mot deg.



Den gode nyheten? Det er farste gang teknologien favoriserer den lille akteren. De store
innredningsfirmaene kjorer komiteer, utrullinger og opplaeringsprogrammer. Du kan bestemme deg en
tirsdag og svare forst allerede fredag. Spillebanen snudde nettopp: den lille, ngye butikkinnrederen kan
na se ut og prestere som det landsdekkende firmaet — uten kostnadene, og uten at en bedriftseier
noen gang far en telefonsvarer nar de trenger innredningen omfangssatt for leieklokka spiser dem
levende.

“Men jeg er ikke et datamenneske”

Det er ikke handverkerne som gjor dette best heller. En av de raskeste vi har sett er en bedriftseier med
26 ar pa verktoyet som tok opp en datamaskin for forste gang for tre ar siden. Hans ord: “lkke bry deg
om stavingen. lkke bry deg om grammatikken.” Kan du sende en SMS eller legge igjen en
talebeskjed, kan du kjere alt i denne handboka. A kunne si hva du vil er det nye kravet — og
butikkinnredere, som hver dag prater en eier gjiennom omfang, tidsplan og fag, er allerede gode pa det.

2 000—8 Hva jobbstyringsprogramvare ofte koster — og den far deg fortsatt til &

gjore all inntastingen og all jakten. En eier betalte ti tusen kroner i

000 kr maneden for verktey teamet knapt brukte. Alt i denne handboka enten

erstatter den utgiften eller far den til 4 tjene seg inn.
+ i maneden

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



02 CHAPTER TWO

Tenk Al-forst

For vi rorer et eneste verktay, ma vi fikse hvordan du tenker om dette — for den
storste feilen er ikke a kjope feil programvare. Det er & skru Al pa den gamle maten
din 3 jobbe pa og lure pa hvorfor ingenting endret seg.

Hver prosess i bedriften din ble bygd pa én antagelse: et menneske ma gjere hvert steg. Noen svarer pa
eierens foresporsel. Noen regner ut omfanget, fagene og fremdriften. Noen holder styr pa
godkjenningene, a konto-kravene, koordineringen av fagene. Hele dagen din er formet rundt den
antagelsen — og den antagelsen dgde nettopp.

Ikke automatiser den gamle prosessen din. Tegn den pa nytt — med Al-en pa alt forst, og deg som
farer tilsyn. Tre mentale skift:

Skift én — deleger utfall, ikke steg

Slutt & tenke “hvilke knapper trykker jeg pa”. Du snakker nd med bedriften din som du ville snakket med
en god byggeleder: si utfallet, la den finne ut stegene. En eier bestiller pa nytt ved & sende én melding
fra grossistdisken — “henter innredningsplate og beslag til Nguyen-kafé-jobben” — og bestillingen,
utgiften og regnskapet ordner seg selv.

Skift to — Al forst, du etterpd

Al-en gjor farste giennomgang av alt, og du godkjenner, justerer eller overstyrer. Det omfangssatte
tilbudet og fremdriften er i utkast for du satte deg ned. En kunde beskrev det: “Ni av ti ganger er det
perfekt. Bare — jepp, send.” Jobben din krymper til ti sekunders skjgnn, ikke farti minutters skriving.



Skift tre — rettelser er investeringer

Med vanlig programvare retter du den samme feilen for evig. Med Al retter du den én gang. Si til den at
et standardtilbud alltid navngir designet, godkjenningene, rivningen, de tekniske fagene, snekringen og
de koordinerte fagene — og at du aldri gir et fast tall eller en &pningsdato for du har veert pa befaring —
og den svarer: “Det husker jeg fra nd av.” Hver rettelse forrenter seg. Et halvt &r inn gir den tilbud som
deg, skriver som deg og kan reglene dine — fordi du laerte den, én gang.

Nytenkningsovelsen

Ga gjennom bedriften din og still ett sparsmal om hver interaksjon: “Hvordan ville dette sett ut om Al-en
rorte det forst?”

INTERAKSJON DEN GAMLE MATEN AI-FORST
Eieren ringer mens du kjorer en Telefonsvarer. De ringer Besvart og kvalifisert, befaringen booket —
innredning neste butikkinnreder. et rett, omfangssatt tall og en realistisk

tidsplan til morgenen.

Et fag eller en godkjenning glipper Du finner det ut for sent, Flagget i det oyeblikket det beveger seg,
og truer dpningen apningen star i fare. eieren fortalt hva det betyr for datoen for det
biter.
En oppdatering av leverandorens Begravd under 200 e- Lest ut, brukt pa prisene dine — “plate og
prisliste lander poster. Gamle priser pa beslag opp, tilbud justert.”
neste tilbud.
En innredning er ferdig Bilder pa telefonen, Overleveringspakke sendt, anmeldelsen
overlevering pa slump. bedt om, neste lokasjon jaget hos eieren.

Hvert kapittel herfra er bare denne gvelsen brukt pa én del av bedriften din.



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.

Innredningsforesparselen er hay verdi og ferskvare: en bedriftseier som skal innrede et lokale star pa en
leieklokke, ringer et par butikkinnredere, og booker den som svarer forst og heres ut til & holde datoen
— den trege herer aldri fra dem igjen. Foresporselen summer klokka 16 mens du er pa et lokale og
koordinerer en rivning. Det ringer ut. Den eieren ringer neste butikkinnreder, booker befaringen, og na er
de den som apner butikken — og den neste, og hele utrullingen. Borte — og ikke bare denne
innredningen, kanskje hvert lokale den eieren noen gang apner.

En bedriftseier pa en leieklokke ringer den som tar telefonen og heres
- ut til & apne dem i tide. Et tapt anrop er ikke et utsatt salg — det er
FQ rSt I n n innredningen, og ofte hvert fremtidige lokale bak den, gitt bort til den
vinner eieren som svarte. Og treg respons drar ned sekeplasseringen din, s& den
koster deg den neste ogsa.

Telefonsvareren er der arets beste kunder gar for & dg. Al-forst-fiksen er sterre — for en foresparsel er
egentlig to problemer.

Problem én — anropet du ikke kunne ta

En Al-resepsjonist svarer i bedriftens navn, degnet rundt, hares rolig og profesjonell ut i telefonen, og
fanger hver detalj — typen lokale, det omtrentlige arealet, hvor langt designet er kommet, onsket
apningsdato, om det skal rives ut — mens du er pa et lokale eller sover. Og den gjer det som vinner
jobben: den svarer forst, hver gang, sa du er butikkinnrederen som booker befaringen mens de andre
fortsatt er pa telefonsvarer.



Problem to — eieren ingen beholdt

Et innredningsfirma vinnes ikke pa én jobb — det vinnes pé & bli butikkinnrederen en bedriftseier apner
hvert lokale med. De fleste innredere gjor en jobb og tenker aldri lenger. Den som svarer forst, dpner
dem i tide, og leverer merkevaren deres er den eieren ringer for neste lokasjon, for utrullingen, og som
de anbefaler til hver annen eier som gér inn i det ferdige lokalet.

v Hver foresporsel besvart i bedriftens navn — ogsa klokka 18, ogsa i helga, ogsa den uka hver eier
i byen kapploper mot en leieklokke.

v Et sokbart register over hvert prosjekt — “hva omfangssatte og priset vi Rossi-kaféen til, og hva
var fremdriften?”

v Oppfolginger som holder deg foran eierne som betyr noe — sa nar neste lokasjon dukker opp, er
du den de ringer.

v Prosjektdetaljene fra foresperselen — lokalet, hvor langt designet er kommet, dpningsdatoen —
flyter rett inn i befaringen, ikke tastet inn tre ganger.

Telefonen slutter & veere det som koster deg de beste eierne og blir det som booker befaringen — og
holder deg som butikkinnrederen de &pner hvert lokale med.



O I CHAPTER FOUR

Gi tilbud rett — omfang, tidsplan og alt

Innredning har en tilbudsform de fleste fag ikke har: tallet er bare halvparten — den
andre halvparten er tidsplanen, for kunden kjogper en dpningsdato like mye som en
innredning. Og ingen av dem kan bedemmes ned en telefonlinje.

En innredning er et omfang OG en fremdirift, ikke en pris:
0 mfa n g et designet/dokumentasjonen, godkjenningene, rivningen, de tekniske
fagene (strom/ror/data/ventilasjon), snekringen og finishen, fagene
Og sekvensert til fremdriften, og overleveringen klar til & pne. Cowboyen
gir et lavt tall og en &pningsdato han ikke kan holde for & vinne jobben,
ti d S p I a n e nsprekker sa tidsplanen og budsjettet midt i prosjektet, og eieren blar
husleie. Sett omfanget skikkelig, gi en realistisk tidsplan eieren kan
og den lovede datoen er planlegge apningen rundt, og pris det rett — og du er butikkinnrederen

tegnet en eier apner hvert lokale med.

Her er fagets eerlige sannhet: en fast pris og en lovet dpningsdato i telefonen, usett, er
faresignalene — ikke tryggheten. Ingen kan prise eller planlegge en innredning skikkelig uten & se
lokalet, omfanget og designet. Det eerlige trekket er & gi et grovt rad, og sa se pé lokalet og sette
omfanget — tilstanden, de tekniske fagene, godkjenningene, fagene — for du binder et fast tall og en
dato.

Al-farst-tilbud gjer det enkelt: Al-en kvalifiserer jobben fgr du ruller. Slik ser det ut i et ekte
innredningsfirma i dag.

v Den stiller de riktige sparsmalene forst. Fra foresparselen jobber Al-en seg gjennom det som
faktisk setter prisen og fremdriften — typen og sterrelsen pa lokalet, hvor langt designet er
kommet, de tekniske fagene, godkjenningene, ensket dpning — sé du booker befaringen med
riktig informasjon i handa.

v Den priser ut fra DIN struktur. Mat den med tidligere innredninger, s& leerer den prisene dine og
fagkostnadene dine — og gir et rett, omfangssatt tall med designet, godkjenningene, de tekniske
fagene og de koordinerte fagene navngitt, ikke et flatt tall som skjuler dem.

v Den bygger en realistisk fremdrift. Den glemmer ikke ledetidene pa godkjenninger,
koordineringen av de tekniske fagene, eller fagene som ma sekvenseres — s& tidsplanen du gir er
en du faktisk kan holde.



Her er fagets tillitsdreper: eieren har en leiekontrakt, en lansering,
ansatte og varer alt festet til en dpningsdato — og cowboyen lover den
datoen for & vinne jobben vel vitende om at han ikke kan holde den, s&
A C er ingen og eieren blgr husleie pa en halvferdig butikk uten
p n I n g Sd dfﬁ éﬁige butikkinnrederen gir en realistisk tidsplan bygd fra
det faktiske omfanget, godkjenningene og fagene som skal
koordineres, og holder den — og sier rett ut nar en dato ikke er mulig.

A nekte & love en dato du ikke kan holde er ikke & tape jobben. Det er
hele grunnen til at en eier ber velge deg.

loftet du ikke jukser med

Befaringen pa en innredning er ikke friksjon — det er salget

For enhver innredning er trekket & gi et grovt rdd, booke befaringen og sette omfanget for du binder
tallet og datoen. Rammet riktig er det ingen forsinkelse — det forteller en eier at du ikke skal vinne
jobben deres pa en fantasi-tidsplan og sa& koste dem apningen. “Jeg gir deg et omtrentlig tall n&, og en
fast pris og en realistisk tidsplan nar jeg har veert pa befaring, s& datoen jeg gir deg er en du faktisk kan
apne pd” gjer eerligheten din om til grunnen til at de valgte deg.

Sa delen alle hopper over — & bli foran eieren. En melding etter en innredning: “Du er &pnet og i drift —
overleveringspakken er hos deg. Nar er neste lokasjon?” Den ene vanen vinner flere utrullinger enn det a
senke prisen noen gang gjar. Al-forst er den oppfoelgingen ikke noe du husker. Det er noe som bare
skjer.

POENGET ER IKKE PROGRAMVAREN

Det er standarden: sett omfanget skikkelig, gi en tidsplan du kan holde, koordiner fagene sa
apningen holder, og lever merkevaren deres. En butikkinnreder med en notatblokk som treffer
den standarden slar en med en app som ikke gjer det. Al-en gjer bare standarden
anstrengelsesfri.



05 CHAPTER FIVE

Bli betalt uten den pinlige jakten

Du har vunnet innredningen. Nd ma du fa pengene — og innredning er et etappevis
prosjekt: et forskudd for a starte, a konto-krav mens det géar, fagene og materialene a
finansiere underveis, og det tidvise tillegget nar lokalet byr pa en overraskelse.

Det mest beroligende du kan gjere for en eier er a veere rett og jevn om
pengene: et forskudd for a starte, a konto-krav ettersom innredningen
é nar milepeelene sine — rivning ferdig, tekniske fag inne, snekring
Krav p montert, overlevering — og ethvert tillegg (et vilkar fra utleier, en
= oyerraskelse i de tekniske fagene) tatt som en samtale for arbeidet,
m I Ie p & I e n|é slengt fram etterpa. Et overraskelses-“ekstra” ved overlevering er
noyaktig det som gjer en utrullings-kunde om til en engangs-kunde.
Jevn, milepeel-basert fakturering er ikke bare rettferdig — den er din
sterkeste grunn til & bli beholdt til neste lokasjon.

ingen overraskelses-tillegg

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

a Forskudd for & starte. Et klart forskuddskrav ndr innredningen er booket og omfangssatt
finansierer materialet og starten — og forplikter eieren.

e Krev pa milepaelene. A konto-krav bundet til synlige milepzeler — rivning, tekniske fag, snekring,
overlevering — sa ingen beerer prosjektet pa tillit og eieren alltid vet hvor tallet stéar.

e Flagg tillegget for det biter. Byr lokalet pa en overraskelse, far eieren here hva det koster og hva
det betyr for &pningen for arbeidet gar videre. En samtale, ikke et bakhold ved overlevering.

° Skru opp tonen bare hvis du ma. De fleste betaler pa dytt én eller to. Du forblir den greie hele
veien.

Penger er penger: dette er det ene stedet du holder Al-en i kort band i starten. Den lager utkast, du
godkjenner — til du har sett den ha rett i en maned.
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Innboksen som driver seg selv

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

Leverandgrutdrag, en eier som bekrefter et design, et vilkar fra en utleier, et fag som bekrefter at de er
booket, korrespondanse om godkjenninger, et bilde av et lokale & sette omfang p4a, et
anmeldelsesvarsel, en tidligere eier med neste lokasjon — alt blandet med sgppel, alt lander mens du er
pa et lokale og koordinerer tre fag. En handverker startet med en haug pa 24 000 e-poster: “Jeg leste én
e-post, den forsvant. Jeg ville ikke engang klare a finne den igjen.”

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

v Sortert. De tre e-postene som betyr noe i dag flyter opp til toppen, flagget med hvorfor —
“denne er utleieren til Rossi-kaféen med vilkarene for innredningen, de pavirker fremdriften.”

v Utkast klare. Rutinesvar — “ja, vi koordinerer alle fagene”, “vi kan ta befaring torsdag” — skrevet
og ventende. Du ser, justerer, sender.

v Besvart pa forespersel. “Hva priset vi Rossi-innredningen til, og hva var apningsdatoen?” — og
den finner det med en gang.

DELEN INGEN VENTER — DEN VOKTER PENGENE DINE

Fordi Al-en leser alt, fanger den ting. En bedrift: “Den har allerede spart meg tusener pa
feilbestilte produkter — den sa, vent litt, ut fra tidligere jobber vil du nok ha denne.” En annen
fikk en leverander til ved en feil & fakturere med 50 % avvik — flagget automatisk fer det ble
betalt.



Oi CHAPTER SEVEN

Din digitale kontorsjef

Hvert innredningsfirma har en kontorsjef. Som regel er det deg, som gjor det darlig
klokka 22.

, En handverksbedrifts administrative medarbeider var pa ferie en uke.
E k Eieren: “Vi har ikke hatt henne pa kontoret pa en uke, og det har
n u e hjulpet oss & gjere jobben hennes.” Det endte med & bli en av de

uten kontoradmin sterkeste ukene deres — ikke overleve uka, en av de beste — fordi

oppfelgingene og jakten ikke stoppet da hun gjorde det.

Morgenbriefen

For du vrir om ngkkelen: dagens befaringer og innredninger i rekkefolge, hvilket prosjekts godkjenning
eller fag som forfaller (og hvilket som truer en &pning om det glipper), hvilken eier som ber f& en
oppfalging, hvem du skal jage for et a konto-krav, og det ene som biter fremdriften om du glemmer det.
To minutter med en kaffe — og byggelederen din vet det ogsa.

Jobbmapper som bygger seg selv

Hvert bilde, tilbud, design og fremdriftsplan henger seg selv pa riktig prosjekt — s& nar eieren ringer om
neste lokasjon, er hele historikken der. Omfanget, fagene, tidsplanen, finishen, dpningsdatoen — alt pa
ett sted.

Papirarbeidet uten gruingen

Omfanget, fremdriften, a konto-kravene, fagkoordineringen, overleveringspakken — i utkast, sendt, og
lagret der du kan finne det. Aldri en erstatning for vurderingen din av omfang og tidsplan — bare hindret
i & forsvinne mens du kjarer tre lokaler.
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Se dobbelt sa stor ut som du er

Her er en hemmelighet de store firmaene regner med at du ikke vet: det meste av “a
se profesjonell ut” — og “a se ut som en butikkinnreder som apner deg i tide” — er
presentasjon, og presentasjon er na nesten gratis.

En liten innredningsgjeng og et femti-manns-firma kan sende det identiske, plettfrie, profilstilte omfanget
og fremdriften — og vise den samme raske responsen, den samme klare tidsplanen, de samme bildene
av ferdige innredninger, og de samme ekte anmeldelsene fra bedriftseiere. | et fag der en eier betror deg
apningen og merkevaren sin, blir den lille akteren som ser organisert og pa-hugget ut stolt p4 som den
store — og beholdt til utrullingen.

Henvisnings-svinghjulet — med vilje, ikke ved et tilfelle

Behold — svar forst, &pne dem i tide, lever merkevaren deres, sa du er butikkinnrederen den
eieren apner sin neste lokasjon med uten & shoppe rundt.

e Anmeldelse — be om Google-anmeldelsen i det gyeblikket en eier er gladest, dagen de dpner og
begynner a tjene penger, automatisk, med lenka. Anmeldelser og rask respons lafter plasseringen
din — og en eier som velger en butikkinnreder lener seg pa begge.

e Henvis — en innredning er et permanent utstillingsvindu: hver kunde og hver annen bedriftseier
som gér inn i lokalet ser arbeidet ditt og sper “hvem tok innredningen deres?”. Det er en av de
sterkeste eier-til-eier-henvisningsvevene i fagene.

° Gjensalg — dette er hele spillet. En god eier er ikke en innredning, det er hele utrullingen deres:
neste lokasjon, og den etter. Alt star i jobbmappa. En oppfelging pa riktig tidspunkt gjer én butikk
om til & med arbeid.

START | DAG — SELV UTEN TEKNOLOGI

Be hver eier om en anmeldelse dagen de &pner og begynner & tjene penger, og la alltid dera sta
apen — “jeg tar gjerne neste lokasjon, og send hver eier som sper om innredningen min vei.” En
eier som nettopp &pnet i tide i et lokale som er akkurat merkevaren deres er det mest
mottakelige du noen gang finner dem.
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Alt over fungerer. Grunnen til at de fleste butikkinnredere ikke far det til & fungere er at
de prover a gjore alt pa én gang, blir overveldet midt i et prosjekt, og gar tilbake til
den gamle maten. S&: én ting om gangen, uten & stoppe arbeidet.

a Uke 1 — Stopp den storste lekkasjen: det tapte anropet. Hver foresporsel besvart og
kvalifisert, et rett rad gitt, befaringen booket. Dette begynner & betale for hele gvelsen med en

gang.

° Uke 2 — Fiks tilbudsgivingen. Al-en kvalifiserer jobben og gir et rett, omfangssatt tall og en
realistisk fremdrift fra strukturen din; du retter den — og hver rettelse er en lekse den beholder.
Befaring for et fast tall eller en dato, oppfelging etter hver jobb.

° Uke 3 — Fiks det a bli betalt. Forskudd for & starte, a konto-krav pa milepeelene, tillegg flagget
tidlig, automatiske paminnelser — med deg som godkjenner alt som rarer penger til det har
fortjent bandet.

° Uke 4 — Overlat bakrommet. Innboksen sortert og med utkast klare, morgenbriefen i gang,
jobbmapper og fremdrifts-/koordineringsregister som bygger seg selv, anmeldelser bedt om
automatisk, neste lokasjon jaget.

Hvorfor alle fire? Fordi én prosess aldri fales som mye. Tre er der “heia”-oyeblikket skjer — for det er da
bitene begynner & snakke sammen. Anropet blir befaringen. Befaringen blir den omfangssatte, planlagte
innredningen. Innredningen blir &pningen i tide, a konto-kravene, og neste lokasjon fra samme eier.



Tillitsbryteren — slik overlater du uten & miste nattesgvnen

Du overlater ikke en hel innredning til en ny byggeleder dag én. Slik her ogsa:

Uke 1-2: den sper om alt. Hvert e-postutkast, hvert tilbud — “her er det jeg ville sendt, ok?” Du
godkjenner, retter, laerer.

Uke 3-4: den spor om det viktige. Rutinesvar gar bare av garde; penger, nye eiere, og alt med
vekt — omfang, tidsplaner, tillegg — far fortsatt nikket ditt.

Maned to og framover: den spgr om unntakene. N3 kjorer den, og du far morgenbriefen og
flaggene. Du er fortsatt sjefen — du har bare sluttet & veere flaskehalsen.

Feilene som far gode butikkinnredere til & slutte for det klaffer

v

v

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

A skru Al pa den gamle prosessen. Hvis du fortsatt taster hver jobb inn i den samme gamle

programvaren og ber Al om & “hjelpe”, har du bommet pa poenget. Tegn prosessen pa nytt
(kapittel 2).

A gripe etter falsk hast. Du trenger den ikke — kundens egen apningsdato og leieklokke er den
mest ekte hasten i noe fag. Bruk den aerlige: “vi far deg dpnet pa datoen du betaler husleie fra.”

A konkurrere pa prisen. | det oyeblikket du vinner ved & vaere den billigste, er du den som ma
tynne koordineringen eller love en dato du ikke kan holde for & fa pengene til & ga opp — og det
er den sprukne apningen. En eier betaler for en innreder som apner dem i tide i merkevaren deres
— & veere betrodd & holde datoen vinner utrullingen, ikke den laveste prisen.
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De fleste butikkinnredere mangler ikke dyktighet — de mister eiere. Pengene dine ligger ikke i & vinne
fremmede pa en billig pris; de ligger i & bli butikkinnrederen en bedriftseier apner hvert lokale med, for

én god eier er hele utrullingen deres og henvisningen deres til hver annen eier som gar inn i det ferdige
lokalet. Det er tegnet: svar forst, sett omfanget rett, apne dem i tide, lever merkevaren deres. Veer erlig
— kryss av dem som er sanne akkurat na.

v

< L
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Jeg er ofte treg til & svare pa forespgrsler — og jeg vet ikke hvor mange eiere forsinkelsen har
kostet meg.

En eiers foresparsel har gatt ubesvart og de booket neste butikkinnreder.

Jeg har gitt en fast pris eller en dpningsdato i telefonen pé et lokale jeg ikke hadde veert pa
befaring pd — og béaret sprekken.

Jeg har vunnet en innredning pa et lavt tall og en tidsplan jeg egentlig ikke kunne holde.

Jeg har bommet pa en kundes apningsdato og latt dem blg husleie.

Jeg blir ikke foran tidligere eiere, sé& de &pner sin neste lokasjon med noen andre.

Omfangene, fremdriftene og fagbookingene mine bor i hodet og telefonen min, ikke pé ett sted.
Et fag eller en godkjenning har glippet og jeg fant det ut for sent til & beskytte apningen.
Innboksen min stresser meg, og viktige ting — et utleier-vilkar, et a konto-krav — blir begravd.

Om en eier ba om innredningshistorikken sin for neste lokasjon, ville det tatt meg en stund & finne
den.

0-2 3-6 7+

Stramt skip. Et par justeringer og Du mister ekte eiere i den Kompis, du gjer det harde

du er butikkinnrederen pa flere kjedelige halvparten — og alt kan prosjektarbeidet og gir eieren til
eieres utrullinger. fikses. Start med Uke 1. den som svarte forst. Gode

nyheter: det er ngyaktig det som

né er lettest & fikse.

Den storste hendelen er ikke en billigere pris — det er & svare forst, apne dem i tide i merkevaren

deres, og gjore hver eier om til hele utrullingen deres og henvisninger til hver eier som gar inn i
lokalet. Ditt storste kryss er din storste mulighet. Start der.



EN SISTE TING

Vil du ha det satt opp for deg?

Alt i denne handboka kan du bygge selv — og det ber du, om du har tid og tdlmodighet. Mange gjer
det. Vil du heller ha det bare gjort — Al-en som svarer pa telefonen din i samme oyeblikk en
bedriftseier ringer, kvalifiserer jobben og booker befaringen, lager utkast til et rett, omfangssatt tiloud
og en realistisk fremdrift med designet, godkjenningene, de tekniske fagene og fagene aerlig navngitt,
tar forskuddet og krever pa milepeelene og flagger et tillegg for det biter, holder fremdrifts- og
koordineringsregistrene, og jager neste lokasjon fra hver eier du har dpnet i tide — alt i ett, i gang i
innredningsfirmaet ditt denne uka — det er det vi bygger. Det heter

v 14 dagers gratis prove. Si opp nar som helst. Ingen bindingstid, ingen hake.

v Ingenting viktig — et tilbud, et a konto-krav, en eiers melding — gér noen gang ut uten at du
ser det forst.

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

Se det jobbe pa dine egne innredninger pa the-everything-app.com — ingen kort nedvendig for
a se.

/rlig merknad: dette fikser ikke en @delagt bedrift, og det setter ikke omfanget, tidsplanen, eller koordinerer ikke fagene pa
lokalet — det er fortsatt deg, blikket ditt, og vurderingen din. Det som fikses er kontorjobben du har gjort gratis etter markets
frembrudd.
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