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Les dette forst

For ti &r siden krevde det a drive et skikkelig solcellefirma en person pa telefonen, en regnskapsforer —
og likevel satt du i bilen mellom befaringer og regnet ut anleggssterrelse, tilskudd og taklast pa en lapp.

| dag svarer en solcelleinstallater med ett lag og rett oppsett pa hver forespersel i samme gyeblikk den
lander, gir eerligere og mer presise tilbud, felger opp gjennom alle ukene kunden sammenligner — og
lander flere av de tre-tilbuds-listene enn et firma med ti lag pa andre siden av byen. Og han bruker ikke
en eneste kveld pa papirarbeid.

Han er ikke smartere enn deg. Han er ikke en bedre installater. Og han er definitivt ingen datamann —
en av de dyktigste vi har sett, priset fortsatt jobber pé en blokk pé passasjersetet for to ar siden. Han
skjgnte bare én ting for alle andre: den kjedelige halvparten av firmaet — forespgarslene,
oppfalgingene, de eerlige tilbudene, tilskuddspapirene, depositumene og delbetalingene, fakturaene,
samsvars- og tilknytningspapirene — kan na gjere seg selv. Sa han la kreftene der pengene er: oppe pa
taket, og pa & gjere forsiktige, tilbud-shoppende kjgpere om til kunder som signerer og anbefaler deg
videre.

Dette er handboken for hvordan han gjer det. Ingen «50 ferdige ledetekster». Ikke noe teknologisnakk.
Selve systemet — hvordan du skal tenke om det, hva du skal sette opp, i hvilken rekkefalge, og feilene
som far dyktige installaterer til & gi opp fer det lasner. Les den fra perm til perm, s& driver du et
strammere og mer lgnnsomt solcellefirma enn du gjer i dag — selv om du aldri bruker en krone pa

programvare.

ET £RLIG ORD OM HVA SOM FORTSATT ER DITT

Ingenting her lover en husstand en bestemt besparelse, garanterer hva et tak vil produsere, eller
avgjor systemdesignet — og det erstatter aldri din befaring pa adressen, sertifiseringen din, eller
de elektriske standardene du signerer mot. Det baerer papirarbeidet. Om taket og sikringsskapet
holder, er en fagvurdering; hva et anlegg realistisk vil spare, er et modellert skjgnn, ikke et Iafte;
hvem som betaler og péa hvilke vilkar er en avtale; og hvilket design som skal opp, med hvilken
effekt, er bundet av standardene og sertifiseringen din. Alt sammen forblir ditt, fra start til slutt.
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Den nye spillebanen

De 3 tingene en forsiktig, tilbud-shoppende kjgper demmer deg pa — og hvorfor handelen er halvvunnet for du
er oppe pa taket.

Tenk Al forst

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

Aldri ga glipp av en jobb igjen

Svar forst, sett prisankeret, og folg opp gjennom ukene de sammenligner — for den som svarer forst vinner
som regel.

Gi tilbud for du kjorer ut

Hvorfor et eerlig tall krever en ekte befaring — og hvordan Al-en kvalifiserer jobben og booker befaringen for et
lag ruller ut.

Fa betalt uten den pinlige purringen

Depositum, delbetaling og finansiering — og tilskuddet handtert eerlig, i klar tale.

Innboksen som styrer seg selv

Sortert, forhandsskrevet og med et aye pa pengene dine — til og med opplest pa veien.

Din digitale kontorsjef

Morgenbriefen, jobbmapper og samsvarspapirer som bygger seg selv.

Se dobbelt sa stor ut som du er

Alt med logo, beviset pa at du er her fortsatt — og batteri-, elbil- og anbefalingshjulet som mater seg selv.

Omleggingen pa 30 dager

En uke om gangen, tillitsbryteren, og en ekte tilskudds-frist — aldri et falskt «bare i dag».

Lekkasjesjekken pa 2 minutter

Finn nayaktig hvor du taper tilbud du allerede er med p& — og hva du ber fikse forst.
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01 CHAPTER ONE

Den nye spillebanen

Noen som nettopp har dpnet en skremmende stremregning, sett naboens paneler ga
opp, eller kjopt elbil, kan ikke skille en god installater fra en lurendreier. De demmer
deg pa det de far tak i — og det er der de fleste solcellefirmaer i det stille mister arets
beste jobber.

Ingen ringer i panikk — dette er det motsatte av et akuttfag. De har tenkt p& det i manedsvis, de henter
tre eller flere tilbud, og det de er aller mest redde for er a bli lurt. De ringer nedover lista, men de
bestemmer seg over uker. Jobben gar til den som far tre ting riktig forst:

0 Svarte du forst — og satte tonen? Det forste skikkelige svaret vinner motet og ankeret: rundt 78
% av kjoperne ender med a velge den som svarte forst, fordi det forste tilbudet er tallet hvert
senere tilbud blir malt mot. Er du treg, er du det tredje tilbudet ingen husker.

e Hortes du eerlig ut, ikke pagaende? Den som gir det rette svaret — «jeg kan ikke prise dette
skikkelig for jeg har sett taket ditt» — og gjerne inviterer dem til & sammenligne, eier tilliten. En
«signer i dag»-pitch leses som svindel her, ikke et kupp.

e Var du enkel & ha med & gjgre — og er du her fortsatt om ti ar? En ekte lokal adresse, et
sertifiseringsnummer de kan sjekke, ekte omtaler, et skriftlig omfang etter en skikkelig titt. | et fag
der hundrevis av akterer har gatt under og latt kundene i stikken, vinner det ryddige og bygget-
for-a-vare.

Legg merke til hva ingen av dem handler om? Hvor pent du kjerer laget. Alle tre handler om & veere
tilgjengelig, heres aerlig ut og holde styr pa papirarbeidet — akkurat det du hater etter en dag oppe pa
taket. Og her er biten ingen forteller deg: motparten kjorer allerede pa Al. Spersmalet er ikke om Al
kommer inn i solcellefaget — det er om den jobber for deg eller mot deg.



Den gode nyheten? Dette er forste gang teknologien favoriserer den lille aktoren. De store firmaene som
ruller opp faget, har komiteer, utrullinger og opplaeringsprogrammer. Du kan bestemme deg pa en
tirsdag og svare forst innen fredag. Spillebanen snudde nettopp: den lille, raske, eerlige installatgren kan
na se ut og prestere som det nasjonale merket — uten det nasjonale merkets faste kostnader.

«Men jeg er ingen datamann»

Det er heller ikke de handverkerne som lykkes best med dette. En av de raskeste til & ta det i bruk vi har
sett, er en firmaeier med 26 ar i faget som forst tok i en datamaskin for tre ar siden. Med hans egne ord:
«lkke tenk pa stavemate. Ikke tenk pa grammatikk.» Kan du sende en tekstmelding eller legge igjen
en talebeskjed, kan du kjore alt i denne handboken. A kunne si hva du vil ha, er det nye kravet — og
installaterer, som daglig loser en forsiktig kigper gjiennom valgene, er allerede gode pé det.

2 000 8 Det design-, tilbuds- og jobbstyringsprogrammer vanligvis koster i
maneden — og du ma fortsatt gjare skrivingen og purringen selv. En

0 00 k eier betalte ti tusen i maneden for verkteay laget knapt brukte. Alt i
r denne handboken enten erstatter den utgiften eller far den til & tiene

+ per maned inn seg selv.

Firmaene som er 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 tar i et eneste verktoy, ma vi rette opp hvordan du tenker om dette — for den
storste feilen er ikke a kjope feil programvare. Det er & skru Al oppa den gamle maten
a jobbe pa, og lure pa hvorfor ingenting ble annerledes.

Hver prosess i firmaet ditt ble bygd pa én antakelse: at et menneske ma gjore hvert steg. Noen svarer
pa forespgarselen. Noen jobber fram designet og skriver tilbudet. Noen purrer pa depositumet og
tilknytningspapirene. Hele dagen din er formet rundt den antakelsen — og den antakelsen dede
nettopp.

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

Skift én — deleger resultater, ikke steg

Slutt & tenke «hvilke knapper skal jeg trykke pa». Na snakker du med firmaet ditt slik du ville snakket
med en god leerling: si resultatet, la den finne ut stegene. En eier bestiller varer ved & sende én melding
fra disken hos grossisten — «henter skinnene og to vekselrettere til Nguyen-jobben» — og bestillingen,
utgiften og regnskapet ordner seg selv.

Skift to — Al forst, du etterpd

Al-en tar forste runde pé alt, og du godkjenner, justerer eller overstyrer. Tilbudet er skrevet for du setter
deg ned. En kunde beskrev det slik: «Ni av ti ganger er det perfekt. Bare kjor — jepp, send.» Jobben
din krymper til ti sekunder med skjonn, ikke ferti minutter med skriving.



Skift tre — rettelser er investeringer

Med vanlig programvare retter du den samme feilen for alltid. Med Al retter du den én gang. Fortell den
at et standardtiloud inkluderer sjekken av sikringsskapet, at et skyggelagt tak alltid skal fa optimalisator-
alternativet, og at du aldri lover en fast besparelse for du har vurdert taket — og den svarer: «Det
husker jeg fra na av.» Hver rettelse bygger seg opp. Et halvt &r senere gir den tilbud som deg, skriver
som deg og kan reglene dine — fordi du leerte den opp, én gang.

Nytenknings-ovelsen

Ga gjennom firmaet ditt og still ett sparsmal om hver kontakt: «Hvordan ville dette sett ut om Al-en tok
det forst?»

KONTAKTPUNKT DEN GAMLE MATEN Al FORST

Forespgrsel lander mens du er pa Telefonsvarer. Tapt til den som Besvart og kvalifisert, befaring booket

et tak svarte forst. — et eerlig intervall skrevet til morgenen.

Feil varer kommer fra grossisten Du oppdager det pa stedet, Flagget pa jobben, bestilt pa nytt
maser pa disken, mister automatisk — du herer det bare hvis det
tidsluken. glipper igjen.

Grossistens prisliste oppdateres Begravd under 200 e-poster. Hentet ut, lagt inn i prisene dine —
Gamle priser pa neste tilbud. «paneler og vekselrettere opp pa seks

varelinjer.»

Jobben er ferdig Faktura «i kveld». Batteri aldri Delbetaling sendt fra bilen. Batteri og

tilbudt. overvaking tiloudt mens de er forngyde.

Hvert kapittel herfra er bare denne gvelsen brukt pa én del av firmaet ditt.



03 CHAPTER THREE

Aldri ga glipp av en jobb igjen

La oss starte med lekkasjen som koster deg mest og svir minst — fordi du aldri ser
regningen.

De mest verdifulle jobbene i solcellefaget kommer ikke som en akutt. De kommer som en overveid

forespersel fra en som skal hente tre tilbud den neste maneden — og de er ferskvare pa en mate som
ikke har noe med panikk & gjere. Den som svarer forst vinner matet og setter prisankeret. Den som er
treg blir det glemte tredje tilbudet. Foresparselen vibrerer i bilen klokka 16 mens du er oppe pa et tak.
Den ringer ut. Den kjoperen ringer neste firma pa lista, og né setter de ankeret i stedet for deg. Borte.

Konverteringen er opptil atte ganger hoyere de forste fem minuttene,
o og en lead mister mesteparten av verdien om du ikke nar dem raskt —
78 /0 fordi det forste skikkelige tiloudet setter ankeret hvert senere tiloud
. males mot. En tapt foresparsel er ikke et utsatt salg — det er ankeret,
kjoper av den som svarer ) o
forst og som regel jobben, gitt til en konkurrent. Og treg respons drar
sokerangeringen din ned, s det koster deg den neste ogsa.

Kjoperen som er klar til & bruke penger, legger ikke igjen en beskjed pa svareren. De ringer de neste.
Telefonsvareren er der arets beste jobber gar for & de. Al forst-lesningen er starre — for en foresporsel
er egentlig to problemer.

Problem én — forespgorselen du ikke kunne ta

En Al-resepsjonist svarer i firmaets navn, degnet rundt, heres rolig og normal ut pa telefonen, og fanger
hver detalj — taktype, omtrentlig stramforbruk, om de vil ha batteri, hvem som eier eiendommen —
mens du er oppe pa et tak eller sover. Og den gjor det som vinner ankeret: den svarer forst, hver gang,
s& du er tallet de andre tilbudene blir malt mot.



Problem to — oppfoelgingen ingen gjorde

En solavtale vinnes ikke pé forste anrop — den vinnes i ukene som falger, mens kjgperen henter sine to—-
tre andre tilbud. De fleste installaterer svarer én gang og blir stille. Den som holder eerlig kontakt —
svarer pa «hvorfor er ikke ditt den laveste prisen?» og «er du her nar garantien gjelder?» — er den som
fortsatt star igjen nar de signerer.

v Hver foresporsel besvart i firmaets navn — ogsa klokka 18, ogsé sendag, ogsa uka en tilskudds-
frist far hver soltelefon i byen til & ringe pa én gang.

v Et sokbart referat av hvert anrop — «hva ble vi enige om rundt batteriet og hvem betaler
depositumet?»

v Oppfolginger som fyrer gjennom hele sammenligningsvinduet — dag 2, dag 7, dag 20 — sa du er
tilbudet de husker, ikke det som ble stille.

v Jobbdetaljene fra forespearselen — forbruk, tak, adkomst, hvem som eier eiendommen — flyter
rett inn i jobben, ikke tastet inn tre ganger.

Telefonen slutter & veere det som koster deg de beste jobbene og blir det som booker befaringen — og
holder deg i rommet gjennom ukene de bestemmer seg.



O I CHAPTER FOUR

Gi tilbud for du kjorer ut

Solceller har en tilbudsfelle de fleste fag slipper: det zerlige svaret pa «<hvor mye
sparer jeg?» pa telefon er ofte «jeg kan ikke si det skikkelig for jeg har sett taket ditt»
— og ut av munnen din kan det hgres ut som en unnamangver.

Du har ikke sett taket, skyggen, sikringsskapet eller hvordan de bruker
stram. Et skyggelagt ost-vest-tak, et enkelt tak mot sor, et takstein-tak

I n g e n som krever ekstra arbeid, et sikringsskap som mé& oppgraderes — vidt
forskjellig arbeid og kostnad, og ingenting av det er lesbart fra et

fa st pri S satellittbilde. En fast pris pa telefon — eller en «garantert» besparelse

— er en gjetning. Det er ogsa neyaktig grepet lurendreierne gjer: gjett
hoyt og du mister jobben; gjett lavt og du enten tar tapet eller slar dem
med et tillegg pa dara som svir av bade tilliten og omtalen.

pa telefon

Sa den eerlige aktaren priser strukturen med selvtillit og utsetter tallet eerlig: en ekte befaring, sé et
design og et skriftlig tilbud som navngir det faktiske utstyret, med et realistisk besparelsesintervall og
forutsetningene vist. En fast total besparelse gitt pa blindt grunnlag er ikke selvtillit — det er amaterens
tegn, og kjopere har laert & lese det som svindelmarkaren.

Al forst-tilbud gjer det enkelt: Al-en kvalifiserer jobben for et lag ruller ut. Slik ser det ut i et ekte
solcellefirma i dag.

v Den stiller de riktige sparsmalene forst. Fra forespoerselen gar Al-en gjennom det som faktisk
setter prisen — taktype og himmelretning, omtrentlig stremforbruk, om de vil ha batteri, og hvem
som eier eiendommen — sa du booker en ekte befaring, ikke et kanskje.

v Den priser ut fra DIN struktur. Mat den med tidligere jobber, og den leerer kr-per-kW-satsene
dine, batteriprisingen din og taklastene dine — og gir et aerlig, avgrenset intervall med tilskuddet
allerede trukket fra, ikke et tall du ikke kan innfri.

v Den fanger det du glemte. Den blir ikke sliten og glemmer oppgraderingen av sikringsskapet,
overvakingen, eller at et sterkt skyggelagt tak trenger en annen vekselretter.



Her er hvorfor befaringen betyr noe, ikke telefongjetningen: med
- stromsalget na bare noen fa gre er en kWh husstanden bruker selv
O p ptl I 7 x verdt flere ganger en de selger — opptil rundt sju ganger. S& den ekte
besparelsen henger pa hvordan og nar hjemmet bruker stream, som du
mer fra en lagret kWh bare kan modellere skikkelig etter en titt — og det er derfor et batteri,
som lagrer din egen strem til senere bruk, endrer hele bildet.

Det skriftlige omfanget fra befaringen er ikke byrakrati — det er selve salget

Fordi det eerlige tallet avhenger av hva du finner p& eiendommen, er grepet & booke befaringen na og
sette prisen pa papir etterpd, for noen signerer. Rammet riktig inn er det ikke en forsinkelse — det er det
som forteller en forsiktig kjgper at du ikke er akteren som gjetter hoyt pa telefon og haper. «Vi gir deg et
skriftlig tilbud etter at vi faktisk har sett taket ditt» gjer aerligheten din om til grunnen til at de valgte deg.

Sa biten alle hopper over — oppfolgingen. En melding, et par dager senere: «Sjekker bare at du fikk
designet og besparelsesintervallet.» Den ene meldingen vinner flere jobber enn & sette ned prisen noen
gang vil. Med Al forst er ikke oppfelgingen en vane du méa bygge. Det er noe som bare skjer.

POENGET ER IKKE PROGRAMVAREN

Det er standarden: kvalifiser far du kjerer ut, lov aldri en besparelse du ikke har modellert, sett
den pa papir etter en ekte titt, folg opp gjennom hele sammenligningsvinduet. En installater med
en notatblokk som holder den standarden, slar en med en app som ikke gjer det. Al-en gjer bare

standarden uanstrengt.
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Fa betalt uten den pinlige purringen

Du har vunnet jobben. Na skal pengene inn — og i solcellefaget er det sjelden én
faktura til slutt. Det er et depositum, en delbetaling, av og til finansiering, og et
tilskudd som trekkes fra prisen pa forhand og forvirrer alle.

Soltilskuddet er ikke en sjekk kunden jager i etterkant — det trekkes
rett fra prisen: anlegget utlgser stetten, du handterer den, og rabatten
- star pa tilbudet pa forhand, sa kunden fyller ut ingenting.
TI I s ku d d et_urendreierne oppgir et stort «tilskudd» trukket fra en oppblast listepris
sa tallet etter tilskudd ser ut som et raverkjap, eller overdriver hva
trukket fra, pa forhand tilskuddet er verdt. Vis prisen etter tilskuddet, vis hva tilskuddet faktisk
er, og ikke pynt det som en tidsbegrenset gave — den arligheten er et
tillitsgrep kunden kjenner.

Purringen er et systemproblem, ikke et menneskeproblem. Fiks systemet, sa slipper du den pinlige
samtalen igjen.

0 Ta depositumet i det sekundet de signerer. Et korttrykk eller en «betal né»-lenke nar de sier ja,
slar «her er kontonummeret mitt» — og laser jobben mot de to andre tilbudene.

° Fakturer delbetalingen automatisk. Depositum ved signering, sa resten ved tilknytning — eller
ved uttak av finansiering — fakturert pa de avtalte punktene, sa ingen trenger & huske det.

e Tilby aerlig finansiering, uten skjult paslag. Finansierer de, ligger rente og vilkar pa bordet —
aldri et langivergebyr stille rullet inn i prisen, som er det lurendreierne gjor.

° Skjerp tonen bare hvis du ma. De fleste betaler pa forste eller andre dult. Du forblir den greie
hele veien.

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

Innboksen din er der pengene lekker ut i det stille og stresset lekker inn.

Kontoutdrag fra grossister, produktdatablad, nettselskapet som godkjenner en tilknytning, en
byggmester som maser om en tilknytningsdato fer overlevering, en kunde som spar om overvakingen
sin, tilskuddsskjemaer, prisoppdateringer — alt blandet med sgppelpost, alt som lander mens du er
oppe pa et tak med en drill i den ene handa og en skinne i den andre. En handverkseier startet med et
etterslep pa 24 000 e-poster: «Jeg leste én e-post, sa ble den borte. Jeg klarte ikke engang & finne den
igjen.»

Med Al farst blir innboksen noe som allerede er handtert innen du kikker pa den:

v Sortert. De tre e-postene som betyr noe i dag, flyter til toppen, flagget med hvorfor — «denne er
nettselskapet som godkjenner tilknytningen din.»

v Forhandsskrevet. Rutinesvar — «ja, vi installerer batteri med nye anlegg», «vi er booket inn i
neste maned» — skrevet og klare. Du kikker, justerer, sender.

v Besvart pa forespgrsel. «<Hva ga vi Rossi-jobben tilbud pa for de 10 kW og batteriet?» — og den
finner det pa et blunk.

DELEN INGEN VENTER — DEN VOKTER PENGENE DINE

Fordi Al-en leser alt, fanger den opp ting. Ett firma: «Den har allerede spart meg for tusenlapper i
feilbestilte varer — den sa, vent litt, ut fra tidligere jobber vil du sannsynligvis ha denne.» Et
annet fikk en leverander til & fakturere med et avvik pa 50 % ved en feil — flagget automatisk for
den ble betalt.



Oi CHAPTER SEVEN

Din digitale kontorsjef

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

, | ett handverksfirma var kontordama pa ferie en uke. Eieren: «Vi har
ikke hatt henne pa kontoret pa en uke, og det har hjulpet oss a gjere
E n u ke jobben hennes.» Det endte som en av deres sterkeste uker — ikke
overleve uka, en av de beste — fordi oppfelgingene og purringen ikke

uten kontoradmin
stoppet da hun gjorde det.

Morgenbriefen

For du vrir om ngkkelen: dagens jobber i rekkefelge, hvilken installasjon som venter pa varer fra
grossisten, hvilken forespgarsel som ber fa en oppfelging i dag, hvem du skal purre for et depositum, og
det ene tilknytningsskjemaet som svir hvis du glemmer det. To minutter med en kaffe — og
medhijelperen din vet det ogsa.

Jobbmapper som bygger seg selv

Hvert bilde, design, tilbud, befaringsnotat og hver e-post fester seg til riktig jobb — s& nar kunden ringer
om atte maneder om et batteri, ligger hele historikken der. Foresparselen, befaringen, skyggen du
noterte, garantivilkarene, tilknytningsgodkjenningen — alt pa ett sted.

Papirarbeidet uten gruen

Befaringsrapporten, den elektriske samsvarsdokumentasjonen, tilknytningspapirene,
overleveringspakken til naeringskunden — etterspurt, fanget pa jobben, og oppbevart der du finner det
igjen. Aldri diktet opp for deg, og aldri en erstatning for din egen befaring pa adressen — bare hindret i &
bli borte.
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Se dobbelt sa stor ut som du er

Her er en hemmelighet de store firmaene stoler pa at du ikke vet: det meste av & «se
profesjonell ut» — og «se ut som du er her fortsatt om ti ar» — er presentasjon, og
presentasjon er na nesten gratis.

En installator med ett lag og et firma med femti ansatte kan sende det samme plettfrie tilbudet og
designet med logo — og vise den samme ekte adressen, den samme sjekkbare sertifiseringen og de
samme ekte omtalene. | et fag der kjoperens storste frykt er at du gar under for garantien noen gang
gjelder — og hundrevis har — blir den lille akteren som ser bygget-for-a-vare ut, stolt pad som den store,
og kan ta betalt deretter.

Anbefalingshjulet — med vilje, ikke ved flaks

a Behold — gjar hele jobben enkel, zrlig og tydelig, og hold et gye med anlegget, sa du er den de
ringer nar de vil ha et batteri, ikke en fremmed.

e Anmeldelse — be om Google-anmeldelsen i det gyeblikket de er mest forngyde, det forste
solrike kvartalet regningen deres faller, automatisk, med lenken. Omtaler og rask respons lgfter
rangeringen din — og en forsiktig kjoper lener seg hardt pa dem.

e Anbefal — anlegget du gjorde pa ett hus gir deg naboen som s& det ga opp; en god jobb for én
byggmester gir deg de neste byggene hans; ett fornegyd firma gir deg det ved siden av.

° Gjensalg — dette er hele spillet. Stramsalget har kollapset, s& hver gammel sol-uten-batteri-
kunde er et varmt batteri-gjensalg — lagre din egen strom i stedet for & nesten gi den bort — sa
elbilladeren pa det samme sikringsskapet, sa overvakingen nesten ingen konkurrent tilbyr. Alt star
i jobbmappa. En paminnelse til rett tid gjer én installasjon om til et tidr med arbeid.

START | DAG — SELV UTEN TEKNOLOGI

Be hver forngyd kunde om en anmeldelse for du pakker sammen, og still alltid det ene
sparsmalet som &pner stigen — «vil du at jeg holder et aye med det, og tar batteriet nar tallene
passer deg?» En kunde som nettopp fikk det aerlige resultatet du lovet, er den mest mottakelige
du noen gang finner dem.
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Omleggingen pa 30 dager

Alt over fungerer. Grunnen til at de fleste installatorer ikke far det til & fungere, 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 & stoppe a jobbe.

a Uke 1 — Stopp den storste lekkasjen: responstiden. Hver foresparsel besvart og kvalifisert,
befaringen booket, oppfelginger som fyrer giennom sammenligningsvinduet. Dette begynner a
betale for hele gvelsen med en gang.

° Uke 2 — Fiks tilbudene. Al-en kvalifiserer jobben og gir et arlig intervall med tilskuddet
inkludert, ut fra strukturen din; du retter — og hver rettelse er en laerdom den beholder. Skriftlige
tilbud etter en ekte befaring, med oppfelgingen hver gang.

e Uke 3 — Fiks innbetalingen. Depositum ved signering, delbetalinger pa en syklus, gerlig
finansiering, automatiske paminnelser — med deg som godkjenner alt som har med penger a
gjere, til den har fortjent bandet.

° Uke 4 — Overlat bakrommet. Innboks sortert og forhdndsskrevet, morgenbriefen i gang,
jobbmapper og samsvar som bygger seg selv, anmeldelser etterspurt automatisk, batteri-
gjensalg flagget.

Hvorfor alle fire? Fordi én prosess aldri fales som stort. Ved tre kommer «huff-sa-utrolig»-oyeblikket —
for det er da bitene begynner & snakke sammen. Forespgarselen blir befaringen. Befaringen blir jobben.
Jobben blir depositumet, anmeldelsen og batteri-gjensalget.



Tillitsbryteren — slik overlater du uten & miste nattesgvnen

Du gir ikke en ny leerling bilen og en jobb forste dag. Det samme her:

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

Uke 3-4: den spor om det viktige. Rutinesvar gar bare av garde; penger, nye kunder, og alt med
tyngde — tilbud, besparelsestall, garantier — far fortsatt et nikk fra deg.

Fra maned to: den sper om unntakene. Na kjorer den, og du far morgenbriefen og flaggene. Du
er fortsatt sjefen — du har bare sluttet & veere flaskehalsen.

Feilene som far dyktige installatorer til & gi opp for det lasner

v

v

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

A skru Al oppa den gamle prosessen. Taster du fortsatt hver jobb inn i den samme gamle
programvaren og ber Al-en «hjelpe», har du bommet pa poenget. Tegn prosessen pa nytt (kapittel
2).

A gripe til falsk hast. Lurendreierne bruker «signer i dag». Du har en ekte spak — en genuin
tilskudds-nedtrapping med frist — sa bruk den, og la zerligheten gjere dyttingen.

A love at du vinner handelen. | det oyeblikket du lover en fast besparelse eller en regning som
forsvinner, hares du ut som hver akter de har blitt advart mot. Ditt zerlige intervall, med
forutsetningene vist, er det som vinner den forsiktige kjoperen — nektelsen av a overdrive ER
pitchen.



J FOR DU LEGGER DETTE FRA DEG

Lekkasjesjekken pa 2 minutter

De fleste solcelleinstallaterer mangler ikke ferdigheter — de taper tiloud de allerede er med pa. En typisk
liten installater gjer bare rundt 200 anlegg i aret, men hvert er verdt titusener, og hvert er en kamp mot

to-tre andre tilbud. Det er tegnet: pengene ligger ikke i & jage flere leads — det ligger i & vinne en storre
andel av tilbudene du allerede gir. Laft vinnerandelen din fra rundt ett av seks tilbud til ett av fire, og du
tiener ikke bare litt mer — du dobler omtrent fortjenesten pa de samme leadene, fordi kostnaden for &
skaffe hvert tilbud allerede er brukt. Veer eerlig — kryss av dem som stemmer akkurat na.

v
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Jeg er ofte treg med & svare pa forespearsler — og jeg vet ikke hvor mange jobber forsinkelsen har
kostet meg.
En foresparsel har gatt til telefonsvarer uten at jeg visste at telefonen ringte.
Jeg har gitt en fast pris eller en «garantert» besparelse pa telefon for befaring — eller mistet en
jobb fordi jeg ikke ville.
Jeg folger ikke alltid opp gjennom ukene en kjgper sammenligner tilbud.
Jeg vinner en jobb, installerer den, og gar aldri tilbake for & tilby batteri, elbillader eller overvaking.
Jeg har gitt tilbud uten en skikkelig titt pa tak, skygge og sikringsskap.
Jeg utsetter tilskuddspapirene, samsvaret og tilknytningsadmin til siste liten.
Jeg dytter bare pa jobber nar en tilskudds-frist naermer seg — aldri et jevnt, aerlig lop.
Innboksen min stresser meg, og viktige ting blir begravd.
Ringte en tidligere kunde om anlegget sitt, ville det tatt meg en stund & finne detaljene.
0-2 3-6 7+
Sto kurs. Noen smajusteringer, og Du taper ekte tilbud i den Kompis, du gjer det tunge
du vinner mer av lista di. kjedelige halvparten — og alt kan arbeidet og gir handelen til den

fikses. Start med uke 1. som ser tryggere ut og folger opp.
Gode nyheter: det er akkurat det

som na er lettest & fikse.

Den storste spaken er ikke flere leads — det er a vinne en storre andel av tilbudene du allerede er

med p3, og gjore hver installasjon om til et batteri, en elbillader og ar med service. Det storste
krysset ditt er den storste muligheten din. Start der.



EN SISTE TING

Vil du ha det satt opp for deg?

Alt i denne handboken kan du bygge selv — og det ber du, om du har tid og tdlmodighet. Mange gjor
det. Vil du heller at det bare var gjort — Al-en som svarer telefonen i det gyeblikket en foresporsel
lander, kvalifiserer den og booker befaringen, skriver et aerlig besparelsesintervall med tilskuddet vist,
tar depositumet og fakturerer delbetalingene, holder styr pa samsvars- og tilknytningspapirene, folger
opp gjennom ukene de sammenligner, og gjer hver installasjon om til et batteri, en elbillader og ar
med overvaking — alt i ett, i drift i solcellefirmaet ditt denne uka — sa er det det vi bygger. Det heter

v 14 dagers gratis preveperiode. Avbryt nar som helst. Ingen binding, ingen kontrakter.

v Ingenting viktig — et tilbud, en faktura, en kundemelding — gar noen gang ut uten at du ser
det forst.

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

Se den i arbeid pa dine egne jobber pa the-everything-app.com — ingen kortopplysninger for a
ta en kikk.

/AErlig merknad: dette redder ikke et firma i ulage, og det lover ikke en husstand en bestemt besparelse, garanterer ikke hva et
tak vil produsere, eller far stramregningene dine til & forsvinne — det er fortsatt deg, befaringen din og sertifiseringen din. Det
det fikser, er kontorjobben du har gjort gratis etter markets frembrudd.
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