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AI-håndboka for
steinhoggere

Hvordan du driver et steinhoggeri i AI-alderen — og vinner
jobbene de store verkstedene tror er deres allerede.
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Les dette først
For ti år siden betydde det å drive et ordentlig steinhoggeri at du ansatte en på
kontoret, betalte en regnskapsfører, og likevel satt med oppmålingen til en
benkeplate ved kjøkkenbordet etter at ungene hadde lagt seg.

I dag booker et to-manns firma med riktig oppsett mer arbeid, gir tilbud raskere og får betalt fortere
enn et verksted tre ganger så stort på andre siden av byen — og bruker null kvelder på papirarbeid.

Han er ingen bedre steinhogger enn deg. Han leser ikke åren bedre, kapper ikke en renere gjæring,
og han er slett ingen datamann — en av de beste vi har sett priset forblending fra en papirlapp på
platestativet for to år siden. Han skjønte én ting før alle andre: den kjedelige halvparten av
bedriften — telefonene, tilbudene, notatene fra oppmålingen, forskuddene, fakturaene,
purringen, arkiveringen — kan nå gjøre seg selv. Så han la kreftene der pengene er: på steinen,
og på kunden.

Dette er håndboka for hvordan han gjør det. Ingen «50 prompts å kopiere». Ikke noe teknobabbel.
Selve systemet — hvordan du skal tenke om det, hva du setter opp, i hvilken rekkefølge, og feilene
som får gode steinhoggere til å gi opp før det løsner. Historiene her er ekte håndverkere og ekte
småbedrifter vi jobber med — navn utelatt, tall beholdt. Les den fra perm til perm, så driver du en
strammere og mer lønnsom bedrift enn i dag, selv om du aldri bruker en krone på programvare.

E T  Æ R L I G  O R D  O M  A N S VA R E T  D I T T

Ingenting her godkjenner en jobb, avgjør hvordan en plate eller et forblendingselement
festes, eller tar stilling til kvartsstøv og hvordan verkstedet ditt jobber trygt. Det bærer
administrasjonen. Steinen — utvalget, bearbeidingen, monteringen, sikkerheten til arbeidet
og folkene som gjør det — er din, fra start til slutt.
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Hva som står i den

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

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

03 Aldri mist en jobb igjen
Hver telefon besvart — og hvert løfte fanget, purret og alt under arbeid.

04 Gi tilbud mens du står ved platestativet
AI-en bygger oppmålingen av ordene og prisene dine. Du sjekker og sender.

05 Få forskuddet — og sluttoppgjøret — uten den kleine purringen
Materialpengene inn før du kapper, og resten på 7 dager, ikke 47.

06 Innboksen som driver seg selv
Sortert, forhåndsskrevet, og passer på pengene dine — til og med lest opp på veien.

07 Din digitale kontorsjef
Morgenbrifen, jobbmapper som bygger seg selv, og papirarbeidet i orden.

08 Se dobbelt så stor ut som du er
Alt med logoen din, og anmeldelse–anbefaling-svinghjulet som mater seg selv.

09 30-dagers overgangen
En uke om gangen, tillitsbryteren, og hvorfor tre prosesser slår én.

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

Den nye spillebanen
En huseier som står i et halvt utrevet kjøkken kan ikke se om du er en god steinhogger. Ikke
der og da. De dømmer deg på det de kan se — og det er der de fleste verksteder stille mister
jobber de ville gått inn og vunnet.

Stein er ikke et servicebesøk. Ingen ringer en steinhogger på innfall. Når den telefonen først
kommer, har de sett på bilder i et halvt år, de har et budsjett i hodet, og de skal bruke ordentlige
penger på noe som blir stående. Så de ringer ikke én steinhogger. De ringer tre, og jobben går til
den som får tre ting riktig først:

1 Tok du faktisk telefonen — eller ringte du rett tilbake?
Veggen i naturstein går til den steinhoggeren som svarer først, ikke den beste. Ring ut til
telefonsvarer, og en femsifret forespørsel er borte før du har sett tegningene.

2 Kom tilbudet raskt, og så det ordentlig ut?
Et ryddig tilbud med poster — steinen navngitt, overflaten navngitt, svinnet forklart — innen
en dag slår et tall på baksiden av et visittkort neste uke. Hver bidige gang.

3 Hørtes du ut som du kan materialet?
Dette er den som er din alene. Kunden som aldri har kjøpt stein før er redd for å gjøre feil.
Steinhoggeren som forklarer hvorfor åren ikke blir lik prøven i utstillingen, og hvorfor det
nettopp er poenget, har alt vunnet jobben.

Legg merke til hva bare én av dem handler om? Steinen. De to andre er administrasjon og
kommunikasjon — akkurat det du hater og aldri har tid til på slutten av en dag i vannsagbua.

Og her er biten ingen forteller deg: motparten kjører alt på AI. Arkitekten som beskriver
forblendingen din setter opp skjemaet gjennom den. Kjøkkenleverandøren du er underleverandør for
priser platene til en hel boligblokk på minutter. Byggmesteren sjekker hver linje i tilleggsarbeidet ditt
mot budsjettet sitt i det sekundet det lander. Spørsmålet er ikke om AI kommer inn i steinfaget —
den er alt inne. Spørsmålet er om den jobber for deg eller mot deg.
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Den gode nyheten? Dette er første gang i historien at teknologien favoriserer den lille. De store
verkstedene må ha komiteer, utrullinger og opplæringsprogrammer. Du kan bestemme deg på en
tirsdag og være i gang til fredag. Spillebanen snudde nettopp: den lille, raske, velorganiserte
steinhoggeren kan nå se ut som og prestere som det store verkstedet — uten det store verkstedets
faste kostnader.

«Men jeg er ingen datamann»

Det er ikke de håndverkerne som får dette best til heller. En av de raskeste vi har sett er en eier med
26 år i faget som først tok i en datamaskin for tre år siden. Hans ord: «Ikke tenk på stavingen. Ikke
tenk på grammatikken.» Kan du sende en SMS eller legge igjen en talemelding, kan du kjøre alt i
denne håndboka. Å være god på tastatur var det gamle kravet. Å kunne si hva du vil ha er det nye
— og det er steinhoggere alt gode på, for halve jobben er å forklare stein til folk som ikke kan stein.

3 000–10 000 kr
+ i måneden

Det de fleste jobb- og
kalkulasjonsprogrammer for
håndverkere koster — og de får deg
likevel til å gjøre tastingen og
oppmålingen. En eier vi kjenner betalte
ti tusen i måneden, noen måneder tretti,
for programvare folkene hans knapt
brukte. Husk det tallet: alt i denne
håndboka erstatter enten den utgiften
eller får den til å gjøre nytte for seg.

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

Tenk AI-først
Før vi tar i et eneste verktøy må vi fikse hvordan du tenker om dette — for den største feilen
er ikke å kjøpe feil programvare. Den er å skru AI på den gamle måten å jobbe på og lure på
hvorfor ingenting endret seg.

Hver prosess i bedriften din ble bygget på én antakelse: et menneske må gjøre hvert steg. Noen tar
telefonen. Noen regner ut platebehovet og skriver tilbudet. Noen purrer på forskuddet. Noen
arkiverer partinummeret fra leverandøren og kvitteringen på impregneringen. Hele dagen din er
formet rundt den antakelsen — og den antakelsen døde nettopp.

Ikke automatiser den gamle prosessen. Tegn den på nytt — med AI-en først på alt, og deg som
passer på. Tre tankeskift, hvert eneste lært av et ekte håndverksfirma vi jobber med:

Skift én — deleger resultater, ikke steg

Slutt å tenke «hvilke knapper skal jeg trykke på». Nå snakker du til bedriften din slik du ville snakket
til en god medhjelper: si resultatet, la den finne ut stegene. En eier krediterte en faktura, sendte den
ut på nytt forholdsmessig og mailet kunden ved å si nøyaktig det, i én setning. En annen kjøper
material ved å sende én melding fra leverandørens plass — «Jeg står på platelageret og tar to
plater av den Carrara-lignende til Nguyen-kjøkkenet, pluss en eske fargetilpasset lim» — og
bestillingen, utgiften og regnskapet ordner seg selv. Hans ord: «Det er én tekstmelding som bare
gjør haugevis med data.»

Skift to — AI først, du etterpå

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

Med vanlig programvare retter du den samme feilen for alltid. Med AI retter du den én gang. En
steinhogger forteller den at et standard benkeplatetilbud inkluderer oppmålingsbesøket, en 20 mm
gjæret kant, utskjæringen til vasken og første impregnering — den svarer «Det skal jeg huske fra nå
av.» Og det gjør den. Fortell den at en bestemt byggmester alltid får tilbud på levert og montert, aldri
bare levert, og den bommer aldri igjen. Hver rettelse forrenter seg. Et halvår inn gir den tilbud som
deg, skriver som deg og kan reglene dine — fordi du lærte den dem, én gang.

Nytenkningsøvelsen

Gå gjennom bedriften din og still ett spørsmål om hver eneste kontakt: «Hvordan hadde dette sett ut
hvis AI-en tok i det først?»

KONTAKTPUNKT DEN GAMLE MÅTEN AI-FØRST

Huseier ringer og vil
ha pris på en
naturstein-vegg

Telefonsvarer. Jobben tapt til
den som svarte.

Besvart, notert, befaring booket — tilbud
skrevet før frokost.

Plate lander med en
sprekk gjennom
midten

Du tar tapet, eller krangler
om det tre uker senere uten
dokumentasjon.

Fotografert mot jobben samme dag den
lander, leverandøren purret automatisk —
du hører det bare hvis de ikke ordner det.

Ny prisliste fra
leverandøren kommer

Begravd under 200 e-poster.
Gamle priser på neste tilbud.

Hentet ut, lagt inn i satsene dine — én
linje: «porselensplate opp på ni poster.»

Monteringen er ferdig Faktura «i kveld». Aldri spurt
om anmeldelse. Ettervern
aldri sendt.

Faktura sendt fra oppkjørselen.
Impregnering og stellråd mailet.
Anmeldelse spurt om mens de fortsatt er i
hundre.

Hvert kapittel fra nå er bare denne øvelsen brukt på én del av bedriften din. Du blir ingen kontorist.
Du blir eier av en bedrift som driver seg selv rundt deg.
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03
K A P I T T E L  T R E

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

Steinhoggere er notorisk dårlige på dette, og det vet du. Du står ved brosaga med vann overalt, eller
to mann og en klemme løfter en øyplate gjennom en døråpning uten en ledig hånd. Telefonen ligger
i bilen. Den ringer ut. Den som ringte — en arkitekt med et forblendingsskjema, en huseier midt i
oppussingen som priser et kjøkken, en byggmester med plater til åtte leiligheter — ringer neste
steinhogger på lista. Borte.

9 jobber
i året, usett

Si at du mister fire telefoner i uka (de fleste steinhoggere på
full fart mister flere). De fleste er lageret, plateleverandøren,
en byggmester som maser om en oppmålingsdato. Men si at
én annenhver uke er en ekte forespørsel — en
benkeplatepakke, en naturstein-vegg, en gravstein. Det er
tjueseks i året. Norge er et lite marked med få steinhoggerier,
så folk henter inn to–tre tilbud, ikke fire: si at du lander hver
tredje. Det er rundt ni jobber i året som går rett til den som tok
telefonen etter deg. På steinpenger er dekningsbidraget på én
av dem større enn alt dette koster. Du kjenner det aldri, for du
visste aldri at telefonen ringte. (Illustrerende — men regn på
dine egne tall, så svir det.)

Og spikeren i kista: på et gjennomtenkt kjøp som stein legger ikke kunden igjen beskjed. De har en
liste. De ringer neste navn. Telefonsvareren er der jobber går for å dø. Den gamle løsningen var
«ta flere telefoner». AI-først-løsningen er større — for en telefon er egentlig to problemer, og de
fleste steinhoggere tenker bare på det første.

Problem én — telefonen du ikke kunne ta

Du tar mål, du står på saga, du henger i en saks og monterer forblending, eller du kjører med to
plater på A-bukken. En AI-resepsjonist svarer i bedriftens navn, døgnet rundt, høres normal ut på
telefonen, får jobbdetaljene — hva (benkeplater, forblending, belegning, en restaurering, en
gravstein), hvor, hvor stort, og om de har valgt stein ennå — booker befaringen rett i kalenderen din,
og sender deg et sammendrag på SMS før du har skrudd av vannet. Den tar ikke matpause, blir
ikke syk, og koster en brøkdel av et menneske.
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Problem to — telefonen du tok, og halvveis glemte

Vær ærlig: hvor mange ganger har du sagt «ja da, jeg skal få deg en pris på veggen til torsdag» fra
førersetet — og innen neste jobb er det borte? Du er ikke rotete. Du er travel, og hodet ditt er arkivet
ditt. Og på stein er glemselen dyr, for den som ringte har tenkt på denne jobben i et halvt år og
kommer til å huske deg for alltid for at du ble stille. Det er her AI-først endrer hva en telefon i det
hele tatt er:

Hver samtale fanges. Tatt opp, skrevet ut, lagt på jobben. Tre måneder senere, når kunden sier
«men du sa aldri at åren ikke ville matche prøven», kan du sjekke hva som faktisk ble sagt — og
på naturstein er det den samtalen det står og faller på.

Løftene kommer ut automatisk. «Pris til torsdag.» «Ringe lageret om bunten med kløyvd
stein.» «Sende henne stellrådene.» Hentet ut av samtalen — du skriver ikke ned noe, for
hendene dine var våte.

Løftene purrer på deg. Torsdag morgen: «Du sa til arkitekten at hun skulle ha prisen på
forblendingen i dag — skal jeg få den i gang?» Oppfølgingen konkurrentene dine aldri sender
skjer nå hver gang.

Og har den det den trenger, starter arbeidet av seg selv. Samtalen fanget jobben, adressen,
omfanget — så tilbudet er ingen påminnelse på en liste, det er et utkast som venter når du
stopper på veien.

Hva du skal kreve — uansett hvordan du løser det

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

Sett over nummeret ditt til en svartjeneste
med et stramt manus — navn, sted, hva slags
stein de er ute etter, «han ringer tilbake i
ettermiddag». Og legg inn løftene dine som
talememo før du kjører videre. Bare det vinner
jobber.

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

Et alt-i-ett AI-telefonsystem (den typen The
Everything lager) dekker hele standarden —
besvart, skrevet ut, løfter purret, tilbud skrevet
fra samtalen. Uansett: aldri la en telefon —
eller et løfte — treffe bakken.

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

Hver telefon besvart i bedriftens navn — også klokka 18, også lørdag.✓

En søkbar utskrift av hver samtale — «hva ble vi enige om på kantprofilen?»✓

Løfter havner et sted som purrer på deg — ikke en blokk, ikke hukommelsen din.✓

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

Gi tilbud mens du står ved platestativet
Nest største lekkasje: tilbudet som går ut «i kveld».

Her er det som faktisk skjer. Du tar mål på kjøkkenet, du sier «jeg får det over til deg i kveld» — så
kommer du hjem utkjørt, ungene skal ha mat, og plateoppsettet og oppmålingen blir gjort halv ti på
kvelden. Eller i morgen. Eller torsdag. Imens fikk kunden to andre tilbud samme uka de så deg, og
de sammenligner tre tall de ikke forstår.

Fart
vinner tilbud

Ikke pris. Fart — og klarhet. Steinhoggeren hvis tilbud lander mens
prøven fortsatt ligger på kjøkkenbenken vinner sjokkerende ofte,
selv når han er dyrere. Et raskt, profesjonelt tilbud signaliserer det
ene en kunde som bruker ordentlige penger på noe permanent vil
ha: denne karen har styr på sakene.

Det gamle rådet var «bruk maler, gi tilbud fra telefonen». Glem det. AI-først tilbud betyr at AI-en
bygger oppmålingen. Du sjekker den. Slik ser det ut i et ekte steinhoggeri i dag.

Du snakker, den bygger. Gå gjennom jobben, diktér det du ser — «kjøkken i 20 mm kompositt,
4,2 løpemeter på rekka pluss en øy på 2,4 ganger 1, gjæret kant til 40 på begge, utskjæring til
underlimt vask, én sidevange ned, pluss 6 kvadrat kløyvd forblending på veggen bak komfyren»
— og den gjør det om til et priset tilbud med poster, profesjonelt, på malen din.

Den priser fra DIN historikk. Mat den med tidligere tilbud, så lærer den satsene dine,
marginene dine, kvadratmeter- og løpemeterprisene dine, og svinnpåslaget ditt. Andre satser for
en kjøkkenleverandør du er underleverandør for enn for en huseier med én jobb? Den holder
dem fra hverandre.

Den kan reglene dine — for du lærte den dem én gang. Hva «levert og montert» inkluderer på
dine jobber, om oppmålingsbesøket er med eller kommer i tillegg, om første impregnering ligger i
prisen. Lær den opp som en lærling; i motsetning til en lærling glemmer den aldri.

Den fanger det du glemte. Et ekte håndverksfirma matet inn en jobbrapport, og AI-ens tilbud
kom tilbake med reisen som en betalt kalkulatør hadde utelatt på den samme jobben. Den blir
ikke trøtt halv ti og glemmer den andre plata du trenger utelukkende for at åren skal gå gjennom,
eller kranleia, eller turen til deponiet med avkappet. Det er hele poenget.

Den skriver forklaringen for deg. Denne er verdt mest av alle på stein. Avsnittet som forklarer
at naturstein varierer fra parti til parti, at plata er et naturmateriale og ingen trykt prøve, at en
skjøt må lande et sted — skrevet inn i hvert eneste tilbud, med dine ord, hver gang. Det avsnittet
er det som stopper krangelen ved montering, og det som får kunden til å stole på deg framfor han
som er billigere.
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2–3 dager
→ en halv dag

En eier vi jobber med — 26 år i faget, rører knapt en
datamaskin: «Tilbud som pleide å ta meg to–tre dager,
gjør AI-en min på en halv dag. Jeg gjorde ett i går som
ville tatt to dager — sendte det samme dag.» Prisingen lå
«stort sett på linje» med hans egne tall, fordi den lærte av
de tidligere tilbudene hans.

Så biten alle hopper over — oppfølgingen. Stein er et kjøp folk bruker lang tid på å bestemme seg
for; kunden ignorerer deg ikke, de tenker. Én melding, fire dager senere: «Sjekker bare at du fikk
prisen på platene — jeg forklarer gjerne hvorfor jeg har regnet inn en plate til, sånn at åren går
gjennom.» Den ene meldingen vinner flere jobber enn å kutte prisen noen gang vil gjøre, fordi de
fleste konkurrenter aldri sender den, og fordi det er nok en sjanse til å være den som forklarer
materialet. AI-først er ikke oppfølgingen en vane du bygger. Det er en ting som bare skjer — på dag
fire, og igjen om tre uker når de fortsatt tenker.

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

Det er standarden: samme dag, profesjonelt, priset fra dine egne tall, steinen forklart, fulgt
opp. En steinhogger med en notatblokk som treffer den standarden slår en steinhogger med
en app som ikke gjør det. AI-en gjør bare standarden uanstrengt.
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05
K A P I T T E L  F E M

Få forskuddet — og sluttoppgjøret —
uten den kleine purringen
Stein har en kontantstrøm de fleste fag slipper: ordentlige penger går ut døra — plater, noen
ganger for titusener — før det er gjort et eneste kapp. Det gjør forskuddet til den viktigste
meldingen du noen gang sender.

7 dager
ikke 47

Den gjennomsnittlige håndverkerfakturaen blir betalt rundt seks
uker etter at den er sendt. Ikke fordi kundene ikke vil betale —
de fleste bare glemmer, og du synes det er kleint å mase. Så
pengene blir stående mens du har finansiert et platestativ med
noen andres kjøkken på kortet.

Purringen er et systemproblem, ikke et menneskeproblem. Fiks systemet, så slipper du den kleine
samtalen — eller den flaue «følger bare opp»-meldingen — for alltid.

Systemet som får deg betalt

1 Forskudd før steinen bestilles — ingen unntak, ingen kleinhet
Forskuddskravet går ut sammen med aksepten, automatisk, formulert som slik du jobber,
ikke som en tjeneste du ber om. Det er ikke deg som er vanskelig; det er deg som kjøper
plata deres. Ingenting bestilles før det er inne — sporet, så du aldri kapper i material du ikke
har fått betalt for.

2 Fakturer sluttoppgjøret i det sekundet det er montert
Hver dag du venter er en dag lagt til når det blir betalt. AI-først er det én setning fra bilen:
«fakturer resten på Wilson-kjøkkenet.» Postene fra tilbudet, forskuddet alt trukket fra,
betingelsene dine, e-posten deres. På en stor forblendingsjobb i næring skriver den heller
avdragsnotaen for det trinnet du har nådd — så du fakturerer underveis, ikke på bitre
slutten.

3 Gjør det latterlig lett å betale
En «betal nå»-lenke blir betalt raskere enn «her er kontonummeret mitt». Fjern hvert eneste
steg mellom at de vil betale og at det er gjort.

4 Automatiser de høflige dyttene, eskalér bare hvis du må
En vennlig påminnelse på dag 3, 7 og 14 — automatisk, du sender den aldri. De fleste
betaler på dytt én eller to. En sjelden gjenstridig får en fastere, fortsatt profesjonell melding.
Du forblir den greie karen.

Og fordi penger er penger: dette er det ene stedet du holder AI-en i kort bånd. Den skriver utkastet,
du godkjenner, hver gang — til du har sett den ha rett i en måned og sier den kan slutte å spørre.

T H E  E V E R Y T H I N G A I - H Å N D B O K A  F O R  S T E I N H O G G E R E
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Innboksen som driver seg selv
Innboksen din er der penger stille lekker ut og stress lekker inn.

Kontoutdrag fra leverandøren, kundespørsmål, platereservasjoner, prisoppdateringer, byggmesteren
som maser om et tillegg, arkitektens skjema og overflatebeskrivelsen til neste jobb — alt blandet
med søppel, alt lander mens du står opp til albuene i en produksjon. En butikksjef vi jobber med
startet med et etterslep på 24 000 e-poster: «Jeg leste én e-post, så ble den borte. Jeg klarte ikke å
finne den igjen engang.»

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

Triagert. De tre e-postene som betyr noe i dag flyter til topps, merket med hvorfor — «denne er
tillegget byggmesteren trenger signert før platene går inn på fredag.» Tidstyvene filtreres bort før
de koster deg en tanke.

Forhåndsskrevet. Rutinesvar — «ja, vi gjør forblending og belegning», «vi er fullbooket seks
uker fram», «her er en grov pris», «her er stell- og impregneringsrådene» — skrevet og klare. Du
kikker, justerer, sender.

Svarer på oppfordring. Den samme sjefen spør nå bare: «hva er den nyeste prisoppdateringen
fra leverandøren?» — og den finner den nyeste umiddelbart, selv når den må koble en produsent
til distributøren som svarer under et annet navn.

B I T E N  I N G E N  F O R V E N T E R  —  D E N  PA S S E R  P Å  P E N G E N E  D I N E

Fordi AI-en leser alt, fanger den ting. En bedrift: «Den har alt spart meg for titusener i
feilbestilte produkter — den sa, vent litt, ut fra tidligere jobber vil du nok ha denne.» På stein
er ikke det en liten ting: bestill feil parti, feil overflate, eller én plate der oppsettet trengte to,
og det står femsifrede beløp i stativet som du ikke kan levere tilbake. En annen hadde en
leverandør som ved et uhell fakturerte med 50 % avvik — flagget automatisk før den ble
betalt.

Poenget er ingen smartere innboks. Det er at en forespørsel fra en arkitekt aldri igjen
dør på bunnen av en haug med kontoutdrag.

T H E  E V E R Y T H I N G A I - H Å N D B O K A  F O R  S T E I N H O G G E R E
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Din digitale kontorsjef
Hvert steinhoggeri har en kontorsjef. I de fleste er det deg — som gjør det dårlig klokka 22,
fordi det ikke er noen andre.

+20 jobber
på én uke

Kontordamen i et håndverksfirma var borte en uke.
Eieren: «Vi har ikke hatt henne på kontoret på en uke,
og det har hjulpet oss å gjøre jobben hennes — og vi
har nok fått inn tjue jobber ekstra denne uka.» Ikke
overleve uka. Deres beste uke.

Kontorsjefens jobb er bindevevet: hva som måles opp i dag, hva som kappes, hva som monteres, er
plata reservert på lageret, er mann nummer to booket til øyløftet, bekreftet kjøkkensnekkeren at
underskapene er inne og i vater, hvor er bildene av den gamle sandsteinen før vi begynte. Du
trenger ikke ansette den personen. Du trenger systemet den personen ville kjørt.

Morgenbrifen

Før du vrir om nøkkelen: dagens jobber i rekkefølge, hvem du skal purre for et forskudd, hvilke
plater som har landet og hvilke ikke, hvem som måler opp og hvem som monterer, og den ene
tingen som biter deg hvis du glemmer den. To minutter med en kaffe — og folkene dine vet det
også.

Jobbmapper som bygger seg selv

Hvert bilde, tilbud, oppmålingsnotat, platebilde og stedsnotat legger seg selv på riktig jobb — så når
kunden ringer om åtte måneder om et hakk i den samme benkeplata, ligger hele historikken der,
partinummeret inkludert, ikke spredt utover kamerarullen din og tre meldingstråder. På en
restaurering er den mappa jobben: bildene fra før, mørtelen du matchet, steinen du skaffet.

Papirarbeidet uten grua

Papirene faget kommer med — leverandørens parti- og produktdetaljer, sikkerhetsdatabladene,
dokumentasjonen på støvhåndtering og helsekontroll verkstedet ditt må ha, kvitteringen på
impregneringen, ingeniørens detalj for et festesystem, garantiregistreringen — blir etterspurt, lagt på
jobben, og holdt der du finner det når noen spør. Aldri funnet på for deg, og aldri en erstatning for din
egen faglige vurdering av hvordan arbeidet og arbeidsplassen drives — bare hindret i å bli borte.

Er det ikke i systemet, finnes det ikke — hodet ditt holder steinen, ikke papirene.

T H E  E V E R Y T H I N G A I - H Å N D B O K A  F O R  S T E I N H O G G E R E
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Se dobbelt så stor ut som du er
Her er en hemmelighet de store verkstedene stoler på at du ikke vet: det meste av «å se
profesjonell ut» er presentasjon — og presentasjon er nå nesten gratis.

Et to-manns verksted og en fabrikk med femti ansatte kan sende det identiske, plettfrie tilbudet med
logo. Kunden kan ikke se forskjell — så den lille som gidder blir behandlet som den store, og kan ta
betalt som den. På et gjennomtenkt kjøp er første presentasjon der prisinnvendingen vinnes eller
tapes, for kunden kjøper like mye trygghet som stein.

Anbefalingssvinghjulet — med vilje, ikke ved flaks

B Behold — gjør hele jobben lett og tydelig, så de ville hatt deg tilbake uten å tenke seg om.
Ettervern-e-posten en måned senere — hvordan de rengjør den, når den skal impregneres
på nytt — koster ingenting og huskes i årevis.

A Anmeldelse — be om Google-anmeldelsen i det øyeblikket de er lykkeligst, rett etter at
fliskanten er på og kjøkkenet endelig er ferdig, automatisk, med lenka. Anmeldelser vinner
de neste ti jobbene mens du sover.

A Anbefaling — fornøyde kunder anbefaler deg hvis du gjør det lett og minner dem på det.
Og i steinfaget er ikke anbefalingene som er verdt mest fra huseiere — de er fra arkitekten,
byggmesteren og kjøkkensnekkeren som nå vet at du møter opp og forklarer ting ordentlig.

M Mersalg — belegningen de nevnte at de ville ha til neste sommer; peiskransen;
benkeplatene til bad nummer to — det ligger i samtaleutskriften, husker du. En påminnelse
til rett tid gjør én jobb til tre.

Denne motoren er rent gull og nesten ingen kjører den — fordi den betyr å gjøre den kjedelige
tingen til perfekt tid, hver gang, for alltid. Som er nøyaktig det et system gjør perfekt og et travelt
menneske aldri gjør.

S TA R T  I  D A G  —  H E LT  U T E N  T E K N O L O G I

Spør hver fornøyd kunde om en anmeldelse før du pakker sammen bilen, og send ryddige
før-og-etter-bilder med hver faktura. Stein fotograferer bedre enn noe annet i
håndverksfagene — en matchet åre, en renset sandsteinsfasade, en vegg med sidelys. Bruk
det. Svinghjulet bryr seg ikke om hvordan det dreies. Det trenger bare å dreies.
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30-dagers overgangen
Alt over funker. Grunnen til at de fleste steinhoggere ikke får det til å funke er at de prøver alt
på én gang, blir overveldet midt i en jobb, og går tilbake til den gamle måten. Så: én ting om
gangen, uten å stoppe arbeidet.

1 Uke 1 — Stopp den største lekkasjen: telefonen
Hver telefon besvart, hver telefon fanget, løfter hentet ut automatisk. På steinpenger betaler
én reddet forespørsel for hele øvelsen flere ganger — og det er den du merker først.

2 Uke 2 — Fiks tilbudene
AI-en skriver oppmålingen fra dikteringen din og tidligere priser, og skriver avsnittet om
variasjon i steinen hver gang; du retter den — og hver rettelse er en lærdom den beholder.
Tilbud samme dag, med oppfølgingen. Se treffprosenten din bevege seg.

3 Uke 3 — Fiks forskuddet og det å få betalt
Forskudd bedt om ved aksept så du aldri finansierer plater på ditt eget kort, sluttoppgjør
fakturert ved montering, avdragsnotaer på næringsjobbene, lett betaling, automatiske
påminnelser — med deg som godkjenner alt som har med penger å gjøre til den har gjort
seg fortjent til båndet.

4 Uke 4 — Overlat bakkontoret
Innboks triagert og forhåndsskrevet, morgenbrif i gang, jobbmapper som bygger seg selv,
ettervern og anmeldelser sendt automatisk.

Hvorfor alle fire? Fordi én prosess aldri føles som mye. Én automatisert prosess får et
skuldertrekk. Tre er der «hva i alle dager»-øyeblikket skjer — for det er da bitene begynner å snakke
sammen. Telefonen blir tilbudet. Tilbudet blir forskuddet. Forskuddet blir platebestillingen.
Monteringen blir anmeldelsen. Det er da det slutter å være et verktøy og begynner å være et
system.

T H E  E V E R Y T H I N G A I - H Å N D B O K A  F O R  S T E I N H O G G E R E
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Tillitsbryteren — hvordan du gir fra deg uten å miste nattesøvnen

Du gir ikke en ny lærling brosaga og en plate til 40 000 dag én. Samme her:

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

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

3 Måned to og utover: den spør om unntakene
Du har sett den ha rett i ukevis. Nå kjører den, og du får morgenbrifen og flaggene. Du er
fortsatt sjefen — du har bare sluttet å være flaskehalsen.

Feilene som får gode steinhoggere til å gi opp før det løsner

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

Å skru AI på den gamle prosessen. Taster du fortsatt hver oppmåling inn i den samme gamle
programvaren og ber AI om å «hjelpe», har du misforstått. Tegn prosessen på nytt (kapittel 2).

Å behandle den som programvare i stedet for folk. Programvare konfigurerer du én gang og
forbanner for alltid. Denne lærer du opp — og den blir bedre hver uke. De håndverkerne som får
mest ut av den snakker med den hele dagen, som med sin beste medhjelper.

Å vente på perfekt. Et grovt system som kjører i dag slår et perfekt et du skal sette opp «når det
roer seg». Det roer seg aldri.

Å forvente at den tar steinvalgene. Den forteller deg ikke om den plata holder sammen på en
sidevange, hvordan du fester et tungt element til en vegg, eller hvordan verkstedet ditt håndterer
støv og holder folk trygge. Det skal den ikke. Det er det du er utdannet og opplært til — den
rydder bare skrivebordet så du har hodet klart til å gjøre det ordentlig.
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✓
F Ø R  D U  L E G G E R  D E N  F R A  D E G

2-minutters lekkasjesjekk
Vær ærlig. Kryss av for de som er sanne akkurat nå.

0–2
Stram skute. Noen justeringer,
så flyr du.

3–6
Du lekker ekte penger i den
kjedelige halvparten — og alt
er fiksbart. Start med uke 1.

7+
Da gjør du en ekstra jobb
gratis hver uke. Gode nyheter:
det er nøyaktig det som nå er
lettest å fikse.

Uansett tall — det største krysset ditt er den største muligheten din. Start der.

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

Jeg mister jevnlig telefoner mens jeg står på saga eller er ute på jobb — og jeg vet ikke hvor
mange jobber det har kostet meg.

Jeg har lovet noen en pris eller en oppringing denne måneden — og glemt det til de purret.

Tilbudene mine går ut «i kveld» oftere enn «samme dag».

Tilbudene mine forklarer ikke skriftlig at naturstein varierer fra parti til parti.

Jeg følger ikke alltid opp etter at jeg har sendt et tilbud — selv om kunden bruker uker på å
bestemme seg.

Jeg har begynt å kappe eller bestilt plater før forskuddet var inne.

Jeg har sendt en klein «purrer bare på den fakturaen»-melding den siste måneden.

Innboksen min stresser meg, og viktige ting blir begravd.

Ringte en kunde om en benkeplate fra i fjor, ville det tatt meg en stund å finne partiet og
detaljene.

Kvitteringene fra leverandøren, sikkerhetsdatabladene og støvmålingene mine ligger i et
hanskerom, en konsoll i bilen og tre meldingstråder.
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E N  S I S T E  T I N G

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

Se det virke på dine egne jobber på the-everything-app.com — ingen kort for å kikke.

Ærlig merknad: dette fikser ikke en ødelagt bedrift, og det tar ikke steinvalgene, avgjør ikke hvordan
arbeidet festes, eller godkjenner hvordan verkstedet ditt håndterer støv og holder folk trygge — det er
fortsatt deg, faget ditt og opplæringen din. Det det fikser er kontorjobben du har gjort gratis etter
mørkets frembrudd.

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

14 dagers gratis prøve. Si opp når du vil. Ingen binding, ingen kontrakter.✓

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

✓

Det bor i Microsoft Teams og verktøyene du alt bruker.✓

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

