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Las det har forst

For tio ar sedan innebar en bra verkstad nagon i telefon som bokade, en bokforare, och dnda att skriva
jobb och jaga fakturor vid arbetsbénken efter att porten var nere.

| dag svarar en bra mekaniker med réatt upplagg pa varje férares samtal i samma stund det kommer in —
aven mitt i ett jobb med hédnderna fulla av olja —, bokar in bilen, skickar den &rliga offerten efter att ha
tittat p& den, och gor en reparation till alla bilar i det hushallet och alla de berattar fér — medan en
storre verkstad p& andra sidan stan fortfarande ringer tillbaka réstbreviaddor. Och han lagger inte en
enda kvéll pa pappersarbete.

Han &r inte smartare &n du. Han &r inte battre pa diagnosverktyget. Och en datormanniska &r han
verkligen inte — en av de béasta vi sett skrev sina jobb i ett oljigt block for tva ar sedan. Han fattade bara
en sak fore alla andra: den trakiga halvan av rérelsen — samtalen, bokningarna, uppféljningen, de
arliga offerterna, det dér ”jag ringer innan jag gér mer”, fakturorna — kan nu gora sig sjélv. Sa han la sin
energi dar pengarna och ryktet finns: att stalla &rlig diagnos, gora jobbet ratt, och bli mekanikern som en
forare litar pa s& mycket att han skickar hela familjen.

Det har ar handboken fér hur han gor. Inga ”50 prompts att kopiera”. Inget teknikprat. Det riktiga
systemet — hur du tanker pa det, vad du satter upp, i vilken ordning, och misstagen som far bra
mekaniker att ge upp innan det klickar. Las den fran parm till parm och du driver en stramare,
I6nsammare verkstad som man litar mer pa &n nu — &ven om du aldrig lagger en krona p& mjukvara.

ETT ARLIGT ORD OM VAD SOM FORBLIR DITT

Inget av det har stéller diagnos pa en bil, avgér vad en reparation kraver, eller ersatter ditt
hantverk, dina hander eller ditt omddme i verkstaden. Det bar pappersarbetet. Vad som
verkligen &r fel pa bilen, vad som maste géras nu och vad som tryggt kan vanta, om ett ljud ar
ett slitet lager eller inget, och om en bil kan lamnas tillbaka sékert — det avgoér du pa lyften,
aldrig ett tal som en dator hittar pa. Att géra jobbet ratt ar ditt hantverk. Och att vara rak mot en
forare — s&ga honom klart vad bilen behéver, inte hitta pa jobb for att bldsa upp fakturan, och
ringa for klartecken innan du gor ndgot extra du hittar — det stannar hos dig. Allt det forblir ditt,
fran parm till parm.
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Den nya spelplanen

De 3 saker en forare bedémer dig pd — och varfor att svara férst vinner bilen innan den star pa lyften.

Tank Al-forst

Sluta klistra Al pa gamla vanor. Rita om verkstaden med Al som rér allt forst.

Missa aldrig ett jobb igen

Ta den strandsatta foraren forst, boka in bilen, och bli den de ringer for varje bil i hushallet.

Offerera rakt — inga spokreparationer

Stall diagnos forst, sdg vad som maste nu och vad som kan vénta, och ta klartecken fore allt extra jobb.

Fa betalt utan den pinsamma jakten

Den é&rliga offerten, godkénnandet fére jobbet, och fakturan utan 6verraskningsrad pa slutet.

Inkorgen som skoter sig sjalv

Sorterad, skriven, och med ett 6ga pa dina pengar — till och med upplést for dig mellan jobb.

Din digitala serviceradgivare

Morgongenomgangen, historiken for varje bil, och servicekorten som bygger sig sjélva.

Se dubbelt sa stor ut som du ar

Allt med ditt varumarke, beviset pa den arliga mekanikern, och rekommendationssvanghjulet fran *vem ar din

mekaniker?”.

Omstéllningen pa 30 dagar

AI-HANDBOKEN FOR BILMEKANIKER

En vecka i taget, fértroenderatten, och ett riktigt besiktnings- eller servicedatum — aldrig ett falskt "bara idag”.

2-minuters lackagerevisionen

Hitta exakt var du tappar férare — och vad du fixar forst.
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01 CHAPTER ONE

Den nya spelplanen

En férare som ringer runt verkstader for att bilen kranglar kan inte se under din huv
eller se dig jobba. Han bedémer dig pa det han nar — och dar tappar de flesta
verkstader tyst kunderna som annars stannat livet ut.

Din kund &r oftast en férare med ett problem och inget satt att ta sig fram — bilen startar inte, en lampa
pa instrumentbradan, ett ljud som oroar honom, en service eller besiktning p&d gang — och, avgoérande,
de flesta kan inget om bilar. Sa det han verkligen &r radd for ar inte priset. Det ar att bli blast:
verkstaden som hittar pa fel, séljer pa reparationer han inte behéver, eller blaser upp fakturan med jobb
han inte kan kontrollera. Hela yrket bar det ryktet, och just darfér vinner den arliga mekanikern sa stort.
Jobbet gar till den som far tre saker ratt forst:

0 Svarade du — och kan du titta snart? En strandsatt eller orolig férare ringer den som svarar och
kan se bilen. Lat det ga till réstbreviadan och han ringer nasta verkstad, eller bargas nadgon
annanstans — och den bilen, och varje bil i hans hushall, féljer med.

e Ar du rak mot mig? Férarens verkliga radsla &r att bli lurad. En mekaniker som staller ratt
diagnos, séger klart vad som maste nu och vad som kan vénta, och inte hittar pa jobb, slar en
billigare verkstad han inte litar pd — fér han kan inte avgéra om den billiga ar arlig, och det
skrémmer honom mer &n pengarna.

e Far du mig tillbaka pa vagen? Han behover bilen. Mekanikern som bokar in honom snabbt,
haller honom uppdaterad, och lamnar tillbaka den lagad — med en tydlig, arlig faktura — &r den
han aldrig mer jamfor runt.

Marker du vad ingen av de tre handlar om? Den billigaste offerten. Alla tre handlar om att vara nabar,
vara rak, och f& igdng honom igen — precis det en uppbladsande verkstad inte kan fejka. Och andra
sidan koér redan pa Al. Fragan &r inte om Al kommer in i verkstaden — det &r om den jobbar for dig eller
mot dig.



Goda nyheterna? Det ar forsta gdngen tekniken gynnar den lilla. De stora franchisekedjorna kér med
kommittéer, utrullningar och utbildningar. Du kan besluta en tisdag och svara forst redan pa fredagen.
Spelplanen har just tippat: den arliga verkstaden med en eller tva lyftar kan nu se ut och leverera som
rikskedjan — utan de fasta kostnaderna, och utan att en férare nagonsin far en réstbrevidda nar han star
vid vagkanten.

”Men jag ar ingen datormanniska”

Hantverkarna som goér det bést ar det inte heller. En av de snabbaste vi sett stalla om ar en dgare med
26 ar i yrket som tog i en dator forst for tre ar sedan. Hans ord: ”Bry dig inte om stavningen. Bry dig
inte om grammatiken.” Kan du skicka ett meddelande eller lamna ett réstmeddelande kan du driva allt

i den hér handboken. Att kunna sé&ga vad du vill &r det nya kravet — och mekaniker, som varje dag
forklarar for en nervos férare vad som &r fel och vad det kommer kosta, &r redan bra pa det.

2 000_8 Vad verkstadsprogram brukar kosta — och det far dig anda att skriva

och jaga. En &gare betalade tiotusen i manaden for verktyg teamet

000 kr knappt anvande. Allt i den har handboken antingen ersatter den

utgiften eller far den att tjana in sig.
+ i manaden

Kedjorna tre ganger sé stora som du &r langsamma for att de ar stora. Det ar din lucka. Den har
handboken handlar om att ga igenom den.



02 CHAPTER TWO

Tank Al-forst

Innan vi rér ett enda verktyg maste vi fixa hur du tanker pa det har — for det storsta
misstaget ar inte att kopa fel mjukvara. Det ar att klistra Al pa ditt gamla satt att jobba
och undra varfor inget andras.

Varje process i din verkstad byggdes pé ett antagande: att en manniska maste goéra varje steg. Nagon
svarar. Nagon bokar in bilen och skriver jobbet. Nagon héller koll pa delarna, offerterna, uppfoéljningen,
besiktningspaminnelserna. Hela din dag &r formad av det antagandet — och det antagandet dog just.

Automatisera inte din gamla process. Rita om den — med Al som rér allt férst, och du som
overvakar. Tre mentala skiften:

Skifte ett — delegera resultat, inte steg

Sluta tanka "vilka knappar trycker jag pa”. Du pratar nu med din verkstad som du skulle prata med en
bra larling: s&g resultatet, |at den lista ut stegen. En &gare bestaller delar genom att skicka ett
meddelande fran disken — "tar bromsbelagg och ett skivset till Corollan” — och bestéllningen, utgiften
och bokféringen ordnar sig sjalva.

Skifte tva — Al forst, du sen

Al gor forsta genomgéangen av allt, och du godkéanner, justerar eller kor dver. Offerten ar skriven innan du
ar nere fran lyften. En &gare beskrev det sa har: ”Nio ganger av tio ar det perfekt. Bara kér — japp,
skicka.” Ditt jobb krymper till tio sekunders omd&me, inte fyrtio minuters skrivande.



Skifte tre — rattelser ar investeringar

Med vanlig mjukvara rattar du samma fel for evigt. Med Al réattar du en gang. S&g den att ett jobb aldrig
far ett fast pris innan bilen tittats pd, att en offert alltid skiljer vad som maste nu fran vad som tryggt kan
vanta, och att du alltid ringer for klartecken innan du gor extra jobb du hittar pa lyften — och den svarar:

”Det kommer jag ihdg frdn och med nu.” Varje rattelse summeras. Sex manader in offererar den som

du, skriver som du och kan dina regler — for du larde den, en gang.

Om-tank-6vningen

Ga runt i din verkstad och stall en fraga om varje interaktion: "Hur skulle det har se ut om Al:n rérde det

forst?”

INTERAKTION

Féraren ringer, star stilla, medan
du ligger under en bil

En besiktning eller service narmar
sig

Leverantorens prislistuppdatering
kommer in

Ett jobb ar klart

DET GAMLA SATTET

Rostbrevliada. Han ringer nasta
verkstad eller bargas nagon
annanstans.

Du glémmer padminna, han

driver ivag till en kedja.

Begravd under 200 mejl. Gamla
delpriser pa nasta offert.

Bil Idmnad, uppfdéljning aldrig
skickad.

AlI-FORST

Besvarad och lugnad, bilen inbokad,
problemet noterat — en tydlig riktning till
att du ar nere fran lyften.

Paminnelsen skickad i ditt namn — ”din

skapbil ska besiktas snart, ska vi boka
in?”

Utlast, tillampad pa dina taxor —
"beldgg och filter upp, offerter
justerade.”

Servicen loggad, omdomet efterfragat,
nasta service och hushaéllets andra bil
forberedda.

Varje kapitel harifran &r bara den har évningen tillampad péa en del av din verkstad.



03 CHAPTER THREE

Missa aldrig ett jobb igen

Lat oss b6rja med lackan som kostar dig mest och gor minst ont — for du ser aldrig
notan.

Verkstadskontakten ar farskvara, och ofta i panik: en férare vars bil inte startar eller har en lampa ringer
den som svarar och kan se den snart, och verkstaden som inte svarar hér aldrig av honom igen.
Samtalet ringer klockan atta medan du ligger under en bil, hdnderna fulla av fett. Det gar till
rostbreviadan. Den foraren ringer nasta verkstad, bokar in bilen, och nu tillhér den bilen — och
partnerns bil, och firmabilen, och alla han skulle berattat f{éor — ndgon annan. Borta, och inte bara det
hér jobbet: ofta ett helt hushalls service i aratal, bortskankt till den som svarade.

En férare med ett problem ringer den som svarar och kan titta snart —
-m - han har redan bestamt sig for att laga; han véljer bara vem. Ett missat
Fo rst I n samtal &r inte en uppskjuten férsaljning — det &r bilen, och ofta alla
hushallets bilar bakom, bortskankta till den som svarade. Och
vinner bilen l&ngsamt svar drar ner dig i sdkresultaten, s& det kostar dig dven
nasta.

Rostbreviadan ar dér arets lojala kunder dor. Al-forst-ldsningen ar storre — for en kontakt &r egentligen
tva problem.

Problem ett — samtalet du inte kunde ta

En Al-receptionist svarar i din verkstads namn, dygnet runt, later lugn och trygg for en stressad forare,
och fangar varje detalj — bilen, vad den gor, nér det bérjade, om den gar att kora eller behdver bargas,
om det &r en service, en besiktning eller ett haveri — medan du ligger under en bil eller sover. Och den
gor det som vinner jobbet: den svarar forst, varje gang, sa att du &r verkstaden som bokar in bilen
medan de andra fortfarande ar i rostbreviadan.



Problem tva — kunden ingen behdll

En verkstad vinns inte pa en reparation — den vinns genom att bli mekanikern ett hushall litar pd med
varje bil, och namnet de ger en kompis sa fort ndgon fragar "vem &r din mekaniker?”. De flesta
verkstader gor ett jobb och ténker aldrig langre. Den som svarar forst, &r rak om vad bilen behdver, och
lAmnar tillbaka den lagad, &r den som féraren tar med nésta bil till, och skickar hela familjen och halva
jobbarkompisarna.

v Varje samtal besvarat i din verkstads namn — &ven efter stdngning, dven helghaveriet, aven
stamkunden som ringer om partnerns bil.

v Ett sokbart register over varje bil — ”vad gjorde vi pa Nilssons Corolla férra gangen, och vilka
kunder ska ha en service- eller besiktningspaminnelse?”

v Uppféljningar och paminnelser som haller dig framfor folket som raknas — sa att du vid nésta
service eller ndsta problem &r den de ringer, inte en kedja.

v Jobbdetaljerna fran samtalet — bilen, regnumret, symptomet — gér rakt in pa arbetsordern, inte
omskrivna tre ganger.

Telefonen slutar vara det som kostar dig lojala kunder och blir det som bokar in bilen — och haller dig
mekanikern de ringer for varje bil i hushallet.



O I CHAPTER FOUR

Offerera rakt — inga spokreparationer

Offerten ar dar en mekaniker vinner eller tappar fortroendet hela jobbet vilar pa — for
foraren kan inte se vad som ar fel, forstar det inte, och ar skrackslagen att du hittar pa
jobb for att blasa upp fakturan. Far du det ratt &r du mekanikern han aldrig mer jamfor
runt.

De flesta biljobb gar inte att prissatta ordentligt i telefon — du maste

= titta. Det arliga draget ar en grov riktning, sen "kor in den s& sager vi
D I ag n OS rakt vad den behdver innan vi rér nagot”. Sen det som gor eller stjalper
o yrket: skilj vad som maste NU (det ar osakert eller lamnar honom
fo rSt, strandsatt) fr&n vad som tryggt kan VANTA, hitta inte p& jobb, och ring

for klartecken innan du gér nagot extra du hittar pa lyften. Den
Se n ra kt uppblasande verkstaden séljer pa ett filter, en spolning och ett
spokljud; den &rliga sdger honom att bromsarna racker 1 500 mil till

och inga spokreparationer
och gor bara det bilen behdver. Den arligheten &r hela rérelsen.

Har ar sanningen om yrket: en forare kan inte bedéma om en reparation ar dkta — s han bedémer
om DU &r det. Varje rakt svar, varje "det kan véanta, 1&gg inte pengarna &n”, varje jobb som kommer ut
till offertpriset bygger den enda sak en uppblasande verkstad aldrig kan fejka. Det ar det som far dem
att ta med nasta bil, och skicka sin famil].

Att offerera Al-forst gor arligheten enkel: Al:n hjalper dig fa in bilen och offerera den rakt. Sa har ser det
ut i en riktig verkstad idag.

v Den bokar besiktningen, inte ett blint pris. Ur samtalet fangar Al:n bilen och symptomet och
bokar in den — ”vi tittar och sager dig rakt vad den behdver” — istéllet for att gissa ett tal i
telefon.

v Den offererar fran DIN struktur. Mata den med dina tidigare jobb och den lar sig dina
arbetstaxor och delpriser — och skriver en tydlig offert som skiljer maste-nu fran kan-vénta, sa
att inget ser uppblast ut.

v Den skriver det i klara ord. En offert som en person som inget kan om bilar faktiskt forstar —
vad som ar fel, vad den behdver, vad den inte behdver — &r det som goér en nervds forare till en
kund for livet.



"Det kan o
Har ar fértroendeskaparen i yrket: den uppblasande verkstaden hittar

== t fem fel och gor alla. Den arliga mekanikern tittar pad samma bil och
Va n a séger "bromsarna har gott om kvar, ljudet ar inget, den behéver bara

I 0o O t servicen — spara pengarna”. Det kostar honom den férséljningen. Det
a g g I n e vinner honom kunden i ett decennium, plus partnerns bil, firmabilen,

och alla han beréttar for. Att sédga en forare vad hans bil inte behdver

pe n g a rn a ar ett starkare argument &n vilken rabatt som helst — och det &r precis

mm 5y det som drar in hela hushéllet och rekommendationen ”du méste testa
a n min mekaniker”.

arligheten som haller dem

Att ta klartecken fore extrajobbet ar inte en broms — det ar férsaljningen

Nér du hittar ndgot extra pa lyften — ett kérvt bromsok, en sprucken damask — &r draget att ringa
innan du gor det: vad det &r, vad det kostar, om det maste nu eller kan vanta. Ratt framfort ar det ingen
bromskloss — det séger en forare att du aldrig gor jobb han inte godkant eller sétter en
Overraskningsrad pa fakturan. "Jag hittade det har, det &ar det har och det skulle kosta det har — ditt
beslut” gor din arlighet till skélet han anfértror dig varje bil han nagonsin ager.

Och sen biten alla hoppar 6ver — att stanna framfér kunden. Ett meddelande nagra manader senare:
”Din Corolla ar snart dags for nasta service, och besiktningen ar pa gang — ska vi boka bada?” Den
enda vanan vinner mer aterkommande jobb an att sénka din taxa nagonsin gor. Al-férst ar den
paminnelsen inte ndgot du minns. Det &r ndgot som bara hander.

DET HANDLAR INTE OM MJUKVARAN

Det handlar om standarden: stéll &rlig diagnos, sédg vad som maste nu och vad som kan vénta,
hitta inte pa jobb, och ta klartecken innan du gor nagot extra. En mekaniker med ett block som
haller den standarden slar en med app som blaser upp fakturor. Al:n gér bara den arliga
standarden enkel.



05 CHAPTER FIVE

Fa betalt utan den pinsamma jakten

Du har gjort jobbet. Nu méaste du fa betalt — och i en verkstad dr det mest den arliga
offerten som haller, ingen 6verraskningsrad pa slutet, och den storre reparationen da
och da dar féraren behover veta talet innan du bérjar.

I Det mest lugnande du kan gora for en forare &r att fa fakturan att
n g e n stdmma med offerten — och om nagot extra dék upp, att han redan

S jgai@nan du gjorde det. En Overraskningsrad pa slutet &r precis det

ove rras kn iﬁ gn kund att kdnna sig blast och aldrig komma tillbaka, &ven
om jobbet var rattvist. Vid en storre reparation héller en tydlig offert

pé godkand fére start — och en handpenning for att bestalla delarna om
den ar stor — alla klara. Forutségbar, arlig fakturering ar inte bara

fa ktu ra n juste; det &r ditt starkaste skél att anfértros nasta bil och

offerten ir fakturan rekommenderas till familjen.

Jakten &r ett systemproblem, inte ett manniskoproblem. Fixa systemet och du har aldrig det pinsamma
samtalet igen.

° Offert godkand fore jobbet. Inget gors som féraren inte sagt ja till — sa fakturan ar aldrig en
chock.

e En handpenning fér en stor delbestallning. Vid en stor reparation sakrar en handpenning for att
bestalla delarna jobbet och tacker dig — rent, i forvag, dverenskommet.

e Flagga extrat innan du rér det. Hittar du nagot pa lyften hor féraren vad det kostar och varfor
innan jobbet gar vidare. Ett samtal, inte ett bakhall pa fakturan.

° Ho6j tonen bara om du maste. De flesta betalar vid forsta eller andra knuffen. Du forblir den
goda, hela vagen.

Pengar &r pengar: det har ar enda stéllet dar du héller Al:n i kort koppel i bérjan. Den skriver, du
godkénner — tills du sett den traffa ratt i en manad.



06 CHAPTER SIX

Inkorgen som skoter sig sjalv

Din inkorg ar dar pengar tyst lacker ut och stress lacker in.

Kontoutdrag fran delleverantorer, en forare som bekréftar en tid, en stamkund som fragar nar bilen ar
klar, ett svar pa en besiktningspaminnelse, ett foto pa en instrumentlampa att titta pa, en
omddmesnotis, en gammal kund med nésta problem — allt blandat med skrap, allt inkommande medan
du ligger under en bil, handerna fulla. En &gare borjade med en efterslapning pa 24 000 mejl: "Jag laste
ett mejl, det férsvann. Jag kunde inte ens hitta det igen.”

Al-forst blir inkorgen nagot som redan ar avklarat nar du tittar:

v Sorterad. De tre mejl som réknas idag flyter upp dverst, markta med varfér — ”det har ar en
stamkund vars bromsar du flaggade férra gangen, vill boka.”

v Skriven. Rutinsvaren — ”ja, vi kan ta din besiktning pa torsdag”, "bilen &r klar, har &r summan” —
skrivha och véantande. Du tittar, justerar, skickar.

v Besvarad pa begaran. "Vad offererade vi Rossis koppling till, och kom handpenningen in?” —
och den hittar det direkt.

BITEN INGEN VANTAR SIG — DEN VAKTAR DINA PENGAR

Eftersom Al:n laser allt fangar den saker. En verksamhet: "Den har redan sparat mig tusenlappar
pa felbestéllda produkter — den sa, vanta, utifran dina tidigare jobb vill du nog ha den hér.” En
annan hade en leverantér som av misstag fakturerade med 50 % avvikelse — flaggat
automatiskt innan det betalades.



Oi CHAPTER SEVEN

Din digitala serviceradgivare

Varje verkstad har en serviceradgivare. Oftast dr det du, som gor det daligt klockan tio
pa kvillen.

En verksamhets adminperson var ledig en vecka. Agaren: Vi har inte
haft henne pa kontoret pa en vecka, och det har hjélpt oss goéra

E n Vec ka hennes jobb.” Det blev en av deras starkaste veckor — inte dverleva

ingen kontorsadmin veckan, en av de basta — for bokningarna, paminnelserna och jakten

stannade inte nar hon stannade.

Morgongenomgéngen

Innan du drar upp porten: dagens bilar i ordning, vilken som behd&ver sina delar jagade sa den inte
fastnar pa lyften, vilken kund att ringa med en offert, vilken besiktnings- eller servicepdminnelse att
skicka, vem att jaga fér en handpenning pa ett stort jobb, och den enda saken — en del i restnotering,
en bil lovad till lunch — som biter dig om du glémmer den. Tva minuter med en kaffe — och din larling
vet ocksa.

Bilhistoriker som bygger sig sjalva

Varje jobb, offert och foto hanger sig sjalvt pa ratt bil och kund — s& nér de ringer finns hela historiken
dar. Vad du gjorde férra gangen, vad du markerade att halla koll pa, vad du tog, nér nasta ar dags — allt
pa ett stélle, s& att du aldrig staller diagnos om fran noll eller ser ut att ha glémt dem.

Pappersarbetet utan skracken

Offerten, arbetsordern, servicekortet, fakturan — skrivna, skickade, och sparade déar du hittar dem, och
dér for att visa exakt vilket jobb som gjorts och godkants om det ndgonsin ifrdgasétts. Aldrig en
ersattning for din diagnos eller dina hander pa bilen — bara hindrade fran att férsvinna.



08 CHAPTER EIGHT

Se dubbelt sa stor ut som du ar

En hemlighet de stora kedjorna litar pa att du inte vet: det mesta av att ’se
professionell ut” — och att ”se ut som en mekaniker som inte bldser mig” — ar
presentation, och presentation ar nu nastan gratis.

En verkstad med en lyft och en kedja med femtio platser kan skicka samma tydliga, varumarkta offert —
och visa samma snabba svar, samma férklaringar pa vanligt sprak, och samma &kta omdémen fran
férare som kénde sig val omhandertagna. | ett yrke dar en férare anfértror dig sin sdkerhet och sin
planbok pa nagot han inte kan kontrollera, far den lilla som ser organiserad ut, svarar snabbt och
forklarar rakt samma fortroende som den stora kedjan — och behalls fér varje bil i hushallet.

Rekommendationssvanghjulet — med flit, inte av en slump

° Behall — svara forst, var rak, f& honom tillbaka pé vagen, sa att du ar mekanikern foraren tar
nasta bil till utan att jamfoéra runt.

e F4 omdémen — be om Google-omdodmet i stunden kunden ar gladast, dagen han kor ivag lagad
och inte blast, automatiskt, med lanken. Omddmen och snabbt svar lyfter dig i sokresultaten —
och en férare som véljer mekaniker lutar sig hart pa bada, for han séker en sak: bevis pa att du ar
arlig.

e Fa rekommendationer — ”"vem ar din mekaniker?” ar en av de mest betrodda fragor som finns.
Folk &r desperata efter en mekaniker de kan lita pa och beréttar fér alla sa fort de hittar en. Gor
ett jobb rakt och du far inte en kund — du far partnerns bil, firmaflottan, och halva gatan.

° Salj igen — det ar hela spelet. En bil behdver service for alltid, en besiktning varje ar, nasta
reparation; ett hushall har tre bilar. Ett &rligt jobb ar inte en reparation, det &r ar av underhall fér en
hel familj. Allt finns i bilhistoriken. En paminnelse vid ratt tid gor ett jobb till en kund for livet.

BORJA IDAG — AVEN MED NOLL TEKNIK

Be varje kund om ett omdéme dagen han k&r ivag ndjd, och I[Amna alltid dérren 6ppen — "vi
paminner dig nér det ar dags, och skicka din famil; till oss.” En férare som just blivit rakt
behandlad istéllet for blast ar den mest mottaglige du ndgonsin hittar honom.



09 CHAPTER NINE

Omstéllningen pa 30 dagar

Allt ovan fungerar. Skailet till att de flesta mekaniker inte far igdng det ar att de
forsoker gora allt pa en gang, blir 6vervaldigade mitt i ett jobb, och gar tillbaka till det
gamla sattet. Sa: en sak i taget, utan att stoppa jobbet.

a Vecka 1 — Tapp till den storsta lackan: det missade samtalet. Varje samtal besvarat och bilen
fangad, en strandsatt forare lugnad och inbokad — och en besiktnings- eller servicepaminnelse
som gar ut. Det héar borjar betala hela dvningen direkt.

° Vecka 2 — Fixa offereringen. Al:n bokar besiktningen och skriver en rak offert fran din struktur
som skiljer maste-nu fran kan-vanta; du rattar — och varje rattelse ar en laxa den behaller. Stall
diagnos fore varje fast tal, klartecken fére varje extrajobb, folj upp efter varje jobb.

° Vecka 3 — Fixa att fa betalt. Fakturan som stdmmer med offerten, en handpenning for stora
delbestallningar, extra godként innan du rér det, automatiska paminnelser — med dig som
godkanner allt kring pengar tills det fortjanat kopplet.

° Vecka 4 — Lamna 6ver kontoret. Inkorg sorterad och skriven, morgongenomgéang igang,
bilhistoriker och servicekort som bygger sig sjalva, omdémen efterfragade automatiskt, nasta
service och hushallets andra bilar jagade.

Varfor alla fyra? For en process ser aldrig ut som mycket. Tre &r dér oj dd”-6gonblicket kommer — for
da borjar bitarna prata med varandra. Samtalet blir bokningen. Bokningen blir det &rligt offererade, val
gjorda jobbet. Jobbet blir omdomet, betalningen, och nasta bil frdn samma hushall.



Fortroenderatten — sa lamnar du over utan att forlora somnen

Du ger inte en ny larling ett bromsjobb dag ett. Har likadant:

Vecka 1-2: den fragar om allt. Varje mejlutkast, varje offert — ”det har skulle jag skicka, okej?”
Du godkanner, rattar, lar.

Vecka 3-4: den fragar om det viktiga. Rutinsvaren gar bara; pengar, nya kunder, och allt med
tyngd — offerter, en diagnos, en extra reparation hittad pa lyften — gar fortfarande via din nick.

Fran manad tva: den frdgar om undantag. Nu gar den, och du far morgongenomgangen och
flaggorna. Du ar fortfarande chefen — du har bara slutat vara flaskhalsen.

Misstagen som far bra mekaniker att sluta innan det klickar

v
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Att gora alla fyra veckorna pa en gang. Lat bli. En per vecka. Var och en bokar en seger innan
du lagger till nasta.

Att klistra Al pa den gamla processen. Om du fortfarande skriver in varje jobb i samma gamla
mjukvara och ber Al:n "hjalpa till”, har du missat poangen. Rita om processen (Kapitel 2).

Att gripa efter falsk bradska. Du behover den inte — ett riktigt besiktnings- eller servicedatum,
eller ett akta sakerhetsproblem som inte bor vénta, ar arlig bradska att agera pa: “din besiktning
ar den har manaden, 13t oss ta den.” Ett falskt "bara idag” far dig bara att se ut som verkstaden
som hittar pa fel.

Att konkurrera pa pris. | stunden du vinner genom att vara billigast konkurrerar du med
verkstaden som hoppar 6ver diagnosen och blaser upp fakturan — och foérarens verkliga radsla
ar att bli blast, inte taxan. En forare betalar for en mekaniker han litar pa med sin sékerhet och
sina pengar — att vara den arliga vinner varje bil i hushallet, inte den lagsta offerten.



J INNAN DU LAGGER IFRAN DIG DET HAR

2-minuters lackagerevisionen

De flesta mekaniker saknar inte hantverk — de tappar forare. Dina pengar finns i att bli mekanikern ett
hushall litar pa med varije bil, for ett arligt jobb &r &r av underhall och alla bilar i en familj. Det ar tecknet:
svara forst, var rak, fa honom tillboaka pa vagen, och blas aldrig upp en faktura. Var arlig — bocka de
som &r sanna nu.

Jag svarar ofta ldngsamt — och vet inte hur manga bilar fordrojningen kostat mig.

{

Ett samtal gick till rostbreviddan utan att jag visste, och han bokade nésta verkstad.

En stamkund drev ivag till en kedja for att jag aldrig paminde om besiktning eller service.
Jag gav ett fast pris i telefon péa en bil jag inte tittat pd — och at férlusten.

Mina offerter skiljer inte maste-nu fran kan-vénta, sa jag kan se ut som att jag blaser upp.
Jag gjorde extra jobb utan att ringa férst — och en kund k&nde sig 6verfallen pa fakturan.
Jag stannar inte framfér gamla kunder, sa nasta service gér nagon annan.

Mina offerter och historiker finns i mitt huvud och mitt block, inte pa ett stélle.
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Min inkorg stressar mig, och det viktiga — en del i restnotering, en bil lovad till lunch —
férsvinner.

Om en kund fragade exakt vilket jobb jag gjorde och vad han godkande, skulle det ta mig en
stund.

{
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Stramt skepp. Ett par justeringar Du tappar lojala kunder i den Hor har, du gor det skickliga,

och du &ar mekanikern fler hushall trakiga halvan — och allt gar att arliga jobbet och skanker bort

litar p& med varje bil. fixa. Borja med Vecka 1. kunden till den som svarade forst.
Goda nyheter: det &r precis det

som nu ar lattast att fixa.

Den storsta havstangen ar inte ett lagre pris — det ar att svara forst, vara stenhart arlig, och gora
varije bil till hushallets bilar i dratal. Din storsta bock ar din storsta chans. Borja déar.



EN SISTA SAK

Vill du att vi satter upp det at dig?

Allt i den har handboken kan du bygga sjalv — och du borde, om du har tiden och tdlamodet. Manga
gor det. Om du hellre vill att det bara &r gjort — Al:n som svarar i din telefon i stunden en férare ringer,
lugnar en strandsatt kund och bokar in bilen, skickar besiktnings- och servicepaminnelserna som far
ett hushall att tervanda, skriver en rak offert som skiljer maste-nu fran kan-vanta, flaggar allt extra
jobb for férarens klartecken innan du ror det, haller bilhistorikerna som visar exakt vad som gjorts och
godkénts, och jagar nasta service och hushallets andra bilar hos varje kund du tagit hand om — allt i
ett, igdng i din verkstad den har veckan — det &r vad vi bygger. Det heter

v 14 dagars gratis prov. Avsluta nar du vill. Inga bindande avtal, ingen hake.

v Inget viktigt — en offert, en faktura, en kunds meddelande — géar ndgonsin ut utan att du ser
det forst.

WV Det bor i Microsoft Teams och verktygen du redan anvander.

Se det i arbete pa dina egna jobb pa the-everything-app.com — inget kort for att titta.

Arlig anmérkning: det hér fixar inte en trasig verksamhet, och det stéller inte diagnos pé bilen, bedémer inte reparationen,
avgor inte vad en bil behover — det ar fortfarande du, ditt 6ga, och dina hander pa jobbet. Vad det fixar ar kontorsjobbet du
gjort gratis efter morkrets inbrott.
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