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AI-Handboken för
Bilmekaniker
Så driver du en verkstad i AI-åldern

— och blir mekanikern som en förare faktiskt litar på.
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Läs det här först
För tio år sedan innebar en bra verkstad någon i telefon som bokade, en bokförare, och ändå att skriva
jobb och jaga fakturor vid arbetsbänken efter att porten var nere.

I dag svarar en bra mekaniker med rätt upplägg på varje förares samtal i samma stund det kommer in —
även mitt i ett jobb med händerna fulla av olja —, bokar in bilen, skickar den ärliga offerten efter att ha
tittat på den, och gör en reparation till alla bilar i det hushållet och alla de berättar för — medan en
större verkstad på andra sidan stan fortfarande ringer tillbaka röstbrevlådor. Och han lägger inte en
enda kväll på pappersarbete.

Han är inte smartare än du. Han är inte bättre på diagnosverktyget. Och en datormänniska är han
verkligen inte — en av de bästa vi sett skrev sina jobb i ett oljigt block för två år sedan. Han fattade bara
en sak före alla andra: den tråkiga halvan av rörelsen — samtalen, bokningarna, uppföljningen, de
ärliga offerterna, det där ”jag ringer innan jag gör mer”, fakturorna — kan nu göra sig själv. Så han la sin
energi där pengarna och ryktet finns: att ställa ärlig diagnos, göra jobbet rätt, och bli mekanikern som en
förare litar på så mycket att han skickar hela familjen.

Det här är handboken för hur han gör. Inga ”50 prompts att kopiera”. Inget teknikprat. Det riktiga
systemet — hur du tänker på det, vad du sätter upp, i vilken ordning, och misstagen som får bra
mekaniker att ge upp innan det klickar. Läs den från pärm till pärm och du driver en stramare,
lönsammare verkstad som man litar mer på än nu — även om du aldrig lägger en krona på mjukvara.

E T T  Ä R L I G T  O R D  O M  V A D  S O M  F Ö R B L I R  D I T T

Inget av det här ställer diagnos på en bil, avgör vad en reparation kräver, eller ersätter ditt
hantverk, dina händer eller ditt omdöme i verkstaden. Det bär pappersarbetet. Vad som
verkligen är fel på bilen, vad som måste göras nu och vad som tryggt kan vänta, om ett ljud är
ett slitet lager eller inget, och om en bil kan lämnas tillbaka säkert — det avgör du på lyften,
aldrig ett tal som en dator hittar på. Att göra jobbet rätt är ditt hantverk. Och att vara rak mot en
förare — säga honom klart vad bilen behöver, inte hitta på jobb för att blåsa upp fakturan, och
ringa för klartecken innan du gör något extra du hittar — det stannar hos dig. Allt det förblir ditt,
från pärm till pärm.
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Vad som finns i den
01 Den nya spelplanen

De 3 saker en förare bedömer dig på — och varför att svara först vinner bilen innan den står på lyften.

02 Tänk AI-först
Sluta klistra AI på gamla vanor. Rita om verkstaden med AI som rör allt först.

03 Missa aldrig ett jobb igen
Ta den strandsatta föraren först, boka in bilen, och bli den de ringer för varje bil i hushållet.

04 Offerera rakt — inga spökreparationer
Ställ diagnos först, säg vad som måste nu och vad som kan vänta, och ta klartecken före allt extra jobb.

05 Få betalt utan den pinsamma jakten
Den ärliga offerten, godkännandet före jobbet, och fakturan utan överraskningsrad på slutet.

06 Inkorgen som sköter sig själv
Sorterad, skriven, och med ett öga på dina pengar — till och med uppläst för dig mellan jobb.

07 Din digitala servicerådgivare
Morgongenomgången, historiken för varje bil, och servicekorten som bygger sig själva.

08 Se dubbelt så stor ut som du är
Allt med ditt varumärke, beviset på den ärliga mekanikern, och rekommendationssvänghjulet från ”vem är din
mekaniker?”.

09 Omställningen på 30 dagar
En vecka i taget, förtroenderatten, och ett riktigt besiktnings- eller servicedatum — aldrig ett falskt ”bara idag”.

✓ 2-minuters läckagerevisionen
Hitta exakt var du tappar förare — och vad du fixar först.
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01 C H A P T E R  O N E

Den nya spelplanen
En förare som ringer runt verkstäder för att bilen krånglar kan inte se under din huv
eller se dig jobba. Han bedömer dig på det han når — och där tappar de flesta
verkstäder tyst kunderna som annars stannat livet ut.

Din kund är oftast en förare med ett problem och inget sätt att ta sig fram — bilen startar inte, en lampa
på instrumentbrädan, ett ljud som oroar honom, en service eller besiktning på gång — och, avgörande,
de flesta kan inget om bilar. Så det han verkligen är rädd för är inte priset. Det är att bli blåst:
verkstaden som hittar på fel, säljer på reparationer han inte behöver, eller blåser upp fakturan med jobb
han inte kan kontrollera. Hela yrket bär det ryktet, och just därför vinner den ärliga mekanikern så stort.
Jobbet går till den som får tre saker rätt först:

Märker du vad ingen av de tre handlar om? Den billigaste offerten. Alla tre handlar om att vara nåbar,
vara rak, och få igång honom igen — precis det en uppblåsande verkstad inte kan fejka. Och andra
sidan kör redan på AI. Frågan är inte om AI kommer in i verkstaden — det är om den jobbar för dig eller
mot dig.

T H E  E V E RY T H I N G A I - H A N D B O K E N  F Ö R  B I L M E K A N I K E R

Svarade du — och kan du titta snart? En strandsatt eller orolig förare ringer den som svarar och
kan se bilen. Låt det gå till röstbrevlådan och han ringer nästa verkstad, eller bärgas någon
annanstans — och den bilen, och varje bil i hans hushåll, följer med.

1

Är du rak mot mig? Förarens verkliga rädsla är att bli lurad. En mekaniker som ställer rätt
diagnos, säger klart vad som måste nu och vad som kan vänta, och inte hittar på jobb, slår en
billigare verkstad han inte litar på — för han kan inte avgöra om den billiga är ärlig, och det
skrämmer honom mer än pengarna.

2

Får du mig tillbaka på vägen? Han behöver bilen. Mekanikern som bokar in honom snabbt,
håller honom uppdaterad, och lämnar tillbaka den lagad — med en tydlig, ärlig faktura — är den
han aldrig mer jämför runt.

3
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Goda nyheterna? Det är första gången tekniken gynnar den lilla. De stora franchisekedjorna kör med
kommittéer, utrullningar och utbildningar. Du kan besluta en tisdag och svara först redan på fredagen.
Spelplanen har just tippat: den ärliga verkstaden med en eller två lyftar kan nu se ut och leverera som
rikskedjan — utan de fasta kostnaderna, och utan att en förare någonsin får en röstbrevlåda när han står
vid vägkanten.

”Men jag är ingen datormänniska”
Hantverkarna som gör det bäst är det inte heller. En av de snabbaste vi sett ställa om är en ägare med
26 år i yrket som tog i en dator först för tre år sedan. Hans ord: ”Bry dig inte om stavningen. Bry dig
inte om grammatiken.” Kan du skicka ett meddelande eller lämna ett röstmeddelande kan du driva allt
i den här handboken. Att kunna säga vad du vill är det nya kravet — och mekaniker, som varje dag
förklarar för en nervös förare vad som är fel och vad det kommer kosta, är redan bra på det.

2 000–8
000 kr
+ i månaden

Vad verkstadsprogram brukar kosta — och det får dig ändå att skriva
och jaga. En ägare betalade tiotusen i månaden för verktyg teamet
knappt använde. Allt i den här handboken antingen ersätter den
utgiften eller får den att tjäna in sig.

Kedjorna tre gånger så stora som du är långsamma för att de är stora. Det är din lucka. Den här
handboken handlar om att gå igenom den.
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02 C H A P T E R  T W O

Tänk AI-först
Innan vi rör ett enda verktyg måste vi fixa hur du tänker på det här — för det största
misstaget är inte att köpa fel mjukvara. Det är att klistra AI på ditt gamla sätt att jobba
och undra varför inget ändras.

Varje process i din verkstad byggdes på ett antagande: att en människa måste göra varje steg. Någon
svarar. Någon bokar in bilen och skriver jobbet. Någon håller koll på delarna, offerterna, uppföljningen,
besiktningspåminnelserna. Hela din dag är formad av det antagandet — och det antagandet dog just.

Automatisera inte din gamla process. Rita om den — med AI som rör allt först, och du som
övervakar. Tre mentala skiften:

Skifte ett — delegera resultat, inte steg
Sluta tänka ”vilka knappar trycker jag på”. Du pratar nu med din verkstad som du skulle prata med en
bra lärling: säg resultatet, låt den lista ut stegen. En ägare beställer delar genom att skicka ett
meddelande från disken — ”tar bromsbelägg och ett skivset till Corollan” — och beställningen, utgiften
och bokföringen ordnar sig själva.

Skifte två — AI först, du sen
AI gör första genomgången av allt, och du godkänner, justerar eller kör över. Offerten är skriven innan du
är nere från lyften. En ägare beskrev det så här: ”Nio gånger av tio är det perfekt. Bara kör — japp,
skicka.” Ditt jobb krymper till tio sekunders omdöme, inte fyrtio minuters skrivande.

T H E  E V E RY T H I N G A I - H A N D B O K E N  F Ö R  B I L M E K A N I K E R
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Skifte tre — rättelser är investeringar
Med vanlig mjukvara rättar du samma fel för evigt. Med AI rättar du en gång. Säg den att ett jobb aldrig
får ett fast pris innan bilen tittats på, att en offert alltid skiljer vad som måste nu från vad som tryggt kan
vänta, och att du alltid ringer för klartecken innan du gör extra jobb du hittar på lyften — och den svarar:
”Det kommer jag ihåg från och med nu.” Varje rättelse summeras. Sex månader in offererar den som
du, skriver som du och kan dina regler — för du lärde den, en gång.

Om-tänk-övningen
Gå runt i din verkstad och ställ en fråga om varje interaktion: ”Hur skulle det här se ut om AI:n rörde det
först?”

I N T E R A K T I O N D E T  G A M L A  S Ä T T E T A I - F Ö R S T

Föraren ringer, står stilla, medan
du ligger under en bil

Röstbrevlåda. Han ringer nästa
verkstad eller bärgas någon
annanstans.

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

En besiktning eller service närmar
sig

Du glömmer påminna, han
driver iväg till en kedja.

Påminnelsen skickad i ditt namn — ”din
skåpbil ska besiktas snart, ska vi boka
in?”

Leverantörens prislistuppdatering
kommer in

Begravd under 200 mejl. Gamla
delpriser på nästa offert.

Utläst, tillämpad på dina taxor —
”belägg och filter upp, offerter
justerade.”

Ett jobb är klart Bil lämnad, uppföljning aldrig
skickad.

Servicen loggad, omdömet efterfrågat,
nästa service och hushållets andra bil
förberedda.

Varje kapitel härifrån är bara den här övningen tillämpad på en del av din verkstad.
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03 C H A P T E R  T H R E E

Missa aldrig ett jobb igen
Låt oss börja med läckan som kostar dig mest och gör minst ont — för du ser aldrig
notan.

Verkstadskontakten är färskvara, och ofta i panik: en förare vars bil inte startar eller har en lampa ringer
den som svarar och kan se den snart, och verkstaden som inte svarar hör aldrig av honom igen.
Samtalet ringer klockan åtta medan du ligger under en bil, händerna fulla av fett. Det går till
röstbrevlådan. Den föraren ringer nästa verkstad, bokar in bilen, och nu tillhör den bilen — och
partnerns bil, och firmabilen, och alla han skulle berättat för — någon annan. Borta, och inte bara det
här jobbet: ofta ett helt hushålls service i åratal, bortskänkt till den som svarade.

Först in
vinner bilen

En förare med ett problem ringer den som svarar och kan titta snart —
han har redan bestämt sig för att laga; han väljer bara vem. Ett missat
samtal är inte en uppskjuten försäljning — det är bilen, och ofta alla
hushållets bilar bakom, bortskänkta till den som svarade. Och
långsamt svar drar ner dig i sökresultaten, så det kostar dig även
nästa.

Röstbrevlådan är där årets lojala kunder dör. AI-först-lösningen är större — för en kontakt är egentligen
två problem.

Problem ett — samtalet du inte kunde ta
En AI-receptionist svarar i din verkstads namn, dygnet runt, låter lugn och trygg för en stressad förare,
och fångar varje detalj — bilen, vad den gör, när det började, om den går att köra eller behöver bärgas,
om det är en service, en besiktning eller ett haveri — medan du ligger under en bil eller sover. Och den
gör det som vinner jobbet: den svarar först, varje gång, så att du är verkstaden som bokar in bilen
medan de andra fortfarande är i röstbrevlådan.

T H E  E V E RY T H I N G A I - H A N D B O K E N  F Ö R  B I L M E K A N I K E R
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Problem två — kunden ingen behöll
En verkstad vinns inte på en reparation — den vinns genom att bli mekanikern ett hushåll litar på med
varje bil, och namnet de ger en kompis så fort någon frågar ”vem är din mekaniker?”. De flesta
verkstäder gör ett jobb och tänker aldrig längre. Den som svarar först, är rak om vad bilen behöver, och
lämnar tillbaka den lagad, är den som föraren tar med nästa bil till, och skickar hela familjen och halva
jobbarkompisarna.

Telefonen slutar vara det som kostar dig lojala kunder och blir det som bokar in bilen — och håller dig
mekanikern de ringer för varje bil i hushållet.

T H E  E V E RY T H I N G A I - H A N D B O K E N  F Ö R  B I L M E K A N I K E R

Varje samtal besvarat i din verkstads namn — även efter stängning, även helghaveriet, även
stamkunden som ringer om partnerns bil.

✓

Ett sökbart register över varje bil — ”vad gjorde vi på Nilssons Corolla förra gången, och vilka
kunder ska ha en service- eller besiktningspåminnelse?”

✓

Uppföljningar och påminnelser som håller dig framför folket som räknas — så att du vid nästa
service eller nästa problem är den de ringer, inte en kedja.

✓

Jobbdetaljerna från samtalet — bilen, regnumret, symptomet — går rakt in på arbetsordern, inte
omskrivna tre gånger.

✓
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04 C H A P T E R  F O U R

Offerera rakt — inga spökreparationer
Offerten är där en mekaniker vinner eller tappar förtroendet hela jobbet vilar på — för
föraren kan inte se vad som är fel, förstår det inte, och är skräckslagen att du hittar på
jobb för att blåsa upp fakturan. Får du det rätt är du mekanikern han aldrig mer jämför
runt.

Diagnos
först,
sen rakt
och inga spökreparationer

De flesta biljobb går inte att prissätta ordentligt i telefon — du måste
titta. Det ärliga draget är en grov riktning, sen ”kör in den så säger vi
rakt vad den behöver innan vi rör något”. Sen det som gör eller stjälper
yrket: skilj vad som måste NU (det är osäkert eller lämnar honom
strandsatt) från vad som tryggt kan VÄNTA, hitta inte på jobb, och ring
för klartecken innan du gör något extra du hittar på lyften. Den
uppblåsande verkstaden säljer på ett filter, en spolning och ett
spökljud; den ärliga säger honom att bromsarna räcker 1 500 mil till
och gör bara det bilen behöver. Den ärligheten är hela rörelsen.

Här är sanningen om yrket: en förare kan inte bedöma om en reparation är äkta — så han bedömer
om DU är det. Varje rakt svar, varje ”det kan vänta, lägg inte pengarna än”, varje jobb som kommer ut
till offertpriset bygger den enda sak en uppblåsande verkstad aldrig kan fejka. Det är det som får dem
att ta med nästa bil, och skicka sin familj.

Att offerera AI-först gör ärligheten enkel: AI:n hjälper dig få in bilen och offerera den rakt. Så här ser det
ut i en riktig verkstad idag.

T H E  E V E RY T H I N G A I - H A N D B O K E N  F Ö R  B I L M E K A N I K E R

Den bokar besiktningen, inte ett blint pris. Ur samtalet fångar AI:n bilen och symptomet och
bokar in den — ”vi tittar och säger dig rakt vad den behöver” — istället för att gissa ett tal i
telefon.

✓

Den offererar från DIN struktur. Mata den med dina tidigare jobb och den lär sig dina
arbetstaxor och delpriser — och skriver en tydlig offert som skiljer måste-nu från kan-vänta, så
att inget ser uppblåst ut.

✓

Den skriver det i klara ord. En offert som en person som inget kan om bilar faktiskt förstår —
vad som är fel, vad den behöver, vad den inte behöver — är det som gör en nervös förare till en
kund för livet.

✓
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”Det kan
vänta —
lägg inte
pengarna
än”
ärligheten som håller dem

Här är förtroendeskaparen i yrket: den uppblåsande verkstaden hittar
fem fel och gör alla. Den ärliga mekanikern tittar på samma bil och
säger ”bromsarna har gott om kvar, ljudet är inget, den behöver bara
servicen — spara pengarna”. Det kostar honom den försäljningen. Det
vinner honom kunden i ett decennium, plus partnerns bil, firmabilen,
och alla han berättar för. Att säga en förare vad hans bil inte behöver
är ett starkare argument än vilken rabatt som helst — och det är precis
det som drar in hela hushållet och rekommendationen ”du måste testa
min mekaniker”.

Att ta klartecken före extrajobbet är inte en broms — det är försäljningen
När du hittar något extra på lyften — ett kärvt bromsok, en sprucken damask — är draget att ringa
innan du gör det: vad det är, vad det kostar, om det måste nu eller kan vänta. Rätt framfört är det ingen
bromskloss — det säger en förare att du aldrig gör jobb han inte godkänt eller sätter en
överraskningsrad på fakturan. ”Jag hittade det här, det är det här och det skulle kosta det här — ditt
beslut” gör din ärlighet till skälet han anförtror dig varje bil han någonsin äger.

Och sen biten alla hoppar över — att stanna framför kunden. Ett meddelande några månader senare:
”Din Corolla är snart dags för nästa service, och besiktningen är på gång — ska vi boka båda?” Den
enda vanan vinner mer återkommande jobb än att sänka din taxa någonsin gör. AI-först är den
påminnelsen inte något du minns. Det är något som bara händer.

D E T  H A N D L A R  I N T E  O M  M J U K V A R A N

Det handlar om standarden: ställ ärlig diagnos, säg vad som måste nu och vad som kan vänta,
hitta inte på jobb, och ta klartecken innan du gör något extra. En mekaniker med ett block som
håller den standarden slår en med app som blåser upp fakturor. AI:n gör bara den ärliga
standarden enkel.

T H E  E V E RY T H I N G A I - H A N D B O K E N  F Ö R  B I L M E K A N I K E R
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05 C H A P T E R  F I V E

Få betalt utan den pinsamma jakten
Du har gjort jobbet. Nu måste du få betalt — och i en verkstad är det mest den ärliga
offerten som håller, ingen överraskningsrad på slutet, och den större reparationen då
och då där föraren behöver veta talet innan du börjar.

Ingen
överraskning
på
fakturan
offerten är fakturan

Det mest lugnande du kan göra för en förare är att få fakturan att
stämma med offerten — och om något extra dök upp, att han redan
sagt ja innan du gjorde det. En överraskningsrad på slutet är precis det
som får en kund att känna sig blåst och aldrig komma tillbaka, även
om jobbet var rättvist. Vid en större reparation håller en tydlig offert
godkänd före start — och en handpenning för att beställa delarna om
den är stor — alla klara. Förutsägbar, ärlig fakturering är inte bara
juste; det är ditt starkaste skäl att anförtros nästa bil och
rekommenderas till familjen.

Jakten är ett systemproblem, inte ett människoproblem. Fixa systemet och du har aldrig det pinsamma
samtalet igen.

Pengar är pengar: det här är enda stället där du håller AI:n i kort koppel i början. Den skriver, du
godkänner — tills du sett den träffa rätt i en månad.

T H E  E V E RY T H I N G A I - H A N D B O K E N  F Ö R  B I L M E K A N I K E R

Offert godkänd före jobbet. Inget görs som föraren inte sagt ja till — så fakturan är aldrig en
chock.

1

En handpenning för en stor delbeställning. Vid en stor reparation säkrar en handpenning för att
beställa delarna jobbet och täcker dig — rent, i förväg, överenskommet.

2

Flagga extrat innan du rör det. Hittar du något på lyften hör föraren vad det kostar och varför
innan jobbet går vidare. Ett samtal, inte ett bakhåll på fakturan.

3

Höj tonen bara om du måste. De flesta betalar vid första eller andra knuffen. Du förblir den
goda, hela vägen.

4
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06 C H A P T E R  S I X

Inkorgen som sköter sig själv
Din inkorg är där pengar tyst läcker ut och stress läcker in.

Kontoutdrag från delleverantörer, en förare som bekräftar en tid, en stamkund som frågar när bilen är
klar, ett svar på en besiktningspåminnelse, ett foto på en instrumentlampa att titta på, en
omdömesnotis, en gammal kund med nästa problem — allt blandat med skräp, allt inkommande medan
du ligger under en bil, händerna fulla. En ägare började med en eftersläpning på 24 000 mejl: ”Jag läste
ett mejl, det försvann. Jag kunde inte ens hitta det igen.”

AI-först blir inkorgen något som redan är avklarat när du tittar:

B I T E N  I N G E N  V Ä N T A R  S I G  —  D E N  V A K T A R  D I N A  P E N G A R

Eftersom AI:n läser allt fångar den saker. En verksamhet: ”Den har redan sparat mig tusenlappar
på felbeställda produkter — den sa, vänta, utifrån dina tidigare jobb vill du nog ha den här.” En
annan hade en leverantör som av misstag fakturerade med 50 % avvikelse — flaggat
automatiskt innan det betalades.

T H E  E V E RY T H I N G A I - H A N D B O K E N  F Ö R  B I L M E K A N I K E R

Sorterad. De tre mejl som räknas idag flyter upp överst, märkta med varför — ”det här är en
stamkund vars bromsar du flaggade förra gången, vill boka.”

✓

Skriven. Rutinsvaren — ”ja, vi kan ta din besiktning på torsdag”, ”bilen är klar, här är summan” —
skrivna och väntande. Du tittar, justerar, skickar.

✓

Besvarad på begäran. ”Vad offererade vi Rossis koppling till, och kom handpenningen in?” —
och den hittar det direkt.

✓
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07 C H A P T E R  S E V E N

Din digitala servicerådgivare
Varje verkstad har en servicerådgivare. Oftast är det du, som gör det dåligt klockan tio
på kvällen.

En vecka
ingen kontorsadmin

En verksamhets adminperson var ledig en vecka. Ägaren: ”Vi har inte
haft henne på kontoret på en vecka, och det har hjälpt oss göra
hennes jobb.” Det blev en av deras starkaste veckor — inte överleva
veckan, en av de bästa — för bokningarna, påminnelserna och jakten
stannade inte när hon stannade.

Morgongenomgången
Innan du drar upp porten: dagens bilar i ordning, vilken som behöver sina delar jagade så den inte
fastnar på lyften, vilken kund att ringa med en offert, vilken besiktnings- eller servicepåminnelse att
skicka, vem att jaga för en handpenning på ett stort jobb, och den enda saken — en del i restnotering,
en bil lovad till lunch — som biter dig om du glömmer den. Två minuter med en kaffe — och din lärling
vet också.

Bilhistoriker som bygger sig själva
Varje jobb, offert och foto hänger sig självt på rätt bil och kund — så när de ringer finns hela historiken
där. Vad du gjorde förra gången, vad du markerade att hålla koll på, vad du tog, när nästa är dags — allt
på ett ställe, så att du aldrig ställer diagnos om från noll eller ser ut att ha glömt dem.

Pappersarbetet utan skräcken
Offerten, arbetsordern, servicekortet, fakturan — skrivna, skickade, och sparade där du hittar dem, och
där för att visa exakt vilket jobb som gjorts och godkänts om det någonsin ifrågasätts. Aldrig en
ersättning för din diagnos eller dina händer på bilen — bara hindrade från att försvinna.

T H E  E V E RY T H I N G A I - H A N D B O K E N  F Ö R  B I L M E K A N I K E R

T H E  E V E RY T H I N G 1 4



08 C H A P T E R  E I G H T

Se dubbelt så stor ut som du är
En hemlighet de stora kedjorna litar på att du inte vet: det mesta av att ”se
professionell ut” — och att ”se ut som en mekaniker som inte blåser mig” — är
presentation, och presentation är nu nästan gratis.

En verkstad med en lyft och en kedja med femtio platser kan skicka samma tydliga, varumärkta offert —
och visa samma snabba svar, samma förklaringar på vanligt språk, och samma äkta omdömen från
förare som kände sig väl omhändertagna. I ett yrke där en förare anförtror dig sin säkerhet och sin
plånbok på något han inte kan kontrollera, får den lilla som ser organiserad ut, svarar snabbt och
förklarar rakt samma förtroende som den stora kedjan — och behålls för varje bil i hushållet.

Rekommendationssvänghjulet — med flit, inte av en slump

B Ö R J A  I D A G  —  Ä V E N  M E D  N O L L  T E K N I K

Be varje kund om ett omdöme dagen han kör iväg nöjd, och lämna alltid dörren öppen — ”vi
påminner dig när det är dags, och skicka din familj till oss.” En förare som just blivit rakt
behandlad istället för blåst är den mest mottaglige du någonsin hittar honom.

T H E  E V E RY T H I N G A I - H A N D B O K E N  F Ö R  B I L M E K A N I K E R

Behåll — svara först, var rak, få honom tillbaka på vägen, så att du är mekanikern föraren tar
nästa bil till utan att jämföra runt.

1

Få omdömen — be om Google-omdömet i stunden kunden är gladast, dagen han kör iväg lagad
och inte blåst, automatiskt, med länken. Omdömen och snabbt svar lyfter dig i sökresultaten —
och en förare som väljer mekaniker lutar sig hårt på båda, för han söker en sak: bevis på att du är
ärlig.

2

Få rekommendationer — ”vem är din mekaniker?” är en av de mest betrodda frågor som finns.
Folk är desperata efter en mekaniker de kan lita på och berättar för alla så fort de hittar en. Gör
ett jobb rakt och du får inte en kund — du får partnerns bil, firmaflottan, och halva gatan.

3

Sälj igen — det är hela spelet. En bil behöver service för alltid, en besiktning varje år, nästa
reparation; ett hushåll har tre bilar. Ett ärligt jobb är inte en reparation, det är år av underhåll för en
hel familj. Allt finns i bilhistoriken. En påminnelse vid rätt tid gör ett jobb till en kund för livet.

4
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09 C H A P T E R  N I N E

Omställningen på 30 dagar
Allt ovan fungerar. Skälet till att de flesta mekaniker inte får igång det är att de
försöker göra allt på en gång, blir överväldigade mitt i ett jobb, och går tillbaka till det
gamla sättet. Så: en sak i taget, utan att stoppa jobbet.

Varför alla fyra? För en process ser aldrig ut som mycket. Tre är där ”oj då”-ögonblicket kommer — för
då börjar bitarna prata med varandra. Samtalet blir bokningen. Bokningen blir det ärligt offererade, väl
gjorda jobbet. Jobbet blir omdömet, betalningen, och nästa bil från samma hushåll.

T H E  E V E RY T H I N G A I - H A N D B O K E N  F Ö R  B I L M E K A N I K E R

Vecka 1 — Täpp till den största läckan: det missade samtalet. Varje samtal besvarat och bilen
fångad, en strandsatt förare lugnad och inbokad — och en besiktnings- eller servicepåminnelse
som går ut. Det här börjar betala hela övningen direkt.

1

Vecka 2 — Fixa offereringen. AI:n bokar besiktningen och skriver en rak offert från din struktur
som skiljer måste-nu från kan-vänta; du rättar — och varje rättelse är en läxa den behåller. Ställ
diagnos före varje fast tal, klartecken före varje extrajobb, följ upp efter varje jobb.

2

Vecka 3 — Fixa att få betalt. Fakturan som stämmer med offerten, en handpenning för stora
delbeställningar, extra godkänt innan du rör det, automatiska påminnelser — med dig som
godkänner allt kring pengar tills det förtjänat kopplet.

3

Vecka 4 — Lämna över kontoret. Inkorg sorterad och skriven, morgongenomgång igång,
bilhistoriker och servicekort som bygger sig själva, omdömen efterfrågade automatiskt, nästa
service och hushållets andra bilar jagade.

4
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Förtroenderatten — så lämnar du över utan att förlora sömnen
Du ger inte en ny lärling ett bromsjobb dag ett. Här likadant:

Misstagen som får bra mekaniker att sluta innan det klickar

T H E  E V E RY T H I N G A I - H A N D B O K E N  F Ö R  B I L M E K A N I K E R

Vecka 1–2: den frågar om allt. Varje mejlutkast, varje offert — ”det här skulle jag skicka, okej?”
Du godkänner, rättar, lär.

1

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

2

Från månad två: den frågar om undantag. Nu går den, och du får morgongenomgången och
flaggorna. Du är fortfarande chefen — du har bara slutat vara flaskhalsen.

3

Att göra alla fyra veckorna på en gång. Låt bli. En per vecka. Var och en bokar en seger innan
du lägger till nästa.

✓

Att klistra AI på den gamla processen. Om du fortfarande skriver in varje jobb i samma gamla
mjukvara och ber AI:n ”hjälpa till”, har du missat poängen. Rita om processen (Kapitel 2).

✓

Att gripa efter falsk brådska. Du behöver den inte — ett riktigt besiktnings- eller servicedatum,
eller ett äkta säkerhetsproblem som inte bör vänta, är ärlig brådska att agera på: ”din besiktning
är den här månaden, låt oss ta den.” Ett falskt ”bara idag” får dig bara att se ut som verkstaden
som hittar på fel.

✓

Att konkurrera på pris. I stunden du vinner genom att vara billigast konkurrerar du med
verkstaden som hoppar över diagnosen och blåser upp fakturan — och förarens verkliga rädsla
är att bli blåst, inte taxan. En förare betalar för en mekaniker han litar på med sin säkerhet och
sina pengar — att vara den ärliga vinner varje bil i hushållet, inte den lägsta offerten.

✓
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✓ I N N A N  D U  L Ä G G E R  I F R Å N  D I G  D E T  H Ä R

2-minuters läckagerevisionen
De flesta mekaniker saknar inte hantverk — de tappar förare. Dina pengar finns i att bli mekanikern ett
hushåll litar på med varje bil, för ett ärligt jobb är år av underhåll och alla bilar i en familj. Det är tecknet:
svara först, var rak, få honom tillbaka på vägen, och blås aldrig upp en faktura. Var ärlig — bocka de
som är sanna nu.

0–2
Stramt skepp. Ett par justeringar

och du är mekanikern fler hushåll

litar på med varje bil.

3–6
Du tappar lojala kunder i den

tråkiga halvan — och allt går att

fixa. Börja med Vecka 1.

7+
Hör här, du gör det skickliga,

ärliga jobbet och skänker bort

kunden till den som svarade först.

Goda nyheter: det är precis det

som nu är lättast att fixa.

Den största hävstången är inte ett lägre pris — det är att svara först, vara stenhårt ärlig, och göra
varje bil till hushållets bilar i åratal. Din största bock är din största chans. Börja där.

T H E  E V E RY T H I N G A I - H A N D B O K E N  F Ö R  B I L M E K A N I K E R

Jag svarar ofta långsamt — och vet inte hur många bilar fördröjningen kostat mig.✓

Ett samtal gick till röstbrevlådan utan att jag visste, och han bokade nästa verkstad.✓

En stamkund drev iväg till en kedja för att jag aldrig påminde om besiktning eller service.✓

Jag gav ett fast pris i telefon på en bil jag inte tittat på — och åt förlusten.✓

Mina offerter skiljer inte måste-nu från kan-vänta, så jag kan se ut som att jag blåser upp.✓

Jag gjorde extra jobb utan att ringa först — och en kund kände sig överfallen på fakturan.✓

Jag stannar inte framför gamla kunder, så nästa service gör någon annan.✓

Mina offerter och historiker finns i mitt huvud och mitt block, inte på ett ställe.✓

Min inkorg stressar mig, och det viktiga — en del i restnotering, en bil lovad till lunch —
försvinner.

✓

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

✓
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E N  S I S T A  S A K

Vill du att vi sätter upp det åt dig?
Allt i den här handboken kan du bygga själv — och du borde, om du har tiden och tålamodet. Många
gör det. Om du hellre vill att det bara är gjort — AI:n som svarar i din telefon i stunden en förare ringer,
lugnar en strandsatt kund och bokar in bilen, skickar besiktnings- och servicepåminnelserna som får
ett hushåll att återvända, skriver en rak offert som skiljer måste-nu från kan-vänta, flaggar allt extra
jobb för förarens klartecken innan du rör det, håller bilhistorikerna som visar exakt vad som gjorts och
godkänts, och jagar nästa service och hushållets andra bilar hos varje kund du tagit hand om — allt i
ett, igång i din verkstad den här veckan — det är vad vi bygger. Det heter The Everything.

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

Ärlig anmärkning: det här fixar inte en trasig verksamhet, och det ställer inte diagnos på bilen, bedömer inte reparationen,
avgör inte vad en bil behöver — det är fortfarande du, ditt öga, och dina händer på jobbet. Vad det fixar är kontorsjobbet du
gjort gratis efter mörkrets inbrott.

T H E  E V E R Y T H I N G  ·  E N  F Ä L T G U I D E  F Ö R  H A N T V E R K S F Ö R E T A G  ·  F R I T T  A T T  D E L A

14 dagars gratis prov. Avsluta när du vill. Inga bindande avtal, ingen hake.✓

Inget viktigt — en offert, en faktura, en kunds meddelande — går någonsin ut utan att du ser
det först.

✓

Det bor i Microsoft Teams och verktygen du redan använder.✓


