
Velkommen til vår eksklusive 
befaringsguide for byggfirma.  

- Ønsker du flere ja på tilbudene dine, er denne guiden for deg. Vi har samlet en 
rekke tips  som gjør det lettere å få oppdragene i havn – noen er kanskje opplagte, 
andre kan være akkurat det store ekstra som gjør forskjellen. Målet er enkelt: å 
hjelpe deg med å bli en av de mest ettertraktede tømrerbedriftene der ute. 
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Kapittel 1.0 - Før befaring – forberedelser og nyttige 
tips 
 
 

Kap1.1 Generelt 
- Bruk rene klær. Vi anbefaler arbeidsklær, selv om det ikke er et krav. Det viktigste er at 

klærne har firmalogo – dette gjelder også kjøretøy og annet utstyr. Synlig profilering gir 
et solid og profesjonelt førsteinntrykk. 
 

- Sjekk at du har alt utstyret du trenger før en befaring. Det er lurt å lage en personlig 
huskeliste du kan gå gjennom før du reiser ut.  

 
- Søk opp adressen på forhånd og skaff deg oversikt over hvor kunden holder til, slik at du 

kan planlegge reisen slik at du aldri blir forsinket.  
 
 
 
 
 

Kap1.2 Avtale befaring så tidlig som mulig 

Rask respons er nøkkelen til å sikre oppdraget: 

Når en kunde først tar kontakt, gjelder det å handle raskt. Jo tidligere du svarer, desto større er 
sjansen for at du vinner oppdraget. Ideelt sett bør du ringe tilbake innen få minutter etter at 
henvendelsen er mottatt. En slik reaksjonstid viser ikke bare profesjonalitet og serviceinnstilling, 
men også at du setter kunden først – noe som ofte er avgjørende i et marked med mange 
aktører. 

Svar innen 5 minutter: Ring kunden så snart du ser henvendelsen. Dette er øyeblikket hvor 
interessen deres er på topp, og du har en unik mulighet til å fange oppmerksomheten deres før 
andre gjør det. Venter du for lenge, er risikoen stor for at interessen daler – og i verste fall at 
kunden finner en annen leverandør. Vårt klare råd: ring umiddelbart når noen tar kontakt. 
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Hvis kunden ikke svarer: 

Skulle du ikke få svar ved første oppringning, send en hyggelig og personlig SMS. Her er et 
forslag: 

Hei [Navn], 
Så at du tok kontakt med en av våre bad-annonser. 

Vi i [Bedriftsnavn] er klare til å gjøre prosjektet ditt enkelt og profesjonelt. Når passer det å ta en 
kort prat for å avtale en gratis befaring? Send meg gjerne en melding! 

Med vennlig hilsen, 
[Navn] 

Videre oppfølging: Dag 2 til 7 

Dersom du fortsatt ikke får svar, anbefales det å ringe 2–3 ganger per virkedag – for eksempel 
kl. 08.00, 12.00 og 17.00. Mange frykter at hyppige anrop kan virke påtrengende, men erfaring 
fra hundrevis av kundeoppfølginger viser det motsatte: Nesten ingen blir irriterte, så lenge de 
møtes med en vennlig og profesjonell tone når de først svarer. De fleste har jo faktisk tatt 
kontakt fordi de er interesserte. 

Etter én uke uten respons 

Hvis du har forsøkt å ringe 2–3 ganger daglig i fem arbeidsdager uten å få svar, kan du sende 
en avsluttende SMS som markerer at du lar ballen ligge – men holder døren åpen: 

“Hei (navn)!  Så flott at du tok kontakt med oss forrige uke! Jeg fikk med meg at du ønsket litt 
hjelp med .(..). Vi stiller gjerne opp med råd og befaring.  Send meg en sms, så tar vi en prat. 

Ser frem til å høre fra deg! 

Mvh navn/ bedriftsnavn ” 
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Kap1.2 Oppmøte til befaring 

Viktighet rundt fleksibilitet av befaringer: 
Fordelen ved å kunne tilby befaringer fra tidlig morgen til sent på kvelden. Dette minsker friksjon 
med kunder og holder kunden fornøyd fra start. Det aller beste er om man har mulighet til å 
avtale befaringer på selve dagen man er i kontakt med kunden, eller dagen etter. Jo tidligere 
befaringen gjennomføres, jo bedre. 

Fordeler med fleksibilitet og tidlig befaring 

● Viser at man er serviceinnstilt 
● Hvis kunden liker det de hører, er det ikke sikkert de gidder å snakke med konkurrenter 
● Øker sjansen for at kunden møter til befaring 

 

Oppmøte til befaring bør alltid planlegges nøye for å sikre at kunden er forberedt og tilgjengelig. 
Vi anbefaler å sende en melding enten tidlig på selve befaringsdagen eller dagen før avtalen, for 
å minne kunden på tidspunktet. Dette kan bidra til å avklare eventuelle misforståelser og sikre at 
alt går som planlagt. Et eksempel på en slik melding kan være: "Hei, [Navn]! Ifølge kalenderen 
min har vi en avtale om befaring hos deg i morgen/i dag kl. [X]. Ville bare dobbeltsjekke at det 
fortsatt passer." Dersom man ikke får svar på denne meldingen, bør man ringe kunden før man 
drar ut og informere om at man er på vei. Dette reduserer risikoen for at kunden har glemt 
avtalen, og man unngår unødvendige turer. 

 

Hva gjør man hvis kunden glemmer befaringen? 

Dersom kunden glemmer avtalt befaring, er det avgjørende å beholde roen og ikke la seg 
irritere. Dette gir faktisk en mulighet til å vise god service ved å uttrykke forståelse og 
fleksibilitet, for eksempel ved å si at det går helt fint og tilby ombooking på et tidspunkt som 
passer kunden. Ideelt sett foreslår man et nytt tidspunkt samme dag, eller så raskt som mulig. 

Skulle kunden glemme befaringen en gang til, er det fortsatt viktig å møte situasjonen med en 
positiv og ydmyk innstilling. Om det skjer en tredje gang, kan man vurdere å avslutte forsøket, 
men det er uansett aldri hensiktsmessig å bli sint eller streng. Slike reaksjoner skaper bare 
unødvendig friksjon og reduserer sjansen for at kunden føler seg trygg og ønsker å fortsette 
samarbeidet. 

Husk at målet ikke er å "vinne" en diskusjon eller vise hvem som bestemmer, men å bygge tillit 
og vinne salget. Selv om det kan føles respektløst når en kunde ikke møter opp til avtalt tid, 
oppnår man ingenting ved å kjefte eller la frustrasjonen gå ut over kunden. 
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Kap1.3 Praktisk rundt befaring 

 – Vi anbefaler også å ta med en tablet eller iPad  for å notere under befaringen. Dette gir et 
profesjonelt og moderne inntrykk, samtidig som det hjelper deg med å holde oversikt over 
viktige detaljer. Når du noterer digitalt underveis, reduserer du risikoen for å glemme 
informasjon, og det blir enklere å følge opp kunden i etterkant med presise tilbud og løsninger. 
 

 Her kan du finne det nettbrettet som passer deg best: 
https://www.tek.no/test/i/1M77WB/vi-ha-testet-ipad-air-2024?srsltid=AfmBOoooraULuxulVWJWv
0n6iaabLgrBMHI6oLQ6lRn3rmd5cG2gdPcM 
 

Kap1.4 Tek17 

Lær deg Teknisk forskrift 2017(TEK17) , sånn at du har alle reglene i hodet. Du vet aldri 
hvilke bedrifter du konkurrerer med, og pene firmaklær og et hyggelig smil er noe de fleste kan 
stille med. Det som virkelig gjør at du skiller deg ut, er hvor godt du kan faget ditt. 

Kunder kommer ofte med spørsmål og forslag til løsninger, og da er det viktig å kunne forklare 
tydelig hvorfor noe er mulig eller ikke – og hva som er en god eller dårlig idé. TEK17 er noe alle 
tømrere må forholde seg til uansett, så bruk litt tid på å sette deg ordentlig inn i det. 

Når du har reglene i hodet, blir du tryggere i møte med kunden. Denne tryggheten merker 
kundene kjempe godt. Er du trygg på deg selv, blir kunden også trygg på deg. Klarer du å svare 
tydelig og forklare på direkten, bygger du tillit og viser at du tar jobben på alvor. At kunder sitter 
igjen med mange ubesvarte spørsmål, er ofte en grunn til at de velger en annen aktør. Det siste 
du ønsker, er at kunden må vente på svar over mail i etterkant – da kan det fort gå for sent for 
kunder og de går heller videre med en annen aktør som kan sakene sine. 
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Kapittel 2: Under befaring – slik bygger du tillit og 
viser faglig trygghet 
 
 
Generelt: 

Kap 2.1 Førsteintrykk - Generelt 
 
 

- Hils på alle som er til stede. Det skaper en god tone fra starten og viser respekt og høflighet – 
uansett om det er kunden, partneren deres eller andre som er til stede i hjemmet. 

- Møt opp i rene og ordentlige arbeidsklær – et profesjonelt førsteinntrykk bygger tillit. 
- Se velstelt og ryddig ut. 
- Befaringslengde: 1-2 timer 

 
 

Viktig:  
Når du skal på befaring hos en kunde, er det veldig viktig å være godt 
forberedt. Du må kunne svare tydelig på hva som er mulig å gjøre – og 
hva som ikke går. 

- Lars Jensen: «Det skal virke som du virkelig vet hva du prater om. 
Les TEK17, memoriser den. Hvis noen vil ha et gjerde eller et 
rekkverk, og det er sånn eller sånn, så kan du si: ‘Vet du hva, det kan 
vi ikke, fordi TEK17 sier at jeg må bygge det sånn at barn ikke kan 
klatre i det. Så her må vi ha vertikale spiler, ikke horisontale spiler.’ Da 
svarer ofte kunden: ‘Åja, ok, det vet du bare.’» 

Poenget er: Du må kunne forklare ting mens du er der. Hvis du sier 
"ja" til noe kunden vil ha, og så senere finner ut at det ikke er lov eller mulig, så kan kunden bli 
skuffet. Spesielt hvis du må si det i en e-post etterpå. Det kan føles som en nedtur. Først trodde 
kunden at denne type løsning var mulig, og så får de beskjed om at det ikke går likevel. Da kan 
kunden begynne å tvile på deg og kanskje heller velge noen andre. 

Derfor er det lurt å få alt klart og snakket gjennom mens du er på befaring. Forklar reglene på 
en enkel måte, vis bilder av lignende prosjekter du har gjennomført tidligere, og fortell litt om 
erfaringen din. Ikke for å skryte – men for å vise at du vet hva du driver med. Da føler kunden 
seg trygg på at du kan hjelpe dem, og at det ikke kommer noen kjipe overraskelser senere. 
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Kapittel 2.2  - Speil kundes energi 

Når du møter en kunde, handler det ikke bare om hva du sier, 
men hvordan du sier det. Noen kunder er åpne og liker å spøke 
litt. Andre er mer alvorlige og liker at man holder en mer 
profesjonell tone. Derfor er det viktig å lese personen du snakker 
med, og tilpasse deg. Det gjør det lettere å få en god kontakt – og 
det viser at du forstår folk. Lars Jensen forklarer det slik: 

- Lars Jensen: «Jeg må lese personen. Noen er brautete og 
breiale, da kan jeg tulle litt med dem. Andre er veldig ordentlige, 
da er jeg også veldig ordentlig. Det handler om hvordan personen 
er. Jeg ville pratet annerledes med en venn enn jeg ville gjort med 
mormor, så det handler om å tilpasse seg.» 

 
Poenget er enkelt: Tilpass deg folk der de er. Hvis kunden tuller og er uformell, kan du senke 
skuldrene. Er de mer alvorlige, skal du møte dem med ro og profesjonalitet. Å forstå forskjellen 
kan være avgjørende for hvordan du bygger tillit. 

Sebastian Knørr utdyper det samme fra en litt annen vinkel – for ham handler det om å vise 
respekt og bygge en relasjon som går dypere enn bare jobben: 

 

– Sebastian Knørr - -"Jeg er veldig direkte – kort og konsis. 
Jeg introduserer meg selvfølgelig på en hyggelig måte, sørger 
for å se folk i øynene og hilser på alle som er til stede. Det er 
viktig å få folk til å føle seg sett. På slutten av befaringen blir 
jeg gjerne igjen litt, slapper av og legger bort følelsen av at 'nå 
er jeg ferdig med jobben'. Da kan jeg prate litt og bli bedre 
kjent." 

– Sebastian Knørr: "Ikke vær påtrengende, i alle fall. Jeg er 
ikke der for å selge – jeg er der for å gjennomføre en befaring 
og møte nye mennesker. Og for å se om det er en relasjon jeg 
ønsker å bygge videre på. Det handler like mye om at jeg vil ha 
dem som kunder, som at de vil ha meg som entreprenør. Det er 
en relasjon som skal bygges. Den typen bedrift jeg driver, 
handler om nettopp relasjonsbygging." 
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Kap 2.3 Forstå kundens behov og ønsker:  

Å forstå kunden er ikke alltid like lett. Man må finne ut av hvilket bilde kunden har i hodet sitt, og 
ikke anta at man selv og kunden har samme bilde i hodet. Derfor bør du alltid ha med brosjyrer 
eller eksempler på ulike løsninger, slik at du lettere kan forstå og konkretisere kundens ønsker. 
Å forstå kundens visjon er avgjørende for å kunne veilede dem i riktig retning. Det er viktig at, 
før man forlater befaringer, at kunden via dine råd allerede på selve befaringen har funnet noe 
de liker. Dette styrker følelsen av at det er bare ditt firma som kan levere dette. 

Kunder har ofte oppfatninger om hva som er dyrt eller rimelig, men disse stemmer ikke alltid 
med virkeligheten—ofte på grunn av monteringskostnader eller andre faktorer. Her har du en 
gyllen mulighet til å informere og kanskje glede kunden. Kanskje trodde kunden at den 
baderomsvasken de likte var altfor dyr, mens den faktisk er fullt innenfor budsjettet. Slike 
oppdagelser skaper entusiasme og styrker inntrykket av firmaet ditt. 

På den andre siden, hvis kunden ønsker noe som faktisk er veldig kostbart, er det viktig å være 
tydelig om dette. Dersom kunden synes det er greit, er det selvfølgelig flott, men hvis ikke, bør 
du foreslå mer prisgunstige alternativer. På denne måten unngår du å lage tilbud på løsninger 
som blir så dyre at kunden ender med å avvise hele prosjektet. 

 

- Lars Jensen: «Det som er viktig, er å finne ut hva slags bilde kunden har i hodet sitt, fordi hvis 
noen sier de ønsker en terrasse, får jeg et bilde i hodet mitt umiddelbart, men det er garantert 
ikke det samme bildet som kunden har i hodet sitt. 

Slik Lars beskriver det, er det avgjørende å bruke tid på å forstå kundens faktiske ønsker – ikke 
bare ordene de bruker. Hvis dere ikke har det samme bildet i hodet, kan det fort oppstå 
misforståelser som gir frustrasjon for begge parter. Derfor må befaringen brukes til å stille 
spørsmål, vise alternativer og bli helt enige om hva kunden faktisk ser for seg. Når 
forventningene er tydelige og konkrete fra starten, blir det både enklere å levere et godt resultat 
og tryggere for kunden å velge deg. 
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Kap 2.4 Relasjonsbygging: 

-Sebastian Knørr: ¨På slutten blir jeg gjenværende litt og bare henger, legger fra meg jobben, 
da kan vi prate litt og bli litt kjent. Så avslutter jeg snaut med det før jeg går. Slik at de egentlig 
ønsker å ha meg der litt lenger, for de syntes det er så hyggelig å ha meg der. For vil de ha meg 
tilbake igjen.¨ 

 

Bli gjerne litt igjen etter befaringen, bare for å bygge enda bedre relasjon. Her kan man legge fra 
seg arbeidet litt og prate med personen. Du vet at du har gjort det riktig hvis personen du er på 
befaring hos synes det er litt kjipt at du går, fordi dere hadde en så koselig samtale. Som regel 
under tømrerarbeid tilbringer man mye tid i huset til kunden, og da er det viktig at man er en 
person som kundene ønsker å ha til stede. 

 

kap 2.5 Notering under befaring 

 – På befaringen tar du alle nødvendige mål du trenger for å kunne gi et godt og presist tilbud. 
Bruk gjerne verktøy som lasermåler – det gjør prosessen raskere og gir et mer profesjonelt 
inntrykk. Ha også med målebånd i tilfelle det skulle trengs. Vi anbefaler at du noterer direkte på 
en iPad eller annen skjerm – det ser ryddig og moderne ut, og gir et ekstra løft til 
helhetsinntrykket. Hold samtale med kunden mens du måler og tar bilder. Ikke vær redd for 
stillhet i arbeidet, men det er viktig å holde en god tone. Man skal bygge kjennskap til kunden. 
Bygge en relasjon. Det er denne relasjonen som er veldig viktig.  

 
 
Når du vet hva kunden ønsker, så er det viktig å få notert dette ned:  
 

- Noter underveis på iPad eller nettbrett 
Ta notater mens du snakker med kunden – bruk iPad for å samle alt digitalt. 
Dette gir deg bedre oversikt og minimerer risikoen for feil i tilbudet. Det ser også 
mer profesjonelt ut og gjør oppfølgingen enklere. 
 

- Få med alle detaljer og mål nøyaktig 
Skriv ned alt – ikke bare målene, men også kundens ønsker, materialvalg og 
spesielle hensyn. Vær ekstra nøye med målingene. Små feil kan gi store 
økonomiske konsekvenser senere i prosjektet, så dobbeltsjekk alltid. 
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- Et godt notatgrunnlag øker sjansen for å få oppdraget 
Et presist, gjennomarbeidet tilbud med bilder, viser at du tar kunden på alvor. Når 
alt er tydelig og konkret, gir det trygghet – og øker sannsynligheten for at kunden 
velger deg fremfor konkurrentene. 
 

- Unngå misforståelser – hvis det er noe kunden kanskje forventer at er 
inkludert, men som ikke er det, så skriv det tydelig i tilbudet. For eksempel: 
Dersom listverk eller panel leveres ubehandlet og ikke ferdigmalt, bør det komme klart 
frem. Det er bedre å være for tydelig enn å få uventede spørsmål eller misnøye senere 

 

Lagring av info fra befaringer 

All informasjon fra befaringer samles på iPad i et strukturert mappesystem. Han bruker også 
Feime-appen og har full oversikt over kontaktinformasjon, adresse, bilder, materialvalg og 
prosjektstatus. 

 

Alternativt: 

Alle notater fra befaringer skal lagres i mappen for befaringsnotater, og navngis med kundens 
navn og dato for befaringen. Når tilbud sendes, lagrer du tilbudet i mappen for sendte tilbud, 
med filnavn som inkluderer kundens navn og dato tilbudet ble sendt. Når et tilbud blir godkjent, 
flyttes det til mappen for godkjente tilbud, og filnavnet oppdateres med dato for godkjenning. 
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Hva man burde gjøre når kunden er helt usikker på hva de ønsker...  

 

kap 2.5 Design tips 

-– Ikke gi råd om farger hvis du ikke har kunnskap om det – det kan fort føre til misforståelser 
eller dårlige situasjoner. Det er helt greit å ikke vite, så svar heller på en hyggelig og ærlig måte. 
Unngå å virke bastant eller sjefete ved å si at “vi ikke gir råd om det.” Du kan heller si noe som: 
“Hos oss er det ofte kona som velger farger,” eller “jeg er tømrer, ikke interiørarkitekt – men jeg 
kan gjerne vise deg noen alternativer.” På den måten viser du både ydmykhet og 
serviceinnstilling, samtidig som du holder deg innenfor ditt fagområde. 
 

- I noen tilfeller så kan man si hva man selv hadde valgt i sitt hus, men dette må man 
være litt forsiktig med.  
 
-Sebastian Knørr: - "Jeg kommer jo fra en designbakgrunn, der jobben min i stor grad 
har vært å designe ting for folk. Så når jeg kommer med designmessige forslag, sier jeg 
ofte: ‘Ok, da gjør vi det slik.’ Og da svarer de gjerne: ‘Ok’, og blir enige med meg om at 
det er det beste alternativet. Jeg er i stand til å presentere mer enn ett alternativ, men da 
må jeg først finne ut hva kunden ønsker. Jeg spør: ‘Hvordan vil du ha det?’ – og ofte får 
jeg svaret: ‘Jeg vet ikke, hvordan ville du hatt det?’ – eller: ‘Hva tror du, Sebastian, blir 
finest?’Da gir jeg min personlige mening og sier: ‘Jeg tror dette blir finest. Det ville jeg 
gjort i mitt eget hus.’" 

 

kap 2.6 Funksjonelle tips 

Det fine med funksjonelle tips er at de ofte er trygge og nøytrale. De handler ikke om smak – 
men om praktisk bruk. Når du gir råd basert på funksjon, havner du sjeldnere i situasjoner hvor 
kunden i ettertid sier: “Du sa jo at den fargen ville bli fin...” 

I stedet hjelper du kunden å ta gode, gjennomtenkte valg. Det føles mindre som at de overlater 
alt til deg – og mer som at dere finner løsningen sammen. 

Slike tips kan være enkle, men utrolig nyttige: 
– Har kunden hund, kan grå interiør være lurt. 
– Er rommet lite? Da kan lyse vegger gjøre det både større og luftigere. 
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kap 2.7 Økonomiske råd 

Et av de vanligste fallgruvene på befaring er å slenge ut et raskt prisanslag for hele prosjektet. 

Det kan virke hjelpsomt der og da – kanskje kunden spør rett ut: “Hva tror du dette kommer til å 

koste?” – men sannheten er at slike estimater nesten alltid slår feil. Og når de gjør det, går det 

utover tilliten. 

 

- Lars Jensen: « Jeg snakker så lite som mulig om pris, hvis jeg gir pris blir det mer sånn 5000 

kroner meteren, det varierer litt men ofte generelt noe sånn, jeg vil helst ikke si ‘jeg regner med 

det vil koste x’ fordi det er alltid feil. I beste tilfelle er man spot on, men enten er du høyt oppe så 

gruer de seg, eller så er du for lav da er det bare tull. Med å gi pris kan man ikke vinne.» 

 

Derfor anbefaler vi sterkt å unngå å oppgi totalpris på befaring. Vær heller ærlig: 

“Jeg må regne på det og komme tilbake med et skriftlig tilbud. Det gir deg også 

trygghet på at alt er tatt med.” 

Det viser profesjonalitet og respekt for både kunden og prosjektet. Riktige priser krever riktige 

beregninger – og når du holder igjen på raske tall, viser du at du tar både jobben og kunden på 

alvor. 

 

Selv om du bør styre unna totalpris, er det fortsatt viktig å veilede kunden til rett løsning. Her er 

det lurt å ha oversikt over hva som er dyre og rimeligere løsninger. 

Hvis du merker at kunden har et stramt budsjett, kan du hjelpe dem å unngå de mest kostbare 

alternativene – før de rekker å forelske seg i noe de kanskje ikke har råd til. Det handler ikke om 

å begrense dem, men om å gi dem trygghet. Ingen liker å få et tilbud som ligger langt over det 

de så for seg. 

Derfor er det smart å kunne si noe om pris per enhet, uten å love noe totalt. For eksempel: 
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“Denne typen matraile… koster cirka X per kvadrat.” 

“Gulvet her ligger på omtrent så og så mye per kvadrat.” 

Slike pekepinner sier ingenting om totalpris, men hjelper kunden å forstå nivået og ta informerte 

valg. Det bygger tillit – og det gir deg bedre samtaler underveis. Bare husk å være tydelig på at 

det er grove estimater, og at du ikke forplikter deg til noe før du har regnet på hele jobben. 

Unngå å kalle noe “billig” hvis det i realiteten kan ende opp med å koste mye. Det skaper lett feil 

forventninger – og misforståelser. 

Du kan også gjerne gi kunden flere tilbud. Et med dyrere materialer og et med rimeligere 

alternativer.  

Målet er å hjelpe kunden med å ta gode valg som passer både behov og budsjett. 

 

- Sebastian Knørr: "Kundene kan ofte føle seg usikre hvis det fortsatt er 

mange løse tråder, og da er det viktig å kunne gi dem flere alternativer å 

velge mellom. Spesielt på et bad er det mange valg som må tas tidlig – skal 

man ha fliser eller linoleumbelegg, dusjsone eller badekar, og hvor skal 

badekaret eller toalettet plasseres? Slike ting må være avklart før prosjektet 

starter, fordi det skal legges både rør og strøm, og alt må planlegges nøye. 

Derfor er det viktig å være god på å komme med praktiske og realistiske 

løsningsforslag når man er ute på befaring." 

 

Unngå denne fellen på befaring: 

-Ikke overdriv hvor ille det er. Ikke overdriv for å “skremme” kunden. Når man er hjemme hos 

folk, er det viktig å få dem til å føle seg bra rundt deg. 
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.kap 2.7 Oppsumering 
Etter befaringen skal du og kunden sammen ha funnet en løsning som kan passe for kunden. 
Du skal ha opparbeidet en forståelse av bildet kunden har i sitt hode, og kunden skal ha funnet 
noe de ønsker gjennom dine brosjyrer eller bilder. Sammen har dere gått gjennom alt, og sett 
på hvordan dere kan tilpasse løsningen etter både budsjett og ønsker for denne kunden. 

Etter dette skal du og kunden etablere en tydelig plan for veien videre. Kunden skal vite når de 
kan forvente et tilbud, når du tar kontakt neste gang, og på hvilken måte (dette utdypes i neste 
kapittel). Man skal aldri forlate en befaring med usikkerhet om hva som skjer videre. 

Gi kunden en tydelig forventning om når de kan forvente tilbudet. Husk å legge inn litt ekstra tid i 
estimatet, slik at du har rom for uforutsette oppgaver og alltid leverer som lovet. 

 
 
 
 
Ikke ønsket praksis: Etter at du har vært på befaring, kan det hende kunden sier at de vil 

bruke tid på å se gjennom flere løsninger på egen hånd – enten på nettet eller hos andre 

leverandører – før de vurderer tilbudet ditt. Når dette skjer, kan det være et tegn på at du under 

befaringen ikke klarte å få et godt nok inntrykk av hva kunden egentlig er ute etter. Kanskje du 

viste fram produkter eller løsninger i brosjyrer eller på nett som ikke traff helt med det kunden 

hadde sett for seg. Da blir det vanskelig for kunden å føle seg trygg på at ditt tilbud passer for 

dem, og de begynner i stedet å lete videre andre steder. 
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Kapittel 3 - Tilbud og oppfølging etter 
befaring 

-Etter befaringen er det avgjørende med god og ryddig oppfølging. Nå har du vært hjemme hos 
kunden og bygget en relasjon – det som gjenstår er å fullføre prosessen på en profesjonell måte. 
Her er hvordan tilbud og oppfølging bør håndteres: 

 
 
 

Kap 3.1 Struktur i tilbud 
 
Struktur 
Teksten bør struktureres på en oversiktlig måte, med ett avsnitt dedikert til hvert tema. For eksempel, 
dersom ni vinduer skal byttes ut, bør det utarbeides ett avsnitt for hvert enkelt vindu. I hvert avsnitt bør all 
relevant informasjon om det aktuelle vinduet inkluderes, basert på forutsetningen om at de ni vinduene 
ikke er helt like. 
 

Sebastian forklarer at han organiserer tilbudet i grupper. Hvis det for eksempel skal byttes ni 
vinduer, samler han alt som gjelder ett vindu i en egen seksjon: materialkostnader, timebruk osv. 
Dette gjør det lettere for kunden å forstå, og eventuelt plukke ut eller prioritere deler av tilbudet. 
Han bruker systemer som varsler kunden via SMS og e-post, og sender tilbudet automatisk ut 
fra regnskapssystemet sitt. 
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Kap 3.2 Send tilbudet gjennom regnskapsprogrammet du 
bruker.  
Sebastian forklarer: 
"Jeg sender ut pristilbudet via mitt regnskapsprogram. Kunden får en e-post med mulighet til å 
klikke og akseptere tilbudet. Når det er akseptert, er det juridisk bindende. Da kan jeg lage 
faktura direkte fra systemet." 

Bruk et system der kunden enkelt kan godkjenne med ett klikk. Det gir en profesjonell prosess, 
sparer tid og gjør det tydelig både for deg og kunden hva som er avtalt.  

Flere av de mest brukte regnskapsprogrammene i Norge tilbyr denne funksjonaliteten, blant 
annet Fiken, Tripletex og Conta. Alle tre gjør det mulig å sende tilbud via e-post, motta digital 
aksept fra kunden og deretter opprette faktura direkte fra systemet. 

 

Her er en video som viser hvordan dette enkelt kan gjøres i Fiken, som vi anbefaler å bruke. 

Fiken: https://www.youtube.com/watch?v=c_NdHtPHY6s 

 

 

Kap 3.3 - Få sendt tilbud så raskt som mulig 

Å sende tilbudet kort tid etter en befaring er ofte like viktig som befaringen. Kunden har nettopp 
møtt deg, kanskje fått et godt inntrykk, og har prosjektet friskt i minnet. Det er i det øyeblikket de 
er mest motiverte for å gå videre – og da gjelder det å være rask på ballen. Jo lenger du venter, 
jo større er sjansen for at entusiasmen dabber av, eller at en annen leverandør rekker å sende 
sitt tilbud før deg. Mange kunder tolker rask oppfølging som et tegn på at du er strukturert, 
interessert og til å stole på. Det betyr ikke at du skal slurve – tilbudet må selvfølgelig være 
gjennomtenkt og riktig – men det bør ikke dra ut i tid uten grunn.  

Se for deg at du kommer over en annonse for noe du virkelig har lyst på. Du klikker deg inn, er 
nysgjerrig og klar til å handle – men prisen får du ikke før tre uker senere. Innen den tid har 
interessen kanskje falt bort, og du har enten glemt produktet eller funnet noe annet. Selv om 
byggebransjen er annerledes, og beslutninger ofte tar litt lenger tid, illustrerer dette et viktig 
poeng: folk tar avgjørelser når engasjementet er på topp. Sender du tilbudet mens kunden 
fortsatt er i den sonen, øker sjansen for at de velger deg.  
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Små jobber: 
Når det gjelder mindre oppdrag, er det viktig å sende tilbudet så raskt som mulig – helst samme 
dag, og senest dagen etter. Kundene forventer raske tilbakemeldinger, og jo kortere responstid, 
desto større er sjansen for at du vinner jobben. Likevel anbefaler vi at du ikke lover kunden et 
tilbud "i løpet av dagen". Si heller at de vil motta det innen et rimelig antall dager. På den måten 
har du en buffer om noe uforutsett skulle oppstå. I praksis bør du likevel sette deg som mål å 
ferdigstille og sende tilbudet samme dag. Med mindre det er ekstraordinær pågang i bedriften, 
lønner det seg å være rask – det gir et profesjonelt inntrykk og øker sannsynligheten for at 
kunden velger deg. 

Store jobber: 
Ved større prosjekter er det mye mer som står på spill – feil kan bli kostbare. Her er det viktig å 
være grundig og presis. Samtidig gjelder den samme regelen som ved små jobber: Jo raskere 
du får sendt tilbudet etter befaringen, desto større er sjansen for å få oppdraget. Ofte trenger du 
priser fra flere leverandører før du kan sette sammen et korrekt tilbud. Sørg derfor for å sende 
forespørsler til disse leverandørene umiddelbart etter befaringen. Jo raskere du får svar, jo 
raskere kan du sette i gang med å lage tilbudet – og det bør være førsteprioritet så snart 
prisene er inne. Dette gir deg et konkurransefortrinn: du kommer kunden i forkjøpet før 
konkurrentene rekker å levere sitt. 

 

I begge tilfeller oppnår man følgende ved å sende tilbudet tidlig: 

1. Dersom tilbudet er godt, vil kunden ofte ikke kontakte andre leverandører. Hvis man kan 
sende tilbudet innen få dager, er det mindre sannsynlig at kunden kontakter andre, men 
dersom det går flere uker, øker sjansen for at kunden tar kontakt med flere firmaer og 
konkurransen øker. 

2. Det signaliserer god service. Å kunne levere tilbud raskere enn konkurrentene viser 
profesjonalitet og god kundebehandling. 

3. Sjansen for at kunden glemmer at de skal motta et tilbud øker jo lenger tid det går. 

 

Vrangsforestilling:  

Mange tømrere vi snakker med, har oppfatningen av at det kan være en fordel å vente lenger 
med å sende tilbud, fordi dette skal signalisere til kunden at deres tid er verdifull og at de har 
mye å gjøre. Dette er det vi kaller en vrangsforestilling. Raskere svar, god relasjonsbygging, god 
oppfølging og god kundeservice er det som faktisk øker sjansen for salg. Nå som du har lest 
denne guiden, har du muligheten til å dra nytte av dette ved å sende raske tilbud, og dermed få 
et forsprang på konkurrentene dine! 
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Kapittel 3.4 Praktisk tips – dobbeltsjekk mål 
For å være sikker på at målene dine stemmer, kan du bruke flyfoto via kart.finn.no. Dette er 
spesielt nyttig ved utvendige arbeider, tilbygg eller tomtearbeid, og fungerer som et ekstra 
kontrollpunkt før du sender tilbudet.  

Vi anbefaler at tilbudet har en gyldighet på 6 uker – det vil si at kunden har seks uker på seg til å 
akseptere tilbudet. I tillegg er det viktig at tilbudet tydelig spesifiserer at eventuelle økninger i 
materialkostnader før prosjektstart vil bli videreført til kunden. På den måten unngår man 
misforståelser og sikrer en ryddig prosess dersom prisene endrer seg i mellomtiden. 
 
 

Kap 3.6 Oppfølgingsprosessen etter Tilbudet er sendt 

Sebastian beskriver prosessen slik: 
"Jeg har dialog med kunden på e-post for å avklare eventuelle spørsmål. Deretter 
sender jeg tilbudet. Når tilbudet er akseptert, settes arbeidet i gang ved avtalt oppstart." 

Oppfølgingen skal være tydelig, enkel og strukturert. Ved å holde kommunikasjonen profesjonell 
og tilgjengelig – gjerne via e-post – viser du at du har kontroll, og det gjør det lettere for kunden 
å ta en beslutning. 

 

Oppfølging ved utsendelse av tilbud 

Når tilbudet sendes til kunden, anbefales det å følge opp med en kort sms melding hvor du 
informerer om at tilbudet er sendt på e-post, samt gir en generell forklaring på innholdet. 
Dersom kunden ikke responderer på meldingen, bør du ta kontakt per telefon 2 ganger daglig 
inntil du får svar. 
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Forslag til gjennomføring: 

1. Send tilbud via Fiken 
2. Send en melding samtidig på sms og email: 

○ Eksempel: 
"Hei! Jeg har nå sendt deg tilbudet via fiken. I tilbudet finner du en oversikt over 
hva som er inkludert og totalpris. Ta gjerne kontakt dersom du har spørsmål, eller 
ønsker en gjennomgang av tilbudet." 

3. Dersom kunden ikke svarer på meldingen innen rimelig tid(2 dager maks): 
○ Ring kunden 2 ganger per dag til du får svar, eller til det blir gitt beskjed om 

videre fremdrift. 

 

Merk: 
Manglende respons fra kunden innen to dager kan ofte skyldes at de fortsatt vurderer tilbudet. 
Det er likevel anbefalt å ta kontakt på telefon dersom det ikke foreligger svar etter to dager. Møt 
alltid kunden med en positiv og profesjonell tone – noen har kanskje oversett e-posten, glemt 
tilbudet, eller ikke funnet det i innboksen, mens andre er fullt informert, men trenger mer tid til å 
vurdere. 

Hensikten med samtalen bør være å undersøke om kunden har mottatt tilbudet, om de trenger 
hjelp til å finne det i e-posten, eller om de har spørsmål til innholdet. En vennlig og 
løsningsorientert tilnærming sikrer at kunden opplever oppfølgingen som god service og støtte, 
fremfor påtrengende eller masete. 

 

Sebastian sier han alltid følger opp hvis han ikke får svar. Han vil ha enten et ja eller et nei, og 
helst raskt, slik at han kan lukke saken. Han sender som regel en e-post samtidig med tilbudet: 
"Hei, nå har jeg sendt tilbudet. Ta en titt." 

Oppfølging skjer gjennom e-post og/eller telefon, og han tilpasser kontakten etter tonen og 
relasjonen som ble bygget under befaringen. Han anbefaler å ringe heller enn å automatisere 
alt, fordi det gir en mer personlig opplevelse. 
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Kapitell 4 - tips og triks 

Effektivisering og prosjektplan 

Sebastian jobber med maler og prosjektplaner som inneholder alle trinn fra start til slutt. Han 
bruker kunstig intelligens (AI) for å effektivisere planleggingen. Dette er veldig lurt hvis man vil 1. 
lage en enda bedre prosjektplan 2. Spare haugehvis med tid. Sebastian har laget en video der 
han viser akkurat hvordan dette fungerer. Alt man trenger er Chat GPT.  

 

Hva er dine beste tips for å lande befaringer? 
Sebastian svarer: 
"Vær en god selger, og vit at du er dyktig i faget ditt. Ha rak rygg og yrkesstolthet. Vær en 
hyggelig person som fokuserer på en god og naturlig interaksjon med dem du besøker. 
Samtidig er det viktig å avslutte på en profesjonell måte, der du fremstår ryddig og representerer 
firmaet på en god måte. 

Kom inn med autoritet og trygghet – ikke arroganse. Vær ydmyk. Lytt, still spørsmål, finn ut hva 
kunden trenger og ønsker seg, hva de ser for seg. "Og så handler det om å prøve å levere 
nettopp det." 

 

Anbefalinger til totalentreprenør prosjekter 
Som totalentreprenør anbefaler vi at du kalkulerer med et påslag på 15 % på 
materialkostnader og 10 % på innleide timer, som for eksempel elektriker, rørlegger eller 
andre fag. Dette dekker administrasjon, koordinering og risiko knyttet til underleverandører og 
innkjøp – og er helt vanlig praksis i bransjen. 

Egen timepris bør selvfølgelig også være inkludert og tydelig spesifisert. 

Vi anbefaler på det sterkeste å tilby fastpris fremfor timepris. Fastpris gir både deg og kunden 
forutsigbarhet, reduserer diskusjoner i etterkant og gjør det lettere å bygge tillit i 
salgsprosessen. 
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