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SIGNALER: Seniorgkonom i Bedriftsforbun-
det, Lars Erik Sletner, forteller hvilke faresigna-
ler du skal se etter.

Kapitalen
Enten det gjelder lan, produksjonsutstyr,
lager eller kundefordringer, ma du identi-
fisere kapitalen som er bundet opp, mener
Sletner.

—Du ma finne ut hva kapitalbindingen
pavirker. Varelagerlgsninger som ikke fun-
gerer eller dyre lan er typiske eksempler som
binder opp kostnadene unedig, sier han.

En reduksjon i kapitalbindingen har
samme effekt som & fa tilfort kapital uten-
fra. Ved a redusere kapitalbindingen, kan
du spare deg ekstra laneopptak eller tilfor-
sel av ny egenkapital, legger han til.

AT

Fakturering

Leverer du varer eller tjenester pa kreditt,
ber du veere rask pa labben etter levering.
Fa og store kunder kan vare enrisikoien
urolig markedssituasjon. Det kan vare far-
lig a gjore seg avhengig av dem.

— Det er viktig 4 fa inn pengene raskt
dersom du leverer varer eller tjenester pa
kreditt. Joraskere du er til d kreve inn fak-
turabelgpet, jo sterre sannsynlighet er det
for at du lykkes, sier Sletner.

Mange bedrifter har gatt konkurs eller
er havnet i en gkonomisk hengemyr pa
grunn av kunders betalingsinnstilling.
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Tjener pa krisen
Anders Kjgnnay (34), som eier EasyFact, tjener pa fi-

nanskrisen. Kundene i bransjen hans har tidligere kviet
seg for & bytte leverander. Na stremmer de til.

AV BARD ANDERSSON

Bedriften, som utvikler og selger di-
gitale markedsanalyseverktgy, opplever
en tydelig endring i markedssituasjo-
nen. Kjgnney tror at finanskri-
sen har bidratt til at kundene
vektlegger andre ting enn
tidligere.

—Jeg har basert virk-
somheten min pa at
kundene ikke skal
bruke mye tid og pen-
ger pa produktet. For
ville kundene ha de
beste analyseverktoy-
ene pa markedet, gjer-
ne kombinert med pro-

duktkurs. Ni. serdeat QPPSVING: Anders Kignnay har
brukeryennhghet Og hatt lave kostnader og har utviklet et
spart 'Ud gagner dem, markedsanalyseprodukt som har fatt
sier Kjonnoy. oppsving i etterspgrselen under

finanskrisen.
Lave kostnader.

Utviklingen av produktet EasyFact
starteti 2007. I sommer ble produktet
lansert. Kjpnngy har tatt minimalt med
risiko hittil i sin griinderkarriere.
—Losningen jeg har utviklet har hatt

sarbar for den urolige markedssituasjo-
nen, sier han.

Markedsferingskostnadene har dess-
uten vert lave. Kjpnney har stort
sett holdt seg til dialogmar-

kedsfgring og nettverks-
markedsfpring.
—Jegharhatten billig
. annonse pa google, men
. den kostet ikke all ver-
' den,sier han.

Annen strategi.
Mens konkurrentene
har satset pa avanserte
produkter, der kurs har
vertnedvendig forata
produktet i bruk, har
Kjonngy utviklet en
annen Igsning.

—Jeg har fra dag én
gnsket a lage et pro-
dukt med sa stor brukervennlighet at
kundene kan ta detibruk uten 4 matte
behgve innferingskurs, sier han. Han
legger til at dette reflekteres i prisen, og
utelukker ikke at dette er en viktig ar-
etlavtbudsjett. Jeg har egentlig barein-  sak til at kundene na hopper over til
vestert tid i prosjektet, og er derforikke ~ EasyFact. =
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