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En kort reise gjennom de 20 fgrste
drene.

Eventyret startet den 5. februar i 1990. Vi velger @ benevne
@konomiBistand-selskapene som et lite eventyr til tross for at det er en
sann historie. Nils Ole Fladhus startet alene med kontor hjemme pa
garden Sgndre Lesteberg i Krddsherad kommune. Ved etableringen hadde
han fatt med noen 10-talls kunder fra den gang Kontorutvikling AS ledet
av Asle Sjgrbotn som i dag er daglig leder hos en av de 4 andre Visma
Platinum-partnerne. Lite viste vel bade Asle og Nils Ole den gang om at de
20 ar senere ville veere blant de stgrste forhandlerne i Norge og i tillegg
konkurrenter.

Allerede fra forste dag var malet for selskapet & skape tettest mulig
relasjoner til kundene. Det skjer gjennom bistadsavtaler der kundene kan
ringe fritt antall telefoner for a fa hjelp nar de star fast med
programmene, har fagspgrsmal eller trenger ulike rad rundt fagene
gkonomi, logistikk, I@nn og arsavslutning. I tillegg til at disse
bistandsavtalene knytter kundene ekstra sterkt til selskapet bidrar de
ogsa til en stabil gkonomisk “grunnmur” og en noe mer forutsigbarhet
innen et IT-omrade der man ellers stort sett lever fra “hand til munn”. I
alle de 20 arene som har gatt siden etableringen har obligatoriske
bistandsavtaler veert den viktigste forretningsideen og vil forbli det de
neste 20 ar ogsa.



1 Ole Fladhus hat to arbeidsplasser hjemme pd garden i Krgdsherad. Den ene i
programmer utvikles for landets stgrste firma i bransjen, . . .

Bonde pa traktor
0g ved dataskjerm

ODSHERAD: Nils Ole Fladhus har to arhairde- itanfar Neln aiar han mua au arhaidat aité § Kemda

s foran dati kinen, der

Sto 3 lese i Drammens Tidene & Buskerud Blad den 11. februar 1984, noen ar fgr
etableringen av selskapet.

Litt tilbake til etableringen i 1990. En kveld i romjulen 1989 fikk
davaerende adm.dir. Fladhus i Compact Data AS telefon fra eieren om at
de gnsket en ny leder med bakgrunn i at Fladhus ikke var tilstrekkelig
kommersiell. Mulig det var riktig, men faktum var nok mer at Fladhus
gnsket a tenke langsiktig og ikke var sa opptatt av “Up front”-pengene
som de amerikanske eierne var. Fladhus valgte da @ begynne for seg selv
som forhandler av de samme produktene som Compact Data leverte.
Dette var i hovedsak det DOS-baserte gkonomi og logistikk-systmet
Compact. I tillegg ble det inngatt forhandleravtale med Huldt & Lillevik AS
om levering av lgnnssystem og SoftTrade AS om levering av
arsavslutningssystemet Finale. Na var nesten alt klart. Det manglet bare
litt teknisk utstyr. I dag vil man se pa det som helt uvesentlig, men den
gang var dette faktisk en reell investering. PC-en, en IBM M80 kostet ca.
kr. 100.000 (bare tastaturet kostet 3.000-4.000), kopimaskin uten mating
og faks kostet ca. 20.000 og mobil var ngdvendig for a kunne yte bistand
til kundene ndr man var ute pa konsulent/salgs-oppdrag. Det ble kjgpt en
Nec pa 18 kg. til ca. 20.000 og den var det faktisk kun mulig & ringe med.
Denne ble montert i bagasjerommet pa bilen med telefonrgr ved rattet.
Ved hvert kundemgte ble telefonen demontert og tatt med inn. Selv om
man ogsa hadde en personsgker var det viktig & slippe 8 matte ringe



tilbake til kundene. Den gang var det meget dyrt & ringe med mobil, ja
det var faktisk dyrt & ringe kundene i Oslo fra fasttelefon ogsa. En matte
da ringe rikssamtaler. Det ble sdledes viktig a fa et fotfeste i bygda og de
naermeste dalfgrer. Alle de 10-talls kundene man hadde fatt med ved
etableringen var i Oslo-omradet, men allerede innen 1 ar hadde selskapet
bygget opp en vesentlig kundeportefglge i bygda, nabobygdene og
Hallingdal.

De fgrste arene leverte selskapet bade maskiner, nettverk og rekvisita i
tillegg til programvare, men i god tid for tusenarsskifte ble det etablert
folgende forretningsidee:

Radgivning, konsulenthjelp og salg av varer og tjenester tilknyttet gkonomi, logistikk,
CRM, lgnn og arsavslutning til bedrifter, organisasjoner og naringsdrivende

Den har vaert uendret siden den gang med tillegg av
regnskapskontortjenestene. Blant leverandgrer, konkurrenter og sikkert
kunder oppfattes @konomiBistand for @ veere noe konservativ. Selskapet
ligger gjerne V- til 1 ar etter med & ta inn nye produkter og oppgradere
kundene. Gjennom disse 20 arene har kundene derfor spart mange
frustrasjoner ved a unnga alle feilene som ofte er i nye versjoner og
selskapet har spart mange kostnader pa produkter som har veert
"dggnfluer”. Et lite paradoks er det vel da at selskapet faktisk har greid a
endre logoen i Igpet av disse 20 arene.

Etter 2 ar flyttet selskapet ut fra “gutterommet” pa garden og leide kontor
pa Krgderen. Omtrent pa samme tid startet selskapet med sine utvidelser.
Forste steget var kjgp av Compact-aktiviteten hos AS EDB. Da ble Oslo
@konomiBistand etablert sammen med Eva og Janne. Eva sluttet etter
kort tid, mens Janne Godvik ble en viktig resurs i den videre utviklingen
av selskapet de neste 10 drene. Oslo @konomiBistand AS ble fa ar etter
fusjonert inn i @konomiBistand AS som en egen avdeling i Oslo. Per Ellef
Ringnes ble samtidig ansatt som daglig leder slik at Fladhus og Godvik
kunne jobbe 100% kunderelatert.

P& slutten av 1990-tallet fikk selskapet kjgpt hele den kundebasen som
Visma hadde pd produktet Compact med malsetning om 3 fa flest mulig
av disse konvertert over til det nye, windows-baserte gkonomisystemet til
Visma. Dette medfagrte at kundebasen til selskapet gkte med ca. 5 ganger
og behovet for ansettelser ble prekaert. Rundt tusenarsskifte gkte saledes
bemanningen p& Noresund fra 2 til 7 og aktivitetsnivaet gkte formidabelt.
I Igpet av 2-3 ar ble det foretatt ca. 250 salg av Visma Business til
eksisterende Compact-kunder. Konverteringen ble organisert etter
"samleband-prinsippet” der grupper pa inntil 8 kunder ble konvertert
samtidig. Disse arene var meget gullkantet og gav en hgy resultatgrad.
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Guligruve

— Vi holder til pa et
sted Gud ikke fant
opp, og vi har oftere
besgk av elg enn av
kunder, sier Nils Ole
Fladhus i 9konomi-
Bistand. Likevel tje-
ner de over 50 gre
for hver omsatte
krone.

Av Hilde Oreld
hilde.oreld@finansavisen.no

1 1980 startet Nils Ole Fladhus
Micro 80. To ar senere startet
han Compact Data og i 1990
grunnla han @konomiBistand.
Han tok med seg 30 kunder fra
tidligere arbeidsplasser, og né
har kundemassen vokst til
over 500. De fgrste kundene er
fortsatt med pa laget.

Resultatgkning
PkonomiBistand driver med
radgivning, konsulenthjelp og
.salg av varer og tjenester til-
knyttet gkonomi, lgnn og ars-
avslutning til bedrifter, organi-
sasjoner og neeringsdrivende.

Omsetningen har vokst jevat
og trutt. Det samme har resul-
tatet. I 2000 omsatte selskapet
for 10,1 million kroner og tjen-
te 4,3 millioner kroner fgr
skatt. I fjor gkte omsetningen
til 13,6 millioner kroner og
overskuddet landet pa 7,7 mil-
lioner kroner. Resultatgraden
er p& imponerende 52,20.

— Hua er hemmeligheten?

— Arsaken til de gode talle-
ne, er at vi er ekstremt opptatt
av & holde fokus. Jobben be-

- gynner ikke fgr vi har gjort sal-

startet opp @konomiBistand
med 30 kunder i portefgljen. N&
har vi over 500, og de farste 30
er fortsatt med, sier grinder og
daglig leder Nils Ole Fladhus.

HOLDER PA KUNDENE: - Jeg

@ (Tall i mill. kr} 2001 2000
Driftsinntekter 13,60 1101
Driftskostnader ~ -65  -6,0
«Res. for skatt. 1.7-70043

get. Vi.skal tjene penger pa
kundene i ettertid. I underkant
av .90 prosent av vart de-
kningsbidrag kommer fra et-
termarkedet, sier griinder og
daglig leder Nils Ole Fladhus.

Selger histandsavtaler
1 1998 overtok selskapet alle
Compact-kundene som hadde
direkte telefonbistandsavtale
med Visma Norge, samt mange
kunder uten avtale.

— Vi har fortsatt fokus pa bi-
standsavtaler, bade for kunder
og forhandlere. Vi bruker In-
ternett og e-post, og vi har mu-
lighet for fjernstyring av kun-
denes maskiner og program-
mer. I tillegg hjelper vi via tele-
fon, telefaks og mgte hos kun-
dene, fortsetter Fladhus.

— Det er vel ikke mange kun-
der som finner veien til Krgds-
herad?

— Vi holder -til pa et sted
Gud ikke fant opp, og vi far of-
tere besgk av elg enn av kun-
der, sier Fladhus spgkefullt. -

PKONOMISK KONGE: Gkonomibistan

e G

d f&r oftere besgk av skogens konge-enn av kundene, men butikken gér likevel bra.
. (Scanpix/Gorm Kallestad),

| marginen var hele oppe 1 &

Frem til tusenarsskifte hadde det liten betydning for nysalget at selskapet
var etablert pa landsbygda og saledes langt fra de store markedene.
Arsaken var at selskapet skaffet mange nye kunder i sitt naeromrade, det
var relativt fa konkurrenter i markedet og selskapet hadde en solid
referanse-base med kundene i Oslo-regionen. Rundt tusenarsskifte
hardnet konkurransen til og selskapet hadde da en klar strategi om a
veere blant de ledende ERP-forhandlerne pa @stlandet. I 2001 gikk
@konomiBistand AS derfor sammen med 4 andre aktgrer i markedet og
etablerte et eget salgsselskap som fikk navnet Exacta AS. Dette



selskapet ble etablert i Oslo- og Kongsberg-regionen samt med en stor
avdeling i Molde. Exacta skulle primaert jobbe med salg og noe konsulent,
mens @konomiBistand skulle ta ansvaret for all support, konsulent og salg
til egne relasjoner. Uten & ga for mye i dybden sd kan man enkelt si at
dette samarbeidet ikke fungerte etter intensjonen. Exacta gikk med
underskudd og personal-politikken harmonerte lite med @konomiBistand
sin. Etter bare 2 &r ble samarbeidet avsluttet ved at @konomiBistand
kjopte Exacta sammen med davaerende avdelingsleder i Molde, Terje
Simonsen. Avdelingen pa Kongsberg ble skilt ut i eget AS der
@konomiBistand skulle veere en passiv deleier. Dette selskapet ble
avviklet etter bare et ar.

Den neste store utvidelsen av @konomiBistand skjedde i 2004 da
selskapet overtok hele kundeportefglgen etter at Scarp AS gikk konkurs.
Det skjedde gjennom etablering av @konomiBistand Vest AS sammen
med Invo AS. Selskapet ble etablert i Alesund. N3 viste det seg at 50/50
eierskap var lite gunstig for & oppna full synergieffekt og det endte med at
@konomiBistand kjgpte ut Invo bare et ar senere. @konomiBistand var na
etablert i /&Iesund, Molde, Trondheim, Oslo og Noresund.

I mai 2006 gikk @konomiBistand sammen med en av sine store kunder,
@konomiPartner AS og etablerte @konomiBistand Grenland AS. Det ble
ansatt 3 erfarne personer, hvorav daglig leder ble med pa eiersiden.
Omtrent pa samme tid ble Sparedata AS pa Lena kjgpt. I tillegg til Visma
programvare solgte selskapet ogsa maskiner, nettverk, skrivere mv. og
hadde sdledes egne ressurser innen maskinvare. Denne satsningen ble
tidlig gjort om til et eget driftssenter som i dag drifter alle selskapene i
@konomiBistand-konsernet. I tillegg tilbyr avdelingen i gkende grad
driftstjenester til eksterne kunder. Denne virksomheten gker raskt og er
et klart satsningsomrade for konsernet.

Samme ar kjgpte selskapet PCT AS i Sandefjord som ogsa var en Visma
forhandler, men med hovedsatsning pa kassalgsninger. Selskapet ble
innlemmet i det som da het @konomiBistand Global AS. I 2009 ble
mesteparten av denne enheten skilt ut som et eget selskap, Retail AS
med fokus pa salg av kassalgsninger. Resten av @konomiBistand Global
AS gikk inn i @konomiBistand AS.

I 2007 ble @konomiBistand Nord AS etablert. Det skjedde sammen
med noen meget dyktige Visma konsulenter som nylig hadde begynt for
seg selv. @konomiBistand hadde da i flere ar hatt et gnske om & etablere
seg nord for Trgnderlag, men tidligere forsgk hadde ikke fagrt frem.
@konomiBistand AS eier 51% i @konomiBistand Nord AS , mens noen av
de ansatte eier resten.

Fra 2000 og frem til i dag har @konomiBistand Regnskap AS utviklet
seg fra @ vaere 1 ansatt pa Noresund til at de i dag er 12 ansatte fordelt
pa Noresund, Amot og Molde. Selv om regnskapstjenestene pt. ikke utgjgr
mer enn ca. 6% av omsetningen i konsernet s3 er de et meget godt



supplement til de gvrige aktivitetene og bidrar med en hgy resultatgrad.
Konsernet har i dag langt over 100 regnskapskontorer som kunder og er
meget bevist pa at @konomiBistand Regnskap AS aldri skal konkurrere
med disse kundene, men i stede bidra med sin kompetanse for at
@konomiBistand skal kunne gi disse kundene best mulig support og

oppfaelging.

Utviklingen i omsetning, resultat og skatt over alle 20 8rene er vist i tabellen under:

90 000
80 000
70 000
60 000
50 000
40 000
30 000
20 000
10 000

0

B Omsetning

B Resultat

@ Skatt

Q N A O N H
O O O O O O
NN NN\

© A
° O
N

D

> Q
O O O
CRICR

>

N D H O A O
Q" " " O O O O O




Utviklingen de siste 8 arene for de viktigste skonomiske tallene er vist nedenfor:

O Omsetning (ikke just. for internoms.) @ Driftkostnader (ikke just. for internkost.)
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Utviklingen i resultatgraden ser vi har variert mye disse 20 arene.
@kningen midt pa 90-tallet skyldes en sterk oppsving etter finanskrisen i
starten pa 10-aret. Den neste store toppen i resultagraden kom i
forbindelse med overtagelse av Compact-kundebasen fra Visma og derpa
fglgende konvertering (salg) av det nye windows-baserte Visma Business.
Resultatgraden har vaert stabil pa ca. 15% de siste 3 arene og den
forventes a ha en svak gkning i arene som kommer.




Utviklingen i antall ansatte er vist i diagrammet nedenfor. Allerede i Igpet av de 2 fgrste
manedene i 2010 har antallet steget til over 60.
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