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Jag far ofta fragan hur lang tid det tar att salja en Finecutmaskin. Nu nar arets tredje maskin
har levererats till kund, kan jag konstatera att for denna maskin tog saljprocessen 18 manader.
For maskinen som levererades i september tog saljprocessen tva manader. Langre tillbaka i
tiden finns det exempel pa upp till tre ar ner till nagra veckor.

Nar vi analyserar varfor det kan ta sa olika tid och framforallt fokuserar pa de prospekt som
tar kortast tid, kan vi se ett monster. Forenklat skall kunden "klicka” pa tre punkter for att
saljprocessen skall bli s kort som mojligt:

e Avancerade material
e HOg precision
e Loser ett befintligt problem

Tillbaka i tiden har vi ofta anvant begreppet “skapar nya mojligheter” som ett saljargument.
Detta har varit en viktig pusselbit for att fa var teknik kand och dar manga av vara kunder ger
oss en positiv aterkoppling pa maskinens unika prestanda och de majligheter den ger upphov
till, ett bra exempel pa detta dr den maskin vi salde till Google. Med 6kad kdnnedom om
tekniken, tydligare sdljargument och en tillspetsad paketering av vart erbjudande forvantar vi
oss successivt bade forkortade ledtider for var maskinforsaljning och ékad forsaljning.

Pa grund av pandemin har vi pa Finepart under aret stdllt om vara sdlj och
marknadsaktiviteter. Vi har utvecklat flera digitala koncept for att driva forsaljningen, samt
utbilda potentiella och befintliga kunder. For stunden genomfor vi regelbundet:

e Webinarer for potentiella kunder och agenter
e Utbildningsprogram i Mikrovattenskarning
e Framtagning av nya filmer som visar Finecut systemets prestanda och egenskaper

Tidigare har intresset pa marknaden varit begransat for den har typen av arrangemang, men
ar nu en "normal” del av kundernas och var verksamhet. Jag tror att detta arbetssatt ar kvar
for att stanna dven efter att pandemin lagt sig, och med det starka koncept vi utvecklat ser jag
att vi langsiktig kommer att starka var verksamhet och relationen till vara kunder globalt.

Nu nar aret narmar sig sitt slut kan jag konstatera att vi inte nar upp till vara forsaljningsmal,
detta mycket beroende pa de begrdansningar pandemin medfért. Flera av vara potentiella
kunder har skjutit pa sina investeringsplaner och vi tror darmed pa ett framgangsrikt 2021 for
Finepart.

Pa var prospektlista aterfinns ett brett spektrum av kunder inom olika branscher. Vi ser sarskilt
positivt pa ett flertal kundprospekt inom lyxvaror, verkstadsindustri och medicinteknik dar vi
arbetar intensivt for att na avslut.

Under 2021 kommer Finepart inleda ett samarbete med analysforetag i syfte att oka
informationsflodet fran bolaget, samt ge marknaden battre forstaelse for bolagets potential
och verksamhet.
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Nasta VD-brev kommer i samband med var bokslutskommuniké den 26:e februari 2021.
Jag 6nskar er alla en God Jul och ett Gott Nytt Ar, och framfér allt en God Hélsal!
Med vanlig halsning

Lars Darvall
VD, Finepart Sweden AB (publ)
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Om bolaget

Finepart dr ett innovativt och teknikorienterat féretag som utvecklar och sdljer maskiner for
komponenttillverkning med hég precision. Bolagets teknologi baseras pd vattenskdrningsteknik som
innebdr att med mycket hégt vattentryck, cirka 4 000 bar, skapa en strdle som accelererar sandkorn
som verkar som slipmedel. Bolaget grundades 2012 och huvudkontoret ligger i Bollebygd.
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