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Den 1. december bod vi i MgBELSEMINAR

inden for hos vores kon-

sortiepartnere VIA Design, Nye tendenser - Nye markeder
der havde stillet de fine Nye kanaler

lokaler i Angligarden til

radighed.

en pa arets store mgbelseminar. Den 1.

December bed vi i Lifestyle & Design
inden for hos vores konsortiepartnere VIA
Design, der havde stillet de fine lokaler i An-
gligarden til radighed. Dagen bed pa oplaeg
for mebelbranchen med et felles afsaet i
de tre tematikker for dagen; nye tendenser,
nye markeder og nye kanaler. Her rundede
flere oplaegsholdere dominerende emner,
der fylder meget pa dagsordenen. Vores di-
rektor Betina Simonsen bed velkommen til
de 130 fremmedte designere, virksomhed-
sejere og ledere samt andre interesserede.

S tarten pa julemaneden blev ogsa start-
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Herefter tog vores egen digitale nerd Heidi Svane
over. Hun tog en virtuel temperatur pa, hvordan den
digitale udvikling ser ud i dag. Mange danske mobel-
virksomheder er godt med, men der er ogsa dem, der
halter efter udviklingen.

Nye kanaler

Annabel Kilner fra britiske MADE.COM fortalte om,
hvordan de har opnaet stor succes med at crowd-
source design, producere og levere med lynets hast
og ikke mindst udelukkende salge via onlinekan-
aler. MADE.COM har endnu ikke gjort deres in-
dtog pa det danske marked, men de satser kraftigt
pa, at de skandinaviske markeder bliver de naeste
i deres omfattende udvidelse af det udelukkende
onlinebaserede  firmas enorme produktkatalog.

Mette Rode fra Lauritz.com fortalte om, hvordan hun
og Lauritz.com har udviklet sig over de senere ar. Fra
at veere et udelukkende offline auktionshus til nu at
veere massivt til stede online, hvor 160.000 mennesk-
er daglig frekventerer hjemmesiden eller deres app. En
vigtig del af deres strategi har veret at skabe en form
for community, hvor der opbygges en loyal folger-
skare. Og det ma siges at vere lykkedes for firmaet.




Hver nyhedsmail fra Lauritz.com lander i ind-
bakken hos 400.000 modtagere, der sidste &r
hjalp firmaet med at runde den magiske milliard i
omsatning. Udfordringen for Lauritz.com er der-
for ikke online-baseret, den er langt mere analog.
- Noget af det, der udger en udfordring for os i en
meget digital tidsalder, er, at vi stadig skal fysisk hjem
til kunder, eller salgere, der har et produkt, vi gerne
vil selge for dem. Vores udfordring er helt konkret at
fa varer pa hylden. Vi var selv disruptive, for det blev
et buzzword, men i dag er der mange andre, der dis-
rupter branchen og muligger salg af den type varer, vi
traditionelt har levet af, via andre kanaler. Dét er vores
primeere udfordring i disse ar, fortalte Mette Rode, der
er medejer og bestyrelsesmedlem hos Lauritz.com.
Pé en Skype-forbindelse tonede den tyske landechef for
Etsy, Arne Erichsen, frem. Han fortalte om, hvordan
Etsy modererer og styrer de over to millioner selgere
af hjemmelavede produkter og andre produkter.

Nye markeder

Kinaharilangtid veeret en dominerende faktor i mgbel-
markedet. Forst primaert som producent, men over de
senere dr ogsd som aftager af danske mebler i forskellige
afskygninger. En af de afskygninger star danske FLEXA
A/S, der szlger bernemgbler, for. De entrerede Kina
for en handfuld ar siden og er siden vokset eksplosivt.

Som eksempel pa det fortalte direktor Carsten Dan
Madsen, at FLEXA hver maned far lukket virksom-
heder, der forseger at kopiere og sla plat pa deres
produkter. Og sa kunne han berette om, at Kina,
trods den vestlige pavirkning, stadig er et markant
anderledes land, end vi kender det fra Danmark.

“Kineserne kaber hele veerelser til deres bern. Ikke no-
getmed en seng her, etbord fraIKEA, en stol fra etandet
brand, nej, det hele fra den samme udbyder. De peger
bare pa det, de vil have, og sa bliver det sddan, veerelset
sadan cirka skal se ud. Vi arbejder ogsa med virtual re-
ality, sa keber kan hurtigt se, hvordan de udvalgte mo-
bler vil se ud hjemme i deres egen lejlighed”, lod det.

Ogsa Hans Thyge Raunkjeer fra Hans Thyge & co. kunne
berette om et anderledes marked i Kina, der dog har
rigtig meget at byde pa. Han fortalte meget detaljeret
om, hvorfor tillid er vigtig i Kina. Noget, vi ofte tager
for givet i Danmark, hvor tillid bare er noget, man har.

“Sadan er Kina bare ikke. Du skal gore dig fortjent til
kinesernes tillid, men ndr du har den, sa stoler de ogsa
utrolig meget pa din dommekraft. Vi oplevede, at vi sad
til et mede med vores kinesiske samarbejdspartnere,
der havde bedt os mode op med et designforslag til en
ny produktlinje. Der var cirka 100 forskellige forslag,
og vi regnede med, at vi méske skulle bruge 20 af dem.
Men kineserne var begejstrede og ville have det hele.
“Bare sat det hele i produktion og se, hvad der virk-
er”. Sadan er vi ikke rigtig i Danmark’, forklarede han.

Nye tendenser

Small Living betyder ikke blot, at ens lejlighed eller
hus er i den mindre afdeling. Det betyder ogsa, at man
forseger at udnytte de uudnyttede rum i byen, finde de
skjulte kvadratmeter, teenker kubikmeter fremfor ne-
top kvadratmeter og generelt bare lever pa en anden
made, end vi hidtil har veret vant til.

“Noget af det, der udgor en udfordring for os i
en meget digital tidsalder, er, at vi stadig skal
fysisk hjem til kunder, eller scelgere, der har

et produkt, vi gerne vil seelge for dem. Vores ud-
fordring er helt konkret at fa varer pa hylden.
Vi var selv disruptive, for det blev et buzzword,
men i dag er der mange andre, der disrupter

branchen og muliggor salg af den type varer, vi
traditionelt har levet af, via andre kanaler. Dét
er vores primeere udfordring i disse ar”.
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