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IFA TRENDS
Ved årets IFA Press Conference i Hongkong og 

Shenzhen var stemningen positiv. 

NORSK OMBRUK TIL DANMARK
Skandinaviens største aktør inden 

for salg af brugte, funktionsduelige 

hvidevarer går fra efteråret ind på det 

danske marked.

OBH’S FREMTID I GROUPE SEB
Guillaume Lasnier fortæller om fusionen mellem 

OBH Nordica og Groupe SEB.

MERE END BARE ET ENERGIMÆRKE
Ny dansk bog giver et bud på, hvordan fremtidens 

mærker kommer til at se ud.

BRANCHEUDDANNEDE ELEVER 
GØR EN FORSKEL
Faglært personale med solid produktviden, stærke salgs- 

kompetencer og evne til at imødekomme kundernes 

individuelle behov og ønsker er afgørende for at til- 

trække kunder til hvidevarebranchens fysiske butikker.
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AF HENRIK EGEDE

KØB OG SMID VÆK
Forbrugerrådet Tænk har i foråret haft travlt med at fortælle 

forbrugerne, at vaskemaskiner er ved at udvikle sig til et 

køb og smid væk produkt.

Senest i DR Kontanten og Morgenavisen-Jyllandsposten.

Det er fint med opmærksomhed om vaskemaskiner – og 

der er heldigvis også i kampagnen gode råd til forbrugerne 

om, hvordan man bedst kan få sin vaskemaskine til at leve 

længere.

FEHA har svært ved at dele forudsætningen for kampagnen. 

Det ville være interessant. Hvis det var sandt.

 

Vi kan se, at der år for år stabilt afsættes ca. 200.000 vaske-

maskiner i det danske marked til ca. 2,6 mio. husstande.

Det tyder på, at vaskemaskiner står 10-15 år hos forbrugerne 

– og dermed IKKE er et køb og smid væk produkt.

Når det er sagt, så lad os følge udviklingen – og lad os 

sammen med forbrugerrepræsentanter fortsætte det positive 

pres for, at forbrugerne køber de bedste og mest energieffek-

tive apparater til hjemmene.

I et positivt og sundt marked for hvidevarer og elektriske hus-

holdningsapparater er den største udfordring da heller ikke, 

at produkterne er ved at blive køb og smid væk produkter.

Den største udfordring kommer i 2017, når de nye energi-

mærker – produkt for produkt – skal introduceres.

Hvordan forklarer producenter og forhandlere forbrugerne, 

at det nye C-mærkede produkt rent faktisk er det samme 

som det A+++-produkt, de købte forrige år?

Her skal myndigheder (Energistyrelsen), forbrugerrepræsen-

tanter og branche gå hånd i hånd. Aktivt og synligt. 

Vi har fælles sag: holdbare og energieffektive produkter til 

oplyste forbrugere!
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Forsidefoto: Skandinaviens største aktør inden for salg af 
brugte, funktionsduelige hvidevarer, Norsk Ombruk, går fra 
efteråret ind på det danske marked.
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Ny topmodel 
fra Witt by Kuvings

   

0    

 

www.witt.zone

DESIGN. INNOVATION. KVALITET.

facebook.com/wittdk @witt_dk

Witt by Kuvings C9600 anbefalet af 

Danmarks Juicekonge Mads Bo. 
Se mere på www.witt.zone/slowjuicer

Witt by Kuvings resultat er en klar, jævn og 
ensartet konsistens med langt bedre smag!

Med Witt by Kuvings C9600 
slow juicer får du en juicer, som 
presser hele frugter og grøntsager, 
hvilket betyder, at du nu kan 
’slow juice’ uden at skære 
ingredienserne i små stykker.
Med det store påfyldningsrør er 
det nemt og hurtigt at lave en sund 
og næringsrig koldpresset juice.

30 % 
renere juice*

5 års 
motorgaranti

Til hele frugter 
(75 mm)

Velvære til krop og sjæl! Giv din sundhed 
et boost og lav appetitvækkende og 
næringsrige juicer på få minutter. ANBEFALET  

AF DANMARKS  
JUICEKONGE  

MADS BO

* 30 % mindre frugtkød i juicen



BRANCHEN OG VERDENBRANCHEN OG VERDEN

Bæredygtig hjemme
Bæredygtighed starter 
derhjemme.

Det var budskabet, da 
CECED – den europæiske 
producentforening for 
hvidevarer og elektriske 
husholdningsapparater  
– holdt årsmøde i Edin-
burgh 1. juni.

CECED’s formand, 
Reinhard Zinkann,  
Miele, betonede i sin tale 
på årsmødet, at ”home 
appliances” er en del af 
løsningen på fremtidens  
udfordringer inden for 
energi og miljø.

Med adresse til den internationale debat  
om produkters holdbarhed fremførste  
Zinkann, at debatten ikke bør baseres  
på fornemmelser og oplevelser, men på  
fakta.

Livlig retail
Forhandlere af hvidevarer og elektronik kæmper netop nu om markedsandele – i og 
uden for Danmark.

Et hurtigt overblik over de seneste annonceringer:
Power vil ifølge Dagbladet Børsen banke antallet af elektronikvarehuse op fra de 
nuværende fire til 28, bl.a. som følge af regeringens ny planlov.

Whiteaway Skousen træder ind i det svenske marked gennem opkøb af Tretti AB, 
en førende online-forhandler i Sverige.

Hvidt og Frit annoncerer, at kæden med nu 80 butikker har en markedsandel på 
10% som målsætning.

Designa i nyt selskab
Køkkenkoncernen Designa er af sine 
bankforbindelser sendt i konkurs –  
ifølge Dagbladet Børsen.

Konkursboet har imidlertid valgt 
at sende aktiviteterne videre i et nyt 
selskab, som direktør Erik Høj videre-
fører – foreløbig under konkursboets 
ejerskab.

Stifter af Designa og mangeårige 
direktør, Henning Christensen, er ikke 
med i det nye set-up.

Sammen om  
madrespekt
”Øget respekt for fødevarer hos forbru-
geren er ikke noget med løftede pege-
fingre. Det er noget, vi gør sammen”.

Sådan lød ordene fra miljø- og føde-
vareminister Esben Lunde Larsen (V), 
da en bedre indsats mod madspild var  
til debat på Folkemødet i Allinge.

Danmark har indtil for nylig været 
nordiske mestre i madspild, men dette  
er de sidste fem år mindsket med 25%.

Fem på Formland
DeLonghi, Groupe SEB, OBH Nordica, 
Thuesen Jensen og Witt A/S er de fem 
FEHA-medlemmer, der i år har fundet 
vej til Formland Autumn 2016.

Messen åbner i Herning torsdag den 
18. august og kører frem til 21. august. 

I alt 360 udstillere er aktive på mes-
sen.

FEHA-virksomhederne kan findes i 
Hal L. Se mere om messen på  
www.formland.dk

Fokus på kritiske metaller
Europæisk og national lovgivning sætter kvantitative mål 
for genanvendelse af elektronik – men burde målene ikke 
være kvalitative og sætte fokus på genanvendelse af de 
kritiske metaller?

Det spørgsmål stilles i en ny rapport fra Nordisk Mini-
sterråd, der konkluderer, at de nuværende nordiske genind-
vindingsanlæg gør det svært at skabe stordrift i genanven-
delsen af kritiske metaller fra el-skrot. 

Rapporten konkluderer, at der kunne være betydelig 
miljømæssig og økonomisk gevinst i at skærpe opmærk-
somheden om genbrug  
af kritiske metaller, fx  
guld, sølv og palladium.

Nano uden ny viden
Det danske nano-register tilfører ikke ny viden – og bør 
sløjfes til fordel for en fokuseret europæisk indsats.

Det mener DI, Dansk Erhverv og FEHA, som i rege-
ringens Virksomhedsforum har foreslået, at erfaringer fra 
det danske register overføres til europæisk plan.
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Ren nydelse. Intet mindre: 
autoMilk Clean rengør automatisk 
mælkesystemet.

Alle, der har en passion for
en virkelig god, aromatisk
kaffe, er villige til at gøre
næsten alt – undtagen at 
rense mælkesystemet

regelmæssigt. Det er årsagen til at
Siemens har udviklet autoMilk Clean.
Dette fuldautomatiske damprensnings-
system aktiveres efter hver drik, og sikrer
perfekt hygiejne samt fritager dig for at
rense mælkesystemet selv. Mælkebakte-
rier får ikke en chance for at udvikle sig. 
Dette giver dig mulighed for at sidde
og nyde din kaffe.

Separate bønnebeholdere for 
ren smag: dualBean system.

Med dualBean systemet, 
kan du nemt vælge de 
bedste bønner til din 
favoritkaffe i den fuld-
automatiske kaffemaskine. 

De to separate beholdere, hver med sin 
egen kværn, sikrer at dine bønner ikke 
bliver blandet. For hver drik, gemmer 
maskinen den senest valgte beholder 
som standard. Vil du hellere anvende 
den anden type bønner, ændrer du det 
nemt. Det sikrer at den ønskede smag 
altid bliver opnået.

Siemens unikke Pick Up Service 
med i købet.

Køber du en kaffemaskine 
fra Siemens indgår Siemens 
unikke Pick Up Service. Den 
betyder, at vi henter maski-
nen, hjemme hos dig, hvis 

den skal serviceres, rengøres eller repa-
reres. Du ringer, vi henter og afl everer 
den i prima stand på den aftalte tid.

Pick Up
Service

Siemens. Fremtiden fl ytter ind. 

Kom hjem 
til verdens
bedste kaffe. 
Din egen.
EQ.9 fuldautomatisk kaffemaskine – 
alt hvad du har brug for til ren nydelse.

siemens-home.dk
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Dørken i ny rolle
Jonas Dørken, landskendt fra Skousens 
TV-reklamer, har valgt at forlade direk-
tørposten i Skousen.

”Jeg er en iværksættertype, som har 
gang i flere projekter, som jeg gerne vil 
bruge mere tid på. Derfor er tidspunk-
tet for at stoppe det rette”, siger den 
36-årige Jonas Dørken til finans.dk.

Jonas Dørken fortsætter som marke-
tingdirektør i Skousen på konsulentba-
sis – og vil fortsat være med til at tegne 
Skousen udadtil. Jonas Dørken har 
været direktør for det Whiteaway-ejede 
Skousen i fem år og har været med til at 
sørge for, at Skousen de sidste to år har 
givet overskud.

De nye direktører i Skousen er de to 
hidtidige landechefer, Thomas Nord-
borg og Torben Stigaard.

Organiseret tyveri 
af WEEE
Elektronikskrot er i høj kurs blandt 
tyve.

Det fastslår Miljøstyrelsen efter 
stikprøveundersøgelser på genbrugs-
pladser i Odder, Skanderborg og 
Esbjerg kommuner samt i baggårde 
ved etagebyggeri i København.

I løbet af 375 overvågningstimer 
oplevede en konsulent organiseret 
tyveri, hvor samme personer dagligt 
eller ugentligt tog elektronikaffald ud 
af indsamlingsburene. 

Miljøstyrelsen vurderer, at der på 
landsplan stjæles for mindst 50 mio. 
kr. el-skrot årligt. Styrelsen råder 
borgerne til at give personalet på gen-
brugspladsen tip om, når de oplever 
tyveri.

Unfair Trading Practice
Dagligvareleverandørerne (DLF) satte på en konference  
på Christiansborg før sommerferien spotlys på de risici,  
der er i dagligvaremarkedet for Unfair Trading Practice.

Formålet med brancheforeningens initiativ er at fremme fair forretningsskik mellem 
producenter og butikker/kæder i dagligvarehandelen. 

En højere grad af koncentration og strukturelle ændringer i dagligvaremarkedet  
har ifølge DLF skabt en situation, hvor detail- og grossistvirksomheder i stigende grad 
kan betragtes som konkurrenter til leverandørerne. 

BRANCHEN OG VERDENBRANCHEN OG VERDEN

Power i rødt
Powers årsregnskab for 2015 viser ifølge Dag- 
bladet Børsen et underskud på 132 mio. kr.  

Det fremgår af avisen, at Expert AS – den norske ejer af Power – skyder nye  
340 mio. kr. i selskabet for at kunne åbne flere varehuse i Danmark.

Politiken med 
madspild-tillæg
Dagbladet Politiken udkom 30. juni med et 
tillæg, der sætter fokus på madspild og nye 
teknologier, der kan hjælpe forbrugeren til 
at mindske madspildet.

Electrolux, Grundig, Samsung og OBH 
Nordica medvirkede i tillægget.

Politiken med 
madspild-tillæg
Dagbladet Politiken udkom 30. juni med et 
tillæg, der sætter fokus på madspild og nye 
teknologier, der kan hjælpe forbrugeren til 
at mindske madspildet.

Nordica medvirkede i tillægget.

6 Hvidvare-Nyt 4 •  2016



Pick Up
Service

Hvis du gerne vil nyde perfekt kaffe, men helst vil slippe for alt det 
praktiske, er Siemens nye EQ.9 fuldautomatiske kaffe-/espressomaskine 
din ven i køkkenet. For nydelse er også et spørgsmål om teknologi. 
Denne drømmemaskine har det hele: to beholdere til kaffe og to 
kværne for en valgfri og ren smag samt ideel bryggetemperatur under 
hele brygningen. Med baristaMode fi njusterer du indstillingerne 
nøjagtigt efter din personlige smag. Og mens du nyder en silkeblød 
cappuccino, rengøres mælkesystemet automatisk. EQ.9 er udformet til 
at glæde dig hver dag. Både med god smag og stilrent design i 360°.

Psst. Med superSilent serverer EQ.9 kaffen lige så lydsvagt som 
hurtigt. Læs mere om den nye EQ.9 kaffe-/espressomaskine på 
siemens-home.dk

Siemens. Fremtiden fl ytter ind. 

Kom hjem til verdens
bedste kaffe. Din egen.
EQ.9 – en fremragende smagsoplevelse, takket være to beholdere 
til kaffebønner og to kværne til separat brug.

siemens-home.dk
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IFA I VÆKST MED 
KØKKENET I FOKUS

SMART – MEN IKKE SNART
Analytikerne er enige: det smarte hjem er fremtiden.

8 Hvidvare-Nyt 4 •  2016

AF JAKOB LARSEN MEDGYESI

For første gang nogensinde afholdt 
IFA i år deres globale pressekonfe-
rence uden for Europas grænser. 

Dette skete i Hongkong og i Shenzhen, 
hvor IFA afholdt første udgave af CE 
China, en messe, der skal være med til 
at åbne dørene til det hastigt voksende 
kinesiske marked.

Temaerne på pressekonferencen var i 
høj grad det smarte hjem, den voksende 
middelklasse i Asien og generelt positive 
tendenser på markedet.

IFA i forandring
Under IFA’s globale pressekonference 
fortalte Christian Göke, CEO for Messe 
Berlin, lidt om den rivende udvikling, 
som messen har oplevet.

En tydeligt tilfreds Christian Göke 
kunne under pressemødet fortælle, at 
interessen for IFA blandt udstillerne er 
stor, og at den er i stadig vækst.

2015 var et år med vækst på alle 
væsentlige områder, da både udstillings-
området, ordremængden samt antallet  
af internationale branchefolk og inter-
nationale journalister steg.

Udstillingsområdet var i 2015 oppe 
på 150.000 kvadratmeter, 500 kvadrat-
meter mere end året før, og årsagen til, 
at messen ikke var større, var ganske 
simpelt, at der ikke var mere plads. Alle 
kvadratmeter var udlejet i Messe Berlins 
store haller.

2015 oplevede også en vækst i ordrer 
på 2% - der blev købt for 4,7 mia dollar i 
2015. Samtidig var der en vækst på 32% 
i internationale branchefolk, ligesom der 
var vækst i alle messens kerneområder.

Udvider i 2016
Da efterspørgslen blandt udstillerne er så  
stor, kommer der en ny lokation i Berlin 
i 2016. IFA har til årets messe lejet en 

ny lokalitet, der bliver en ren B2B-mar-
kedsplads ved navn IFA Global Markets. 

IFA Global Markets kommer til at lig-
ge ved Station Berlin, der ligger centralt 
placeret i Berlin – cirka 20 minutter fra 
Messe Berlin. Gæster vil kunne komme 
dertil med en bus, der kører i pendul-
fart fra selve hovedmessen. IFA Global 
Markets vil vare i fire dage, og der bliver 
adgang for branchefolk og journalister.

IFA har de seneste år oplevet en 
rivende udvikling i forhold til antallet af 
udstillere i hvidevarebranchen, og den 
udvikling bliver tydeliggjort af, at det 
netop er en fra hvidevarebranchen, der 
kommer til at være hovedtaler på messen.

Karsten Ottenberg fra BSH vil afholde  
åbningstalen på årets messe, hvor han 
vil tale om forbrugernes oplevelse af det 
forbundne køkken, noget der helt sik- 
kert vil være med til at bringe hvide- 
varebranchen ud i de mere brede medier.

Det ansete britiske tidsskrift, The Economist, har netop gjort 

status. Hjemmet bliver smart. Men … det bliver ikke snart!

6% af amerikanske forbrugere har i dag et eller flere appa-

rater koblet op til internettet. Det kan være højttalere, alarmer, 

lys eller hvidevarer.

Antallet af hjem med smarte apparater forventes at være 

15% i 2021.

Dette er ingen eksplosiv vækst. Forbrugere verden over er 

afventende. Ifølge PriceWaterhouseCoopers har 72% af britiske 

forbrugere ingen planer om at købe smart-teknologi til hjem-

met de næste fem år.

Smarte hvidevarer og elektriske apparater forekommer at 

være for dyre og for komplicerede. Forbrugerne er fra deres 

smart phone vænnet til enkelhed.

Endelig mangler det smarte hjem, ifølge Economist, en 

forretningsmodel, der kan få udviklingen til at tage fart. 

Investeringer fra bl.a. Google (Nest) og Amazon har indtil 

videre ikke været en succes.

Det smarte hjem bliver spændende at følge. Lige nu tyder 

meget på, at smart funktionalitet kommer trin for trin – i form 

af net-funktionalitet i produkter, vi allerede kender.

IFA 2016 i Berlin giver os sikkert nye, spændende bud på, 

hvor det smarte hjem står i forhold til forbrugerne.

-egede
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“Hvad vil der ske de næste 15 år”,  
var det spørgsmål, som Juer- 
gen Boyny, Global Director, 

forbrugerelektronik ved GFK, stillede,  
da han trådte på scenen i Shenzhen.

Man kan naturligvis ikke spå om frem- 
tiden, men Juergen Boyny vovede sig  
alligevel til et par kvalificerede gæt: ”Vi 
har ikke nogen krystalkugle, men vi har  
en idé om, hvad der vil ske. Mange pro- 
blemer vil blive løst”, fortalte Juergen 
Boyny.

Om 15 år vil vi være 8,5 mia. menne- 
sker på Jorden. Middelklassen vil vokse fra 
24%, 1,8 mia., af befolkningen, til 58%, 
eller 4,9 mia. mennesker. Denne udvikling 
sker hurtigst i Asien, hvor 66% af befolk-
ningen i 2030 vil tilhøre middelklassen

50% af befolkningen bor i byer i dag,  
i 2030 vil det tal være 2/3 af befolknin-
gen, og der vil være 40% flere, der bor 
alene.

Hvad vil den moderne forbruger have?
Men hvordan vil disse ændringer styrke 
efterspørgslen, og hvad efterspørger for- 
bundne forbrugere?

Det er ikke nok, at de er spændende  
og nye, funktionaliteten vil være det, der  
driver smartphonemarkedet. Og i takt 
med denne udvikling forventer forbrug- 
erne også, at deres omgivelser er for- 
bundne, ikke bare med mobilen, men 
også med smart watches, der også er i 
hastig vækst  – fra 4,5 mio i 2014 til for-
ventede 74,6 mio. smartwatches i 2017.

Forbrugerne er meget interesserede i 
at have kontrol over omgivelserne med 
smartwatches – 49% vil gerne kunne 
bruge den som fjernbetjening til det 
smarte hjem, 47% til bilen.

Og de mobile enheder handler i dag 
langt fra kun om kommunikation. Kom-
munikation er vigtigt, men det er blevet 
mindre vigtigt som et redskab til, at man 
kan få fat på folk, eller at folk kan få fat 
på én. Smartphonen er i mindre grad et 
kommunikationsredskab, end det er nog- 
et, man kan bruge til at styre det smarte 
hjem med eller til at høre musik på.

Producenterne må ikke lade sig låse 
fast af egne produkter
Det er vigtigt, at man her ikke kun tæn-
ker på internet of things som det smarte 
hjem, men også ting som droner, sund-
hed, printere, biler, mobilbetaling og 
videostreaming. Det vil komme i SDA, 
helseprodukter og meget andet. Alt skal 
med andre ord kunne blive koblet sam-
men med de mobile enheder, og netop 
derfor er det vigtigere end nogensinde 
før, at producenterne er åbne for mulig- 
heden for at samarbejde på tværs af 
brands og produktkategorier, så de ikke 
risikerer at miste forbrugerne, blot fordi 
de enkelte producenter vil holde fast på 
deres egne systemer.

For forbrugerne er mere forbundne 
end nogensinde før, og de forventer, at 

denne forbindelse med det smarte hjem, 
og mere generelt tingenes internet, skal 
foregå fuldstændig smertefrit, når tekno-
logierne bliver integreret.

Det smarte hjem bliver hverdag
Juergen Boyny kunne fortælle, at halv- 
delen af forbrugerne, ifølge en global 
undersøgelse, forventer, at smart home-
teknologi vil påvirke deres liv i løbet af 
de kommende år, og allerede nu kender 
90% af forbrugerne begrebet smart home.

Den gode nyhed er, at forbrugerne 
ifølge Juergen Boyny er villige til at 
betale flere penge for gode, forbundne 
løsninger, men det er ikke kun selve en- 
hederne, der tæller, softwaren er i høj  
grad også vigtig. Det er altså ikke læng- 
ere nok at levere et godt produkt, inte- 
grationen med de mobile enheder og 
brugervenligheden skal også være i top.

Connectivity og integration i MDA og 
SDA vil vokse, og forbrugerne er villige 
til at følge trop. Integrationen med de 
forbundne enheder vil påvirke hele vores 
liv, uanset om det handler om hjemmet, 
video eller andet, fortalte Juergen Boyny 
og erklærede afslutningsvis, at internet of 
things eksisterer – ”Fremtiden er nu”.

Den forbundne forbruger forventer, at alt kan styres med en smart-enhed.

�

DEN FORBUNDNE FORBRUGER
Internet of Things eksisterer allerede.



Opdag CitiZ maskinens nye design  
og tilføj et strejf af elegance  
til dine ka�e ritualer.

The ultimate co�ee in town.

www.nespresso.com

KUALA LUMPUR by
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Friedmann Stöcke, global director 
ved GFK, gav under pressekonfe-
rencen indsigt i tingenes tilstand for 

de store apparater.
Generelt er der vækst i markedet for 

de store apparater. De seneste år er det 
vokset med 2-4 procent årligt, blandt 
andet på grund af nye markeder og 
større hjem. Bedst ser det ud i Europa, 
Kina, Nordafrika og USA, mens marke-
det er sløjt i Rusland.

Ifølge GFK vil den positive udvikling 
fortsætte de kommende år, blandt andet 
på grund af nye teknologier og en vok-
sende middelklasse rundt om i verden 
samt en udvikling blandt forbrugerne, 
der følger den teknologiske udvikling i 
forbindelse med connectivity.

Den forbundne forbruger
Halvdelen af forbrugerne bor i dag i by- 
er, og det tal vil fremadrettet kun vokse. 
Det betyder, at markedet for hushold-
ningsapparater vil vokse, specielt på 
markeder som det kinesiske, hvor mid-
delklassen er i hastig vækst.

– Connectivity handler for forbruge-
ren om bekvemmelighed. Teknologien 
skal være simpel og tilgængelig, og det 
er vigtigt for den forbundne forbruger, 
at han eller hun er socialt forbundet, for- 
talte Friedmann Stöcke.

Her er det i høj grad mobile enheder, 
der hjælper forbrugerne til at holde for- 
bindelsen, men efterhånden som tekno-
logien er parat til det, vil dette også smit- 
te af på andre produkter.

– De yngre generationer har meget 
høje forventninger til det smarte hjem. 
For dem er det naturligt, at alt er for-
bundet og mobilt, forklarede Stöcke,  

der desuden kunne fortælle, at det ikke  
kun er first movers, der har store for- 
ventninger til det smarte hjem, men at  
50% af de almindelige forbrugere mener,  
at det vil have en stor effekt for frem- 
tidens hjem.

Dog stemmer interessen i de forbund- 
ne apparater ikke helt overens med, hvor- 
dan forbrugerne lægger pengene, for 
mens 58% af forbrugerne siger, at de er 
interesserede i at købe dem, så er det de 
færreste, der rent faktisk gør det.

Pris og sikkerhed kommer i vejen
Ifølge Stöcke er der to væsentlige for- 
hindringer i udbredelsen af de forbund- 
ne, intelligente apparater, og det er pris 
og sikkerhed, så derfor er det meget 
vigtigt, at producenterne griber fat i 
disse spørgsmål.

Den avancerede forbruger, der er tek- 
nologisk interesseret i connectivity vil 
gerne betale ekstra for det, men gennem- 
snitsforbrugeren er ikke interesseret i at 
betale ekstra for noget, som han eller 
hun måske ikke helt kan se fidusen i. 
Gennemsnitsforbrugeren forventer dog 
stadig, at det er noget der kommer.

En del af problemet er, at den gen-
nemsnitlige forbruger har svært ved at  
se fordelene ved intelligente apparater. 
Dog er der enkelte features, der er nem-
me at forstå, for eksempel autodosering, 
og det er netop den slags funktioner, der 
skal bruges som salgsargumenter. Og 
her kan ældresegmentet ifølge Stöcke 
blive særdeles interessant i forhold til 
smart home.

Derfor er det vigtigt, at producenterne 
 formår at kommunikere fordelene ud til 
både forbrugere og til butikkerne.

Kina i front, Europa halter
Stöcke kunne fortælle, at det kinesiske 
marked er det største for smarte produk-
ter, mens Europa er relativt bagud.

Forbrugerne i Europa er begyndt at 
være parate til produkterne, ligesom 
producenterne efterhånden har dem 
klar, men det er i høj grad i Kina, man 
ser den største vækst, og det handler i 
høj grad om pris.

I Kina er de smarte produkter be- 
gyndt at nærme sig de almindelige i 
pris. I 2015 stod de forbundne, smarte 
produkter for 14,3% af salget på det 
kinesiske marked, hvilket yderligere er 
med til at gøre det kinesiske marked 
interessant for de europæiske virksom-
heder.

Asiens middelklasse stormer frem
Men det vigtigste argument for at inte- 
ressere sig for det asiatiske marked er 
middelklassen. I 2020 vil over halvdelen 
af middelklassen ifølge Stöcke globalt 
set bo i Asien, mens det tal i 2030 vil 
være oppe på to tredjedele. Desuden vil 
flere og flere kvinder i Asien komme ud 
på arbejdsmarkedet, og derfor vil der 
være meget for producenterne at hente 
netop i Asien.

En anden udvikling, man ser i Asien, 
er, at mændene i højere og højere grad 
kommer ud i køkkenet, en udvikling, 
der afspejler den, man har set i Europa 
og USA. Dette er noget, der også har 
været med til at påvirke salget af appara-
ter til køkkenet.

Stöcke kunne runde af med den glæde- 
lige nyhed, at der er fortsat vækst på de  
store apparater, og at connected og 
smart snart er standard.

Prisen og bekymring om privatlivet afholder nogle fra 
at købe smarte produkter.

GFK – FÅR DET FORBUNDNE HJEM 
ENDELIG ET GENNEMBRUD?



Kvalitet til hverdag. Bosch køleskabe med
VitaFresh holder frugt og grønt frisk op til
tre gange længere. Læs mere om VitaFresh
på bosch-home.dk/vitafresh

Alt magt til 
vitaminerne.



ANNONCE

Bernd Laudahn, Philips.
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SUNDHED, KROPSPLEJE  
OG KAFFE 
– PHILIPS I FREMTIDEN
AF JAKOB LARSEN MEDGYESI

Bernd Laudahn fra Philips åbnede IFA Global Press Conference i Hongkong i 
april, hvor han fortalte om virksomhedens fremtid, og den handler i høj grad 
om personlig pleje.

Sundhed er helt central i Philips’ strategi for fremtiden, både til professionel og 
privat brug i bredeste forstand med både kropspleje og køkkenapparater.

Bernd Laudahn kunne ved pressekonferencen fremlægge en bred strategi, hvor 
brunvarerne glider helt i baggrunden for Philips, mens sundhedsprodukter, krops-
pleje og småapparater kommer helt frem.

Senseo bliver ved med at være vigtig for Philips, men køkkenapparaterne gene-
relt bliver i højere grad fokuseret på en sund livsstil, blandt andet med en lancering 
af en række healthy living-produkter til september, herunder en cooking blender, 
der blender ved høj hastighed, men som også kan varme op til eksempelvis supper.

Shavere og anden kropspleje er stadig fuldt ud i fokus for Philips, blandt andet 
den nye OneBlade, der er en shaver til skæg, der i høj grad er blevet moderne igen.

En række af Philips’ produkter imødegår samfunds- og sundhedsmæssige udvik-
linger. For eksempel er luften i Europa 10-30 gange mere forurenet indenfor end 
udenfor, og derfor arbejder Philips med luftrensere.

De kommende år vil der ske store demografiske ændringer. Man regner med, at 
der vil være 10 milliarder mennesker i 2050, og samtidig kommer der flere og flere 
tilfælde af livsstilssygdomme.

En del af Philips’ produkter kan være med til at hjælpe folk med deres sundhed i 
hverdagen, og her er digitaliseringen og internet of things et centralt aspekt.

Til september lancerer de en række enheder, blandt andet et health watch, der  
er et smartwatch, der i høj grad adskiller sig fra konkurrenternes. 

Dette smartwatch vil nemlig kunne bruges til at tracke daglige fremskridt, ikke 
kun i forhold til fitness, men også i samarbejde med læger og sundhedsvæsen. Den 
daglige udvikling vil blive suppleret med muligheden for at sammenligne sig med 
andre og ikke mindst med muligheden for at få coaching om, hvordan man kan  
få en bedre livsstil, for eksempel ved ryg-
smerter, ligesom man vil kunne få hjælp til 
at holde sig til en sundhedsplan.

Det smarte ur er blandt de første af 
Philips’ nye linje af sundhedsprodukter, 
men der er mange flere på vej. Dog kræver 
det lang tid at få dem godkendt, netop da 
de skal kunne bruges i samarbejde med 
sundhedsvæsenet.

Philips satser i høj grad på produkter 
til sundhed og personlig pleje.

VitaFresh Pro – 
den optimale 
opbevaring.

Bosch VitaFresh Pro med to 
forskellige klimazoner sørger for 
at de ferske madvarer holder sig 
friske op til tre gange længere*.
 
Med temperaturer fra –1 °C til 
+3 °C og en nøjagtig styring af 
fugtigheden, sikres de optimale 
betingelser for frugt, grønt, fisk 
og kød i VitaFresh sektionen. 
Kombinationen af temperatur 
og fugtighed hjælper med at 
bevare alle aromaer, vigtige 
næringsstoffer og vitaminer samt 
friskhed i de ferske madvarer. 

I efteråret 2016 kommer I ikke udenom Bosch 
og VitaFresh i medierne. Glæd dig til at se vores 
TV-reklame.

*Besøg bosch-home.dk/vitafresh for mere 
information.



Til dig
og dine 
kunders
behov
Du ved med garanti, hvad dine 
kunder vil have. Det ved vi 
også. Det er derfor, vi skaber 
produkter, store som små, der 
er designet til at gøre livet lidt 
nemmere. Både i køkkenet,  
stuen og bryggerset. Det er 
her, vi oplever, vi kan gøre en 
forskel for kunden. Og for dig.
 
Se vores produktsortiment og 
kom hele vejen omkring dine 
kunders behov på electrolux.dk
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Udo Jansen, global director ved GFK,  
gav under pressekonferencen ind- 
sigt i tingenes tilstand for de små 

apparater, og han kunne fortælle, at det 
i høj grad er innovation, sundhed og 
connectivity, der skaber ny vækst blandt 
de små apparater.

Salget af småapparaterne går ifølge 
Udo Jansen strygende. Hvert eneste 
sekund bliver der solgt 50 småapparater 
rundt om i verden, hvilket er mere end 
salget af smartphones, og det er i høj 
grad Europa og Asien, der driver salget.

Det samlede salg i dynamisk valuta 
faldt godt nok med 2% i 2015, men i 
fast valuta steg salget med ikke mindre 
end 9%.

Det er stadig Europa, der er det vig- 
tigste marked, men både Kina og Syd-
korea boomer.

I Europa er der generelt virkelig god 
vækst, for eksempel 13% i UK og Tysk-
land, 17% i Sverige og 11% i danmark, 
ligesom der er generel vækst i Asien.

Særligt interessante kategorier
Udo Jansen fremhævede enkelte pro-
duktkategorier, der har oplevet markant 
vækst det seneste års tid, som i høj grad 
er markedsspecifikke. Blandt dem var 
håndholdte støvsugere, som i Storbri-
tannien har oplevet en vækst på intet 
mindre end 115%.

Mere interessant er dog nok det kine-
siske marked, hvor produkter som ris-
kogere, robotstøvsugere, barbermaskiner 
og ikke mindst luftrensere har oplevet  
en voldsom vækst.

Specielt luftrensere er en interessant 
produktkategori, da man i Kina i langt 
højere grad end i eksempelvis Danmark 

er opmærksomme på, hvor meget dårli-
gere luftkvaliteten er indenfor, end den 
er udenfor.

Hovedtrends i SDA
Innovation er en af de helt store driv-
kræfter for væksten i salget af småappara-
ter. Kategorien har oplevet en voldsom 
udvikling de seneste år. Ifølge Udo Jan- 
sen er 30% af den globale vækst drevet  
af innovation og smart appliances.

Innovationen er tydeligst at se i helse-
produkter og skønhedsprodukter, som 
er to kategorier, der har oplevet stor 
vækst. Blandt disse finder man blandt 
andet produkter til fjernelse af død hud 
samt til lysterapi.

I Asien er det luftrensere, som står for  
en stor del af væksten, mens man i Euro- 
pa også oplever en stor vækst i salget 
af køkkenapparater, særligt juicere og 
blendere.

Connectivity, innovation og vækst
Udo Jansen kunne på IFA’s pressekon-
ference fortælle, at der i 2016 forventes 
et salg på 1,4 milliarder smartphones, 
hvilket er med til at påvirke salget af 
småapparater. Det 
er nemlig smart-
phonen, der er 
den primære 
kontrolenhed til 
smarte, forbundne 
apparater, og jo 
flere mennesker 
der får en smart- 

phone mellem hænderne, jo flere 
potentielle købere er der til de smarte 
apparater.

Blandt småapparaterne er det primært 
elektriske tandbørster, vægte, multi- 
cookers, kaffemaskiner og robotstøv-
sugere, forbrugerne vælger at koble deres 
mobile enheder sammen med, da man 
her kan få nogle umiddelbare fordele, 
såsom fjernstyring af støvsugeren eller 
mulighed for at holde øje med udviklin-
gen i ens vægt.

Innovation og teknologi er vigtigt i 
forhold til væksten, og det er netop en 
høj grad af innovation og nye produk-
ter, der driver væksten, ligesom internet-
tet og de muligheder, forbrugerne har 
for at handle på nettet, er en stor motor 
for vækst. Dog er det ikke gået ud over 
butikkerne, der fortsat er stærke.

Udover sundhed, skønhed, køkken-
produkter og forbundne produkter, så 
har nye energimærker ifølge Udo Jansen 
også givet øget vækst, da den energi-
mærkning, der blev lanceret i EU i sep- 
tember 2014 skabte opmærksomhed og 
dermed vækst blandt de produkter, der 
har en god energimærkning.

Visse småapparater oplever stor fremgang på 
enkelte markeder.

Smarte produkter og 
innovation driver væk-
sten i småapparater.

GFK - SUNDHED, INNOVATION OG 
CONNECTIVITY SKABER VÆKST

�



LG Electronics har gennem lan-
ceringen af deres nye køleskab 
valgt at tage kampen op mod 

det enorme madspild, som findes i da-
gens samfund. Tal viser, at det ikke kun 
er industrien, som sjofler med råvarerne. 
I betragtning af, at vi hver dag smider 
store mængder mad ud, kan almene  
forbrugere også yde en indsats. Det 
vil gavne både miljøet og den private 
økonomi.

Nye tal fra Landbrug og fødevarer  
viser, at danskerne hvert år gennemsnit-
ligt smider 47 kg spiselig mad ud per  
person. Det skader både forbrugernes  
privatøkonomi og miljøet, og er sam- 
tidig spild af jordens ressourcer. En be- 
grænsning af madspild kan blandt andet 
bidrage til at begrænse udledning af 
kuldioxid, som forårsager drivhuseffek- 
ten og dermed bremse den globale op- 
varmning. Jordens ressourcer er trods 
alt begrænsede.

LG begrænser madspild ved at holde 
maden frisk
LG tager kampen op mod madspild 
gennem nye smarte funktioner i deres 
nye kombinerede køle/fryseskabe. Køle-
skabene inkluderer Nature Fresh, et 
system, der holder maden frisk længere 
sammenlignet med standard køleskabe. 
Nature Fresh består af FRESH Balancer, 
Fresh Converter, Multi Air Flow og 
Total No Frost. Systemet gør det muligt 
at opretholde en optimal luftfugtighed 
og temperatur af fødevarer, såsom frugt 
og grøntsager, der skal opbevares ved 
forskellige temperaturer for bedre hold-
barhed. Funktionerne sikrer, at føde-
varer holder længere, men for virkelig at 
bruge al maden, opfordrer LG forbru-
gerne til at lave en ugentlig madplan.

”Der er lige nu et stort fokus på 
madspild i de nordiske lande, og der er 
mange faktorer, der spiller ind, når det 
kommer til at forhindre dette”, siger 
Daniel Lamborn, nordisk marketing-
chef for Hvidevarer, LG Electronics. 
”Vi har hos LG udviklet vores nye 
kombinerede køle/fryseskabe, så de 
kan holde maden frisk længere, og gen-
nem dette har vi taget et skridt på vejen 
for at undgå madspild i hverdagen. Vi 
håber, at vi med NatureFRESH-syste-
met kan opmuntre folk til at udnytte 
deres dagligvarer på den bedst mulige 
måde og dermed få så meget ud af 
maden som muligt. Vi vil også i løbet 
af sommeren, på vores sociale medier, 
give tips om, hvordan man kan være 
miljøvenlig.”

TILSKUDSORDNING FOR MINDRE MADSPILD

Miljøstyrelsen indkalder ansøgninger om tilskud 
til projekter og aktiviteter, der bidrager til at 
reducere madspildet i hele værdikæden for 
fødevarer
Der er i 2016 afsat 3,1 mio. kr. til puljen til gennemførelse af projekter om reduktion 
af madspild, herunder formidlings- og nudgingaktiviteter. Der kan ansøges om mellem 
40.000 og 500.000 kr. i tilskud per projekt.
Formålet med Puljen til Mindre Madspild er at understøtte samarbejdet mellem for-
skellige aktører, der arbejder med at nedbringe madspildet i Danmark.
Projekterne skal medvirke til at reducere madspildet i Danmark, og der skal som led i 
projektet så vidt muligt indgå måling af den madspildsreducerende effekt af projektets 
aktiviteter.

Ansøgning og ansøgningsfrist
Ansøgere skal indsende elektronisk ansøgningsskema til mst@mst.dk.   
Fristen er torsdag den 15. september 2016, kl. 12.00.
Danske virksomheder, myndigheder, institutioner og organisationer, der vil gennemføre 
projekter og aktiviteter, der bidrager til at reducere madspildet i hele værdikæden for 
fødevarer, kan søge om tilskud.
Projekter, der modtager tilskud fra puljen, skal som minimum involvere to forskellige 
led i fødevarernes værdikæde.

LG OPFORDRER DANSKERNE 
TIL AT REDUCERE MADSPILD

Netop nu er der stort fokus på madspild i detailhandlen og blandt forbrugere. 
Det er naturligvis et vigtigt emne for LG, som engagerer sig i at reducere madspild 
gennem smarte funktioner i deres køleskab. En række funktioner i LGs nye køle-
skab sikrer, at maden holder længere, så madspild reduceres.

LG’s NatureFRESH-system kan opmuntre  
folk til at udnytte deres dagligvarer på den 
bedst mulige måde.
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Jørgen Højlund ny kategorichef i 
hvidevarekæden Hvidt og Frit

JØRGEN HØJLUND er ansat som kategorichef i Hvidt og Frit, 

der er en frivillig indkøbsforening for flere end 80 hårde hvide-

varebutikker landet over.

Det er en ny stilling, som er oprettet, fordi kæden det seneste  

1½ år har oplevet en tilgang på omkring 30 butikker – og  

flere er på vej. Jørgen Højlunds vigtigste opgave er at sørge for,  

at kædens medlemmer fortsat kan købe ind til konkurrence- 

dygtige priser.

Indkøb og kædedrift har været to omdrejningspunkter for Jørgen Højlund gennem 

de sidste 25 år. Han kommer fra Junckers Industrier A/S og har tidligere bl.a. været i 

Tæppeland og i Biva-Tæppeland A/S.
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Ny salgskonsulent hos Thermex

Thermex Scandinavia A/S har pr. 1. august 2016 ansat ny 

salgskonsulent til køkken- og hvidevare-branchen på Sjælland 

og Øerne.

IVAN BØWIG LARSEN (44) har de seneste 10 år arbejdet  

i tilsvarende stilling indenfor køkken- og -hvidevarebranchen  

og har derfor betydelig erfaring indenfor området hårde  

hvidevarer.

Jørgen Højlund 

Electrolux

Electrolux har ansat Thomas Madsbjerg 

som KAM i Electrical Retail pr. 1. sep-

tember 2016. Thomas kommer fra et job 

som KAM på SDA hos Witt. Thomas har 

tidligere bl.a. været ansat som salgschef 

i Empire, som bl.a. har Sodastream 

i deres brand portfolie og sælger hos 

AlBaline. Thomas startede sin karierre 

hos Magasin Du Nord og fortsatte som 

ekstern sælger hos Nice Girl, inden han 

skiftede til AlBaline. Thomas har des-

uden været gæsteunderviser i produkt-

kendskab på Handelsfagskolen i Odder i 

en række år.

Ivan Bøwig Larsen Thomas Madsbjerg

Ultra Vortex madras støvsuger 
er en støvsuger, der slår 99,9% 
af alle bakterier og støvmider 

ihjel. Det sørger UV lampen for. 
 

Den kan bruges på madrasser, 
sofaen, puder, m.m. 

 
Støvbeholderen er let at tage af 
og tømme helt uden at komme i 

berøring med støvet. 

www.hoover.dk 



Motion Control System
der er nem at føre rundt  
– også helt ud i krogene.

Silent ZEN System
Sikrer et meget lavt støjniveau 
via isolerende effekt.

Silent ZEN mundstykke
Med ekseptionel suge-  
og rengøringsevne.

Motion Control System
der er nem at føre rundt  
– også helt ud i krogene.

Silent ZEN System
Sikrer et meget lavt støjniveau 
via isolerende effekt.

Silent ZEN mundstykke
Med ekseptionel suge-  
og rengøringsevne.



Læs mere om alle produkt-
fordelene og Ultrasilencer 
Zen på electrolux.dk

Forvent  
ingenting
af vores nye 
støvsuger
Oplevelsen af harmoni og 
støvsugning hører for mange 
ikke sammen. Det gør det for 
os. Du kan nemlig forvente  
lyden af ingenting, når du 
tænder for vores nye støvsuger 
UltraSilencer™ Zen. Det skyl des 
vores unikke Silent ZEN System, 
der reducerer de tradi tionelle 
støjgener, samtidig med at 
støvsugeren er yderst effektfuld.
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Samsung Electronics Nordic AB og Dangaard Electro- 
nics A/S har underskrevet en distributionsaftale på 
hvidevarer. 

Samsung har ønsket en fleksibel partner, der har  
evnen og viljen til at lagerføre og sælge de spændende 
og innovative produkter fra Samsung, således at alle 
kunder i Danmark kan få adgang til at købe og sælge 
Samsungs hvidevarer. 

Aftalen mellem Dangaard og Samsung betyder der-
for, at Dangaard vil være lagerførende af hvidevarer  
fra Samsung, på en bred række af produkter. 

Direktør for Dangaard Electronics A/S, Søren Larsen,  
udtaler, at Dangaard er meget glade for denne nye 
distributionsaftale og ser frem til et godt og langt sam-
arbejde med Samsung. Man ser Samsung som en del 
af morgendagens store hvidevare brands og vil gerne 
være med til at sikre, at Samsungs produkter udbredes 
i Danmark, ligesom man eksempelvis har set det ske i 
nabolandet Tyskland indenfor de sidste par år.

MIELE 
LANCERER POSELØS 
STØVSUGER VED IFA
En poseløs støvsuger skal både kunne støvsuge godt og 
være nem at tømme. Det mener Miele, som nu lancerer 
deres første poseløse støvsuger ved IFA, en produktkate-
gori, som de tidligere mente ikke kunne levere et tilfreds-
stillende resultat. Mieles ingeniører har nu overvundet 
ulemperne ved denne teknologi, og virksomheden lan- 
cerer derfor nu deres første poseløse støvsuger.

Danske kaffedrikkere vil hellere undvære  
morgenbadet end kaffen, og morgenkaffen  
er og bliver den vigtigste kop for størstedelen  
af de danske kaffedrikkere. Det viser en ny undersøgelse fra  
Nespresso, som lancerer en ny morgenkaffe.

”Danskerne er en kaffeglad nation, det er der ingen tvivl om og 
endda så kaffeglad, at vi vil gå på kompromis med morgenhygiej-
nen. Desværre viser tallene også, at rigtig mange ikke drikker deres 
yndlingskaffe om morgenen, fordi de simpelthen har for travlt. 
Det vil vi gerne slå et slag for. Det tager typisk 30 sekunder at 
brygge en Nespresso Lungo, som er en større kop kaffe, så måske 
drejer det sig i lige så høj grad om vanens magt,” siger Fredrik 
Nilsson, der er landechef for Nespresso i Danmark.

Næsten hver femte (18 procent) kaffedrikker vælger således 
noget andet end deres yndlingskaffe om morgenen, fordi det skal 
gå lynhurtigt.

Ny morgenkaffe fra Nespresso
Yndlingskaffen for de fleste kaffedrikkere (79 procent) er en mel-
lem eller stor kop kaffe, og netop derfor vil mange blive begejstre-
de for, at der nu kommer en yderligere Lungo Grand Cru kapsel 
i Nespressos permanente sortiment. Den nye kaffe hedder Envivo 
Lungo og bliver den mest intense af Lungo med en intensitet 9  
på en skala fra 1-12.

Den kraftige, mørkristede kaffe er en blanding af karakteristiske 
Arabica-bønner fra Indien og Robusta-bønner fra Mexico, smag- 
en er en blanding af ristede karamelliserede noter og dufte, der 
minder om aromatiske træsorter og honningkage. Kaffen hen-
vender sig til alle, der kan lide en kraftig, stor kop kaffe og især 
kaffedrikkere, der er glade for traditionel filterkaffe.

SAMSUNG OG 
DANGAARD LAVER 
DISTRIBUTIONS- 
AFTALE I DANMARK

MORGENKAFFEN 
ER VIGTIGERE END 
BRUSEBADET
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FLEKSIBILITET 
FOR FEINSCHMECKERE

STILFULDE VASKEMASKINER 
TAGER KAMPEN OP MOD 
ALLERGI OG STØVMIDER

De nye induktionskogesektioner fra 
Siemens med fleksible zoner byder på 
mange smarte funktioner. Med flexIn-
duction kan du blandt andet flytte rundt 
på dine gryder og pander, lige som det 
passer dig – kogesektionen husker selv 
varmeindstillingerne. Det giver plads til 
mere kreativitet i køkkenet.

Det er dejligt at lave mad til mange, 

men det gør ikke noget, hvis det også 
er nemt. Med de nye flexInduction-
kogesektioner fra Siemens er der skruet 
gevaldigt op for fleksibiliteten. Det 
skyldes blandt andet funktionen flex-
Motion, hvor du ikke behøver indstille 
varmen på ny, når du flytter gryden 
eller panden rundt på kogesektionen.

Når en gryde eller pande flyttes fra 

et sted til et andet, slukker spolen og 
dermed varmen under den oprindelige 
zone, mens den tændes på den nye 
zone i et par sekunder med samme 
varmeindstilling. Hvis man ønsker at 
fastholde samme varme, bekræfter man 
det blot ved at aktivere feltet på den 
nye kogezone.

En velkendt udfordring, når du laver 
mad, er at kontrollere temperaturen på 
stegepanden. Med den nye teknologi 
FryingSensor Plus måles den præcise 
temperatur løbende, så den korrekte 
temperatur opretholdes i stegepanden. 
Uanset hvilken kogezone, du bruger, 
bliver det meget lettere at undgå, at 
maden brænder på.

Sensorstyrede opskrifter giver succes
Ikke bare stegetemperaturen er let at 
holde styr på. Funktionen Cooking 
Sensor Plus sikrer, at gryderne hverken 
koger over, eller at maden brænder 
på. Fastgør blot sensoren på gryden, 
så interagerer den med kogesektionen 
og afgiver et signal, når en bestemt 
temperatur er opnået og bibeholder 
denne temperatur. På den måde udnyt-
tes induktionskogesektionens fulde 
potentiale.

Alle lande i Norden oplever disse år 
en stigning i antallet af personer med 
astma og allergi. Allerede nu er over 
1,1 mio. danskere ramt af allergi. Men 
det forventes, at tallet vil stige endnu 
mere frem mod 2020. Det er ikke kun 
den enkelte allergiker, der bliver påvir-
ket, det har også en enorm påvirkning 
på samfundet.

I Sverige lider man eksempelvis et tab 
på SEK 12 mia. om året på tabt arbejds-
fortjeneste samt udgifter til medicin og 
sundhedspleje på grund af allergi. Hos 
LG Electronics har man forsket meget 
i, hvordan man kan gøre livet lettere for 
allergikere, og var de første til at lancere 
vaskemaskiner med damp funktion al-
lerede i 2005.

Dampen i LG’s vaskemaskine, 
TrueSteam, benytter - i modsætning 
til mange andre vaskemaskiner - en 
separat dampgenerator, hvilket betyder 
at dampfunktionen også kan anvendes 
i andre vaskeprogrammer. Dampen 
åbner stoffibrene, så de allergifremkal-
dende partikler og dyrehår løsrives og 
derefter forsvinder under skylning. LG’s 
TrueSteam kan eliminere 99,98 % af al 
pollen, husstøvmider og andre allerge-
ner allerede ved 60 grader.

’’På denne tid af året er mange fami-
lier i Norden påvirket af allergi. Hverda-
gen kan være svær, når man er allergiker, 
og vi er glade for at kunne hjælpe disse 
allergikere med vores produkter’’ siger 
Daniel Lamborn, LG’s marketingchef 

i Norden og fortsætter: ’’Vi kan ikke 
kurere problemet, men vi håber, at vores 
TrueSteam-produkter kan hjælpe de 
mange allergikere. ’’
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■  BioFresh – for ekstra lang friskhed

■  NoFrost – professionelle kvalitetsfrysere

■  A+++ – optimal energieffektivitet

■  Optimeret nettovolumen gennem 

innovativ køleteknologi

Kontakt din lokale forhandler og hør meget mere om 

fordelene ved Liebherr køle-/fryseskabe.

En ny 
dimension inden 
for friskhed

biofresh.liebherr.com

Yderligere information og
nærmeste forhandler oplyses på

info@witt.dk · www.witt.dkCBNPes 4858



Af Henrik Egede

Norsk Ombruk AS har siden virk-
somhedens start i 2014 dyrket en 
forretning op i Norge, som nu 

skal føres ud over Norges grænser.
”Vi har vundet respekt hos både pro-

ducenter og forbrugere for den seriøse 
måde, vi agerer på. Nu er turen kom-
met til at vise, hvad vi kan i Danmark. 
Vi har store planer”, siger Norsk Om-
bruks direktør, Jean René Skjelbred, til 
Hvidvare-Nyt.

25% genindvinding
Norsk Ombruk tager naturligvis gode 
og solide norske erfaringer med til 
Danmark.

Virksomheden samarbejder i dag i 
Norge med bl.a. El-Kjøp (Elgiganten), 
Lefdal, ERP, Oslo Kommune og IKEA.

I alt håndterer Norsk Ombruk ca.  
3.500 produkter om måneden – 
180.000 kg. Ud af dette genindvindes 
og videresælges ca. 25% - enten som 
hele produkter eller fuldt brugbare 
reservedele. 

Efter omfattende rengøring og kvali- 
tetskontrol sælges de renoverede hvide-
varer videre til forbrugerne – som ”et 
hjørne” i almindelige hvidevarebutik-
ker. Side om side med de fabriksnye 
produkter.

”Med øget interesse for den cirku-
lære økonomi har vores forretning fået 
politisk og forretningsmæssig medvind. 
Nye samarbejdspartnere gør, at vi i 
Norge i 2017 forventer at øge antallet 
af håndterede produkter til 5.000-
6.000 stk. om måneden”, fortæller 

Det er planen, at Norsk Ombruk i 
det danske marked skal have et andet 
navn – man satser på, at danskerne skal 
lære ordet ”ombrug”.

”Vi mener ikke, der er tale om gen-
brug. Der er tale om noget mere – et 
ombygget, funktionsdueligt produkt, 
som er renoveret og solgt på tydelige 
vilkår og med gennemskuelige rettig-
heder til forbrugerne”, siger Tommy 
Skjelbred.

Norsk Ombruk as
til Danmark
Skandinaviens største aktør inden for salg af brugte, 
funktionsduelige hvidevarer går fra efteråret ind på det 
danske marked.

Fakta
Norsk Ombruk AS er stiftet i 2014.
Virksomheden holder til i Stokke, Vestfold. I dag 17 medarbejdere – med planlagt 
udvidelse, når der åbnes i Danmark.
Norsk Ombruk håndterer såvel hvidevarer som elektriske husholdningsapparater.

I alt håndterer Norsk Ombruk 
ca. 3.500 produkter om måneden 
– 180.000 kg.
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produktionsleder Tommy Skjelbred.
Det er dog endnu for tidligt at  

gøre et estimat for det danske marked.
”Danske forbrugere vil helt sikkert  

komme til at se os og mærke, at vi fin-
des. Vi kommer til at bygge den danske 
forretning på de samarbejdspartnere, 
vi allerede har – samtidig med, at vi 
oplever positiv bevågenhed fra Miljø-
styrelsens side”, siger han.

I første omgang satser Norsk Om-
bruk på at etablere værksted i Køben-
havns-området og få logistik på plads, 

så relevante produkter kan hentes fra 
hele landet.

Ny tag
Norsk Ombruk driver virksomheden i 
samspil med producenterne – og sikrer, 
at produkterne sælges i regi af Norsk 
Ombruk uden garanti eller forpligtelse 
for de oprindelige producenter.

”Det er os, der tager ansvaret – og 
som står på mål for det renoverede pro-
dukt, som forbrugeren køber”, siger 
Jean René Skjelbred, direktør for Norsk 

Norsk Ombruk genindvinder og vidersælger 25%. De renoverede hvidevarer sælges videre til forbrugerne i almindelige hvidevare-butikker.
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Ombruk og anden generation i firmaet. 
Konkret fjernes apparatets serienum-

mer – og erstattes af et nyt tag-num-
mer. Forbrugeren kan se, at apparatet 
er en Bosch, Electrolux eller Miele. 
Men forbrugeren har ingen krav i for-
hold til det oprindelige brand.

”Vi har fået udelukkende positive til- 
bagemeldinger fra producenterne. Vi ses  
ikke som konkurrenter, men som en 
værdifuld partner, der på en seriøs måde  
forlænger brand-værdien for producen-
terne”, siger Jean René Skjelbred.

Jakob Møller og Jannie Hansen, handelsassistentelever hos 
Electrolux havde indstillet virksomheden til prisen som 
Årets elevplads 2016 på IBC – International Business Col-
lege. 818 elever havde haft mulighed for at indstille deres 
virksomhed til prisen, som Electrolux vandt. 

”Vi er meget stolte af og glade for, at Jakob og Jannie 
har valgt at indstille os, da det er vores erklærede ambition 
at udvikle vores elever fagligt og personligt og at være den 
bedste elevplads for dem. Deres indstilling og kåringen fra 
IBC er et bevis på, at vi lever op til vores ambition”, udtaler 
HR Manger Anne Mette Hildebrand.

Jakob skriver bl.a. i sin indstilling ”Jeg er ikke kun blevet 
klogere på branchen eller på de ting, der sker i virksom-
heden, jeg er også blevet klogere på mig selv, og Electrolux 
har givet mig nogle muligheder for at vokse som person...
Kollegerne er fantastiske og arbejdspladsen sublim...”

Jannie skriver bl.a. ”Electrolux går rigtig meget op i at 
involvere eleverne i det daglige...samtidigt er det vildt at 
være elev hos Electrolux, man får mange og store opgaver, 
der kan styrke en – ikke kun fagligt, men bestemt også 
personligt… Jeg vil til enhver tid anbefale Electrolux som 
praktikvirksomhed”.

ELECTROLUX ”ÅRETS ELEVPLADS 2016” PÅ IBC

Electrolux uddanner løbende 3 handelsassistentelever 
med specialet salg. Elevuddannelsen hos Electrolux er 
opdelt på 3 perioder á 8 måneder i hhv salg, service og 
marketing. I hver afdeling har eleverne en uddannelsesan-
svarlig og en uddannelsesplan for den pågældende afdeling 
som sikrer, at eleverne lærer det de skal og kommer hele 
virksomheden rundt i løbet af de 2 års læretid.

Indstillingen er en anerkendelse til alle virksomhedens 
medarbejdere, men i særlig grad til de oplæringsansvarlige, 
Randi Kristensen, Tanja Nielsen og Tommy Vesterager, 
som har coachet og vejledt eleverne.



Check ind på Mieles 
                gourmet hotel

Et luksuriøst ophold og perfekte betingelser for alle  
dine madvarer i Mieles nye K 20.000 køle-/fryseskabe.

www.miele.dk

Miele A/S · Erhvervsvej 2 · 2600 Glostrup · Tlf. 43 27 11 00 · www.miele.dk 
Besøg Miele Experience Center: Øst: Erhvervsvej 2 · 2600 Glostrup · Vest: Logistikvej 3 · E45 - exit 59 · 7100 Vejle



”En drøm, der går i opfyldelse”

Guillaume Lasnier
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Af Guillaume Lasnier

Da jeg blev ringet op i mine ferie, den 04 juli 2015, og 
fik at vide, at Groupe SEB havde indgået en aftale med 
investeringsselskabet Triton om at købe 100% af OBH 

Nordica aktier, kunne jeg ikke skjule min begejstring over 
sådan en stor nyhed, som betyder rigtig meget; ikke kun for 
Groupe SEB i Norden, men sandelig også for hele køkken-
tøjs- og små-elkategorien i de nordiske lande.

En rigtig game changer
Groupe SEB har over 25.000 ansatte og mere end 300 pro-
duktlanceringer om året, og bygger sin styrke og position på 
komplementaritet af alle de brands, den har opkøbt igennem 
tiden. Med en omsætning på lidt over €4,770 millioner er 
Groupe SEB en markedsledende aktør indenfor både SDA- 
kategorien (small domestic appliances) og køkkentøj og tæller 
verdensomspændende brands som Tefal, Krups, Moulinex, 
Rowenta, All Clad, Lagostina, ligesom virksomheden er til-
stede på alle kontinenter med over 20 lokale brands, som er 
komplementære for gruppen.

OBH Nordica opkøbet er i fuld tråd med Groupe SEB's  
strategi om at konsolidere for at opnå en ”kritisk” størrelse 
og dermed udvikle gruppen langvarigt på det nordiske marked 
til gavn for vores kunder og forbrugere. Det handler om at få 
kategorien til at vækste!

Unik OBH Nordica positionering
OBH Nordicas position på det nordiske marked er unik, med 
både danske og svenske rødder, og mærket nyder et fantastisk 
brandkendskab på 96% i Danmark og Finland, 95% i Sverige 
og 80% i Norge, hvor der stadig er masser af potentiale.

OBH Nordica fejrede sin 30 års fødselsdag sidste år og har 
hovedkontor i Sundbyberg, tæt på Stockholm. Selskabet har 
også kontorer i Danmark, Norge og Finland samt en ”sour-
cing” afdeling i Kina.

OBH Nordica er, med en omsætning i sidste regnskabsår 
på 679 MSEK og en EBITDA på 36 MSEK, Nr 1 i nøgle-
kategorier i Sverige, Danmark og Finland.

For OBH Nordica er design ikke kun funktionelt, men 
også emotionelt, hvilket afspejles i deres kategorislogan: 



Making Good (kitchen), Living Good 
(Home Care), Looking Good & Feeling 
Good (Personal Care). OBH Nordicas 
DNA er netop udvikling af innovative 
produkter, og hvert år er 20-30% af 
sortimentet fornyet (omtrent 100 nye 
nordiske produktlanceringer), hvilket er 
meget mere end de nærmeste konkur-
renter.

Integrationsfasen
Tilsammen har OBH Nordica og Groupe 
SEB lidt over 175 ansatte fordelt i de  
4 lande (og Kina). Arbejdet med at inte- 
grere de to virksomheder startede alle- 
rede den 1. september, hvor Groupe SEB 
officielt overtog OBH Nordica-selskabet. 
Vores nye, nordiske organisation har 
hovedsæde i Sundbyberg, og integra- 
tionsprocessen er ledet af vores ny 
General Manager Nordic, Philippe Tatti, 
som har bred erfaring fra Groupe SEB 
og selv har været ”integreret” i Groupe 
SEB som tidligere medarbejder hos det 
franske Moulinex/Krups selskab.

Vores medarbejdere er fra januar flyt- 
tet sammen i de forskellige salgskonto-
rer, og vi har i Danmark fået alle vores 
kollegaer fra OBH Nordica til at flytte 
fra Vallensbæk-kontoret til vores Groupe 
SEB kontor i Ballerup, hvor der var 
mere plads til at modtage alle medarbej-
dere. Vi er nu cirka 30 ansatte i alt.

Det er i sådan en fase vigtigt at sikre, 
at business fortsætter på den korte bane, 
og sørge for at fokus sættes de helt rig- 
tige steder. Det er specielt vigtigt, at vo-
res kunder oplever, at de stadig får den 
samme gode service, selv i integrations-
fasen, hvor der helt naturligt er mange 
mennesker, der skal falde til i nye roller.  

N DRØM, DER GÅR I OPFYLDELSE”
Processen går på tværs af alle funktioner, 
og derfor bliver alle i virksomheden om- 
fattet af ændringer på kort, mellem eller 
lang sigt.

Vores integrationsprojekt omfatter så-
ledes mange vigtige elementer parallelt: 
salgsstrategi, brand & produktstrategi, 
organisation & HR, IT, finans, logistik, 
sourcing.

Det er bestemt ikke alt, der er lige til  
at integrere i startfasen, da vi for eksem- 
pel har to selskaber, to forskellige IT 
systemer, to forskellige lagre osv… det 
giver på den korte bane nogle store 
udfordringer til teamet, som befinder 
sig langt fra komfortzonen. Jeg må ind-
rømme, at jeg har været imponeret over 
at se, hvor hurtigt vores team var til at 
flytte sammen og integrere de respek-
tive ”nye” kollegaer. Vi har nu siddet 
sammen i et lille halvt år, og det virker 
som om alle har fundet deres plads her i 
vores nye organisation.

Vi arbejder nu på at få etableret et nyt 
fælles lager i Sverige og er i gang med  
at implementere et nyt SAP system, så- 
ledes at begge kan være oppe at køre i  
1 kvartal 2017. 

Vi ser frem til at kunne servicere vores  
kunder på samme måde som EN virksom- 
hed for begge brands i 2017! 

Brand strategi
På produkt-/brandsiden er fusionen 
som en drøm, der går i opfyldelse med 
en fuldendt komplementaritet – og  
strategien er klar. OBH Nordica skal 
med en fantastisk position i Norden, 
med høj kendskabsgrad hos forbrugerne,  
fortsat være vores førende brands i de 
fleste store SDA kategorier som køkken-

maskiner, blendere, grills mv, ligesom 
nyere kategorier som vakuumpakker og 
sousvide fortsat skal bygges og styrkes 
under OBH Nordica, som var medvir-
kende til skabelsen af disse kategorier.

Tefals markedsledende position inden-
for køkkentøj skal derimod styrkes i år 
med lancering af en ny generation af de 
velkendte produkter med en 3 x mere 
holdbar belægning. THERMOSPOT 
har fået nyt design og viser tydeligt, når 
panden er klar til brug.

OBH Nordica vil dog stadig være at 
finde i både køkkentøj og strygejern, 
men strategien om at samle kategorierne 
under de to mærker vil allerede fysisk 
kunne ses sidst på året, hvor adskillige 
Tefal-produkter vil brandswitches til 
OBH Nordica til gavn for hele katego-
rien og med henblik på at få den til at 
vækste yderligere.

Vi vil på denne måde kunne udnytte 
alle synergier optimalt, så vi kan give 
vores kunder og i sidste ende slutbru-
gerne den optimale service og kvalitets-
oplevelse.

Fortsat ekspansion
Groupe SEB fortsætter sin udvikling, og 
2015 var et fremragende år for gruppen 
med en solid vækst i omsætning (+12%) 
og indtjening (net resultat op med 
21,2%) som giver gruppen mulighed 
for at finansiere eventuelle strategiske 
opkøb. Det resulterer også i 2016, at  
gruppen er blevet ejer af den tyske 
EMSA og venter på myndighedernes 
godkendelse på købet af WMF (som 
skulle komme senere i år). Vi ser frem til 
at byde disse brands velkommen i vores 
portfølje i fremtiden.

Sous vide er et af de områ-
der, hvor OBH satser stort - 
også efter omlægningen.

OBH Nordicas DNA er 
udvikling af innovative 
produkter.

For OBH Nordica 
er design ikke kun 

funktionelt, men 
også emotionelt.

27Hvidvare-Nyt 4 •  2016



DAMPOVNEN TIL DEM  
DER VIL LIDT MERE I ET KØKKEN

Skru op for dampen, når du bager og få et perfekt resultat med en ProCombi dampovn,  
3-i-1 multi funk tionsovn med kombidamp.

Se mere og find inspiration på aeg.dk

Damp, og masser af det, er altid vejen til succes i køkkenet,
uanset om det er brød, fisk eller en god mør steg, der er på menuen.

25% DAMP/75% VARMLUFT
er en optimal kombination til kød,  
fjer  kræ og brød, som får en mør  
og smagfuld krumme og en sprød,  
gylden overflade.

50% DAMP/50% VARMLUFT
er optimal til genopvarmning til mad. 
Den ekstra fugt betyder, at maden ikke 
udtørrer ved genopvarmning.

100% DAMP er perfekt til fisk, der 
ikke ”koger ud”, samt ris og grøntsager. 
Du kan sætte det hele i ovnen samtidig, 
uden at det tager smag af hinanden.



AF HENRIK EGEDE

Hvidevare-branchen har haft fælles-
europæiske energimærker i mere 
end tyve år – og trods indledende 

modstand i industrien er det uomtviste-
lig konklusionen, at mærket har virket.

Produkterne bruger i dag ca. ¼ af den 
energi, de brugte ved mærkets intro-
duktion.

Det store flertal af forbrugere orien-
terer sig via energimærkningen, når de 
skal købe nye hvidevarer til hjemmet. 
Der er penge og energi at spare. 

Selv om mærket, formentlig med start 
næste år, står over for en omlægning, så 
synes det oplagt, at energimærket også i 
årene fremover vil være det fuldstændigt 
dominerende i markedet.

Hvordan med 2030?
Men men men … vores omverden  
ændrer sig. Energimærkerne er fra 
1990’erne, udtænkt i 1980’erne. Bære-
dygtighed, cirkulær økonomi og meget 
mere er blevet introduceret siden. Hvor-
dan ser produktmærker ud i 2030?

En dansk duo har sat sig for i samar-
bejde med interessenter i erhvervslivet  
at afdække fremtidens produktmærker. 
Det drejer sig om Lars Ludvigsen, 
ekspert i bæredygtig kommunikation, 
og Jakob Zeuthen, miljøpolitisk chef i 
Dansk Erhverv, der er gået sammen om 
at skrive bogen: ”MÆRK”, der udkom-
mer i efteråret 2016. FEHA kan imid-
lertid allerede nu løfte sløret for nogle af 

OP PÅ FREMTIDENS MÆRKER
Energimærket kender vi. Men hvordan ser mærker ud i 2030? 
Nyt dansk bog-projekt giver et bud

konklusionerne på en interessent-under- 
søgelse, som blev fremlagt på en work-
shop  i slutningen af juni med deltagelse 
af mærkeejere, brancheforeninger, virk-
somheder og myndigheder.

Trediepart 
Energimærkets koncept er ikke over-
raskende en meget holdbar model for, 
hvordan fremtidens produktmærker 
(også i andre brancher) kunne se ud.

Succesfulde mærker er nemlig karak-
teriseret ved høj kendskabsgrad (hos for-
brugerne), kriterier der er lette at forstå 
samt trediepartsuafhængighed.

Her scorer det nuværende energi-
mærke på elektronik ganske højt – idet 
nationale myndigheder (fx Energisty-
relsen i Danmark) jo står på mål for, 
at mærkets kriterier er troværdige. Et 
apparat, der fejler i test, rykkes ned i 
energiklasse.

Så netop opbakning fra myndighed og  
”international dækning”, som det fælles-
europæiske mærke også har, scorer højt, 
når fremtidens mærker skal udformes.

Mærker søsat af NGO’er – fx for-
brugerorganisationer eller af brancher 
selv – scorer derimod lavt. De er ikke 
uafhængige. De er ikke kontrolleret af 
trediepart.

Cirkulær økonomi
Dermed synes energimærket, som vi 
kender det, at være fremtidssikret på 

samme måde, som fx Den Katolske 
Kirke har kørt nogle århundreder efter 
stort set samme koncept.

Så enkel er verden imidlertid ikke.
Analysen af fremtidens mærker peger 

på, at nye emner presser sig på og ”vil 
ind” i mærkerne. F.eks. bæredygtighed 
og cirkulær økonomi.

Disse emner er ikke lette at sætte på 
formel. Rapporten konkluderer, at man 
nok bliver nødt til ”at skære begreberne 
op i temamærker for at gøre det forstå-
eligt og kommunikérbart”. 

Vi ser inden for vores branche tenden-
ser på bredere og mere rummelige mær-
ker i fx de nye mærker for støvsugere og 
emhætter/emfang, som er introduceret 
de sidste par år.

I modsætning til køleskabet er det 
nok de færreste hjem, der har støvsu-
geren eller emhætten kørende 24-7. 
Andre vægte skal til – og her er fx støj 
og sugeevne blevet kriterier.

Egentlige livscyklustemaer som design 
og genbrugelighed af komponenter 
banker formentlig på døren for at 
komme med i betragtning. Indtil videre 
har udfordringen været, at den slags er 
vanskeligt at måle på sammenlignet med 
energiforbrug og fx sugeevne.

Hvidevarer og hjemmets elektronik er 
– trods alt – kun en del af den samlede 
handel, så rapporten har naturligvis stor 
fokus på fødevarer, tekstil, kosmetik, 
vask etc.

Alligevel kan betragtningerne om 
fremtidens mærke-tendenser vise sig 
relevante også for hvidevarer og elek-
tronik.

Hvordan ser 
produkt-
mærker ud 
i 2030?

Bogen ”MÆRK” udkommer ultimo oktober 2016. 
Bogens forfattere er  Lars Ludvigsen og Jakob Zeuthen. 
Interesserede kan allerede nu bestille MÆRK ved 
henvendelse til Lars Ludvigsen på ll@forlaget-iib.dk 
til en reduceret forsalgspris på 200 kr. plus moms. 
Faktura sendes sammen med det ønskede antal bøger. 
Vejledende udsalgspris er 350 kr. 

Jakob Lamm Zeuthen, miljøpolitisk chef i 
Dansk Erhverv, er medforfatter til MÆRK.
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MARKED 2016

REKORDÅR?
2016 tegner til at sætte all-time rekord for afsætningen af 
hvidevarer og elektriske husholdningsapparater i det danske 
marked.

Dampstation – et nyt produkt i 
flere og flere danske hjem.

Små apparater er en lidt blandet land-
handel – med et spænd fra støvsugere 
over dampstationer til kaffemaskiner, 
brødristere og slowjuicere.

FEHA’s tal er her mindre markeds-
dækkende end på store apparater, men 
det er værd at notere sig, at alle katego-
rier inden for støvsugere har haft vækst i 
det første halvår af 2016.

Det er også et faktum, at nye, dyrere 
produkter som fx dampstationer og 
helautomatiske espressomaskiner er ved 
at vinde indpas i flere danske hjem.

Bank under bordet
2016 ligger altså på flot kurs – og efter- 
året skal byde på helt uventede udfor- 
dringer, hvis året ikke skal slutte i rekord. 

Det hidtidige rekordår var 2007 –  
året før finanskrisen. 

Situationen dengang var imidlertid 
uholdbar – og blev efterfulgt af flere 
års krise, da den økonomiske boble 
bristede.

Alt andet lige er verden en anden 
i dag. Lav inflation og lav rente, at 
forbrugerne ikke har fordel af at have 

penge stående i banken og spare op. 
Økonomerne kan selvfølgelig 

altid se skyer på himlen – i form 
af Brexit, økonomisk opbrems-
ning i Kina og øget protektio-
nisme.
Skyerne over det danske forbrug 

synes dog ikke helt så sorte som i 
2007.

AF HENRIK EGEDE

2015 var et rigtigt flot år 
for afsætningen – og 
bedømt på udviklin-

gen i første halvår af 2016 synes rekor-
den i sigte. En forbedring af sidste års 
afsætning på 1-2% vil sætte rekorden.

Væksten (målt i stk.) har for første 
halvår været 4% for store apparater, 5% 
for små apparater (som også inkluderer 
støvsugere og kaffemaskiner). 

Store
Inden for hvidevarer er der en generel 
positiv tendens – men især køle-fryse- 
skabe med to døre (+12%) og tørre- 
tumblere (med ny, mere energieffektiv 
teknologi - +10%) synes at falde i for-
brugernes smag.

Vi vil ikke kun have flere nye produk-
ter – de skal også være en anelse dyrere. 
Væksten i værdi for store apparater 
(hvidevarer) har i årets første halvår 
været 6%.

Små
Inden for små apparater lægger en styk-
vækst på 5% sig flot til flere års vækst for 
denne produktgruppe.
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Miljøvenlige emfang 
fra GRAM

GRAM sætter fuld fokus på miljøet med 
introduktionen af et nyt sortiment af 
miljøvenlige emfang. 
Her er der især fokus på LED belysning, 
som er godt for miljøet. 

Godt arbejdslys
De nye emfang fra GRAM er alle udstyret 
med energirigtig LED belysning, LED spot 
eller som i topmodellen, Power LED. 

Ud over at spare på energien giver det et 
godt arbejdslys under tilberedningen og 
en ekstra lyskilde, når emfanget ikke er i 
brug.

Automatikprogram
I emfang med automatikprogram starter 
emfanget, så snart der er røg i køkkenet.

Emfanget regulerer også selv,  hvilket ni-
veau, udsugningen skal ske på og slukker 
automatisk, når der ikke længere er damp 
eller em i køkkenet.

TouchControl
Betjeningen er også nem. På topmodel-
lerne sker betjeningen med en enkel 
berøring af symbolerne på displaet, hvor 
man også kan se sine valg.

Der kan vælges mellem flere typer 
emfang, så der er noget til ethvert køkken 
og enhver smag. Udtræksemhætter, 
væghængte emfang i 60 og 90 cm og 
frithængende emfang til kogeøen.

Annonce



Sæt prikken over i’et i din køkkenindretning med et flot og støjsvagt emfang fra GRAM. 
I sortimentet finder du en række helt nye emfang, som både er elegante og energirigtige på samme tid. Sorti-
mentet byder på frithængende emfang og væghængte emfang i 60 og 90 cm bredde, hvor topmodellen har både 
LED power spot, elegant TouchControl med fjernbetjening og digitalvisning, automatikprogram med SmellSensor 
og indikator for rengøring eller udskiftning af kulfilter. Og uanset hvilken model, du vælger, kan du glæde dig over 
den effektive udsugning og et godt arbejdslys, som er essentielt, når der skal tilberedes et godt måltid mad.

Erfaring #32 

Godt arbejdslys er essentielt 
Effektive lavenergi LED spots

Væghængt 90 cmVæghængt 60 cm Frithængt 90 cmVæghængt 60 cm
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Som butiksindehaver kan du være 
med til at fremtidssikre din egen 
butik og branchen ved at uddanne 

salgsassistenter med profil i forbruger-
elektronik og hårde hvidevarer. Samtidig 
kan den rigtige elev bidrage med opda-
teret viden, inspiration, gåpåmod og nye 
relationer i butikken.

Denne guide besvarer mange af de 
spørgsmål, man som butiksindehaver 
kan have til elevansættelse og fortæller 
også, hvor der er mere information og 
rådgivning at hente.

Hvordan bliver jeg godkendt som 
praktiksted?
Har du aldrig før haft en elev i butik-
ken, eller er det mere end 3 år siden, 
er første skridt at søge om godkendelse 
som praktiksted. På Uddannelsesnæv-
nets hjemmeside, uddannelsesnaevnet.
dk, finder du under indgangen for 
virksomheder skemaet ’Salgsassistent, 
salgsassistent med profil - godkendel- 
sesskema’, der også indeholder en vej- 
ledning. Den lokale handelsskole står 
for vejledning og godkendelse af virk-
somheder, der ønsker godkendelse som 
praktiksted.

Hvordan finder jeg den rigtige elev?
Mange brancher i detailhandlen må gøre 
en særlig indsats for at finde den rigtige 
elev. Den lokale handelsskoles lære- og 
praktikpladskonsulenter har god føling 
med elevernes faglige interesser, kompe- 
tencer samt personlige egenskaber og 

Faglært personale med solid produktviden, stærke salgs-
kompetencer og evne til at imødekomme kundernes 
individuelle behov og ønsker er afgørende for at tiltrække 
kunder til hvidevarebranchens fysiske butikker. 

modtager hellere end gerne henvendel-
ser fra virksomheder.

Hvad er en oplæringsansvarlig?
Inden eleven ansættes, skal du udpege 
en oplæringsansvarlig i butikken, der 
har til opgave at vejlede og støtte eleven 
under oplæringen. Den oplæringsan-
svarlige skal selv være faglært eller have 
været beskæftiget i faget i mindst 4 år.

Hvilke omkostninger er der  
forbundet med at tage en elev?
Elevlønnen skal som minimum følge 
butiksoverenskomsten mellem HK og 
Dansk Erhverv. Dette gælder også, 
selvom de øvrige ansatte i butikken ikke 
er ansat under overenskomst. 

Som arbejdsgiver får du via Arbejds-
givernes Uddannelsesbidrag (AUB) 
automatisk refunderet hovedparten af 
udgifterne i forbindelse med elevens 
skoleophold. Der udbetales lønrefusion 
under skoleophold, refusion af kost og 
logi under skoleopholdet samt 80 % af 
elevens befordringsudgifter til billigste 
offentlige transportmiddel i forbindelse 
med skoleopholdet. 

Hvordan forgår den formelle  
ansættelse af eleven?
I stedet for en almindelig ansættelses-
kontrakt, skal du bruge en uddannelses-
aftale, der kan hentes via Handelsfag-
skolens hjemmeside. Uddannelsesaftalen 
skal være oprettet og underskrevet af 
både praktiksted og elev senest den dag, 

eleven begynder i butikken. Herefter 
skal uddannelsesaftalen sendes til  
Handelsfagskolen

Hvad gør jeg, hvis eleven ikke  
fungerer i butikken?
De første 3 måneder af uddannelses- 
aftalen er gensidig prøvetid, hvor elev 
og arbejdsgiver kan bedømme, om 
uddannelsesaftalen skal fortsætte eller 
ophøre. Det står begge parter frit i 
prøvetiden at opsige uddannelsesaftalen 
uden varsel og krav om begrundelse. 
Efter prøvetidens udløb er uddannelses-
aftalen uopsigelig.

Hvordan foregår uddannelsen?
Uddannelsen til salgsassistent med profil 
i forbrugerelektronik/hårde hvidevarer 
er en 2-årig praktisk orienteret veksel-
uddannelse, hvor størstedelen af tiden 
foregår i butikken. Undervejs skal eleven 
gennemføre fire skoleophold af to ugers 
varighed på Handelsfagskolen, der 
planlægger skoleopholdene, så de ikke 
kolliderer med højsæsoner i branchen.

Hvor kan jeg få information og  
rådgivning?
Handelsfagskolens elevkontor har til op-
gave at informere og rådgive arbejdsgi-
vere og elever i forhold til elevansættelse 
og skoleophold. Har du spørgsmål til en 
ansøgers uddannelsesmæssige forudsæt-
ninger, uddannelsesaftalen eller andet, 
er du altid velkommen til at kontakte 
elevkontores medarbejdere:
Tina Jensen, praktikservice/konsulent:  
tinj@handelsfagskolen.dk 
– tlf. 8781 9525
Troels Kiær Laursen, 
logistikkoordinator: 
trla@handelsfagskolen.dk  
– tlf. 8781 9513.

På Handelsfagskolen bliver 
eleverne på salgsassistent-
uddannelsen med profil i 
forbrugerelektronik/hårde 
hvidevarer undervist i den 
nyrenoverede konceptafde-
ling ’Byg, Bolig & Design’.
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SÅDAN ANSÆTTER 
OG UDDANNER DU ELEVER
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Find formularer 
til uddannelses-

aftalen og 
information på 

www.handelsfag-
skolen.dk



Hoover Dynamic Mega vaske-/tørremaskine WDMT 4138AH, har med sin 
80 liter tromle mulighed for at vaske 13 kg og tørre 8 kg. Eller vaske og   
tørre 8 kg i en cyklus (8+8). 
 
WDMT 4138AH har Fuld TOUCH panel og vores All in One system, som er 
en pumpe der mikser vand og sæbe inden det sprøjtes      direkte ind i 
tromlen fra en dysse i døren. Dette sikrer, at tøjet    optager sæben bedst 
muligt og giver mulighed for 20°C vask eller mulighed for at vaske 13 kg på 
bare 1 time..  

13+8 kg 

www.hoover.dk 



WhiteAway Group ejer blandt  
andet WhiteAway.com,  
WhiteAway.se, WhiteAway.no  

samt Skousen-franchisekæden, der fore- 
løbig opererer i Danmark og Norge. 
Koncernen er førende inden for salg af 
hvidevarer i Danmark og tager altså  
nu et syvmile skridt mod samme posi- 
tion i Sverige. Tretti blev etableret i 
2004, børsnoteret i 2005 og købt af 
Qliro Group i 2011. Qliro Group ejer 
blandt andet Nelly.com, lekmer.com 
og CDON group. Tretti AB består 
af hjemmesiderne tretti.se, tretti.dk, 
tretti.no og tretti.fi, som sælger hårde 
hvidevarer, mindre husholdningsappa-
rater samt ting til hus og have. At købe 
Tretti AB var derfor oplagt, da mulig-
heden bød sig. CEO i WhiteAway 
Group, Johannes Gadsbøll, siger: 

”Vi ser Tretti som et meget værdi-
fuldt aktiv. De var first movers på online  
handel med hvidevarer, og især i Sverige  
har de et meget stærkt og betydeligt 
brand. Det skal ikke være nogen hem-

WhiteAway Group har indgået aftale med Qliro Group AB om 
at købe datterselskabet Tretti AB, som er en af de førende online-
forhandlere af hvidevarer i Sverige. Aftalen er et vigtigt skridt 
for WhiteAway Group, der ønsker at være kundernes foretrukne 
leverandør af hvidevarer og husholdningsapparater i hele Norden.

lig godkendelse, så vi kan komme i 
gang med samarbejdet.”

Tretti forbliver partner af Qliro 
Financial Services samt CDOM mar-
ketplace. Når handlen er godkendt, 
vil WhiteAway Group’s øvrige svenske 
enheder også indgå i dette partnerskab. 
CEO for Qliro Group, Paul Fischbein, 
siger: ”Hvis handlen bliver godkendt, 
vil WhiteAway Group inklusiv Tretti 
blive den største eksterne partner i 
Qliro Financial Services og CDON 
Market”.

WhiteAway Group håber, at det 
bliver en nem sammensmeltning af de 
to organisationer: ”Vores kultur og 
vores værdier minder meget om hinan-
den. Samtidig er vi meget lig på vores 
kundetilgang, hvor vi begge har fokus 
på den ekstra gode kundeoplevelse gen-
nem en høj service før, under og efter 
købet”, siger Johannes Gadsbøll.

Købet forventes godkendt af de sven-
ske konkurrencemyndigheder i løbet af 
3. kvartal, 2016.

melighed, at tretti.se har været en torn 
i øjet for vores mulighed for at vinde 
markedsandele på det svenske marked 
med whiteaway.se, så vi ser virkelig 
mange muligheder for at booste vores 
svenske del af forretningen med hand-
len”.

Forventningen er, at opkøbet giver 
nye muligheder og synergier, men der 
bliver ikke taget handling på noget, før 
handlen er endeligt godkendt af den 
svenske konkurrencestyrelse. Det afhol-
der dog ikke Johannes Gadsbøll fra at 
kigge lidt fremad: 

”Det er en sund forretning, som vi 
får mulighed for at arbejde videre med. 
I 2015 genererede Tretti en EBITDA 
på lidt over 3,5 millioner kroner, og 
virksomheden har et kæmpe vækst-
potentiale. Jeg har stor respekt for de 
ansatte hos Tretti samt deres evne til at 
skabe resultater. De er især gode til at 
skabe en unik kundeservice, hvilket er 
et element, jeg vægter meget højt. Jeg 
ser derfor meget frem til en forhåbent-

35Hvidvare-Nyt 4 •  2016

DANSKE WHITEAWAY GROUP 
GØR STORT OPKØB I SVERIGE
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METZ VARIANT 
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OG FÅ TOPLINK TIL 

INTRO PRIS 995,-

(NORMALPRIS 1.495,-)

 

NYHED

Nyhed fra Thermex

TOP LINK HUSKER AT TÆNDE EMFANGET FOR DIG
Med Thermex Top Link Modul behøver du ikke at huske 
at tænde for dit emfang - Thermex Top Link gør det for 
dig. 

Thermex Top Link Modul sender et trådløst signal til 
emfanget, når du tænder for kogepladen - hvorved 
emfangets lys tænder og motoren starter på trin 2. Når 
kogepladen slukkes, sænkes motoren til trin 1 og sættes 
på efterløb i 15 minutter.

Passer til alle el-kogeplader
Modulet passer til alle elektriske kogeplader - traditionelle 
eller med induktion - og uanset fabrikat. Det arbejder med 

radiobølger og kan derfor placeres under alle typer af bord-
plader, også granit eller beton. Monteringen skal foretages 
af en autoriseret el-installatør. 

Top Link kan bruges til automatisk tænd/sluk af en hel ræk-
ke emfang fra Thermex, herunder alle Metz-modellerne, 
Mini, Medio og den populære Maxi, der er gemt væk i loftet 
over kogezonen. 

Læs mere om Thermex Top LInk på www.thermex.dk eller 
kontakt din Thermex-konsulent for yderligere info og en 
attraktiv nettopris!




