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ASPIRATION 
HOBFra verdens største emhættefabrikker, distribuerer 

EICO Danmarks største udvalg af ”aspiration hobs”.

De mange modeller føres i et prisleje afhængig af model 
fra 19.995 til 39.995. For flere af produkterne gælder, at 
hvis de registreres af slutforbrugeren opnås 5 års garanti.

Luften trækker nedad
Luften som under normale forhold vil bevæge sig opad, trækkes ned mod kogepladen ved, at hastigheden 
eller trækkraften i nedadgående retning er kraftigere end den hastighed, hvormed luften normalt stiger opad. 
Emhættedelen på aspiration hobs har som alle emhætter til formål at rense luften efter madlavning. Dvs. at 
mados og damp suges gennem emhættens filtersystem, hvorfra luften ledes gennem rørføring ud af huset, 
eller igennem emhættens recirkulationsfilter og tilbage i køkkenet. 

Nem rengøring
Er uheldet ude, noget koger over og der løber vand ud på kogepladen, er rengøringen heldigvis ret enkel. 
Vores aspiration hobs er nemlig bygget op med et modul til at opsamle eventuel væske. Det er et lukket 
system, som nemt kan tømmes og rengøres.

EICO. Refine your choice. 
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FORBRUGERNE GÅR ONLINE

Nye tal fra GfK giver spændende  

indsigter i forbrugeradfærden, 

da Danmark lukkede ned.

TRE SPØRGSMÅL TIL 

FEM BUTIKSKÆDER

Hvordan har I oplevet krisen? 

Hvordan bliver markedet efter 

corona? Og kan der komme 

noget godt ud af det 

hele?

KRISEN I KRYSTALKUGLEN

Hvad sker der med danskernes 

forbrug i kølvandet på corona? 

Vi spurgte en  

fremtidsforsker.

AF HENRIK EGEDE

Lederen Indhold

NEW NORMAL

Efter ti år med ubrudt vækst kom krisen. Som et lyn fra en 
klar himmel – i form af den dødelige virus covid-19.
I Danmark lukkede statsminister Mette Frederiksen ned for 
samfundet den 11. marts. Så ”alt er forandret” siden sidste 
gang, du læste Hvidvare-nyt.

Og dog.
Målt op mod andre brancher har afsætningen af hvidevarer, 
små elektriske husholdningsapparater og forbrugerelektro-
nik klaret sig pænt gennem covid-19-krisens første uger og 
måneder.
I det store hele ser vi samme salgsvolumen i værdi, som vi er 
vant til. Et fald i salget i den fysiske butik. Men en stigning i 
online-salget.
Forbrugerne ønsker komfort til hjemmet, nu da mange af  
os har været tvunget til at være hjemme meget mere end 
normalt (se tendenserne fra GfK inde i bladet).

”Udfordrende og lærerig”. Sådan beskriver branchens kæde-
direktører den nye situation, og i denne udgave af Hvidvare-
nyt kan du læse mere om, hvordan krisen påvirker forbrug-
ere og butikker.
Ingen ved, hvor lange skygger covid-19-krisen kaster. Ingen 
ved, hvad ”new normal” vil sige for vores branche.
Men ét er sikkert: Verden standser ikke – og butikkerne kan 
ikke bare bede forbrugerne om at vende tilbage næste år...

Derfor er det gode nyheder, at alle fysiske salgssteder i 
Danmark igen er åbne. Og at messerne IFA og Formland –  
i ændrede formater – gennemføres på den anden side af 
sommeren.

Vel mødt til New Normal.

PS: Mens vi er ved nyheder: Hvidvare-nyt 
har fra og med dette nummer fået ny 

redaktør. Tag godt imod journalist  
Søren Bang Hansen.
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FORSIDEFOTO: Vil forbrugerne fortsat investere i kvalitet 
og luksus – eller holder de mere på pengene under indtryk 
af corona-krisen? I denne udgave af Hvidvare-nyt spørger 
vi ind til butikkernes oplevelser og forventninger til frem- 
tiden. Og så pudser vi krystalkuglen af med hjælp fra en 
fremtidsforsker.

UDGIVER: 
              Torveporten 2, 3. • 2500 Valby
Telefon: 3336 9192
applia@applia-danmark.dk • hvidvare-nyt@applia-danmark.dk

REDAKTION:  
Henrik Egede (ansvh.) he@applia-danmark.dk 
Natalie Damm, nd@applia-danmark.dk, red. medarb. 
Journalist Søren Bang Hansen, bang@bangmedia.dk

      HVIDVARE-NYT – TRE GANGE OM ÅRET
Næste udgave af Hvidvare-nyt udkommer 15. oktober. Det 

er årets sidste udgave, og fokus vil være på nyhederne fra IFA.

Annoncer og forslag til indhold aftales med redaktionen.
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APPLIA EUROPA: ”SLIP SPEEDEREN...”

EKSTRAORDINÆRE TIDER kræver ekstraordinære tiltag.
Med disse ord indledes et brev fra APPLiA Europa til EU-kommissionsformand 
Ursula von der Leyen. I brevet anmoder APPLiAs formand, Peter Götz fra BSH, om 
at EU-Kommissionen i lyset af covid-19-krisen letter foden fra speederen, når det 
gælder lovgivning og regulering.

Blandt andet foreslår APPLiA, at ikrafttrædelsen af nye energimærker udskydes 
med fire måneder.

Ved redaktionens slutning er det endnu uklart, om industriens ønske imødekom-
mes.

FORBRUGERTILLID 
UNDER FRYSEPUNKTET

DANSKE FORBRUGERE er gået fra 
optimisme i januar til en forbruger- 
tillid under frysepunktet. Det fremgår 
af Danmarks Statistik, der i april har  
målt en forbrugertillid på minus 11,9.  
I januar var tilliden plus 4,5.

Det markante fald skyldes forbruger-
nes vurdering af den nationale økonomi 
– samt egen købelyst.

Cheføkonom i Arbejdernes Lands-
bank, Jeppe Juul Borre, kalder faldet 
historisk: ”Det er det største månedlige 
fald, vi har været vidne til,” siger han.

NILFISK AFSKEDIGER 
250

NILFISK A/S – den danske kon-
cern med produkter til rengøring 
for både professionelle og private 
– har annonceret, at 250 med-
arbejdere på verdensplan skal 
afskediges.

– Der er en ret direkte sammen-
hæng mellem de nedlukninger, 
der har været i hele verden, og 
hvordan vi har klaret os. Når 
virksomheder lukker ned, er 
der et alvorligt fald i behovet for 
rengøringsartikler, siger Nilfisks 
pressechef Louise Klinge.

Det er endnu uklart hvor mange 
af afskedigelserne, der kommer til 
at berøre Danmark.

Nilfisk har 4.774 medarbejdere 
verden over.



STATSMINISTER METTE FREDERIKSEN lukkede Danmark ned 11. marts 2020 
på grund af covid-19-pandemien, og det var i dagene efter uklart, hvordan nedluk-
ningen konkret ville foregå.

APPLiA Danmark skrev umiddelbart efter nedlukningen til erhvervsminister 
Simon Kollerup med en opfordring til regeringen om at fastholde ”en normal tilgang 
til salg af hvideva-
rer og elektronik 
– samt fastholde 
muligheden for 
at yde nødvendig 
service på disse 
produkter”.

Dette blev i 
praksis resultatet 
af regeringens ned-
lukning – fraset 
den omstændig-
hed, at salgsste-
der beliggende i 
storcentre måtte 
holde lukket.

BRANCHEN OG VERDEN
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AFSÆTNINGEN I MARTS VAR OK

APPLIAS MARKEDSDATA for marts 2020 var ventet med større spænding end 
længe. Ville covid-19-krisen og nedlukningen af Danmark kunne ses?

Svaret er nej, næsten ikke.
MDA (hvidevarer og emhætter/emfang) har for marts 2020 plus 3 % i værdi og 

plus 6,5 % i styksalg i forhold til marts 2019. Til gengæld er der i marts tilbagegang 
for SDA (små elektriske husholdningsapparater), som dog år-til-dato ligger over 
2019.

APPLiAs tal måler ”sat på marked”. Andet kvartal vil formentlig give et nyt billede 
af markedsudviklingen.

ASKO 70 ÅR

ASKO – DET HÆDERKRONEDE 
MÆRKE, der i dag er en del af Gorenje 
Group – fylder 70 år i 2020.

ASKO er svensk, startet af en ung 
mand i Lidköping. Han ville aflaste sin  
mor for slid og slæb og konstruerede 
derfor en vaskemaskine, der var robust, 
stabil og pålidelig.

I dag sælges ASKO over hele verden  
– med hele produktporteføljen inden  
for hvidevarer, hvor der lægges vægt  
på skandinavisk design og bæredygtige, 
integrerede produkter.

NY REDAKTØR PÅ 
HVIDVARE-NYT

Med dette nummer byder vi velkom-
men til en ny redaktør. SØREN BANG 
HANSEN er uddannet journalist med 
egen medievirksomhed og over 20 års 
erfaring fra både tv, aviser og magasi-
ner som EUROMAN, hvor han stadig 
skriver de faste teknik-sider.

Gennem alle årene har Søren specia-
liseret sig i forbrugerelektronik, og han 
har med oprigtig interesse taget turen 
gennem hvidevare-hallerne på utallige 
IFA-messer.

Hvis du har en god historie til Hvid-
vare-nyt, er du altid velkommen til at 
kontakte Søren på:  
bang@bangmedia.dk.

GENVALG I APPLIA DANMARK

APPLiA har I LYSET AF COVID-19-KRISEN (som alle andre) 
aflyst en række fysiske møder i foråret, herunder forenin-
gens traditionelle branchedag og generalforsamling.
Generalforsamlingen 2020 blev i stedet afholdt på papiret,  
og til foreningens bestyrelse var der genvalg til Michael 
Bilde Jensen, Gram, og Guillaume Lasnier, Groupe SEB.
Søren Rye, Miele, fortsætter som formand med Guillaume 
Lasnier som næstformand.

APPLIA DANMARK: ”NORMAL TILGANG...”



IFA FINDER NYT FORMAT  
IFA -messen i Berlin, der siden 1920’erne har samlet industrien for hvidevarer  

 og elektronik, bliver i 2020 afholdt i et alternativt format.
Messe Berlin løftede 19. maj sløret for, at IFA 2020 afvikles over tre dage – 3.-5. 

september – som fire separate messer med maksimalt 1000 deltagere pr. messe-
afsnit ad gangen. I alt 800 journalister inviteres til Berlin.

– Teknologisk innovation står ikke stille, og vi kan ikke bede kunderne vente et år 
på produktnyheder. IFA har en opgave i at hjælpe industrien videre – i fuld respekt 
for sikkerhed og sundhed, siger messens administrerende direktør, Jens Heithecker.

De fysiske præsentationer på scenerne i Berlin vil blive suppleret af en virtuel  
adgang.

Messen, der 
sidste år tiltrak 
245.000 besøg- 
ende, vil i år været 
lukket for private.      

- he

I år afholdes IFA-
messen i et nyt 
format – med 
respekt for delta-
gernes sikkerhed 
og sundhed.

FORMLAND AFVIKLES 
NORMALT

Formland i Herning bliver den første messe i Danmark efter genåbningen af sam-
fundet på bagkant af covid-19-krisen.
Det fremgår af en meddelelse fra Messecenter Herning, der med branchens 

opbakning afvikler Formland 2020 i de vante rammer som en fysisk messe.
– Vi glæder os over den brede opbakning og sammenholdet omkring Formland, 

siger Georg Sørensen, direktør for Messecenter Herning.
Formland er åben i dagene 13.-16. august. Den traditionsrige  

interiør- og design- 
messe vil som van-
ligt have deltagelse 
af flere APPLiA-
medlemmer, der 
udstiller små elek- 
triske husholdnings- 
apparater.           – he

Myndighederne har 
opdateret retnings- 
linjerne, så Formland-
messen kan afholdes  
i Messecenter Herning 
til august.

COVID-19 OG INDUSTRIENS MESSER: MIELE DESIGN 
SLÅR ALT OG ALLE

Miele står for klare former og tidløs 

elegance som intet andet mærke inden 

for køkkenprodukter. Intet andet sted 

finder du et så omfattende udvalg af 

indbygningsprodukter til køkkenet med 

stilfulde designlinjer og farvenuancer, 

og intet andet mærke tilbyder et design, 

hvor produkterne matcher hinanden så 

perfekt. Det betyder, at Miele gang på 

gang stryger med verdens mest aner-

kendte design-priser.

Vi havde knap nok fået den nye 

Generation 7000 på lager, før det regn-

ede ned over produkterne med design-

priser. Det nye VitroLine-design, der 

kendetegnes ved smukke glasfronter 

og metalgreb med en elegant glasind-

sats i produktets farve, har vundet både 

en Red Dot Award og en iF Product 

Design Award. VitroLine fås i både 

grafitgrå, obsidiansort og brillanthvid.

GULD TIL MIELE-DESIGN

Senest har Mieles full surface-induk-

tionskogeplade KM 7897 FL vist sig at 

være en overbevisende deltager ved 

iF Design Award. Den innovative koge-

plade modtog nemlig den allerstørste 

anerkendelse: iF Gold Award 2020. 

Juryen roste den dynamiske og intuitive 

madlavningsoplevelse såvel som den 

uforfalskede, men alligevel legende 

æstetik.

TO DESIGN-PRISER TIL MIELES 

ESPRESSOMASKINE

Også Mieles komplementærprodukter 

som fx CVA 7845 er blevet prisbelønnet. 

Espressomaskinen, der indgår i Mieles 

nye Generation 7000, har vundet både 

en iF Product Design Award og en 

Red Dot Award.

#LifeBeyondOrdinary
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Skab ensartede og 
komfortable forhold i dit 
hjem med vores flotte Well 
P7. Den transportable 
varmepumpe kan styres via 
din telefon. Så er du sikker 
på, at temperaturen er 
tilpasset forholdene, når du 
åbner døren.

Det patenterede AirSurround 
system i den transportable 
varmepumpe garanterer 
optimal komfort. Det flotte 
cylinderformede design 
sender luften opad som 
en spiral i stedet for indad. 
Det skaber indirekte 
luftgennemstrøm, som 
fordeler luften mere jævnt.

Transportabel 
Aircondition
Well P7
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COVID-19:

FORBRUGERNE 
GÅR ONLINE

AF HENRIK EGEDE

Mens feriehus-udlejere, 
cafeer og mange andre 
brancher trues på livet af 
covid-19-krisen, blæser der 
mildere vinde i branchen 

for hvidevarer og elektronik. Det viser 
tal fra analysehuset GfK, som naturlig-
vis med spænding har set på forbruger-
adfærden i marts. Den måned, da Dan- 
mark lukkede ned.

En tendens er krystalklar: Forbruger-
ne går mere og mere på nettet. Salget er 
mere end nogensinde gået online.

Samlet set holder branchen niveauet 
fra 2019. Det samlede salg af  ”technical 
consumer goods” er næsten uændret 
(minus 0,7 %) i forhold til marts sidste 
år. I alt brugte danske forbrugere 1,65 
mia. kr. på denne produktgruppe i 
marts 2020.

Dykker man lidt ned i tallene, er 
tendensen tydelig: MDA (hvidevarer og 
emhætter/emfang) har en tilbagegang 
på 9 % i værdi på salg i fysiske butikker, 
mens online-salget viser en fremgang 
på 15 %. De fleste produkter følger 
mønsteret med nedgang i det fysiske 
salg og fremgang på nettet. SDA (små 
elektriske husholdningsapparater) har 
fx oplevet en tilbagegang på 9 % i fysi-
ske butikker – men en massiv fremgang 
på 42 % i netsalget.

FRYSERE OG HÅRTRIMMERE HITTER

Samtidig har forbrugerne i stort 
omfang kastet deres kærlighed på nye 
frysere. Her er salget steget 3 % i fysiske 
butikker og hele 49 % online.

Også hårtrimmere storsælger i 
covid-tiden med 47 % vækst i fysiske 

Nye tal fra GfK giver spændende indsigter i forbrugeradfærden, 

da Danmark lukkede ned.

butikker og 13 % online. Frisørerne var 
jo lukket...

Sodastream-maskiner er også popu-
lære med en fremgang på 13 % fysisk 
og hele 115 % på nettet.

I branchen for forbrugerelektronik 
er det også tydeligt, at rigtig mange 
forbrugere har været hjemme – og følt 
et behov for fornyelse. Her er fx salget 
af tv-skærme steget, 13 % i fysiske 
butikker og 47 % online.

Ingen ved, hvor lange skygger 
covid-19 krisen vil kaste. Marts-tallene 
fra GfK kan meget vel være de første 
spor af en ny tendens, hvor forbrugerne 
investerer mere i hjemme-komfort og 
køber de nye produkter online.             

➔
Tre produkt-grupper, som har haft voldsom salgsfremgang under corona-krisen: 
Hårtrimmere, sodavandsmaskiner og frysere!

TEMA: 
Forbrug

i krisetider
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TRE SPØRGSMÅL TIL FEM BUTIKSKÆDER
AF SØREN BANG HANSEN

Må du leve i interessante tider! Sådan lyder en kinesisk forbandelse, som er langt ældre 
end den aktuelle coronavirus.

På det seneste har tiderne nok været mere interessante, end de fleste bryder sig om.
Men alt er ikke sort i hvidevare-branchen. Det viser vores rundspørge til fem store detail-

kæder, som her får mikrofonen i alfabetisk rækkefølge:

?  HVORDAN HAR I OPLEVET  

KRISEN?

!   – Det har været en udfordrende og 
meget lærerig tid, hvor vi hurtigt har 
måttet tilpasse os både fysisk i vare- 
husene og strategisk på hovedkontoret 
for at imødekomme vores kunder trygt 
og professionelt i en svær tid. Der er 
ingen tvivl om, at kunderne har søgt  
til Elgiganten for at købe både elektro-
nik og hvidevarer med det formål at 
skabe de bedst mulige rammer for det 
forlængede ophold i hjemmet – og for  
at etablere hjemmekontor.

Vi har set et naturligt og forventeligt 
fald i kundestrømmen til vores fysiske  
varehuse, men det blev opvejet af ekstra- 
ordinær vækst i vores digitale kanaler. 
Samlet har corona skabt en stor efter-
spørgsel på mange af vores produkt-
grupper såsom kaffe og madlavning, 
rengøring, personlig pleje og ikke mindst  
hjemmekontor, underholdning og  
gaming. Faktisk har vi i mange tilfælde 
kunnet aflæse danskernes reaktion på 
statsministerens udmeldinger direkte i 

salget. For eksempel voksede salget af 
hårklippere voldsomt allerede dagen 
efter udmeldingen om, at frisører 
måtte lukke ned.

?  HVORDAN BLIVER MARKEDET 

EFTER CORONA?

!   – Der er ingen tvivl om, at vi går 
en noget usikker tid i møde, for de 
europæiske makroøkonomier vil være 
udfordret i lang tid efter corona. Af- 
hængig af hvordan genåbningen ud-
spiller sig, forventer vi, at danskernes 
forbrug vil blive prioriteret noget bre-
dere i takt med, at flere muligheder 
åbner op. Men opvejningen for os kan 
blive, at danskerne er hjemme i som-
merferien, og det kan øge forbruget 
på nogle af de produkter, vi sælger. 
Det kunne dreje sig om varegrupper 
som transportable højttalere, hoved- 
telefoner, løbehjul og robotplæne-
klippere. Mange vil formentlig også 
benytte lejligheden til at opgradere 
køkkenet, udskifte ældre hvidevarer 
med nye energieffektive modeller, 
investere i ledningsfri støvsugere –  
og endda opgradere hjemmebiograf 
og gaming, fordi sommeren skal  
tilbringes under hjemlige himmel-
strøg.

?  KAN DER KOMME NOGET 

GODT UD AF KRISEN?

!   – Historisk set accelererer udviklin-
gen inden for specifikke områder efter 
en krise, og det tror jeg også, vil ske her. 
Det har været helt tydeligt, at den digi-
tale agenda forstærkes yderligere, men 
vi har også set en større forståelse fra 
kundernes side, når de besøger vores 
varehuse.  Vi har under krisen formået 
at løfte vores kundetilfredsheds-score, 
og det er vi ekstremt stolte af. Men det 
har også vist os, at vi har potentiale til 
at give kunderne endnu bedre oplevel-
ser ved at kigge nærmere på omstæn-
dighederne under corona og drage 
læring fra en tid med mange regler og 
begrænsninger.

Omstillingen til hjemmearbejdsplad-
ser har øget vores indsigt i, hvordan 
netop hjemmearbejdspladsen har vist 
sig at være et godt ”stillekontor”, som 
kan løfte effektiviteten i forhold til åbne 
kontormiljøer. Samtidig har vi lært digi- 
tale værktøjer som Microsoft Teams 
grundigt at kende, og det har klart åbnet  
vores øjne for, hvor effektivt et møde vi 
faktisk kan holde online. Det vil helt sik-
kert skåne miljøet i form af væsentligt 
mindre rejseaktivitet fremover.

Sidst men ikke mindst har afbrækket 
fra den faste plads på kontoret gjort, at 
vi nok er mange, der har genopdaget 
alle de dejlige goder, kontoret byder på  
til dagligt. Og vigtigst af alt tror jeg, det  
hele har lært os, hvor meget man fak- 
tisk savner sine kollegaer, når de plud- 
selig ikke er der på samme måde i hver-
dagen.		                                     

ELGIGANTEN 
PEDER STEDAL, 

ADM. DIREKTØR

HVORDAN 
HAR I 

OPLEVET 
KRISEN? 
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TRE SPØRGSMÅL TIL FEM BUTIKSKÆDER

?  HVORDAN HAR I OPLEVET 

KRISEN?

!   – Covid-19-situationen har som så-
dan ikke påvirket vores samlede omsæt-
ning i virksomheden. Den er lidt over 
sidste års niveau. Bag tallene gemmer 
sig dog nogle strømninger: Vi ser, at de 
mindre butikker har fremgang, vores 
onlinehandel har sat rekord, og salget 
af forbrugerelektronik er i vækst.

Vi er begunstiget af, at vores online-
handel og butikkerne hænger godt sam-
men, så butikkerne får mange kontakter 
via kædens hjemmeside og tilbud. For-
brugere, der ikke vil gå i en fysisk butik, 
kan ringe til den butik, de kender, få 
råd og vejledning – og derefter handle 
på elsalg.dk. Den handel tilfalder i 
vores system stadig butikken.

Vi oplever, at forbrugerne i høj grad 
har ønsket at handle lokalt, og at de 
er bevidste om, at de lokale butikker 
kun overlever, hvis man som forbruger 
vælger dem til. Det er en af de positive 
oplevelser, der er kommet ud af situa-
tionen.

?  HVORDAN BLIVER MARKEDET 

EFTER CORONA?

!   – Det er jo et rigtig godt spørgsmål, 
som i høj grad afhænger af forbruger-
nes tillid til fremtiden – og dermed de 
faktorer, der påvirker den. Herunder 
naturligvis også hvor hurtigt samfun-
det, og de økonomier vi er afhængige 
af, ”lukker op”.

Hvis krisen bliver langvarig, vil det 
naturligvis få en negativ indflydelse på 
forbrugernes køb, men nogle kategorier 
vil blive mere ramt end andre. Den del 
af hvidevaremarkedet, der handler om 
rent genkøb/udskiftning, vil nok være 
forholdsvis stabil. Men varegrupper 
med mere lystbetonede køb vil forment- 
lig falde.

Generelt er vi dog fortrøstningsfulde, 
da vi i vid udstrækning sælger produk-
ter, som husholdningerne løbende har 
brug for.

?  KAN DER KOMME NOGET 

GODT UD AF KRISEN?

!   – Vi har set mange positive tiltag 
på butiksniveau – og mærket værdien 
af at være lokalt forankrede, som vores 

butikker er. Krisen har i høj grad været 
med til at styrke sammenhængen mel- 
lem de fysiske butikker og kædens on- 
line-handel med vores skifte til digital 
markedsføring. Det har gjort det muligt 
at imødekomme forbrugernes særlige 
ønsker i denne tid – med den fysiske 
butik i centrum.

Det vil være et godt udbytte, hvis for- 
brugerne generelt har fået øjnene op 
for, at de – via deres måde at handle 
på – bestemmer, hvordan bybilledet 
hurtigt kan komme til at se ud rent  
butiksmæssigt. Nogle forbrugere har 
fået øjnene op for, at det at handle 
lokalt ikke er det samme som at handle 
dyrt.                                                            

EL-SALG / EURONICS
TOMAS HOLM HEDEHUS,

 ADM. DIREKTØR

TEMA: 
Forbrug
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?   HVORDAN HAR I OPLEVET 

KRISEN?

!   – Vi har oplevet en vanvittig salgs-
fremgang. Det startede med alle de 
mennesker, der blev hjemsendt. Der var 
en del, der pludselig skulle have bygget 
et hjemmekontor. Men vi så også, at fa-
milierne begyndte at lave mad derhjem-
me. Med køkkenmaskiner har vi oplevet 
en vækst på mere end 75 pct i forhold til 
sidste år. Vi ser også, at kummefrysere 
og fryseskabe er steget med over 100 
procent under coronakrisen. Og det vil 
jeg gerne sige til dig: Det havde vi ikke 
regnet med.

Vi har også oplevet en betydelig kun-
denedgang i vores butikker. Men dem, 
der har bevæget sig ud i en fysisk butik, 

?   HVORDAN HAR I OPLEVET 

KRISEN?

!   – Når vi ser på årets første fire må-
neder, så ligger vi i indeks 105 i forhold 
til samme tid sidste år, som i øvrigt var 
et rekordår for os. Fremgangen er både 
i styk og kroner. Vi har især registreret 
det øgede salg ude i butikkerne. Online-
salget ligger i de enkelte butikker, og 
selv om nogle melder om stor vækst 
her, så er det primært de fysiske butik-

HVIDT OG FRIT
JØRGEN HØJLUND, KÆDECHEF

ker, der trækker op: Kunderne vil godt 
se på produkterne og have gode råd. 
Efterhånden er der jo også rigtig mange 
specifikationer og mærkninger at sætte 
sig ind i som forbruger.

Jeg tror, at der især er tre grunde til, 
at vi har klaret coronakrisen så godt i 
alle vores 68 butikker over hele Dan-
mark, Færøerne og Grønland:  
1. Vi er lokale, og der har været meget 
fokus på at støtte de lokale butikker, så 
de overlever. 2. Høj service og god råd-
givning, tror vi fortsat, er vores styrke. 
3. Hvidevarebranchen er nok ikke så 
hårdt ramt som fx tekstilbranchen. Når 
et køleskab eller en tørretumbler går i 
stykker, venter man ikke med at købe 
en erstatning.

?  HVORDAN BLIVER MARKEDET 

EFTER CORONA?

!   – Når jeg ser hen over sommeren, 
er der intet, som tyder på, at vi ikke kan 
fastholde omsætningen: Jo mere Dan-
mark lukkes op, jo mere salg vil vi få.

Vi kan se to interessante tendenser, 
siden coronakrisen startede i februar: 
Vi har færre kunder i butikkerne, men 
de, der kommer, køber mere og dyrere. 
Det er medium- og high-end-produk-
terne, der sælger. Forklaringen er, at 
mange kunder er blevet mere bevidste 
om at købe kvalitet.

Og så er det miljømæssige inde over: 
Energimærkningen betyder meget, for 
mange vil godt bruge mindre vand og 
energi og derfor betale mere for pro-
dukter med A+++.

?  KAN DER KOMME NOGET 

GODT UD AF KRISEN?

!   – Vi har noteret os, at danskerne 
generelt er blevet meget mere interes-

POWER
JESPER BOYSEN, ADM. DIREKTØR

er til gengæld kommet for at købe, så 
vores ”hit-rate” har ligget historisk højt. 
Samtidig er vores online-forretning tæt 
på en fordobling i forhold til sidste år. 
Mange har bestilt varer hjemmefra.

Vores største udfordring har været, at 
vi ikke har haft arbejde til alle. For når 
så mange kunder bestiller på nettet, og 
bare henter i forretningen, kræver det 
mindre betjening. Derfor har vi måttet 
sende et trecifret antal medarbejdere 
på lønkompensation.

?   HVORDAN BLIVER MARKEDET 

EFTER CORONA?

!   – Vi har alle dage set en direkte 
parallel mellem prisudviklingen på 
ejerboliger og investeringer i ejerboli-
ger, og nu er der desværre udsigt til, at 
boligerne falder i pris. Det har historisk 
set lagt en dæmper på investerings- 
lysten. Men det trækker i modsat ret- 
ning, at danskerne bliver hjemme i år – 
i stedet for at rejse på ferie. Så jeg tror, 
at mange alligevel vælger at investere. 
Om det så ender i et nulresultat, af-

hænger jo meget af hjælpepakkerne, og 
hvordan erhvervslivet kommer i gang 
igen. 

Jeg tror, danskerne er optimister 
af sind, så mon ikke vi sammen vil 
genstarte økonomien. Forbruget bliver 
nok ikke helt som før krisen, men jeg 
stiller mig altså ikke over i hjørnet med 
dommedagsprofetier. Jeg tror, vi får et 
godt hvidevareår!

Som vi så under finanskrisen, bliver 
der nok ikke størst efterspørgsel efter 
de dyreste varer. Med mindre folk be-
væger sig ned i butikken og får en rigtig 
god forklaring. Og her har leverandø-
rerne jo en opgave sammen med os: At 
styrke den viden, der er ude i butik-
kerne. Her stiller vi medarbejderne til 
rådighed, mens leverandørerne må stil- 
le deres viden til rådighed. Det er endnu  
mere vigtigt end i de foregående år, 
hvor pengene nok har siddet mere løst. 
Vi skal til at kæmpe lidt mere for det!

?   KAN DER KOMME NOGET 

GODT UD AF KRISEN?

!   – Der er sket det, at hvor vi skulle 
have været om to år, i forhold til udvik-
lingen mellem internet og butikkerne, 
der har vi nu taget et tigerspring. Dan-



➔

?   HVORDAN HAR I OPLEVET  

KRISEN?

!   – Vi oplever samlet set (vores fysiske 
Skousen-butikker og webshops) en mindre 
tocifret vækst i forhold til samme periode i 
fjor. For Skousen-butikkerne har det været 
en periode med både nedgang og opgang. 
Vi har i Danmark tre butikker, som har væ-
ret lukket i forskellige perioder, mens de  
resterende har holdt åbent. Der var ned-
gang i salget de første par uger i marts, men 
det er kommet stærkt igen efterfølgende.

Vi oplevede en stor interesse for fryse- 
apparater i de første par uger af corona- 
krisen. Vores kunder følte tydeligvis et 
større behov for at opbevare deres føde-
varer i en længere periode. Denne tendens 
er aftaget lidt, nu hvor vi har fået mere nor-
male tilstande. Der er tendenser til, at visse 
kategorier af indbygningsprodukter har det 
lidt sværere efter corona – særligt emhæt-
ter. Vi har i perioden oplevet den største 
vækst fra kunder, som handler online.

Som alle andre virksomheder har vi væ-
ret gennem en hurtig tilpasning af arbejds-
gange med fjernarbejde for vores ansatte 
på Aarhus-kontoret. Men dygtighed og 
engagement har gjort enhver indledende 
usikkerhed til skamme. Dette hører vi både 
fra ledere og fra en medarbejdertilfreds-
hedsmåling op til påsken.

Rent værdikædemæssigt er der naturlig-
vis usikkerhed om leverancer på grund af 
nedlukkede fabrikker. Men her har vores 
indkøbsfunktion og salgskanalerne igen 
vist stor samarbejdsevne i forhold til at til-
passe kommunikationen til slutkunderne.

?   HVORDAN BLIVER MARKEDET 

EFTER CORONA?

!   – Det er svært at sætte tal på nu. Men vi 
vil forvente en afmatning og en nedgang. 
Vi har en forventning om, at den økonomi-
ske recession over en periode vil betyde en 

TEMA: 
Forbrug

i krisetider

skerne har haft tid til at sidde 
derhjemme, og vi kan se, at 
de i langt højere grad bruger 
internettet. Og jeg tror, at det 
her bliver fastholdt. Mange  
har opdaget, hvor nemt og 
enkelt det er. Det vil sikkert 
skurre i nogles ører, men de, 
som har en veludviklet hjem-
meside, vil nok høste nogle 
frugter i tiden efter corona.

Jeg er imponeret over den  
vækst, vi har haft. At dansk-
erne er kommet tilbage til 
kødgryderne, det trækker jeg 
lidt på smilebåndet over, for 
det, synes jeg, er lidt hyggeligt.  
Og det styrker vores hvidevare- 
branche. Har du været i USA 
og set, hvor få hvidevarer der 
faktisk er i udstillingerne? 
Amerikanerne laver ikke mad! 
Når man så ser på os herhjem-
me, hvor mange hvidevarer vi  
faktisk har, så er det et udtryk 
for, at danskerne godt kan lide 
ikke bare at udstille produkt- 
erne – men også at bruge dem. 
Det synes jeg, at coronakrisen 
har vist. 		                    

serede i at handle via nettet. 
Så online-salg er helt klart et 
område, vi vil sætte endnu 
mere fokus på fremover.

Vi tror også på, at fokus 
på værdien af at have lokal 
handel for alvor er gået op 
for rigtig mange danskere 
nu. Derfor vil vi også slå 
endnu mere på service og 
rådgivning. Og selv om vi er 
godt repræsenteret over hele 
Danmarkskortet, så vil vi da 
gerne udvide kæden med 
flere butikker...                     

WHITEAWAY / SKOUSEN
ESBEN AABENHUS, ADM. DIREKTØR

lavere tendens til at bygge nyt samt udskifte 
køkkener. Erstatningssalget forventes at 
fortsætte på nogenlunde samme niveau. Vi 
forventer også, at kunderne af økonomiske 
årsager vil søge mod billigere prispunkter, 
hvorfor premium-brands kan blive svækket. 
Det er sandsynligt, at der vil komme en øget 
interesse for billigere produkter grundet 
krisen. Det afhænger meget af, hvor dyb og 
lang en recession vi oplever.

Vi har set en øget andel af online-salg un-
der covid-19, og vi forventer en vedvarende 
øget andel – men ikke et dramatisk skred. 
For langt de fleste er hvidevarer stadig et 
overvejelseskøb, og nogle kunder har kun 
tillid til produktet og forhandleren, når de 
ser begge fysisk. Så også efter corona-tiden 
vil der være kundegrupper til både online- 
og detail-køb.

?   KAN DER KOMME NOGET GODT 

UD AF KRISEN?

!   – Vi har oplevet en overraskende hurtig 
tilpasning i hele organisationen hos med-
arbejdere i Danmark, Sverige og Norge.  
Og vi er lige nu ved at se på, hvilke læringer 
vi kan tage med videre. Som en del af den 
medarbejdertilfredsheds-måling, vi altid 
afholder halvårligt (corona eller ej), har vi 
samlet indsigter om bedre kommunikation 
og øget fokus. Det smitter af på bundlinjen 
også. Vi ser en øget effektivitet i organisa-
tionen med nye digitale måder at arbejde 
sammen på.

I forhold til salget er der som nævnt et 
oplevet boost af nogle kategorier, men vi 
forventer ikke, at det er ændringer, som 
sætter en ”ny normal”. Vi justerer løbende i 
forhold til det marked, vi er i. Det gjorde vi 
før corona, og det kommer vi også til efter.

Skousen-butikkerne og kunderne har 
erfaret, at man godt kan sælge og købe  
hvidevarer via Facetime. Det er svært at 
gisne om, men den trend kan nok drive 
nogle mod onlinekøb.

Det mest positive, vi har oplevet, er med- 
arbejdernes evne til at omstille sig og finde 
nye veje til samarbejde, fx gennem video-
møder. Og så er det godt at se, hvordan den 
ro, vi har fået skabt i en ellers kaotisk tid de 
første uger, afspejler sig i de løsninger, vi 
har fundet til kunderne.		         
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Siemens Hvidevarer

Der er meget mere i 
design end det, man 
ser ved første øjekast.

Siemens hvidevarer gør sit bedste for at gøre design relevant, 
smukt at se på, og funktionelt så forbrugernes behov kan opfyldes.
siemens-home.bsh-group.com/dk

Fremtiden flytter ind.
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Et design der 
overgår alt, hvilken 
betydning har det?

Det handler ikke kun om, hvad der inspirerer 
Siemens hvidevarer, men også om, hvad der 
inspirerer forbrugerne. Vores udfordring er at 
finde innovative løsninger, der imødekommer 
forbrugernes behov og skabe produkter, der 
ikke kun opfylder forbrugernes standarder, men 
også overgår forventningerne. Derfor er vi især 
kreative, når det kommer til produktdesign, 
nye materialer og teknologi, hvilket gør trends 
til noget, der passer til forbrugernes livsstil. 
Siemens hvidevarer ligger meget arbejde 
bagved ethvert design, der udvikles, og for 
hvert produkt der lanceres. Der anvendes timer 
til undersøgelser, forskning, afprøvning og 
fejl, indtil alt går op i en højere enhed, og når 
frem til det perfekte, færdige produkt, som 
forbrugerne kan købe og integrere i deres hjem.

– Annonce –

Stilrent design. 
Med udsøgt og stilrent design vinder Siemens hvidevarer mange 
priser f.eks. If Design Award. Siemens og iF Design Award har 
en fælles overbevisning. Form behøver ikke at følge funktion. 
Det er den perfekte balance mellem disse aspekter, der fører til 
fremragende produktdesign, der ændrer samfundet. Når Siemens 
hvidevarer udvikler nye produkter handler det ikke kun om 
funktion. Produkterne skal kombinerer intelligent og innovativ 
teknologi med eksklusive materialer og arkitektonisk design.

Læs mere på siemens-home.bsh-group.com/dk

Siemens Hvidevarer

De håndplukkede materialer. 
Lineære detaljer såsom de forkromede linjer fremhæver de 
geometriske egenskaber og det præcise design af Siemens 
hvidevarer. De forkromede linjer er et eksklusivt og typisk 
træk ved Siemens premium-produkter, der giver dem en særlig 
elegance, og en værdifuld appel gennem deres materialer og 
optik. Den vandrette justering af kromlinjen langs hele bredden 
af produktets front bruges på tværs af alle produktkategorier 
og serier.
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AF SØREN BANG HANSEN

Der er ingen grund til at hamstre, 
formanede statsministeren i 
fjernsynet. Og straks var landets 

supermarkeder fyldt op med folk, der 
kæmpede om de sidste ruller toilet- 
papir.

Følelser og stemninger har stor be- 
tydning for hvilke produkter, der efter-
spørges. Det gælder ikke bare toiletrul-
ler, gær og håndsprit – men i høj grad 
også hvidevarer og husholdningsap-
parater. Efter flere års forbrugerfokus 
på kvalitet og luksus kunne man godt 
forvente en ny nøjsomhed, hvor dan-
skerne i højere grad holder på pengene, 
udskyder nyanskaffelser og tager til 
takke med billigere produkter.

Men så enkelt er det ikke, fortæller  
Anne-Marie Dahl fra Futuria. Som 

KRISEN I 
KRYSTALKUGLEN
Hvad sker der med danskernes forbrug i kølvandet på corona? Vi spurgte en fremtidsforsker.

fremtidsforsker har hun i mange år 
hjulpet organisationer og virksomhe-
der med at navigere i krydsfeltet af de 
strømninger, der påvirker vores adfærd, 
ikke mindst som forbrugere.

– Før corona-krisen så vi nogle ten- 
denser, der pegede i vidt forskellige 
retninger. Inden for køkkenregionen 
har vi oplevet en gourmet-bølge, der 
handler om nydelse og selvforkælelse. 
Men vi har også haft en bølge med 
bæredygtighed og et ideal om at være 
selvforsynende. Man tænker måske, at 
corona-krisen skubber folk i én bestemt 
retning, så vi i højere grad handler ens. 
Men jeg tror snarere, at krisen vil sætte 
endnu mere turbo på nogle af de vidt 
forskellige tendenser, vi så i forvejen, 
siger Anne-Marie Dahl.

TRE TENDENSER

Hun fremhæver tre hovedstrømninger, 
som i den kommende tid kan blive 
endnu stærkere end før krisen:

– Den første rammer vores nerve-
center i, at nu skal vi være stærkere og 
sundere med ekstra fokus på hygiejne. 
Nu skal jeg saftsuseme have en vaske-
maskine, der vasker mine skjorter helt 
rene, for man ved ikke, hvad de kan 
blive smittet med ude i byen. Og nu skal 
vi virkelig have noget grej, der kan lave 
sund mad, så vi får styrke til at modstå 
de her virusser. Jeg skal trimme alt på 
min krop og holde hygiejnen super-
skarp. Så den her strømlinede historie 
bliver trukket endnu længere ud. Jeg 
tror, man kan sælge meget på ønsket 
om hygiejne, sundhed og styrke.

– Kriser vil  ofte forstærke nogle 
tendenser, som lå der i forvejen, 
siger fremtidsforsker Anne-Marie 
Dahl.
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– Samtidig har vi dem, der siger, at 
nu har Jorden talt til os. Vi ser det med 
klimakrisen, og nu med corona. Alt er 
ved at brænde sammen, så nu skal vi 
dyrke vores egne gulerødder og lave 
maden selv. Derfor har vi brug for nogle 
køkkenmaskiner, og de må godt være 
lidt retro-agtige. Vi får nok ikke lige-
frem gruekedlen tilbage, men der kom-
mer et større fokus på selvforsyning og 
alt det, man selv kan gøre i hjemmet.

– Den tredje tendens viser sig, når 
folk siger: Nej, fandeme nej! Vi lever 
kun én gang. Når verden nu har vist sig 
at være så farlig, så lad os da lave noget 
sjovt. Lad os få noget gourmet-gejl. Her 
er vi ude i underholdningsbranchen, 
hvor det handler om at have det super-
lækre grej. Måske en køkkenmaskine, 
der kan lave sjove, corona-formede 
pomfritter? Så det er meget modsatret-
tet det her, understreger Anne-Marie 
Dahl.

SÆTTER SIG I FORBRUGET

– Vi vil fortsat se alle tre tendenser,  
men de vil få endnu mere skrald på, 
fordi vi er blevet rystet i vores grund-
vold og derfor har brug for tydelighed. 
Længe efter krisen vil man se, at de  
her spor sætter sig i vores forbrug.  
Som leverandør er det vigtigt at forstå 

disse psykologiske og sociologiske 
strømninger – og være meget tyde-
lig omkring dem. Hvis din maskine 
vasker ekstra grundigt, skal hygiejnen 
italesættes. Bæredygtigheds-segmentet 
skal vide, at maskinen sparer energi og 
holder længe. Og så må vi ikke glemme 
dem, der bare vil underholdes med nyt 
spræl, så de glemmer, at livet er farligt, 
og at de skal dø, siger Anne-Marie Dahl.

Hun understreger, at man sagtens 
kan appellere til alle tre grundtyper – 
også dem, der ser sig selv som ekstra 
skeptiske i forhold til (over)forbrug.  
Det gælder bare om at knytte produktet 
til den rigtige fortælling.

– De bæredygtige vil være optaget af 

➔

Den tredje tendens viser sig, når folk siger: Nej, fandeme nej! Vi lever kun 
én gang. Når verden nu har vist sig at være så farlig, så lad os da lave noget 
sjovt. Lad os få noget gourmet-gejl. 

Moderne forbrugere handler på 
baggrund af følelser og fortællinger, 

som let kan skiftes ud – afhængig  
af situationen.

at få et køkken, der kan gøre dem mere 
selvforsynende. Det kan godt være, 
de ellers går på loppemarked, men til 
fødevarer vil man typisk have noget 
ordentligt grej. Man vil lave sin egen 
marmelade, male sine egne bønner og 
komme så tæt på naturen som overho-
vedet muligt, siger Anne-Marie Dahl.

En vigtig pointe er, at de tre ten-
denser ikke er fast fordelt på bestemte 
befolkningsgrupper. Vi rummer alle en 
flig af de tre.

– I virkeligheden har vi alle sammen 
det hele i os, for vi påvirkes af de signa-
ler, vi oplever. Har du set ”Bonderøven” 
i tv, er du på dén bølge. Har du set et 
gourmet-show, skal det være mere eks-

TEMA: 
Forbrug

i krisetider
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AT FORSKE I FREMTIDEN

Anne-Marie Dahl har ingen krystalkugle. Hun er uddannet i statskundskab 

og psykologi og holder løbende øje med samfundstendenser – og hvordan 

de påvirker os som mennesker.

– Vi har nogle meget stærke "megatrends", som præger os mest. Men hver 

gang du har en megatrend, har du også en modtendens. Fremtidsforskning 

er et strategisk værktøj, hvor man kombinerer forskellige scenarier for at 

afdække, hvordan tendenser og modtendenser kan spille sammen. Det  

giver nogle forskellige bud og måder at tænke på. Inden for det kan man  

så diskutere: Hvor er vi i dag, hvor er vi på vej hen, og hvor vil vi gerne være?

– Corona-krisen er et såkaldt "wild card", der kan vælte det hele omkuld. 

Det kommer pludseligt og skaber stor usikkerhed, så kortene kan lægge 

sig på en ny måde. Det er sådan et puslespil, du kan sidde og lægge – men 

aldrig med en skråsikkerhed om, at nu ved jeg lige præcis, hvad vej det går. 

Man skal være ydmyg og bruge tvivlen hele tiden.

Selv uden krystalkugle vover vi 
en enkelt spådom: Der kommer 
fremgang igen.

travagant og lækkert. Eller måske har 
du set noget om en kernesund familie. 
Vi bliver let følelsesmæssigt inspire-
ret, fordi vi ikke er nær så faste i vores 
identitet, som vi var engang. I psykolo-
gien taler man meget om, at vi ikke er 
fasttømrede individer – men ”situider”. 
Altså situationsbestemte følelsesmen-
nesker med et langt mere omskifteligt 
forbrugsmønster end tidligere genera-
tioner.

MANGE ER GÅET FRI

Det er nærliggende at sammenligne 
med forløbet efter finanskrisen, som 

stadig er i frisk erindring. Men Anne-
Marie Dahl ser afgørende forskelle 
på de to kriser. Under finanskrisen 
var økonomien så anstrengt og ude af 
balance, at da et lille kort faldt, væltede 
hele korthuset. Omvendt stod vi før 
corona-krisen med en grundlæggende 
sund økonomi, påpeger hun.

– Nu har vi fået en på sinkadusen, 
men det afgørende spørgsmål er, hvor 
hurtigt der kommer gang i hjulene 
igen. Folk har jo fået støttepakker, og 
nu bliver der virkelig pumpet penge ud 
i økonomien. Så om et år har vi måske 
næsten glemt, hvad det var for noget 

med den der corona-krise. Selvfølgelig 
kan man også tænke sig et rædsels- 
scenarie, hvor vi rammes af en ny bølge, 
så det bliver virkelig alvorligt. Men vi 
har altså ikke set det endnu, understre-
ger Anne-Marie Dahl.

Hun tilføjer, at mange danskere – må-
ske de fleste – ikke er blevet personligt 
ramt på økonomien. Det gælder fx de 
mange offentligt ansatte, som har fået 
fuld løn i hele perioden. Andre har 
haft gavn af forskellige støttepakker. 
Og mange har lige nu ekstra penge på 
kistebunden, som skulle have været 
brugt på ting, der ikke længere er mu-
lige eller attraktive:

– Hvis vi ikke kan få lov at rejse det 
næste halve år, så bliver folk jo splitter-
ravende tossede. Så skal de ud og have 
noget grej, så de kan få den fede ferie 
derhjemme. Vi vil så bruge de penge på 
hjemmefronten, vi ikke kan bruge an-
dre steder. Jeg vil slet ikke udelukke, at 
vi får sådan en hjemmeforbrugs-fest det 
næste halve års tid. Det kan jeg sagtens 
forestille mig.                                               

TEMA: 
Forbrug

i krisetider
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Glat tøj på ingen tid

Access Steam Minute er en lille og brugervenlig steamer, der er ideel til en travl hverdag.  
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AF SØREN BANG HANSEN

I mange ældre køkkener rager emhæt-
ten ud over kogepladerne, så den 
hindrer udsynet til gryderne. I nyere 

køkken-alrum hænger skrumlet ofte 
over den bordplade, der vender ud 
mod spisebordet. Så når man står og 
laver mad, kan man ikke se de andre 
i lokalet. Det er der altså ikke meget 
”samtale-køkken” over.

Heldigvis kan man i dag få langt 
smartere løsninger. Emhætten – eller 
emfanget, om du vil – kan nemlig gem-
mes væk i kogepladen. Eller forvandles 
til en skulpturel lampe, der forsvinder 
op i loftet, når man ikke laver mad.
Siemens leverer begge løsninger, og 
dette forår blev de belønnet med den 
eftertragtede if Design Award.

STRØMLINET KOGEPLADE

Emhætten i de såkaldte InductionAir 
Plus-kogeplader er forsænket direkte 
i den sorte, glaskeramiske overflade. 
Det nye design har ingen rammer eller 
kanter. Kogepladen smelter sammen 
med bordpladen, og det hele ser ens 
ud fra alle vinkler. Det giver et elegant 
og generøst helhedsindtryk, samtidig 
med at det letter både rengøring og 
betjening.

En ekstra fordel ved det nye design er 
den ubesværede håndtering af gryder 

og pander og ikke at forglemme det  
40 procent større overfladeareal.  
InductionAir Plus er meget støjsvag, 
selv når den yder sin maksimale ud-
sugningseffekt. For første gang er det 
nu også muligt at installere pladen i 
standardskabe på kun 60 centimeter i 
bredden.

LYS OG LUFT

Variolift-emhætten fremstår som en 
svævende skulptur i hvid 
højglans og rustfri stål – 
ophængt i fire stålwirer.

Med den tilhørende 
fjernbetjening kan emhæt-
ten hæves og sænkes, så den 
fx passer til højden på den, 
der laver mad. Så slut med 
at støde hovedet, når man 
læner sig ind over gryderne. 
Hvis kogepladen vender ud 
mod opholdsrummet, kan 
højden tilsvarende justeres, 
så man frit kan se og tale 
med familie og gæster, mens 
man laver maden færdig.

Variolift kan endda køres 
helt op i loftet, så den i 
praksis forsvinder helt – og 
forvandles til en fuldt inte-
greret loftslampe. Med en 

samlet indbygningshøjde på 18 cm kan 
den enten integreres i sænkede lofter 
eller monteres direkte på loftet.

Emhætten er udviklet til recirkula-
tion, og udsugningseffekten tilpasses 
automatisk mængden af damp og os. 
Via Home Connect-appen kan den til-
sluttes et udvalg af Siemens-kogeplader 
og andre smart-enheder – og betjenes 
direkte fra kogepladen, mobilen eller 
med stemmestyring.
I tilgift til den nylige if Design Award 
har Variolift-modellen (LR18HLT25) i 
år vundet en German Design Award og 
en ”Bedst af bedst” Iconic Award 2020.

Moderne emhætter kan gemmes væk i kogepladen – eller i loftet.

Med fjernbetjeningen kan Variolift placeres i den ønskede 
højde – og endda køres helt op i loftet.

Induktionskogepladen 
med indbygget emhætte 
giver mere frihed i køkken-
indretningen.

USYNLIG UDLUFTNING

Glat tøj på ingen tid

Access Steam Minute er en lille og brugervenlig steamer, der er ideel til en travl hverdag.  
Den glatter tøjet på ingen tid og kan bruges på alle stoftyper, selv de mest sarte som silke og 
uld. Den opfrisker og desinficerer også, så ubehagelige lugte forsvinder og hygiejnen er i top.

Se hele sortimentet her: www.tefal.dk
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AF SØREN BANG HANSEN

De færreste af os er velsignet med 
en tør og kølig kælder. Derfor en-
der vinflaskerne, hvor vi nu lige 

har plads. Måske under en seng eller 
ovenpå køleskabet, hvor forholdene  
er langt fra optimale. Typisk er tempe- 
raturen alt for høj, både til opbevaring 
og servering. Direkte sollys, vibratio- 
ner og forkert luftfugtighed kan også 
ødelægge vinens udvikling og hold-
barhed.

Løsningen er et vinskab, der ikke 
bare sikrer perfekte fysiske forhold. 
Det tilfører også køkkenet – eller hvor 

DIN VINKÆLDER 
I KØKKENET 

det nu placeres – et strejf af luksus. 
De fleste vinskabe er nemlig gedigent 
udført med detaljer som træhylder  
og dæmpet belysning, der fremhæver 
de fine flasker og pirrer forventnin-
gens glæde. Her tilbyder vinskabet 
faktisk en gevinst, som man ikke får, 
når flaskerne gemmes væk i en støvet 
kælder.

Vinskabe fås i forskellige størrelser, 
både som fritstående og til indbyg-
ning. De større modeller har typisk 
flere temperaturzoner, så både røde 
og hvide vine kan opbevares optimalt. 

Der er både fornuft og forkælelse i et vinskab. Det opbevarer vinen under optimale forhold 

– og pirrer forventningens glæde ved at udstille de fine flasker.

EKSPERT-TIPS TIL OPBEVARING

1	 Ved stuetemperatur modnes vinen for hurtigt, 

hvilket går ud over smagen. Generelt anbefales  

	 en temperatur mellem syv og 18 grader – og 	

	 uden store udsving.

2	Solens UV-stråler kan også fremskynde mod- 

ningen og sænke kvaliteten. Så hold din vin i 	

	 skyggen.

3	Flasker med korkprop bør opbevares liggende,  

så proppen ikke udtørrer. Ellers kan der trænge 	

	 luft ned i flasken, så vinen ødelægges (den får 	

	 ”prop”).

4	Et almindeligt køleskab er uegnet til længere  

tids vinopbevaring. Både temperatur og luft- 

	 fugtighed er for lav.

5	Kun dyre vine ældes med ynde. De fleste flasker 

fra supermarkedet bør nydes inden for få år  

	 efter købet.

6	Før du køber et vinkøleskab, skal du nøje over- 

veje, hvor mange flasker du har brug for at lagre. 	

	 Køb så et skab med plads til det dobbelte!  

	 Når du først er begyndt at opbygge en vinsam- 

	 ling, er det svært at stoppe.

(Kilde: Wine Spectator)

I skabe med ét rum er det bedst at pla-
cere rødvinen øverst, hvidvin i midten 
og mousserende vine i bunden, hvor 
der er køligst.

En vigtig pointe er, at den bedste 
temperatur til længere tids opbevaring 
ofte er anderledes end den bedste tem- 
peratur til servering. Så i den ideelle  
verden har man to vinskabe: Et opbe-
varingsskab, hvor de dyre dråber ud-
vikler sig optimalt, og et tempererings-
skab, hvor udvalgte flasker holdes på 
den ønskede drikketemperatur, så de 
altid er klar til servering.

Mange drømmer om en romantisk 

vinkælder. Mindre kan heldigvis gøre 

det, og et moderne vinskab har flere 

fordele.
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SALGSKONSULENT ALLAN HANSEN FRA THERMEX VISER HER 
ET UDVALG AF VINSKABE I WINEMEX-SERIEN.
Skabene har træhylder og LED-lys i både top og sider. Det UV-behandlede trelags-

glas beskytter mod sollys og sikrer høj energieffektivitet. Kompressoren er vibra-

tionsdæmpet, så vinen ikke rystes og modner for hurtigt. Et kompressorstyret 

befugtningssystem opretholder den rette luftfugtighed, mens kulfilter og ventila-

tion sikrer et lugtfrit indeklima. Lågerne har kraftige hængsler, og de er justerbare 

og vendbare.

Winemex-skabene kan både bruges til opbevaring og som serveringsskab. Tallet i 

modelnavnet fortæller, hvor mange Bordeaux-flasker hvert skab rummer. Største 

model er Winemex 145, der både fås som fritstående og til indbyg. Skabet har tre 

zoner og mulighed for opbevaring af glas. Her er også en hylde, hvor åbnede flasker 

kan opbevares under optimale forhold.

VINSKABE TIL INDBYGNING GIVER 
ET ELEGANT OG STILFULDT UDTRYK.
Vestfrost WFG 24 fra EICO er udviklet i samme stan-

dardmål som indbygningsovne (60 x 60 cm), så det 

er nemt at placere og derfor et oplagt hvidevare-

supplement i køkkenet. EICO melder om stor efter-

spørgsel efter netop denne type.

Fronten er udført i tonet UV-glas med sort glasram- 

me, og håndtaget er integreret i døren for at under- 

strege det strømlinede look. En ekstra gribeliste (med- 

følger) kan monteres på toppen af døren.  

Skabet rummer op til 24 flasker – fordelt på tre hylder 

i ubehandlet bøg og en helstøbt bundhylde. Modellen 

har Dualzone, temperaturalarm, vibrationsdæmpet 

kompressor og et recirkulerende luft-kølesystem.

Hvis produktet registreres hos EICO af slutforbruger- 

en senest 90 dage efter køb, opnås fem års garanti. 

Modellen ventes klar til levering i begyndelsen af 

august.

HER ER VINSKABET SMUKT 
INTEGRERET I ET STORT 
KØLE/FRYSESKAB.
Grundigs GWN21210XR er en flot side-

by-side-model, hvor vinkølerummet er 

placeret nederst til højre. Der er plads til 

28 flasker på de smukke træhylder med 

teleskop-udtræk, og den tonede glasdør 

giver din vinsamling et eksklusivt look. 

Temperaturen kan justeres fra 5 til hele 

20 grader.

De to øverste låger giver adgang til et  

rummeligt køleskab med fugt- og tem-

peratursikrede skuffer, der forlænger 

levetiden af både frugt og grønt, kød,  

ost og mejeriprodukter. Et lugtfilter sik- 

rer, at stærke lugte og smagsnuancer 

ikke smitter af på skabets øvrige indhold. 

Lågen nederst til venstre giver adgang til 

fryseskabet med tre rummelige skuffer. 

Hele kabinettet er oplyst med LED-lys på 

sidevæggene og i loftet, hvilket giver en 

elegant og ensartet belysning.



Eico udvider med hvidevarer fra Vestfrost og Sharp – i hele Norden.

AF HENRIK EGEDE

På dagen, hvor statsminister Mette 
Frederiksen lukkede Danmark 
ned, blev der samtidig i et andet 

hjørne af Danmark åbnet et lille stykke 
dansk hvidevare-historie.

11. marts 2020 udsendte Eico i 
Brønderslev nemlig en pressemeddel- 
else. Den fortalte, at Eico har indgået 
en aftale med en af Europas største 
hvidevareproducenter – tyrkiske Vestel 
– om forhandling af Vestels produkter 
i Danmark, Sverige, Norge og Finland.

For Eico, der i 40 år har haft fokus på 
forretninger inden for emhætter og em-
fang, er den nye aftale banebrydende.

Fremover har Eico alle hvidevare- 
produkter med i porteføljen – og for- 
handler nu altså det danske ikon-vare-
mærke Vestfrost i hele Norden.

Vestfrost har i et tiår været en del af 
den tyrkiske Vestel-gruppe.

FLERE TING 
MED I TASKEN

BEGYNDTE MED VINKØLESKABE

Det hele startede for Eico i 2019 med 
en aftale om forhandling af Vestfrosts 
vinkøleskabe på det nordiske marked.

Vinkøleskabene var en god ”general-
prøve” for Eico, som længe har ønsket 
at udfolde det primære forretningsom-
råde (emhætter) til at dække bredere 
inden for hvidevarer.

– Samarbejdet med Vestel omkring 
vinkøleskabene gik så godt, at vejen 
blev banet for at udbygge samarbejdet  
med de øvrige områder inden for hvide- 
varer, fortæller Michael Jacobsen, admi- 
nistrerende direktør for Eico.

Salgsdirektør Niels Poulsen har med 
sin store produkt- og markedsviden 
været en afgørende drivkraft i hele pro- 
jektet.

– Vi har jo distributionskanalerne i for- 
vejen, og det er smart for os at have 

mere med i tasken, når vi er ude. Kunder- 
ne synes, det er interessant, hvis der er  
mere at handle med hos os. Og vi kigger 
utvivlsomt ind i en fremtid, hvor mar-
kedet får færre og dybere leverandører. 
Vi vil gerne være en af dem, siger Niels 
Poulsen.

FASTHOLDER KERNEVÆRDIER

Michael Jacobsen betoner, at Eico fort-
sat er et videnshus med speciale inden 
for emhætter og emfang.

– Dette er de mest komplicerede pro-
dukter i hvidevare-pakken. Det kræver 
teknisk kunnen at installere dem kor-
rekt, og lovgivningen om disse produk-
ter, bl.a. kravene til luftcirkulation i 
bygningsreglementerne, er noget mere 
teknisk kompliceret end det, der gælder 
for de øvrige hvidevarer, forklarer han.

– Vi vil bevare Eicos kerneværdier 

Salgschefen og direktøren i Eico A/S – Jakob Poulsen og Michael Jacobsen.
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EICO
Eico A/S blev stiftet af ægteparret Erik og Inge-Lis Lund i 

1981. Virksomheden har hjemme i Brønderslev i Vendsyssel.

Erik Lund havde en fortid i køkkenbranchen, hvor han var 

med til at starte JKE Design. I begyndelsen var Eico stærkest 

repræsenteret i køkkenbranchen.

Fokus har været på emhætter og emfang, men efterhånden 

også på bl.a. kogeplader, ovne og affaldssystemer. Eico er 

nordisk forhandler af de to italienske brands Elica og Faber.

Efter et generationsskifte i 2011, til nye ejere, henvender 

Eico sig i dag til hele det nordiske marked inden for køkken-, 

retail-, web- og projektmarkedet.

Michael Jacobsen har siden 2015 været direktør for den nord- 

jyske virksomhed, hvor Niels Poulsen er salgsdirektør, og 

Frank Svendsen økonomichef.

VESTFROST
Vestfrost blev startet i 1963 af Arne Højvig, som overtog det 

konkursramte A/S Artika – startet i Tarp i 1960 med produk-

tion af hjemmefrysere.

Arne Højvig havde en tro på, at der var en stor fremtid i pro-

duktionen af hjemmefrysere og køle-fryseskabe.

Vestfrost udviklede sig – på adressen Spangsbjerg Møllevej 

i Esbjerg – på ganske få år til en af landets mest succesfulde 

eksportvirksomheder. I 1970 udgjorde eksporten således  

94 % af virksomhedens produktion, hjemmemarkedet 6 %.

Efter Arne Højvigs død i 1972 blev Tage Sørensen direktør,  

og virksomheden mere end fordoblede sin omsætning.  

Nu også med et stort marked i Mellemøsten.

Vestfrost Household blev i 2006 – efter nogle år med under- 

skud – solgt til tyrkiske Vestel, dengang Tyrkiets største pro-

ducent af hvidevarer 

og elektronik.

og renommé. Vores mål er at overføre 
den ærekærhed, vi har udvist over for 
emhætter og emfang, til hele det nye 
produktsortiment. Med flere produkter 
i tasken får vi mulighed for at gå fra at 
være niche-leverandør til at levere hele 
hvidevarekoncepter til fx større bygge- 
projekter og hele køkkenmarkedet, 
siger Michael Jacobsen.

Salgskontoret Vestfrost Household har  
siden slutningen af 2018 været under 
nedlukning i Danmark. Dog ikke mere  
end at Esbjerg-virksomheden har haft 
en mindre bemanding for at opretholde 

service i forbindelse med lukningen.
– Vi overtager en ”on-going busi-

ness”, så heldigvis skal vi ikke starte fra 
Adam og Eva, siger Michael Jacobsen.

50-100 % VÆKST

Eico forventer, at aftalen med Vestel 
vil føre til 50-100 % omsætningsvækst 
i løbet af 1-3 år, og at der skal ansættes 
8-12 nye medarbejdere i det nordiske 
hovedkontor i Brønderslev.

Med aftalen har den lille markeds-
spiller i Brønderslev fået en global 
gigant i ryggen:

– Fabrikken i Manisa i Vesttyrkiet er 
en giga-fabrik. Den dækker 1,2 mio. 
kvadratmeter, og du bliver kørt rundt i 
golfvogn, når du besøger stedet. Der er 
16.000 medarbejdere, heraf 600 inden 
for forskning og udvikling, fortæller 
Michael Jacobsen.

På det nordiske marked vil hvide-
varerne fortsat blive markedsført under 
mærket Vestfrost. Med i aftalen er også 
distribution af Sharp-produkter inden 
for home appliances, herunder også 
mikrobølgeovne.

Eico skal fortsat være videnshus inden for emhætter og emfang. 
Men målet er at udvide "ærekærheden" fra disse produkter til hele 
det nye produktsortiment.

Vestfrost har været blandt Europas vigtigste hvidevareproducenter  
med fokus på køl og frys. Her brochurefotografering i 1974 på 
Blåvand Strand.



Betjen emhætten direkte fra kogepladen.
To individuelle enheder, intelligent forbundet 
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Michael Thygesen, adm. direktør i Kvickly 
Varde, og Anni Thomsen, adm. direktør i 
El-gården, er glade for det nye samarbejde.
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I godt en måned har kunderne hos 
Kvickly i Varde haft mulighed for 
at shoppe et bredt udvalg af hårde 

hvidevarer og forbrugerelektronik i en 
ca. 100 kvadratmeter stor El-Salg-butik 
inde i selve Kvickly-supermarkedet.

Butikken er en såkaldt shop-in-shop. 
Den er resultatet af et samarbejde, som 
El-gården og Kvickly Varde indgik tid-
ligere på året, fortæller Anni Thomsen, 
adm. direktør i El-gården.

– Vi havde planlagt den store åbning 
før påske, men da Danmark lukkede 
ned, ændrede vi planerne og lavede 
en stille åbning. Det har så til gengæld 
givet os mulighed for at få arbejds-
gangene på plads i ro og mag. Med en 
placering inde i Kvickly får vi selvsagt 

SHOP-IN-SHOP:

EL-GÅRDEN FLYTTER IND 
HOS KVICKLY
El-gården og Kvickly i Varde har indgået samarbejde om en godt 100 kvadratmeter 

stor El-Salg-butik – inde i Kvickly.

en større kundegennemstrømning. Og 
mulighed for at fange interessen hos en 
bredere målgruppe end dem, der kom-
mer forbi vores hovedbutik på Nordre 
Boulevard. Vi skal naturligvis være der, 
hvor kunderne er. Og vi kan allerede nu 
se, at det skaber en interesse at være til 
stede inde i Kvickly, siger Anni Thomsen.

HYBRIDBUTIK

I sådan en ”butik-i-butikken” er pladsen 
begrænset, så her er ikke mulighed 
for at udstille alle EL-Salg-kædens 
godt 12.000 varenumre. Derfor vil der 
være produkter, herunder lamper og 
lyskilder, som El-gården fortsat primært 
sælger fra butikken på Nordre Boule-
vard og via Lampeexperten.dk.

Men de varer, som ikke er fysisk 
tilgængelige i butikken i Kvickly, vil 
kunne bestilles fra touch-skærme inde 
i butikken, som giver kunderne adgang 
til kædens fulde sortiment. Alle varer 
kan købes med levering og installering 
hjemme hos kunden, til udlevering hos 
hvidevarelageret på Nordre Boulevard 
eller med levering i Kvickly.

– Hermed har vi skabt 
en hybrid mellem det at 
handle i en fysisk butik og 
at handle på nettet. Det 
er et koncept, der også 
kendes fra andre lande, 
hvor meget handel foregår 
på nettet. Kunderne får 
rådgivningen og den gode 
service, som de kender os 
for. Og de får samtidig ad- 
gang til et af de største 
sortimenter inden for for-

brugerelektronik. Vi kan se, at kunder-
ne reagerer positivt på denne mulighed, 
siger Anni Thomsen.

GODT FOR BYEN

Hos Kvickly i Varde er adm. direktør 
Michael Thygesen også glad for det nye 
samarbejde med El-gården.

– Vi er to butikker, der matcher hin-
anden rigtig godt. El-gården er kommet 
ind i Kvickly med et sortiment, vi ikke 
havde i forvejen. Så samarbejdet skaber 
en mere spændende totaloplevelse for  
vores kunder i varehuset. Det er også 
rigtig godt for byen, at kunderne dag- 
ligt bliver mindet om, at vi har en række 
spændende butikker i byen med højt 
serviceniveau og et bredt udvalg af 
varer. Jeg ser store perspektiver i denne 
type samarbejder, og jeg glæder mig til 
at se, hvordan det kan udvikle sig, siger 
Michael Thygesen.

På grund af corona-udbruddet slog 
butikken-i-butikken dørene op uden 
den store festivitas. Men El-gården lover 
en behørig åbningsfest senere på året, 
når corona-situationen tillader det.

Butikschef Lasse Kristensen og 
sælger Daniel Karlsen i den nye 
"butik-i-butikken".

Betjen emhætten direkte fra kogepladen.
To individuelle enheder, intelligent forbundet 

– elegant, funktionelt, innovativt.
WITT CONNECT-SERIEN. 

info@witt.dk | www.witt.dk
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AUTOMATISK DAMP
Steamify er en spændende funktion på udvalgte dampovne 
i Intuitive Range-serien fra Electrolux. Du skal bare vælge 
temperaturen, så håndterer ovnen automatisk alle damp-
indstillingerne.

Displayet giver dig valget mellem: damp, damp til stuvning, 
damp til sprød skorpe og damp til bagning og stegning. Med 
et tryk på info-knappen vises flere oplysninger om, hvad der 
kan tilberedes ved hver temperatur. Den hjælpsomme funk-
tion adresserer problemet med forbrugere, som har købt en ny 
dampovn – men ender med kun at bruge de traditionelle ind-
stillinger, fordi de ikke ved, hvordan de skal udnytte dampen.

Med 900 SteamPro indbygningsmodellen får du i tilgift 
muligheden for sous-vide, som drager nytte af ovnens præcise 
temperaturstyring. Tilberedningen i de vakuumforseglede 
poster forstærker smag og aroma.

Med den tilhørende app kan du bruge mobilen til at fjern-
indstille ovnen – uden at sætte ben i køkkenet.

ROBOTTERNE 
SAMARBEJDER: 
VASKER OG 
STØVSUGER 
GULVET
De nye robotstøvsugere i 
Roomba 970-serien kan arbejde 
sammen med robot-gulvmop-
pen Braava jet m6. Fidusen er, 
at den ene robot automatisk 
begynder at vaske gulvet, når 
den anden er færdig med at 
støvsuge. Roomba'en sørger for 
en grundig støvsugning med 
intelligent kortlægning, hvorefter Braava'en vasker gulvene skinnende rene.

Roomba 970-serien har et tretrins-rengøringsssystem med effektive gummibørster 
og fem gange højere sugestyrke end 600-serien. Robotten opdager automatisk de 
områder, der kræver ekstra grundig rengøring (Dirt Detect™). Med en anden smart 
teknologi (”SLAM®”) ved robotten, hvor den er, hvor den har været, og hvor den 
mangler at gøre rent.

De nye robotter understøtter stemmestyring via Google Assistent (på engelsk). Og 
det er da lidt af en drøm, der går i opfyldelse, når hovedrengøringen nu kan klares 
med en enkelt sætning: ”Okay Google, start cleaning!”.

TYST OG TALENTFULD 
OPVASKER
Fisher & Paykels dobbelte skuffe-opvaskemaskine har netop 
modtaget Quiet Mark-prisen, som gives til særligt støjsvage 
produkter. Opvaskeren (model DCHX9 og DDFHB9) fik prisen, 
fordi den trods sine to motorer er lige så støjsvag som mange  
af markedets ordinære opvaskemaskiner med kun én motor.

Med to uafhængige skuffer kan man vaske i den ene og 
fylde op i den anden. På den måde har man altid rent service, 
ligesom man reducerer det alt for velkendte problem, hvor 
snavsede tallerkener hober sig op på køkkenbordet, fordi 
ingen gider tømme opvaskeren.

Mindre familier kan glæde sig over, at der altid er en ekstra 
skuffe tilgængelig, når gæster eller familie kommer på besøg.

SMEG LANCERER 
FEM ÅRS GARANTI
Fra og med i år tilbyder Smeg Nordic 
fem års garanti til alle, der køber en 
opvaskemaskine fra den italienske pro-
ducent. Garantien gælder alle model-
ler, også semi-professionelle maskiner, 
som er installeret til hjemmebrug.
Alle forbrugere, der har købt en Smeg-
opvasker i 2020, og kan fremvise kvit-
tering, er omfattet af den nye garanti.
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ELEKTRONISK FILTER GIVER RENERE LUFT
Nu kan alle emfang med cirkulation rense luften dobbelt så godt. Takket være det nye 
Plasmex-filter, der ifølge målinger fanger op til 95,6 % af alle lugtpartikler ved første 
gennemstrømning.

– I dag er emhætter uden aftræk forsynet med et traditionelt kulfilter, der yder 
under 50 % og skal skiftes hvert halve år. Plasmex kræver ingen skift eller vedligehol-
delse i 10 år, lover Christian Klitgaard fra den danske producent Thermex, som har 
udviklet det nye filter.

I det eldrevne filter lader elektroder først luftpartiklerne positivt, så de tiltrækkes 
ekstra kraftigt af kulfilter- 
delen, der er negativt ladet. 
Det er altså som to magneter.

Virkningen af den elektro-
niske luftrensning er kon-
stant gennem hele filterets 
levetid, og filteret passer til 
alle emfang med luftcirku- 
lation, da det monteres på 
emfangets afgangs-studs.

SÆT STRØM TIL 
SKINKEN
– og kog den på to minutter

Opvarmning på rekordtid og enorme 
energibesparelser. Det er de største for-
dele ved ”ohmsk opvarmning”, fortæller 
Teknologisk Institut i en pressemedde-
lelse, som ikke er dateret 1. april.

I fødevareindustrien bruges varme-
behandling til at sikre optimal hold-
barhed, smag og udseende. Men det er 
langsommeligt og energitungt at koge 
faste fødevarer som kød, fordi varmen 
skal ”rejse” fra overfladen til midten 
af produktet. Når man i stedet bruger 
elektrisk strøm, fordeler energien sig 
direkte i hele fødevaren, og det sker 
næsten øjeblikkeligt.

Ohmsk opvarmning, som metoden 
kaldes, bruges allerede til flydende 
fødevarer. Men kød er en særlig udfor-
dring. Derfor har Teknologisk Institut 
eksperimenteret med bl.a. skinke, og 
resultaterne er lovende.

– Vores laboratorieforsøg viser, at 
man kan opvarme kødprodukter fra  
5 til 72 grader på helt ned til to minut-
ter. Energien afsættes næsten ensartet i 
hele produktet, omtrent samtidigt. Så  
i princippet kan man koge flere ton skin- 
ke på få minutter, pointerer Christian 
Vestergaard, seniorkonsulent ved Tek-
nologisk Institut.

Den ohmske opvarmning spås en stor 
fremtid i kødindustrien. Og hvem ved: 
Måske finder den også vej til de hjem-
lige køkkenregioner.

UDSIGT TIL ROTERENDE GRILLKYLLING
Enhver grillmester ved, at låget skal holdes lukket for at holde på varmen. Så er det 
jo bare ærgerligt, at man ikke kan følge med i tilberedningen. Mange har nok også 
erfaret, at det kan være svært at få plads til større kødstykker på et almindeligt grill-
rotisseri.

Begge problemer løses med den nye rotisseri-indsats fra Everdure by Heston Blu- 
menthal, som herhjemme varetages af Witt. Produktet har nemlig et stort inspek- 
tionsvindue med indbygget lys, som giver fint indblik til de roterende lækkerier. 

Samtidig hæver indsatsen 
låget, så der bliver god 
plads til den velvoksne 
kylling, and, lammekølle 
– eller hvad man nu har 
gang i.

Den nye rotisseri-ind-
sats passer til gasgrillene 
FORCE og FURNACE.

OVNEN ÅBNES UDEN HÆNDER
Du står og balancerer med et tungt fad i dine fedtede hænder – men glemte vist lige at 
åbne ovnen. Her kunne du forsøge at kalde familien til hjælp (eller måske lige så rea-
listisk: råbe ”Sesam-luk-dig-op”). Men hvis ovnen er en ny Gram-model med automa-
tisk døråbning, løses problemet med et puf med albuen. Eller foden, hvis du føler dig 
kæk. Så åbnes ovndøren stille og roligt takket være den indbyggede SoftOpen-teknik.

Denne lille luksus er en af flere 
fordele ved Grams nye indbygning-
model (IO 20674-94 X). Ovnen nyder 
også godt af ”Baking Pro” funktioner 
som lynopvarmning, stabil tempera-
tur, præcis varmefordeling og et eks-
tra stort ovnrum (77 liter) med større 
bageplader og flere bageniveauer.

P
R

O
D

U
K

T
N

Y
T

Annoncér i 
"HVIDVARE-NYT" 

– branchens fagblad



Magasinpost UMM

ID-nr.: 46382

THERMEX PLASMEX® HYBRIDLØSNING 
Fremtidens køkkeninstallation

Farøvej 30 · 9800 Hjørring · Tlf. +45 98 92 62 33
Valhøjs Allé 190 · 2610 Rødovre · Tlf. +45 36 70 70 29
www.thermex.dk · info@thermex.dk

THERMEX SCANDINAVIA A/S
Emfang enkelt & elegant

HVAD ER ET PLASMEX-FILTER?
Når du ikke har mulighed for aftræk til det fri, eller blot ønsker 
at spare på varmeregningen, kan du nu installere et THERMEX 
Plasmex®-filter til dit emfang.

Når luften passerer gennem et Plasmex®-filter, påvirkes luftpar-
tiklerne med elektronisk ladning, således at de lettere opfanges af 
Plasmex®-filtrets kulfilterdel.

Plasmex®-filter
Luft retur til køkkenet - 96,5 %
rensetfor mados og restfedt.
Vedligeholdelsesfrit i op til 10 år.

 Fedtfilter

Udblæs
Damp/fugt
Køkken
Bad
WC
Bryggers

Indblæs
Opholdsrum

Indblæs

Udblæs

Plasmex® Smart Link Modul
• Tilkobles emhætte og Plasmex®-filter
• Akustisk alarm ved udløb 3.650 timer
• Boost af ventilationsanlæg
• Eliminerer standby strøm

Ifølge nye retningslinier fra bygge-
styrelsen skal emhætten i nye boliger 
fra og med oktober 2018 medreg-
nes i den samlede energiramme for 
nye boliger. Dette kan betyde, at 
emhættens samlede energiforbrug 
ved normal udblæsning til det fri, vil 
andrage 10 - 15 % af den samlede 
energiramme, dette skyldes 
primært energiforbrug til opvarmning 
af udefrakommende erstatningsluft.

MED EN PLASMEX®
HYBRIDLØSNING FRA
THERMEX OPPNÅR DU
FØLGENDE FORDELE:

   Emhætten belaster ikke energiramme-
regnskabet.

   Plasmex®-filtret renser luften for mados 
og andre partikler med 96,5 %, er vedlige-
holdelsesfrit med en forventet levetid på 
ca. 10 år. Luften fra emhætten returnerer 
til køkkenet.

    Sugeventil; over emhætten placeres en 
sugeventil tilkoblet varmegenvindings-
agregatet. Denne sugeventil sørger for 
at fugt og damp suges ud af køkkenet 
gennem agregatet og ud i det fri.

     Trigger modulet sørger for at agregatet 
booster, når emhætten er i drift.

120 mm

210 mm

PLASMEX®-FILTER I
Strømforbrug ved drift blot 10 W (standby 0,5 W)
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