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ILVA'S nye,
frisindede familie

ILVA er med sine tre danske og ét svensk mghelhus kommet i familie
med IDEmgbler. Tilsammen er de to danske mgbelkader Danmarks
starste bolighus-koncern med en samlet omsatning pa nasten

2 milliarder kr. Men de nye ejere har ikke travit med at kiede

IDEmgbler og ILVA i ens tgj — der skal vare plads til hver sin stil.
“Vli var intuitivt teendt pa

ideen med det samme. ILVA
er noget sa sjzldent som

et brand i en overvejende
ikke-brandet branche”.

Mikael Thinghuus, IDdesign
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ILVA tilbage pa landkortet:

Forforende,
freek og fornuftig

ILVA er kommet tilbage pa danske hander, og oven i kebet i h@nderne pa nogen, som havder at
kende ILVA’s s@rlige DNA: Hgj kvalitet og godt design med "autoritet og kant” - og sa til en pris,

hvor de fleste kan vaere med.

Af Mads Wedderkopp

Der er kaerlighed i luften i det store hjerne-
kontor pa 1. sal i Greve, hvor ILVAs hoved-
kontor i glas, stal, marmor og beton ligger i
bekvem afstand til motorvejsnettet. ILVA-
direktar Henrik Andersen og IDdesign-
direktar Mikael Thinghuus har "fundet hin-
anden” pd den gode, gammeldags méde, og
hjerterne banker for det faelles projekt, ILVA,
som nu skal genskabes til fordums storhed
—eller det, som nogle betegner som "IKEA
for voksne”.

"Vi var egentlig ikke pd udkig efter noget i
Danmark; vores plan var pa sigt at fusionere
med andre mgbelkader i Norden”, forteller
Mikael Thinghuus, som imidlertid straks
blev tendt pa ILVA, da den godt 30-arige
mebelkade pludselig I& indenfor rakke-
vidde.

Ikke hvert 5. ar
"Vivar intuitivt tendt pa ideen med det
samme. ILVA er noget sa sjeldent som et

Besag verdens farende internationale alliance af rdgivere med speciale
i kab og salg af mellemstore virksomheder, M&A International Inc. pd www.mergers.net

brand i en overvejende ikke-brandet bran-
che”, fortaeller Mikael Thinghuus og uddy-
ber, at det giver gode muligheder for at sla
markedet med vaekstrater, som ligger bety-
deligt over den generelle vaekst i branchen.

"Jeg var simpelthen teendt pd at f& noget
godt ud af ILVA igen”, siger han med hen-
visning til, at ILVA inden for f& &r har varet
udsat for flere ejer- og strategiskifter.

"Det var alle sammen gode ideer, men de
kom lige efter hinanden og blev aldrig fuld-



“Vi gnsker at skabe et oplevelsescenter for kunden med inspiration
og events, hgj service, venlighed og puls i butikkerne.
Vi har for sat dagsordenen pa stil og pris, og det kommer vi til igen”.

Adm. dir. Henrik Andersen, ILVA

fart. For os var ILVA en mulighed, som ikke
dukker op hvert 5. &”, siger han.

Masser af synergi

Dertil kom, at ILVA bad pa en raekke betyde-
lige synergimuligheder for IDdesign, som
driver 38 IDEmgbler butikker i Danmark

og derudover har butikker pd Fergerne,
Grenland og Island samt 19 udenlandske
franchise-butikker under navnet IDdesign.
ILVA'S infrastruktur var logistisk gearet il et
stort netvaerk, ligesom kaden netop havde
implementeret ny IT. Alt sammen noget,
som IDEmabler efter overgangen fra frivillig
keede af selvsteendige butikker til integreret
kapitalkaede stod for selv at skulle udvikle:

”Alene summen af synergi gar kabet af
ILVA til en god forretning”, siger Mikael
Thinghuus, som heller ikke lagger skjul p,
at der skal teenkes kreativt for at bringe ILVA
tilbage til danskernes bevidsthed som den
mgbelkaede, der begejstrede alle for 10 &r
siden.

"Det er ikke sveert at lave noget superlaek-
kert til de fa — f.eks. en stol til 40.000,- Men
det er sveert at lave en nasten ligesd lekker
stol til 4.000,-, som en masse mennesker
kan fa gleede afl”

ILVA’s DNA

For adm. dir. Henrik Andersen, ILVA, er det
sgd musik i grerne, ndr den nye ejer rammer
plet i det, han betegner som ILVA's DNA:
Evnen og modet til at skabe godt design og
fornuftig kvalitet til en attraktiv pris.

"Vi skal ikke sId pa prisen alene, men vi
skal stille skarpt pd vores sortiment med
autoritet og kant. Vi skal vise et udvalg, men
netop et "valg”, hvor vi pa forhdnd har tur-
det tage stilling — ogséd selv om nogen vil

fole, at det ikke lige er noget for dem. Vi tror
P, at der er mange mennesker, som gerne
vil forferes til at tage lidt mere dristige be-
slutninger”, siger Henrik Andersen, som
gnsker at skabe et oplevelsescenter for kun-
den med inspiration og events, haj service,
venlighed og puls i butikkerne”.

"Vi har far sat dagsordenen pa stil og
pris, 0g det kommer vi til igen”, siger han.

Ekspandere til Norden
IDEmgbler og ILVA nér tilsammen over
halvdelen af de danske kunder. Dermed er
de to kaeder pd et i gvrigt meget fragmente-
ret marked landets sterste udbyder af magb-
ler og boligudstyr. Og det er tanken, at vaek-
sten skal fortsatte til hele Norden, men de
nye ejere har ikke hastvaerk med strategien:
"Danmark er nok det land i Norden, der er
hardest ramt af recessionen, s det er ikke
det mest gunstige tidspunkt at ekspandere i
Skandinavien”, siger Mikagl Thinghuus,
som dog ikke vil afvise, at vaekststrategien
pludselig far ben at g pa: "Hvis det rigtige
tilbud viser sig i morgen, sa er vi parate”,
sigerhan. m

Audon Partners blev i 2008 engageret som
strategisk og finansiel raagiver for ILVAS
islandske hovedaktionzer, Lagerinn, med
henblik p4 at forestd en struktureret interna-
tional salgsproces af ILVAS aktiviteter og
forretninger i Danmark og Sverige (ud over
tre mabelhuse i Danmark har ILVA ét mobel-
hus i Malma). Transaktionen skaber Dan-
marks starste bolighus-koncern med en
samlet omsatning pa naesten 2 milliarder
kr. Kaberen, IDdesign, er ejet af kapitalfon-
aen Axcel, som var drivkraften i kabet.

Kontakt Henrik Audon eller Jonas P Knudsen for en uforpligtende samtale om,
hvoraan Audon Partners kan assistere i forbindelse med kab, salg eller fusion af virksomheaer.

Mgbler for de modige

Kunstneren Kristian von Hornsleth har
udsmykket og signeret 4 sofaer specielt til
ILVA. Sofaerne er designet af den japanske
designer Hiromichi Konno og baerer navnet
CHAT. Idéen bag CHAT var at designe et
mabel, hvor mennesker kan sidde afslappet
og tale sammen og som indbyder til forskel-
lige former for anvendelse. Arkitekturen pa
CHAT kombinerer meget elegante, blade,
organiske og runde former pa ryglenet med
mere kubiske linjer pa sedeelementet. Ud-
formet i materialer af haj kvalitet for god
komfort. Meningen er god nok. Sofaerne er
ikke blot lerreder for den farverige kunst-
ners skabertrang. Hornsleth har udsmykket
sofaerne i en god sags tjeneste: De i alt

4 unika kunstveerker s&lges pa auktion pa
Lauritz.com og indtaegterne vil ga ubeskéret
til humanitaere formal.
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Audon Partners

Audon Partners er den danske del af M&A International Inc.,
verdens ferende internationale alliance af radgivere med
speciale i kab og salg af mellemstore virksomheder.

e Specialist i rddgivning vedr. virksomhedskeb/-salg (M&A).

e Mere end 30 ars M&A-erfaring.

* 90% af vores kab/salg gennemfgres i samarbejde med
vores internationale partnere.

M&A International Inc.

M&A International Inc.’s mission er:

Ved salg af virksomhed;
At opnd den maksimale pris, som det internationale marked
er indstillet pa at betale for virksomheden.

Ved keh af virksomhed;
At identificere, forhandle og gennemfgre internationale
virksomhedsopkab, der giver starst mulig synergi.

M&A International Inc.
e Globalt dekkende ¢ 600 M&A-radgivere internationalt
o |okalt repraesenteret  ® Specialist i mellemstore virksomheder
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Kontakt Henrik Audon eller Jonas P Knudsen for en uforpligtende samtale om,
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Hvad var det bedste ved handlen?
"Synergierne!....0g sé det store potentiale, som ligger i at eje et brand i
en branche uden sarligt mange brands.”

Det varste ved handlen?

"Det tog lang tid. Seks maneder fra vi begyndte realitetsforhandlinger
til handlen var endeligt godkendt af konkurrencemyndighederne. Det
flytter fokus fra det gvrige arbejde.”

Hvad er det bedste ved mghelbranchen?

"To ting: For det ferste er vi rigtigt mange i branchen, som virkeligt
braender for det, vi laver. For det andet er der et kesmpe potentiale i at
tilfare mabelhusene elementer fra livsstilsbranchen. Mabler er ligesa
vigtige for folk i dag som tgj, sko, biler og ure...”
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Hvem er Jeres varste konkurrent?

"Det er sveert at svare pa, for branchen er meget fragmenteret. Vi har
ca. 20 procent af mabelmarkedet, IKEA har méske 15 procent og tilba-
ge er s& 65 procent, som er dem, jeg fokuserer pa. Dem, der har modet
til at "fare kunden i dansen”, star til at f4 en god bid af markedet. [LVA
har det mod.”

Hvordan bliver ILVA en succes igen?

"Vi vil 14 forbrugerne ind i vores huse igen ved at give kunden solide
grunde til at besage ILVA: Unikt sortiment, klar stil, personlig betje-
ning, brugsveerdi, value for money. Vi vil begejstre kunden i butikken!”

Hvad er dit bedste mgbel?
(Lang tenkepause. ..) "Det er et hdndlavet og hdndmalet langbord fra
snedkeren i Rejsby i Sydvestjylland. Det var ogsé value for money..."

hvordan Audon Partners kan assistere i forbindelse med keb, salg eller fusion af virksomheder.

til Mikael Thinghuus

Design: Nielsen & Baillie Kommunikation





