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MAKE insights

AGENDA

1. Baggrund og historie

2. Koncept

3. Medarbejdere

4. Kunderejse

5. Næste skridt

Afgrænsning: Design, production, digitalt product pas, ESG
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V i s i o n

Jeg vil gøre op med 

køb og smid væk 

kulturen

Baggrund

Line Olesen
G r u n d l æ g g e r

Iværksætter 40+ 

Mål: Et godt liv og en sund virksomhed

M A R K E T I N G  O G  S A L G

D I G I T A L E  M E D I E R

I N D R E T N I N G  O G  D E S I G N

P R O D U KT I O N  O G  S U P P L Y

ma k e n o r d i c



2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025

M AKE  no rdi c ap s
K onto rpl ads
1 .  W eb sh op . co m
1 .  S how room K bh ( de l t )

H ove dk on tor  E sb je rg
F ørs te  me da rbe j de re
2 .  N y We bs hop

2 .  S h owro om Å rh us 
(d el t )

3 .  S h owro om Å rh us 
(e g et )

2 .  S h owro om K bh
N ordh avn

3 .  S t ørre  s how room K bh
N ordh avn
3 .  N y We bs hop
Pr oduk t k onf i gura tor
A I  anb ef a l i ng er

W eb sh op . no
3 .  S h owro om Å rh us 

3 days of de s ig n

O sl o  s ho wroo m

Tidslinje 2017-2025
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Overblik

Team 23

Locations 4

Webshops 3

Webbesøg 100.000 

SoMe følgere 100.000

Signups @ 50.000

Influenter 50

Trustpilot stjerner 5
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Arkitekttegnet

Certificerede materialer

Produktion DK / EU

Bæredygtigt

Ingen mellemled

Egne showrooms

Online salg

Direkte og digitalt

Tilgængeligt

Konfigurerbart

Personligt

Højt Serviceniveau
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Troværdighed

Loyalitet

Følgere/fans

Brand loyalty

Direkte kundekontakt

Uddannet personale

Kundedata

Direkte salg

Ambassadører

Gensalg, fra vugge til grav

Højere kundeværdi

Kunde livstid øges

DtC FORDELE VED DTC

Færre led – direkte kundekontakt - bedre priser

WEBSHOP

• Kundeservice

• Online betaling

• Returret



8

Høj kvalitet til fornuftige priser

Fast lav pris

Pris strategi

MAKE it green, not black

Ingen rabatter og tilbud

Sidste chance inden…

Kampagne-typer
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SOFA S EAT ING D IN ING ACCES SOR I E S

Konfigurerbar kollektion
Fokus på kundens muligheder for at skabe et personligt udtryk
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Digital  configurat ion

Tekst i ler  fra  Kvadrat mfl .

+100.000
muligheder
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Team 
Members

23 personer  
30 år i  gennemsnit
Al le ta ler med kunder

Vi vækster sammen

Fra praktikant til medejer

P R A KT I K A N T E R

F Ø R S T E  J O B

D I G I T A L T  M I N D S E T

D E S I G N  O G  M A R K E T I N G

G E N- Z
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Kunderejse
n

Sociale 
medier

Gratis 
stofprøver

Trustpilot
Showroom 

besøg

Levering

BestillingOnline 
marketing

Produkt 
konfigurator

Sociale 
medier

Service I alle touchpoints
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Kunderne

Vores kunder investerer i identitet 

og personlig indretning. 

De forventer:

• Unikke og personlige møbler til gode priser

• Bæredygtighed er en hygiejnefaktor

• Adgang til personlig service 24/7 på alle kanaler

• Skarp kommunikation ved levering

• Fuld returret 

OBS: Prisen på online marketing er fordoblet pga Temu

Vi skal være mere til stede for at opnå samme omsætning
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Køn

MAKE er et feminint brand

Møbler vælges oftest af kvinder

Kvinder

Mænd

Køn

Mænd Kvinder
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Alder

Instagram følgere

Omsætning

0

10

20

30

40

50

60

70

18-24 25-34 35-44 45-54 55-64 65+

Aldersfordeling

Salg Insta
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Bevidste kunder

Primær målgruppe: Kvinder fra 25-54 år

Vi udvikler forholdet over tid 

på tværs af kanaler og touchpounts

50% besøger et showroom

• Glade ambassadører og fans
• Kræsne og krævende (højt serviceniveau)
• Oplyste og beviste 
• Børnefamilier
• Høj uddannelse
• Høj indkomst
• Micro influencere



Influencer marketing
Vi udvikler personlige relationer og vokser sammen

Influenterne kommer af sig selv
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Men…

Vi vi l  inspirers 

Det skal  være personligt

og SoMe algor itmerne vinder!

TEST TEST TEST

Gode resultater  ved at  bruge

Personlighed på to prof i ler

Content is 
King
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E-mail 
marketing

VI EJER DATA!

50.000 mail sign ups 
48% åbning
4,5 klik
20% af omsætningen

Kampagner 41% - meget arbejde
Automations 59% - minimalt arbejde

+20 flows

0%

10%

20%

30%

40%

50%

60%

70%

80%

90%

100%
Salgsandel

Flows Kampagner

Dagens 
bedste tip:

Brug
E-mails!



20

Eksempler:

1. Velkomst
2. Bestilt stofprøve
3. Lagt i kurv
4. Besøgt website
5. Aftersales
6. Trustpilot
7. Osv.

Automation
Flows
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Åbningstider
Spørgeundersøgelse 2024:

Hvis du skal besøge et 

MAKE Nordic showroom, 

hvornår på ugen 

passer det dig bedst? 

ACTION

Vi har udvidet åbningstiden

= 20% flere besøg0 20 40 60 80 100

Søndag

Lørdag

Fredag

Torsdag

Onsdag

Tirsdag

Mandag
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Digital åbning
Spørgeundersøgelse 2024: 

35% kl. 18-24

Vil du besøge et 

MAKE Nordic showroom 

udenfor åbningstiden, 

hvis det er ubemandet?

ACTIONS

Vi burger Facetime dagligt = konvertering

Vi har digital åbning i showrooms

og arbejder på et bedre concept

Ja, helt sikkert Ja, med Olinehjælp Nej, har brug for en medarbejder Andet
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Fremtid

MAKE nordic har valgt en bæredygtig 

design-retning hvor æstetik, sunde 

materialer og etisk production er 

kernen I vores DNA.

I fremtiden vil vi etablere et

RE-COMMERCE concept med en 

STØRST MULIG GENSALGSVÆRDI

Det kan give os:

• Nye kunder

• Branding

• Loyalitet

• Data indsigt

RECYCLE

RENTAL

RESELLREPAIR

REFURBISH

RE-
COMMERCE
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Gensalgspris

MAKE Nordic sofa 20.000 (fast pris)

Gensalgsværdi 10-14.000

Bolia sofa 40.000 (tilbud 20.000)

Gensalgsværdi 6-10.000

Hay mags 25.000 (tilbud 20.000)

Gensalgsværdi 4-10.000

Kilde: ChatGPT/DBA
0 10,000 20,000 30,000 40,000 50,000

Bolia

Hay

MAKE

Gensalgspris Pris Vejl. Udsalgspris

En AI test 
for sjov
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Næste skridt

Vi åbner nyt showroom 

I Oslo 1. februar 2025

Kollegaer søges! 
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Spørgsmål?

mak e nor di c /  l in e_ ol es e n_

mak e nor di c /  l in eo le s en
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