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Ett titt pa Dormys
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Mats Hedllund, La.sse Johansson och Anders Wall

har byggt ett nytt kontor fér framtiden.
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Sveriges storsta aterférsaljare av golfutrustning har ett ovanligt intensivt ar
bakom sig. Tva nya butiker har 6ppnat, en butik har byggts ut och en har flyttat.
Och sa har de byggt ett nytt huvudkontor som ar nagot alldeles extra.

TEXT OCH FOTO TOMMY JEPPSSON

ormys starka stéllning pa
golfmarknaden i Sverige avlostes
under varen av snacket om Det
Nya Huvudkontoret.

Fullt forstaeligt. Dormys nya kontors-
fastighet med huvudkontor, butik, lager och
egen restaurang i samma byggnad 4r négot
alldeles extra — och den 6ppnar nya moj-
ligheter for ytterligare expansion. Fagelva-
gen flyttade de bara nagon kilometer men
avstdndet kan mitas i ljusar om man skulle
anvianda andra mattstockar.

Butiken i samma byggnad ser ut som vi
vant oss vid att en Dormybutik ska se ut,
men véningen ovanfor liknar inget annat.
Det ar en arbetsplats gjord for ett modernt
digitalt handelsforetag — och det kanske 4r
sé vi ska se Dormy i framtiden.

Nir jag under intervjun frigar om fram-
tiden, svarar Anders Wall: ”Vi sitter mitt i
den.

Och det dr onekligen sa det kianns.

»
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En férstagangsbesokare kan hipna

och imponeras av inredningsdetaljer och
planlésning. Men det som motiverade
investeringen i en helt ny fastighet var
lagret. Framst 6ppnar den nya moéjligheter
att expandera inom e-handel.

- Nu fir vi ett separat e-handelslager
dedikerat bara for webben, vilket ger oss
betydligt battre kontroll 6ver flodet. Om vi
sdljer en artikel pad webben nu sé vet vi att
den finns i lager. Tidigare var det sa att om
vi sélt en produkt pa nitet och bara hade en
kvar i butik, d& har den teoretiskt kunnat
sdljas i butiken innan vi hunnit packa
ordern, sdger Anders.

Som mest anstrangt var det under
hostreorna, d4 omséttningen 4r stor i de
fysiska butikerna.

- Daé har det hint att alla plagg redan
hunnit séljas i butik, innan web-ordrarna
ens hunnit tankas hem. Och det ar ingen
bra kundservice. Men om det nu stdr att det

finns tio réda pikéer i small, da vet vi hur
manga vi kan silja pd webben. Nér de 4r
slut sa ar de slut.

Jag traffar Dormys vd Anders Wall och
kedjans tva grundare och deldgare Lasse
Johansson och Mats Hedlund i ett av
konferensrummen pé det nya kontoret.

Hér arbetar 35 personer i en blandning
av kontorslandskap och aktivitetsbaserat
kontor som till ytan &r 1 500 kvadratmeter
stort. Alla arbetsstationer har tvéd skdrmar
och tanken dr att alla som jobbar hir ska
kunna vara mobila. Ingen har en fast plats.
Alla kan slé sig ned dér det for dagen passar
— och var det blir beror pa vad man jobbar
med for stunden. Och vilka man jobbar
med.

- Manga tyckte det var fint ddr vi satt
tidigare men for oss som jobbade i det var
det inte sa. Vi satt sa nara varandra att det
var svart att arbeta pa ett effektivt satt. Nu

har vi fem ganger stérre yta men pa nagot
konstigt satt kinns det anda som att vi
kommit ndrmare varandra, siger Anders.
- Visatt otroligt trangt i Marieberg,
sager Mats Hedlund. Jag hade dran att fa
flyttstida de gamla lokalerna och slogs
av hur trangt det faktiskt var. Det kindes
precis som nir vi flyttade fran butiken i
stan till Marieberg. Man fragade sig sjilv:
Hur kunde vi ens jobba hér?

Lasse Johansson kallar det nya kontoret
for “en hybrid mellan aktivitetsbaserat
kontor och 6pppet landskap”. Det 4r
planerat for ett modernt arbetssitt, d&ven
om de 4r medvetna om att kontorslandskap
som trend redan haft sin peak.

- Vi har alltid suttit i ett
kontorslandskap. Men det betyder ju inte
att vi maste sitta pa varandra. Vi ville ha
mer yta men inte forandra det faktum att vi
sitter tillsammans. Jag tror faktiskt att det

Det nya kontoret rymmer
dven en restaurang fér kunder =4 *
och folk som jobbar i ndromradet.

nya huvudkontor

ar en av hemligheterna till var framgang.
Vi har hort och haft koll pd vad de olika
avdelningarna gor. Vi vet vad marknad,
ekonomi och kundtjénst héller pa med och
det har resulterat i att vi férstatt varandras
arbetssdtt och situation, siger Lasse
Johansson.

- Vivar ju lite radda for att det skulle bli
for stort och att vi kom ifran varandra. men
som det dr nu finns det ett Gverutrymme.
Vi har fler arbetsstationer dn anstéllda. Vill
man sitta mer avskilt finns det mojlighet att
hitta en plats i periferin. Aktivitetsbaserade
arbetsplatser gér ju ut pa att skapa ideala
forhallanden for den aktivitet man gor just
nu.

Fenomenet dok forst upp i storstdderna
dér hyrorna var hoga och méanga arbetade
utanfér kontoret. Att man har 100
anstéllda betyder inte att man méste ha 100
arbetsplatser. Det racker med 50. Nar man
ar pa kontoret kan man ta den plats som dr
ledig.

Det handlar ocksé om att skapa ideala
platser for den aktivitet eller det projekt
man haller pa med f6r stunden.

- Men vi har tagit bort det ena kriteriet.
Vi har inte behévt minska antalet
arbetsplatser for att vi inte har rad, sager
Lasse.

Lasse och Mats triffades 1988 pa
Askersunds GK. Lasse var pro och Mats, da
bara 14 ar, jobbade extra i shopen.

- Vi firar 30-arsjubileum tillsammans,

@ , Vi satt

sa ndra
. - varandra att
~— ¥ detvar svart att
"%:d.. arbeta pa ett
effektivt satt. Nu har vi fem
ganger storre yta men pa
nagot konstigt satt kanns
det dnda som att vi kommit
ndrmare varandra.”

ANDERS WALL, VD DORMY

ndsta ar, sager Mats.

1995 bérjade Anders jobba extra i
shopen pa Askersund, som 16-aring.

Nir de 6ppnade en butik i centrala
Orebro 1994 for att forlinga sisongen,
gjorde de det tillsammans.

Det som for 23 ar sedan bérjade som en
liten butik i centrala Orebro 4r nu 12 stora

varuhus fordelade 6ver hela landet. Samt en
golfklubb, om man ska vara petig.

Nir deras gamla klubb Askersund fick
problem med ekonomin képte de banan.

Forra aret 6ppnade Dormy tva nya butiker,
en i Helsingborg och en i Arninge norr om
Stockholm. Plus att de flyttade butiken och
kontoret i Orebro. Under aret férdubblades
dessutom ytan pa outleten i Angelholm.

Det har alltsé varit ett hektiskt ar. Nu ser
de fram emot ett lugnare.

- Vi kallar det ett konsolideringsar.

Nu maste allt fi sitta sig, sdger Lasse. Men
tillagger:

— Fast dyker det upp ett bra ldge sa...

Men just nu finns det inga vita flackar
pé kartan.

- Nej, det borjar bli trangt. Vi kikar
hela tiden och det finns nagra som skulle
kunna vara tainkbara men just nu finns
inget glodhet lage. Vi spanar alltid men en
butik méste omséatta 20 miljoner for att bli
lonsam och den maste ge helt nya pengar.
Vi vill inte kannibalisera pa en narliggande
butik. Vi har fitt forslag fran exempelvis
Umea men det ar for kort sdsong sd lingt
norrut och det fungerar inte for oss. S den
flicken pa Sverigekartan far fortsatta att
vara vit for oss.

Véxa kan de gora dnda. Det dr inte
sjalvklart att en 6kning av omsdttningen
maste ske via nya fysiska butiker. Det nya
lagret erbjuder mojligheter som gor det
troligt att marknadsandelar kommer att tas
via e-handelsbutiken:

- Vi ser en god utveckling pa vir
e-handel och kommer i r omsitta cirka
50 miljoner pa den, siger Anders Wall.

Om vi rdknar e-handeln som en separat
butik, vilket den faktiskt ar, sa &r den
omsittningsmaéssigt den nésta storsta. Bara
Barkarby utanfor Stockholm har hégre
omsdttning. Och snart dr den formodligen
den enskilt storsta. Vi ser stora mojligheter
med det nya lagret.

Dormy bérjade med e-handel i sin
enklaste form 1999. Under arens lopp har
de sett hur kopbeteendet forindrats. I dag
kommer ménga bestillningar fran kunder
i stor-Stockholm - ett omrade dér det finns
tre fysiska butiker.

Nér Dormy 8ppnade i Orebro blev
de en utflyktsmagnet bland golfare, pa
ungefir samma sitt som IKEA lockade
mobelkunder. Folk kom langviga ifrédn for
att titta och handla.

- Och det gor de 4n i dag, men dé var
det unikt. En gang kom en kund frdan Umea
bara f6r handla golfgrejer. De hade >
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™= Klader ir en viktig del i
Dormys golfvaruhus. P
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Nya butiken har samma
inredning som alla andra
Dormybutiker.

forlagt en weekend i Orebro for att kunna
handla oss oss, och det hade de nog inte
gjort annars. En gdng kom en man upp
fran Malmé. Han hade med sig 50 000 i
kontanter for att handla golfutrustning till
hela familjen, sager Mats Hedlund.

, Vi har en
budget 490
miljoner i ar men
tror att den &r
%4 lite i underkant.
Vi kan nog na hogre.”

— Ju fler butiker vi 6ppnar, desto mindre
blir forstas upptagningsomradet. Men
fortfarande har vi nog en radie pa ndgon
timmes bilresa.

Undersékningar ger vid handen att de
flesta upplever ett besok pda Dormy som
lustfyllt. Kunden tar gott om tid pa sig.
Anders inflikar att vissa kunder till och
med har efterlyst ett café i anslutning till
butikerna.

- Kommer de hit stannar de linge, sdger
Anders. Det visar kundundersokningarna
vi gjort. Café ligger kanske lite utanfor vart
koncept, det har vi inte mojlighet att driva,
men vi kan se att folk gillar vara butiker.

Huvudkontoret dr den forsta fastighet
de byggt sjilva sedan 2008. Den forsta
fastigheten de byggde i Orebro avyttrades
for att fa kunna gora nya satsningar:

- Det har ju varit goda tider att silja
handelsfastigheter, och vi har gjort det
for att frigéra pengar till nya butiker. Vi
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byggde i Orebro 2000, silde det for att
bvgga i Malmo 2003. Det salde vi for att
bygga Barkarby 2005. Och det salde vi for
att bygga vidare 2008. Men de senaste aren
har vi inte byggt sa mycket sjilva utan hyrt
in oss.

Dormy har byggt metodiskt och i dag har
de 50 procent av golfmarknaden. Pastés det.

- Vi vet inte om det verkligen stimmer.
Alla spekulerar i hur stor marknaden
egentligen 4r. Men 45 procent har vi
atminstone. Det sigs ju att golfmarknaden
omsitter en miljard och vi omsitter 450
miljoner. Men hur avgér man vad som ér
golf? En pikétréja som siljs pa Ahléns - r
det golf? Men, visst, vi har en stor andel,
sdger Mats Hedlund.

- Och det dr bra, inflikar Lasse. S& linge
vi arbetar for kunden och har fokus pa det.
Det ir ett fritt samhalle. Alla kan vilja att
handla var de vill. Alla siljer samma saker
- men om vi servar och paketerar det vi
sdljer battre 4n andra sa... Men alla har
samma chans.

- For oss dr det ju bra att ha en stor
marknadsandel men jag forstar att det kan
vara jobbigt for en leverantér som har 50
procent av sin omsattning hos oss, siger
Mats.

Nista ar, om inte forr, hoppas de pa att
né en halv miljard i omsittning:

- Vi har en budget 490 miljoner i a&r men
tror att den ér lite i underkant. Vi kan nog
né hogre, sager Mats.

- Men dir gor du ett fantastiskt jobb,
sdger Lasse till Mats. Du skulle kunna vara
vara elak och dum nir du har sadan makt,
men dir 4r du 6dmjuk som inképare.

—Ja, det ska vara kul att gora affarer
med oss. Men inte f6r kul. Vi skulle sdkert

kunna pressa leverantérerna mer men det
vore inte hilsosamt i ett lingre perspek-
tiv. Vilever i en symbios sdger Mats som
hort nagra som haft invindningar mot att
Dormy blivit fér stora pa marknaden.

- Men det ar ocksa rétt bekvimt for
manga. Nir nagon far in ett rea-parti siger
de ofta att de ska fordela det pa marknaden,
att alla ska fa képa. Men har man 100
konton s4 tar det tid att ringa alla. Ofta
kommer de tillbaka och séger att de inte
hinner mer. Da dr det 4r ldttare att skicka
allt till ett stélle och veta att de far betalt pa
utsatt tid. Det dr virt mycket det ocksa.

, Vi har ett

| extremt
fokus pa att

'} gora det sd bra

som mojligt for

kunden. Det &r inte bara

nagot vi sager. Vi luras

. n
inte.

Alla tre @r 6verens om att det &r Dormys
fokus pa kunden som tagit dem s lingt.

- Vi har ett extremt fokus pa att gora det
s bra som mojligt for kunden, sédger Lasse.
Sa har det varit fran forsta borjan och s ar
det fortfarande. Vi gor det pa riktigt. Det &r
inte bara nagot vi siger. Vi luras inte. Det
bygger varumirke p4 sikt.

Han namner den 30 dagars nojd kund-
garanti, som Anders initierade, som ett
exempel.

— Nir du koper ett set kan du prova det

i en ménad och ér du inte n6jd far du byta
till nagot annat. Och det r négot vi menar.

Det genomsyrar hela foretaget, anda ut i
testcentret.

- Vihar aldrig pratat marginaler till
vara medarbetare, siger Anders. Vi har
alltid sagt att de ska sdlja det som ar ratt for
kunden. Det dr det enda som &r intressant.

Anders berattar att de for en tid sedan
implementerade en ny vision som ska gilla
allt de gor: ”En bittre golfupplevelse”.

- Det bérjar redan i butiken. Det ska
vara en upplevelse att besoka Dormy.
Butikerna ska andas golf. Men du ska ocksa
téanka tillbaka pa Dormy nédr du limnat
butiken och dr ute pd banan. Nar du slar
en perfekt drive i ett GoreTex-stall, da vill
vi att du ska tédnka tillbaka pd Dormy och
kénna “vad bra det blev”. Vi vill hjilpa
kunden, inte med traningstips men genom
att via ett bra sortiment hjilpa till hitta den
optimala utrustningen.

Konkurrenterna framhaller garna det
faktum att Dormys butiker inte ligger
i anslutning till golfbanor. Vilket inte
behover vara en nackdel, enligt Anders,
Mats och Lasse:

- Till oss dker kunderna for att
handla. Till banan aker de for att spela
golf. Vi har ofta kampanjer dér de kan
kopa tre handskar och betala for tva. Det
saljer valdigt bra. Men i vér golfshop pa
Askersund koper de oftast bara det de
behover innan rundan, typ en handske.

Vi siljer dem paketerade, dven péa shopen
i Askersund. Men i shopen képer de den
handske de behover just dir och dé. Det
ar skillnad pé kopbeteende mellan vara
butiker och shopen pa golfklubben, sager
Mats. ®



