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Flagshipstore van Ahrend in Shanghai. Het bedrijf denkt dat de omzet in China in de komende vier jaar kan verdubbelen. FoTo: AHREND

Ahrend profiteert van groei bij
Aziatische multinationals

Sjoerd den Daas

Amsterdam

Wat heeft een Nederlandse kan-
toorinrichterinvredesnaam te zoe-
kenin China? Voor een paar centen
kan een Chinees bedrijf meubilair
bestellen op onlineplatformen als
Taobao en JD.com. Dan ga je toch
nietveel geld uitgeven aan spullen
van Ahrend?

‘Dat is waar’, zegt Eugene Ster-
ken, de topman van Ahrend, tij-
dens een bezoek aan Shanghai.
‘Iedereen kan ergens meubels
neerzetten, tachtig procentvan de
marktis nietinteressantvoor ons.’

Entoch denkt Ahrend de omzet
in China de komende vier jaar te
kunnenverdubbelen. Dat optimis-
me is gebaseerd op de snelle groei
van hetaantal Chinese multinatio-
nals. Sterken: ‘Wij moeten het heb-
benvan grote klanten die overal ter
wereld willen kunnen vertrouwen
op onze kennis, kwaliteit en dienst-
verlening.’

Ahrend had al een fabriekin Chi-
na en heeft recent ook een winkel
geopend, op een prominente plek
in de binnenstad van Shanghai.
De fabriek was tot 2015 van Gis-
pen, totdat Ahrend de concurrent
inclusief de Chinese productiefaci-
liteitinlijfde. Het was het begin van
Ahrends Aziatische veldtocht. Ster-
ken: ‘Chinezen wachten geen veer-
tien weken op meubilair uit Euro-

pa, maar plotseling hadden we een
basis in Azié. We hebben toen een
verkoopteam op China gezet datis
gestart met de uitrolvan eenlokaal
dealernetwerk.’

Afgezet tegen Ahrends totale
omzetvan€310mlnisde€12min
die het in de Volksrepubliek bin-
nenhaalt nog kleingeld. Maar de
groei is metzo’n 25% per jaar aan-
lokkelijk, stelt Sterken. Na Shang-
hai gaat Ahrend ook de markt ver-
kennen in Singapore, Manilla
(Filippijnen) en Bangalore (India),
plekken met veel multinationals.

In China wist de kantoorinrich-
ter al de bank HSBC en Nongfu
Spring, een producent van mine-
raalwater, binnen te hengelen. Het
meestin hetoog springend is tech-
nologiereus Lenovo, waarvoor Ah-
rend zesduizend werkplaatsen in-
richtte. Dat waren vooral smalle
bureautjes, nietbrederdan 1,20 m.
Sterken: ‘Met de huidige vierkan-
te-meterprijzen hieris dataantrek-
kelijk.’

Ahrend wordt ook betrokken
bij de uitbreiding van het Leno-
vo-hoofdkantoor. Net zo groot als
de eerste fase van het project, al
wordt de opzet met drieduizend
werkplekken nu wel een stuk rui-
mer. Sterken: ‘Er komt meer ruim-
tevoor open plekken en loungege-
deelten op kantoor.’

Vroeger stond een meubel twin-
tig jaar op dezelfde plek, maar dat
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Verdubbelen
Ahrend wil veel
meer omzet uit
China halen

Krappe plekken
Ahrend plaatst in
Shanghai bureaus
van 120 cm breed

Geen bezit meer
Bedrijven willen
meubilair liever
leasen

isverleden tijd: ‘Klanten eisen flexi-
biliteit en willen snel kunnen uit-
breiden of schuiven waar dat nodig
is. Wij kunnen ze daarbij helpen.’
De trottoirs van megasteden
als Peking en Shanghai staan vol
met deelfietsen en op de wegen
overheersen de taxi’s van Didi, de
Ubervan China. Hetis een inspira-
tiebron voor Sterken: wat met ver-
voer kan, moet ook met kantoor-
tuinen kunnen. Dus betalen voor
gebruik in plaats van voor bezit.
Sterken: ‘Grote bedrijven willen het
meubilair niet meer voor de lange
termijn bezitten, omdat hetlanger
meegaat dan hun bedrijfsmodel.
We gaan dus binnenkort op grote
schaalleasemeubilair aanbieden.’
Ook als het om duurzaamheid
gaatis ernogeenwereld tewinnen,
zegt Sterken: ‘Je kunt stoelen die op
bepaalde plekken minder of meer
zituren kennen dan andere, binnen
gebouwen verplaatsen. Zoverleng
jedelevensduurvan het meubilair.’
Waar dat toe moet leiden? ‘We
hebben niet de ambitie de grootste
teworden, maarwewillenwel bijde
top vijfwereldwijd gaan horen voor
de belevering van multinationals.’
Op thuismarkt Nederland doet
Ahrend zaken met AkzoNobel, ING
en Booking.com, voor wie het ook
deinternationale kantoren inricht.
Voor de snel gegroeide boekingssi-
te heeft Ahrend volgens Sterken ‘al
230 projecten gedaan’.



