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Hornsleth — Nar en person bliver til et Brand

En opgave om Branding & Salg af moderne kunst

There is no product, there is only marketing, Kristian von Hornsleth

Indledning

Kristian von Hornsleth, fodt 1962 (Herefter; Hornsleth) bor og arbejder i Kgbenhavn. Han er en
af Danmarks bedst kendte kunstnere og er kendt for sine unikke branding tanker og identitet.
Han er foredragsholder om emnet branding i virksomheder og pa universiteter og andre
uddannelsesinstitutioner, og mere end 1000 af hans billeder haenger i danske og udenlandske

hjem.

Hornsleth blev uddannet fra 1988-94 ved det kongelige danske kunstakademi. Han er bedst
kendt i den brede offentlighed for at han i juni 2006 lancerede sit Uganda Landsby projekt. Her
rejste Hornsleth til den lille landsby Buteyongera, og betalte de fattige beboere til juridisk at

tage efternavnet Hornsleth mod betaling i grise, og andre husholdsdyr.

I oktober 2006 satte de Ugandiske myndigheder en stopper for projektet udfra en beslutning
taget pa etiske forhold. Pa det tidspunkt havde 270 “nye” Hornsleth’er modtaget en gris, og
yderligere 70 havde modtaget en ged.

Projektet vagte naturligvis stor forargelse, men sendte samtidig Hornsleths navn op i en

katagori indenfor kunstverdenen, som er de feerreste forundt.

I 2008 gjorde Hornsleth sig bemaerket ved at seelge aktier i sit firma The Hornsleth Arms Invest
Corp. Firmaet opkgbte aktier i “uetiske” virksomheder, blandt andet firmaer der tilhgrer
vabenindustrien. Ideen bag projektet var, at afkastet fra aktierne skulle investeres i

humanitzere organisationer og projekter.

Han underskriver sine vaerker Horn$leth, og det lille 'von' kgbte han, da han synes, hans

borgerlige navn blev for kedeligt.

Det nyeste projekt hedder Deep Storage Project, og har allerede pakaldt sig stor
opmeaerksomhed. Vi vil i denne opgave komme naermere ind pa dette projekt og nedenstdende

problemstillinger, samt dets betydning for brandet Hornsleth.

! http://www.dsg.dk/da/Nyheder/Pages/NewsDetails.aspx?ItemID=83
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Problemstilling
Kunstneren Hornsleth har gennem sine events og sine alternative former for markedsfgring

opnaet en stor kendskabsgrad? blandt befolkningen, samt i udlandet.
Han er nu pa trods af sin aparte kunststil blevet alment accepteret og saelger derfor nu i store
maengder lige fra original kunst til kunstgallerier/private over til bestillingsarbejde for

virksomheder i bade den private og offentlige sektor.

I den senere tid har hans kunst a&ndret sig til at veere en mere mainstream kunstform, hvor han
som det seneste har udviklet et motiv til indkgbsposerne hos Dansk Supermarkeds
discountkaede Netto, lavet print for Gajol seskerne samt indgaet et samarbejde med ILVA hvor

re-produktioner kan kgbes til en rimelig pris.

Vi gnsker i gruppen med narvaerende opgave at belyse, hvilken effekt samarbejdet med en
reekke mainstream firmaer betyder for et brand som Hornsleths, og om dette betyder noget for

virksomheden Hornsleth omsaetning over en laengere periode.

Problemformulering
Vi analyser ovenstdende problemstilling gennem behandling og besvarelse af falgende

problemformulerings spgrgsmal.

Hvem er Markedets aktgrer?
Hvordan er konkurrencen blandt kunstnerne?
Hvordan fastsaettes malgruppen, Hvordan kan der segmenters, og hvordan kan disse
forbrugere pavirkes?
4. Hvilke motiver har en forbruger ndr denne kgber kunst?
Hvordan fastsaettes pris p@ kunst og hvor meget spiller udefra kommende forhold ind,
sdsom gkonomiske konjunkturer?
Hvordan opbygges, fastholdes og udbygges et brand indenfor kunst-verdenen?

Hvordan pavirker det Hornsleths brand, at han er til stede i ILVA, Netto, Toms m.m.?

P& baggrund af konklusionen pa disse spgrgsmal, vil vi give en vurdering af Hornsleths
forretningsmaessige position i dag og hvordan hans brand samt vaerdi af hans vaerker vil kunne
udvikle sig over en 3-3rig periode. Yderligere vil vi vurdere et fremtidigt samarbejde af lignende

karakter som ILVA projektet.

2 Se spgrgeskema - bilag 1
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Afgraensning
For at skabe den rette balance og ikke mindst begraense indholdet af denne rapport er der i

gruppen blevet besluttet at foretage en reekke afgraensninger.
Som naevnt producerer Hornsleth en raekke kunstartikler. Vi har for enkelthedens skyld, valgt at

opdele sortimentet i fglgende produktgrupper:

= Malerier - laerred og vaeg

= Objekter - biler, motorcykler

= Skulpturer og Keramik

= Tatoveringer

= Forskellige projekter (se mere i Produkt analysen)

= Strategisk samarbejde

Da dette er en opgave, hvor research ikke er let tilgeengeligt har vi grundet forhold sdsom
gkonomi set os ngdsaget til udelukkende at kigge mod en snaever del af kunstmarkedet, idet vi

vil koncentrere os om det danske marked.
Yderligere vil sammenligninger med andre kunstnere ogsa veere begraenset til et mindre udvalg.

Fglgende analyse veerktgjer har vi besluttet at se bort fra i opgaven:
= Boston - Umuligt at danne os et overblik over naermeste konkurrent og omseetning.
* GE - Umuligt at fa et totalt overblik over markedet.

= Mckinsey konkurrence trekant mener vi ikke er relevant i denne opgave.

Ovenstaende modeller vil ikke vaere relevante for Igsning af denne opgave.

Under visse interviews har vi bergrt ting, som den interviewede gerne ville tale om, men som vi
venligst er blevet bedt udelade p& skrift. Vi har i respekt for den interviewede valgt at acceptere
dette, eftersom vi har brugt informationen generelt i forbindelse med udarbejdelsen af opgaven,
men har vurderet at de ting der er blevet udeladt pd skrift ikke er af en karakter der vil skade

opgavens kvalitet/troveerdighed sdfremt de ikke er inkluderet.
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Metodevalg

For at Igse overnaevnte problemformulering, samt belyse den nuvaerende situation har vi valgt

at inddrage fglgende analyse-metoder og modeller:
Internt:
= Porters Value Chain: Belyser de veerdiskabende aktiviteter.
= Product Life Cycle: Vi gnsker via PLC, at skabe et overblik over, hvor Hornsleth pt
befinder sig, og hvordan han sikre fortsat vaekst.
Udover de naevnte analyser vil vi blandt andet se pa ejerforhold, markedsandel, gkonomi.

Denne del vil afsluttes med en SW analyse (Strenghts & Weaknesses)

Eksternt (Situationsanalyse):

= PEST-analyse: For at analysere og skabe overblik over Hornsleths makro-miljg vil vi
benytte PEST modellen, som giver indblik i faktorer i virksomhedens omverden. Altsa
faktorer som er uden for Hornsleths indflydelse, men som der naturligvis bgr tages hgjde
for.

= Porter’s Five Forces: Vi vil analysere hvilke markedskreefter der pavirker
konkurrencesituationen i markedet. Denne model gennemgar den nuvaerende
konkurrencesituation, potentielle udbydere, udbydere af substituerende produkter, samt
kgbernes og leverandgrernes forhandlingsstyrke.

= Ansoff’'s vaekstmatrix: Vi vil via denne matrix vurdere Hornsleths muligheder for vaekst.

Yderligere vil der blive analyseret pa konkurrence formen og udvalgte konkurrenter. Den

eksterne del vil blive afsluttet med en OT-analyse

Enderne vil til sidst blive forbundet via en delkonklusion indholdene mal og fremtidige
strategier. Herudover vil vi kigge pd de generiske strategier og om Blue Ocean vil kunne

benyttes.

Som dataindsamling benytter vi os af primaredatakilder, heriblandt Hornsleth selv, Bruun
Rasmussen, Gallary Poulsen osv. Vi har udarbejdet og udsendt et Internet spgrgeskema, som er
blevet besvaret af mere end 400 personer.

Derudover har vi i sekundeere datakilder hovedsageligt benytter os af mundtlige datakilder samt

skriftlige datakilder sdsom tal fra Danmarks Statistik, Gallup mv.
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Markedsfgringsstrategi

I markedsfgringsstragien vil vi benytte os af

= SMP-modellen: For at sikre en gennemarbejdet markedsfgringsstrategi har vi valgt at
benytte SMP modellen, som gennemlgber alle faser indenfor segmentering,
m5|gruppeva|g og positionering.

= S-0O-R: Vi gnsker at se p&, hvilken kgbsadfserd Hornsleth kan forvente fra den/de valgte
malgrupper. S-O-R modellen tager hgjde for Stimuli, Forbrugeren (organismen) og

dennes adfaerd (respons). Fokus vil her veere rettet mod “organismen”.
Vi vil slutteligt kigge p5 og analysere Hornsleths handlingsparametre/marketingmix - de 7 P’er.

Sidst men ikke mindst vil vi opstille en fremtidig handlingsplan, der vil inkludere et bud pa en

marketingkampagne og en m§|gruppeoperationalisering.

Kildekritik

Vi har grundet opgavens emne benyttet os af primaere data kilder - isaer i direkte interviews,
men ogsa af sekundaere data kilder.

Visse kilder kan dog veere farvet grundet tidligere samarbejde eller personlige holdninger. Vi vil
derfor igennem opgaven stille os kritisk overfor vores kilder ved at tage hgjde for kildens

holdninger.

1.0 Intern Analyse

1.1 Produkt / projekt analyse

Produkter:
Malerier

Nﬁlﬂirln!fH.
DONT'BE POOR
b ALy
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Objekter

Ty

Strategisk samarbejde
ILVA - 2009

Bolighuset ILVA lancerede et nyt tema kaldet “Colourfull
living” designet af Hornsleth. For at markere dette havde
de hyret Kristian Hornsleth til at lave happenings i kaedens
4 butikker pa Sjzelland i august 2009. Det hele starter med

et hvidt rum, en hvid sofa og en masse farvemaling. Publikum kan sa live se, hvordan en hvid
sofa bliver forvandlet til et Hornsleth kunstvaerk. Sofaerne bliver senere sat til salg pd
auktionssiden Lauritz.com og belgbet blev ubeskaret givet videre til humanitaere formal. De gik
for ca. 15.000 DKK i gennemsnit.

Toms - 2009

Gajol, som er ejet af Toms, lancerede i 2009 10 nye

gl —

FTETTAR W i [EHEITH - SRILWEL BIDTh Tall }

limited edition Gajol aesker, designet af forskellige e e P e TR
kendte danskere inden for kunst, arkitektur og
mode. En af disse aesker blev designet af Kristian ; R

von Hornsleth.

The Hornsleth Village, Project Uganda - 2006

Hvor mange fattige afrikanere vil skifte deres efternavn ud i bytte for en ged eller gris?
Tilsyneladende valgte 340° af skifte deres efternavn ud. Ydermere har Hornsleth ansggt

myndighederne om at skifte navnet pa byen til Hornsleth Village. Hornsleth udtaler “Jeg

3 Bogen om Uganda Village project
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forsgger at ggre opmaerksom pa, at der er noget helt galt med, at Afrika ikke har frihandel. Hvis

du synes det er smaglgst og klamt, er projektet lykkedes”.

Deep Storage Projekt

“Hornsleth giver publikum evigt

PEEF S TORAGE PRCIELT
CTETINE AT

liv’- sdledes er Hornsleths Deep
storage project blevet

beskrevet.

Projektet gar ud pa, at =

-

Hornsleth tapper blod fra
forskellige personer. Disse bl e
modtager et certifikat 'r,k‘f.'l‘.l'Eﬂ'ﬂ--

indeholdende navn, blodtype og Hornsleths signatur. Blodet skal i

lgbet af 2010 saenkes ned i verdens dybeste grav pa havet, den 11 km. dybe Marianergrav midt
i Stillehavet. Skulpturen som blodet nedsaenkes i kan holde op til 15.000 ar uden at ga i

stykker. Derved kan fremtidige generationer hente den op fra vandet og bruge den nedsankede
DNA. Alle har mulighed for at donere blod, der skelnes ikke mellem race, religigse eller politiske

kriterier. Der indsamles blod 20 steder over hele kloden.

The Hornsleth Arms Invest Corp. - 2008

100 stk. Bemalede og signerede Hornsleth vabenaktier blev
produceret og sat til salg. Selskabet man som kgber far del i,
investerer midlerne i virksomheder, der producerer klyngebomber,

miner, ubade og har private haere. Aktierne har stgrrelsen 70x100

. AR cm og beerer titlen “Per ruinam ad Humanitatem”. P& dansk betyder
det “"Gennem tilintetggrelse til humanisme”.

Prisen for en aktie var 50.000 DKK da de blev solgt fra Gallery Poulsen.

En del af overskuddet bliver sendt til en fond, som uddeler stgtte til fredsfremmende projekter,
herunder ngdhjalpsorganisationer.

Indtil for nylig har det veeret en god investering, men den 12. november udsendte Hornsleth en
pressemeddelelse*, hvori det fremgik at aktierne er gdet fra 340.000 DKK i veerdi til 217.165

DKK veerd. Der er form meget fred I verden udtalte Hornsleth bl.a.

* http://www.business.dk/article/20091112/break/91112035/
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Hornsleth Bar — 2009

Sammen med Restaurations Kompagniet, som driver mere
end 12 barer og diskoteker 8bnede Hornsleth en bar i juni
2009. Baren hedder Hornsleth Bar og er udsmykket og
designet inden i af Hornsleth selv. Selve driften af baren

tager Restaurations Kompagniet sig af. Baren ligger i det

indre Kgbenhavn pa Lovstraede.

Netto - 2009

I samarbejde med den landsdaekkende

2 o butikskaade Netto som sezelger dagligvarer

%‘ W udviklede Hornsleth i sommeren 2009 miljgrigtige

- indkgbsposer. Disse er produceret af 80 %
genbrugs materiale og salges for 10 DKK Der er 4

. A
i) o ¥ g
4 g
%.ﬁ?ﬁ- "'E? q@ forskell d hvert sit budskab
: . @ orskellige poser med hvert sit budskab.

Plakater
Via hjemmesiden ﬂoR("l'IlETH
http://www.hornslethposters.com/ saelger POSTERS

Hornsleth plakater med tidligere malerier patrykt.

i T ) LTl

Det er alle malerier, som er trykt pa plakater, P Suige

Shappng & Natar

derved er udvalget stort. Det er ogsd muligt, at A T

kgbe plakater med motiver af andre objekter,

blandt andet den Hornsleth malede Lamborghini

NORNILETH

bil & Ducati motorcykel. Plakaterne kan kgbes i 3

forskellige stgrrelser som henholdsvis koster 400 1=
DKK, 800 DKK og 1200 DKK.

1.2 Mission
Udover at virksomheden naturligvis skal veere rentabel, gnsker Hornsleth frem for alt at seelge

oplevelser, og en historie igennem hans kontroversielle budskaber i hans vaerker.

1.3 Vision
Hornsleth har ved flere lejligheder udtalt sig om sin vision.

"Der skal haenge et Hornsleth i hvert et dansk hjem”
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Hornsleth gnsker at hans budskaber, der er enkle og nemme at forsta, samt underholdende skal
vaere en del af danskernes hverdag.
Herudover er det et breendende gnske for Hornsleth at blive anerkendt i sin samtid og bliver

udstillet pa et af de stgrrerer museer i Danmark.

1.4 Veerdier
Hornsleths veerdier i virksomheden er enkle — Firmaet drives frem ved at skulle provokere, og

veere kreativ i produkt udvikling og markedsfgring.

1.5.1 PLC kurve - Hornsleth som brand
I PLC kurven for Hornsleth som forretning og  see

brand har vi valgt, at lave to mulige

scenarier.

Tid

Introduktion Vaekst Modning Nedgang

Bla kurve - Danmark
Viser status pa Hornsleth, som kunstner i november 2009.
Vi har set en nedgang i prisen® pa hans primaere indtsegtskilde, som er hans malerier. P8 den

baggrund viser dette scenarie, at Hornsleths priser har toppet.

Rgd kurve - Internationalt

Viser status pa Hornsleth, som kunstner november 2009.

Kurven viser, at Hornsleth er i vaekst. I 2010 vil han indtage de internationale markeder med
storm. Lancering af Hornsleths vaerker i Storbritannien er allerede fastsat. Der bor 61 mio.
mennesker i Storbritannien og der et stort marked for handel med kunst. Efterspgrgslen kan

derfor ryge i vejret inden for en overskuelig fremtid.

Salg
1.4.2 PLC kurve - Hornsleth [
Produkter

Grgn kurve - Hornsleth malerier
Som naevnt tidligere, har vi set en
nedgang i priserne p3 Hornsleth L —

[ ——— Tid
malerierne. Det vurderer vi ud fra den pris Introdukiion Vankst Modning Nedgang

de tidligere har veeret handlet til, blandt andet pa auktioner, og den pris de handles til i dag.

> Interview Bruun Rasmussen - bilag 4
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Vi er klar over, at der spiller mange faktorer ind i dannelsen af prisen pa kunst, blandt andet de
gkonomiske konjunkturer. Vi har vurderet Hornsleths malerier er faldet mere end andre

kunstnere i samme prisleje.

Rgd kurve — Hornsleth re-produktioner (saelges via bolighuset ILVA)

Genoptryk af udvalgte Hornsleth malerier salges via ILVA som lzrredstryk. Der var en del
medieomtale af projektet og ILVA selv gjorde en del reklame ved lancering. Vi har ikke kunnet
fa salgstal pa dette sd vi har vurderet, at der ved introduktion blev solgt en del af disse
genoptryk. I takt med Hornsleths popularitet enten stiger eller falder, vil efterspgrgslen pa disse

ga samme vej.

Bl& kurve — Hornsleth posters
Hornsleth har faet trykt udvalgte malerier op som plakater. Disse saelges via hjemmesiden

http://www.hornslethposters.com/.Her er det muligt at vaelge i mellem 3 stgrrelser. Det er godt

og vel alle de malerier, som Hornsleth har produceret, der salges som plakat. De koster
henholdsvis 400 DKK, 800 DKK og 1200 DKK.

1.4.3 Delkonklusion PLC
Vores to PLC kurver viser, at det kan g& begge veje for Hornsleth. Det kommer meget an pa,

hvordan det vil g& ham i den naermeste fremtid, specielt hans indtog i udlandet, iszer
indtraengningen i Storbritanien vil have stor betydning. Et tredje scenarie kan veere, at
Hornsleth ikke sldr igennem i udlandet, men vender hjem for at have fokus pa Danmark. Med

gode projekter og en staerk brand strategi vil malerierne (og alt andet) stige igen.

1.5 Vaerdikaade med stgttefunktioner
Nedenfor fglger en gennemgang af de aktiviteter i vaerdikeeden, som er relevante for

forretningen Hornsleth.

Virksomhedens administrative opbygning

Virksomheden ejes og ledes af Kristian Von Hornsleth.
Medarbejder udvikling

Der er kun en ansat i firmaet, det er Kristian Von Hornsleth selv. Han benytter agenten

Solomon Lyttle til at formidle salg og kontakt via sit galleri — The Ivy.

10
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Primaere aktiviteter
=  Keramik
= Skulpturer
= Malerier
= Objekter (biler, motorcykler, ure mv.)
= Tatoveringer
=  Print
= Forskellige projekter (Se mere i produkt analyse)

= Strategiske samarbejde

Indgaende logistik
Til produktion af kunstvaerkerne bruges forskelligt udstyr. Vi ved pa nuvaerende tidspunkt ikke,

hvor det bliver kgbt eller hvordan dette hentes hjem.

Produktionen
Hornsleth har et lejet atelier i et industrikvarter i Skovlunde p& adressen Literbuen 12 B.

Produktion af print pa leerred star ILVA for, og plakater produceres "made to order”.

Udgdende logistik

Alt salg af originale veerker foregar via galleriet “The Ivy”. Flere produkter ender senere til salg
pa diverse auktionssider for kunst.

Reproduktioner af Hornslets malerier salges via bolighuset ILVA som har butikker i Ishgj,
Lyngby, Arhus og Malmg.

Salg af plakater foregdr via Hornsleths egen hjemmeside.

Salg og marketing

Hornsleth markedsfgrer sig primaert via mediernes interesse for hans spektakulaere projekter og
den omtale de far.

Priserne p@ Hornsleth malerier bliver pt. fastsat ved at gange malene med hinanden i
centimeter, hvorefter der ganges med faktoren 2,8. Det giver udsalgsprisen pa maleriet.

Al kontakt vedr. salg og markedsfgring Hornsleths vaerker foregar via galleriet “"The Ivy”, som

bestyres af Solomon Lyttle.

1.5.1 Delkonklusion vaerdikaede:
Hornsleth har staerke sider i down stream aktiviteterne. Det skaber hgj vaerdi, at han er sa

meget i medierne og er sa god til at markedsfgre og iscenesaette sig selv. Dette er hans

kernekompetence.

11
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1.6 Gkonomi
Vi har forsggt, at kigge naermere pa

5.000.000

4500000 Hornsleths gkonomi. Vi har prgvet at

4.500.000

indhente regnskaber pa CVR.dk, men da

4.000.000

3.500.000

Hornsleths virksomhed er oprettet som

3.000.000

enkeltmands virksomheder, har det ikke

2.500.000

veeret muligt at fa hans omsaetning,

2.000.000 2.000.000

2.000.000

overskudsgrad m.m.

1.500.000

I vores andet interview med Hornsleth,

1.000.000

har han dog oplyst sin omsaetning de

500.000

— _— _— sidste 3 @r, som ses i sgjlerne pa forrige
side. Med en omsaetning pa 4,5 mio. i
2008, har det veeret et rigtigt godt ar. Dette skyldes dog primaert et rigtigt godt salg af hans
vaben aktier, inkl. et maleri med vdbenaktien i stgrrelsen 60 x 90 cm til 50.000 DKK.

Disse malerier solgte rigtigt godt og folk stod i kg® langt ud p& gaden
ved Hornsleths gamle Gallery Poulsen.

10.000 DKK gik til aktierne. 20.000 DKK til galleriet og 20.000 DKK
til Hornsleth.

2009 omsaetningen ligger pa niveau med 2007 niveau, men Solomon

Lyttle, indehaver af galleriet The Ivy som repraesenterer Hornsleth,

oplyser at 4. kvt. 2009, er pa vej til at blive rigtigt godt for Hornsleth, da de har solgt rigtigt
godt de sidste tre maneder’.

Overskudsgraden er i gennemsnit kun pa 200.000 DKK Dette skyldes primaert at Hornsleth
besgger rigtigt mange gallerier i Europa samt nye projekter som Deep Storage Projekt teerer
meget pa likviditeten i virksomheden®. Derudover har han personligt investeret 200.000 DKK i
et galleri i London og samtidig ved at f& familien flyttet med til London i 2010.

Ovenstdende er med til at fradraget i virksomheden Hornsleth er stort og derved et fald i
overskuddet.

Nyeste projekt hornslethposters.com kraever ikke den store gkonomi, da plakaterne er lavet pa

allerede producerede malerier.

1.7 Vakststrategi
Hornsleths nuvaerende vaekststrategi bevaeger sig over flere punkter i Ansoff’'s vaekstmatrix.

Markedspenetrering

® Interview med Morten Poulsen
’/ Interview med Solomon Lyttle - Bilag 15
8 2. Interview med Hornsleth - Bilag 3

12
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I dag er Hornsleth kendt pa det danske marked, men vil gerne bredere ud. Han har flere gange
udtalt®, at der skal haenge et Hornsleth i alle danske hjem. Udover han er ganske produktiv og
har lavet ca. 800 malerier, og mellem 200 og 300 andre veerker ggr han meget for at
promovere sig selv. I afsnittet projektoversigt gennemgar vi hvilke projekter, han har
beskaeftiget sig med.

I september 2009 medvirkede Hornsleth i boligprogrammet Liebhaverne pa TV2. Her agerede

han interesseret huskgber og fik eksponeret brandet "Hornsleth” overfor 331.000 TV seere’®.

1.8 Markedsudyvikling
Hornsleths veaerker bliver primaert solgt via danske kanaler. Blandt andet fra hans agent "The

Ivy” samt auktionssider som Lauritz.com og Bruun-Rasmussen.dk. Flere af hans projekter,
blandt andet Village Project i Uganda og Deep Storage Project foregdr uden for Danmarks
graenser. Disse projekter bliver ligeledes omtalt i flere udenlandske medier, blandt andet
engelske BBC!!.

I et interview med Politiken fra d. 3. oktober®? fortzeller Kristian Hornsleth, at han skiftede
galleri og agent efter i forsommeren 2009 havde mg@dt Solomon Lyttle, som driver galleriet The
Ivy. Kristian Hornsleth fortzeller ogsa “at Solomon Lyttle skal introducere ham til de store
engelske gallerister”.

Derved bevasger Hornsleth sig over i nye markeder og laver derved markedsudvikling.

1.10 Produktudvikling
Der er ingen tvivl om, at Hornsleth har mange jern i ilden og konstant forsgger at udvide

produkt portefgljen. I projekt gennemgangen ses det tydeligt, at han laver andet end blot at

male. Alt lige fra tryk pd indkgbsposer til malerier og store skulpturer.*®

1.11 Strategisk alliance
Hornsleth har tidligere indgdet strategiske alliancer, blandt andet med bolighuset ILVA. Et

sadant samarbejde indgar han for at udbrede kendskabet til sine vaerker samt indlede salg via

kaedens butikker af reproduktion af hans vaerker.

1.12 SW-analyse
For at opsummere de overstdende punkter er de vigtigste samlet i nedenstdende SW-analyse.

En samlet SWOT vil blive gennemgaet pa et senere tidspunkt i opgaven.

° http://www.dr.dk/DR2/Autograf/Gaester/20081010122847.htm
10 http://omtv2.tv2.dk/index.php?id=3630

! http://news.bbc.co.uk/2/hi/africa/6157612.stm

12 http://politiken.dk/kultur/article802283.ece

13 Bilag 24 - Artikel med skulptur i Valby

13
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Interne Forhold
o Steerke sider | e« Svage sider
Omrade/Produkt

e Stor markedsandel inden for den e Ikke anerkendt

niche han tilhgrer e Kvaliteten af tidligere veerker kan
e Produktiv diskuteres
e Fleksibel i produktion e Ressourcekraevende ndr veerket er
e Laver bestillingsarbejde ekstraordineert
e @get fokus pa kvalitet

Markedsfgring

e Stor kendskabsgrad i DK e Ikke udstillet pd kunst museer
e God overskuelig hjemmeside e Ikke sd staerk kendskabsgrad overfor
e Meget innovativ det kvindelige segment
e Evne til at blive omtalt i medier e Motiver i vaerkerne tiltaler oftest ikke
e Brugerpressen til billig kvinder

markedsfgring e Nyeste projekt (Deep Storage) ikke
e Topstyret branding sa kendt
e Steaerk kontinuitet i markedsfgring & e Markedsfgring gar ud over

kommunikation produktiviteten

Finansiering

e Indgar partnerskab med stzerke e Lille markedsfgringsbudget

virksomheder e konomisk tilbagegang grundet:
e Har haft et steerkt 4. Kvartal 2009 1. Sveekket global/dansk
e Formar at leve "pd en sten” gkonomi — svage fgrste 3

kvartaler
2. Ikke sd produktiv i 2009
3. Projekter er
ressourcekraevende
Produktion
e Kan hurtigt skabe simple veerker e Sveakket produktion grundet fokus
e Billig drift af lokaler og materialer pa projekter
e Kuvalitet kraever tid
e Enmandsvirksomhed

1.13 Delkonklusion
Fordelene ved strategiske alliancer, kan her vaere at Hornsleth far et stgrre kendskab i marked

og derved et stgrre salg.

Hornsleth benytter vaekststrategien koncentrisk diversifikation. Dette ggr han fordi han
introducerer nye produkter pa nye markeder. De produkter han introducerer, er dog i
kategorien kunst, og han arbejder derfor med ensartede elementer.

SW-analysen viser, at der bestemt er muligheder, der kan bygges videre pa for Hornsleth, men
at der ogsa er grund til bekymring grundet iszer de finansielle punkter, som er listet som

vaerende en svaghed.
2.0 Ekstern Analyse

I dette afsnit vil vi kigge p@ Hornsleths makromiljg, og starter derfor med en PEST analyse.

Herefter vil fglge konkurrencesituationen, og en brancheanalyse.

14
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2.1 PEST
For at beskrive det miljg (eksterne forhold) Hornsleth bevaeger sig i, har vi valgt at udarbejde

en PEST. Vi har valgt at holde primaert fokus pad kunstbranchen for at ggre den sa relevant som
mulig. P& trods af der i denne opgave ikke er tale om eksport til et nyt marked finder vi fortsat

en PEST relevant, da flere faktorer kan have kraftig pavirkning pa Hornsleths afsaetning.

2.1.1 Political - politiske og lovgivhingsmaessige forhold
Den danske stat giver stgtte til kunst igennem to organisationer begge under Kulturministeriet.

Statens Kunst rad har til formal at fremme udviklingen af kunst i Danmark sat af dansk kunst i

udlandet. Statens Kunstfond har til formal at stgtte dansk kunst i Danmark!“.

Der ydes stgtte til fglgende kunstomrader:
=  Musik
= Billedkunst
= Litteratur
= Scenekunst
= Film
= Arkitektur og design
= Studerende indenfor kunst

Derudover gives der til biblioteker, arkiver, museer og zoologiske haver samt til medier og
idreet.

Fordelingen ser ud som fglger: (Se bilag 26 hvor samlet tabel fremgar)

I Danmark, har vi til beskyttelse af kunstnernes vaerker mod kopiering, loven om ophavsret.
Det er kun den konkrete udformning, der beskyttes, ikke de tilgrundliggende ideer og
principper. Man kan saledes ikke haevde eneret pa en idé om at fremstille en bestemt slags
vaerk, f.eks. en skulptur af en havfrue, men man kan modsaette sig, at andre efterligner den

konkrete udformning af ens skulptur.

Selvom en billedkunstner salger sit maleri, giver det ikke k@gberen ret til at fremstille kopier af
maleriet eller til at ggre maleriet tilgaengeligt for almenheden.

Danmark har tilsluttet sig den internationale konvention om beskyttelse af ophavsret; "Berne

Convention for the Protection of Literary and Artistic Works"*®.

Hvornar er noget beskyttet? Man taler om nar noget har sdkaldt vaerkshgjde definitionen for
dette er mange, men kogt ned kan man sige, at noget har veerkshgjde nar noget er originalt

eller har et saerligt saerpraeg.

Som noget nyt (1. jan. 2006) indfgrtes et seerligt fglgeretsvederlag, som giver 5% (for malerier

1 http://www.kunst.dk/statens-kunstfond/om-statens-kunstfond/
15 http://www.wipo.int/treaties/en/ip/berne
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til under 50.000 euro) til kunstner ndr maleriet videresaelges. For kunstnerne, hvis maleri ofte
omsaettes, skal dette altsd ses som en ekstra og vedvarende indtaegt. Kunstnere modtager ogsa
Fglgeretsvederlag ved videresalg af dyrere malerier, men procentsatsen stiger stgt dets dyrere
billede der er tale om. Eksempelvis 0,25 pct. af salgsprisen, der ligger over 500.000 euro

(ekskl. moms)?*®.

Virksomheder der kgber kunst med henblik pd udsmykning har mulighed for at fratraekke dette

i regnskabet.

2.1.2 Economical - @konomiske og demografiske forhold
Levestandarden i Danmark er relativt set pd et meget hgjt niveau. Danmark har dog i Igbet af

fa ar tabt hele 5 placeringer og er nu malt pr. indbygger det 11. rigeste land'’.
Vi ser dog nogle faremomenter i forhold til at bevare den nuvaerende levestandard i Danmark:
= Kronen er reelt blevet opskrevet i forhold til de lande, som Danmark konkurrerer med.

= Velstanden er baseret pa et staerkt svindende olie-gasoverskud (fra og med 2018 skal

disse produkter importeres).

= Lgnningerne i Danmark er steget mere end i de lande, som Danmark konkurrerer med

hvilket har forringet konkurrenceevnen.

Udefra ovenstdende, sd er finanskrisen ej gdet kunstbranchen forbi og i modsaetning til mange
investorer, som har sggt ly fra aktierne i produkter som guld, sd er kunst blevet ramt negativt.
Ifglge Nanna Gro Henningsen, formand for Billedkunstnernes Forbund vurderes det at
kunstmarkedets samlede salg er faldet med 50 procent i 20098, Der ses en tendens til, at dem
der rammes er de nye unge spirende kunstnere, mens de mere etablerede (ogsa afdgde) fortsat

kan szlge.

Generelt for Danmark i 2010 opjusterer vismandene derimod forventningerne til en vaekst pa
1,1 % mod tidligere 0.1 %'°.

Opjustering er naturligvis positiv, men niveauet er fortsat vaesentligt lavere end de sidste 10 ar

med et snit p& mere end 3 %.

Renteniveauet i Danmark er rekordlavt, men vores vurdering er, at det i disse tider er sveert at
finansiere kunst. Dette bygger vi p& de generelle opstramninger der har veeret i forhold til

boligldn, som alt andet lige ma betegnes som at indeholde en lavere risiko end kunst.

"Fra august til september steg ledigheden med 9.200 personer omregnet til fuld tid og

16 http://da.wikisource.org/wiki/LOV_Nr._1402_af_21/12/2005

17 http://www.business.dk/boersnyt/dansk-velstand-trues
18 http://politiken.dk/kultur/article842455.ece

19 http://www.fyens.dk/article/1347820:Boers-nyt--DOeR--BNP-2009-nedjusteres-til--4-8-pct----2010-opjusteres
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korrigeret for seesonudsving. Hermed naede ledigheden ved Danmarks Statistiks seneste
opggrelse i september op pa 113.500 personer omregnet til fuld tid, svarende til 4,1 procent af

arbejdsstyrken®.

Ledigheden ventes generelt at stige om end forventningerne til hvor kraftig stigningen vil veere

er blevet saenket.

Peter Christmas-Mgller, salg/vurderingsdirektgr hos Bruun Rasmussen, taler om prisfald pa

mellem 20 og 40 % pa antikviteter og kunst i prisklassen fra 100.000 DKK og opefter??.

2.1.3 Sociocultural — Sociale og kulturelle forhold
Danmark karakteriseres som et meget dbent og tolerant land. Der er ej heller nogle
restriktioner p& kunsten. At Danmark kan komme til at traede nogle over taeerne skete tydeligt

under tegningerne af Kurt Westergaard i Jyllands Posten.

Men at kunst provokerer ses dog langt fra kun som et dansk feenomen, hvorfor vi mere
tillzegger at det er kunstnere der provokerer frem for at sige det er kunstnere i Danmark der

provokerer.

De sociale forhold har relativ stor betydning for Hornsleth. Der er flere og flere singler i
Danmark. I 2000 var der 410.000 singler mellem 30-59 &r. I 2007 tallet steget til naesten
475.000.

Mange af disse sgger erstatning for familielivet igennem gget samvaer med deres vennekreds,

og sg@ger bekraeftelse igennem deres job, bolig, tgj og holdninger??.

I forhold til forbrugerforhold, sa er der en forholdsvis god konkurrence i Danmark inden for
kunstbranchen. Der er et hav af gallerier, men vi ser dog at markedet for gensalg primeert
domineres af et duopol med Lautiz.com og Bruun Rasmussen. Vi har ikke kunne fa konkrete tal

pa, hvor stor en del af markedet de sidder p& inden for kunstauktioner.

2.1.4 Technological — Teknologiske og miljomaessige forhold
De teknologiske faktorer i Danmark ma betegnes som veaerende meget hgje. Kunst kgbes f.eks.

i hgj grad fra hjemme via. internettet, bliver leveret til dgren af fragtfirma mv. Yderligere
vurderes ikke relevant i dette punkt, da kunst (primaart malerier) som hovedregel ikke kraever

de store teknologiske midler.

20 http://www.ug.dk/job/artikleromjobogarbm/ledighedsstatistik/den_aktuelle_ledighed.aspx
21 http://penge.dk/forbrug/artikler-forbrug/vaerdien-af-kunst-falder

22 Kilde: http://www.dr.dk/Nyheder/Indland/2008/12/19/101444.htm?rss=true
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2.1.5 Delkonklusion
Betingelserne for bade at saelge/producere kunst synes i Danmark at vaere i top. I modsaetning

til mange andre lande modtager visse kunstnere store summer af offentligt tilskud, bade i form
af direkte gkonomisk stgtte samt i form af uddannelse. F.eks. er eleverne pa de danske
kunstakademier berettiget til SU (Statens Uddannelsesstgtte). Hornsleth selv har en baggrund
fra arkitektskolen i Danmark. Samtidig med det konkluderer vi, at der pa trods af gkonomisk
trange tider stadig er mange der bade har lyst og gkonomi til at kgbe kunst.

At der er flere og flere singler ma tolkes positivt i forhold til Hornsleths afssetning, da vi ogsa

konkluderer at malgruppen primaert er singler.

2.2 Markedsbeskrivelse & analyse

Pris
. . . o
Asger Jom Hoj Der findes mange spillere pa det danske
PS Kreyer . .
. kunst marked. Et endeligt antal har ikke
Michael Ancher . .
Michael Kvium ; o .
, vaeret muligt for at fremskaffe, sa vi har set
Paul Fischer Kurt Trgmpedach TalR
Piero Manzoni pad de 12 naermeste kunstnere, som ligger
Huskmitnavn Hornsleth o .
Eldre vodeme  LEEttEst pa Hornsleth. Neermere beskrivelse
Kathrine Arteberg . .o .

Snike Kaszner og priser ses i bilag 19, hvor der findes en
komplet beskrivelse af de 12 kunstnere inkl.
pris niveau.

Vi har opdelt markedet i de aeldre malerier

Lav og de nye samtidskunstnere. Vi vil gennem

Porters 5 Forces analyser, konkurrence
situationen i markedet.
Positioneringskortet har vi udarbejdet for at danne os et overblik af de vaesentligste aktgrer pa

markedet for billedkunst.

2.3 Porter’s Five Forces
Konkurrencesituationen - Hornsleths valg af marked

Efter at have analyseret faktorerne i omverdenen, der har indflydelse p& Hornsleths salg af sine
vaerker vil vi nu kigge naermere p% konkurrence situationen.

For at beskrive dette vil vi benytte Porter’s Five Forces.
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Konkurrencesituationen i markedet
Markedet for kunst i Danmark er begraenset, sa konkurrencen er hard mellem de danske
kunstnere (snaever konkurrence). Det samlede marked for salg/kgb af moderne kunst i

Danmark antager vi at udggre ca. 1,5 til 2 milliarder DKK per ar%.

Der har i hgjkonjukturen veeret en saerdeles god afsaetning af Hornsleths vaerker igennem hans
davaerende Galleri (Gallery Poulsen). Hornsleth har med sin innovativitet vaeret dygtig til at
positionere sig i hans segments bevidsthed, og har med sin provokerende marketing vaeret en
form for “first mover” i sit felt. Dette har skabt et hul til andre af samtidens kunstnere, men
dette lukkes af gkonomisk nedgang og almen maetning hos forbrugerne efter nye Hornsleth

vaerker, og efterspgrgsel efter nye kunstnerne eller nye udtryksformer.

Brancheanalyse
For at foretage den videre analyse af konkurrencesituationen i branchen vil nedenstdende tage

udgangspunkt i Porters Five Forces.

Kgberens Forhandlingsstyrke
Hornsleth er saerdeles afhaengig af kgberens forhandlingsstyrke. Primaert ved at han producerer
et produkt, som er muligt at substituere med et andet. Hans fordel er, at han ved sit navn alene

har kunnet lave story-telling, som ikke er let at erstatte.

Konkurrence fra substituerende produkter

De vaerker/produkter der kan erstatte Hornsleths vaerker kommer
fra nye sultne kunstnere som f.eks. Huskmitnavn. Dette er en
kunstner der ved sin gadekunst og frem for alt sin anonymitet har
formaet at skabe en aura omkring sine vaerker, der ligesom
Hornsleth spiller p§ storytelling. Kunst er som minimum en dialog

imellem to mennesker?*.

Prisen er naturligvis ligeledes en faktor, men denne er stort set ens, og en faktor, som f.eks.

skifteomkostningerne er ikke relevante her.

Leverandgrens forhandlingsstyrke
Hornsleth er ikke voldsomt afhaengig af sine leverandgrer, da han er i en position, hvor han let

selv kan skifte leverandgr af de ravarer, som han udvikler sine produkter igennem.

23 Interview med Bruun Rasmussen - Bilag 4
24 Interview med Bruun Rasmussen - Bilag 4
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Der kan dog i enkelte tilfaelde, hvor der er tale om andre produkter end malerier veere tale om
en stgrre afhaengighed af en mulig leverandgr f.eks. ved Deep Storage projektet han pt.

arbejder med som beskrevet i indledningen.

Truslen fra andre udbydere

Truslen for konkurrenter, der invaderer og gnsker at tage markedsandele bgr altid vaere en

faktor der tages hgjde for i enhver virksomhed. Adgangsbarrierne indenfor kunst er naturligvis

et spgrgsmal om talent, pris, image og adgang til distributionskanaler (gallerier), men generelt
o . . . o . o .

ma man sige, at adgangsbarrieren for kunst er utrolig lav og pa ingen made kan sammenlignes

med virksomheder i eksempelvis knowhow brancher som medicinal virksomheder eller ved

produktion af avancerede maleinstrumenter a la Radiometer.

2.4 Konkurrentanalyse
Generelt kan man sige, at det er vigtigt for en virksomhed at indsamle viden om sine

konkurrenter, og udfra disse vaere i stand til at lzese konkurrentens strategi.

I kunstbranchen er det vigtigt at veere innovativ og proaktiv i forbindelse med tidens behov.
Selv Hornsleth har svaert ved at bedgmme hvem der er hans direkte konkurrenter, men
vurderer, at de navne vi naevner er lignende type kunstnere. Vi har derfor for at lette opgaven

valgt at kigge p& to kunstnere, Huskmitnavn og Piero Manzoni.

Huskmitnavn

Nuvaerende strategi: Vi har ingen konkrete oplysninger om Huskmitnavn’s
konkurrencestrategi, men vi kan ansl3, at han med sin nuvaerende ageren pd markedet
benytter sig af differentiering, med brug af gadekunst og ved at gemme sig bag anynomitet
med det formal at tage en stor andel af totalmarkedet inden for den niche hvor han og
Hornsleth bevaeger sig. Med andre ord; det handler sig om, at blive set af konsumenterne via
alternativ markedsfgring, sa virksomheden/kunsterens maerke/brand bliver kendt.
Ressourcer: Huskmitnavn’s ressourcer ma formodes at veere pd samme niveau som
Hornsleths, og med en stigende indtjening og stor kendskabsgrad er han jeevnbyrdig med
Hornsleth.

Hornsleth har dog en stgrre kendskabsgrad og er stadig mere udbredt end Huskmitnavn jf.
vores spgrgeskema spgs. 3%°.

MA&lsaetning: Det ma formodes at konkurrenternes malsaetning er vaekst samt at udbygge

deres kendskabsgrad.

%5 Spgrgeskema - Bilag 1
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Antagelser: Vi kan antage, at konkurrenten ligesom Hornsleth, ser sig selv i et marked med
hard konkurrence. Strategivalg vil derfor primaert vaere:

Markedspenetrering — Flere kunder der vaelger Huskmitnavn

Produktudvikling - Nye kommercielle tiltag der lanceres samtidig med nye veerker.
Reaktionsmgnster - Ud fra de beskrevne oplysninger om Huskmitnavn ma vi konkludere, at
denne benytter sig delvist af samme branding ideer som Hornsleth, men adskiller sig ved at
veere anonym. Derfor m& ogsa Hornsleth pd bedst mulig made, have fokus pa en fortsat
differentiering af produkter/brand. Der skal fortsat vaere fokus pa markedsfgring og event for at
fastholde positionen, som den originale og unikke kunstner med storytelling, som forbrugerne

kan spejle sig i.

Piero Manzoni

Nuvarende strategi: Kunstneren er dgd (fadt 1933 - dgd 1963), men han kan pa mange
omrader sammenlignes med Hornsleth idet den alternative og provokerende marketingsform af
kunstvaerker blev introduceret i Danmark af Piero Manzoni. Kunstneren har angiveligt ogsa
veeret en inspirationskilde for Hornsleth. Manzoni er internationalt anerkendt, og dennes vaerker
saelges pa auktioner for anselige summer.

Piero Manzoni boede og producerede sin kunst i Danmark igennem flere ar, og
var kendt for f.eks. at seelge egen affgring p& dase, hvor Herning

Kunstmuseum?® i dag har den stgrste samling, som er kgbt op af, og foraeret

til museet af brgdrene Damgaard, der blev It-milliadaerer pa salget af Navision
til Microsoft. Derudover er han kendt for sin fascination af naturen, og hans ide om at forherlige
et simpelt aeg ved at seette sit fingeraftryk pd et seg som sine mest markante vaerker. Piero
Manzoni’s kunst er mere fokuseret differentiering med meget unikke produkter og rettet mod en
smal, men pengestaerk malgruppe.

Det a&ndrer dog ikke ved at produkterne er blevet kendt ved sin endog meget aparte
udtryksformer, s kunstnerens maerke/brand har fastholdt sin kendskabsgrad.

Ressourcer: Kunstneren er dgd, men salges vaesentlig dyrere end Hornsleth, og er
internationalt langt mere anerkendt.

Malszetning: Varkerne salges udfra en kendskabsgrad der udbredes via udstillinger i
anerkendte gallerier og museer verden over.

Antagelser: Vi ma antage at Manzonis vaerker ikke befinder sig i samme hdrde konkurrence
som Hornsleth og eksempelvis Huskmitnavn, da Manzonis vaerker er s unikke og anerkendte af
et udbud automatisk skaber omtale, og derved stor salgssum.

Reaktionsmgnster: Ud fra de beskrevne oplysninger om Manzoni ma det konkluderes at

denne benyttede sig meget af samme branding ideer som Hornsleth. Derfor ma ogsa Hornsleth

26 http://www.heartmus.dk/
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pa bedst mulig made, have fokus pa en fortsat differentiering af produkter/brand, hvor der

maske skelnes mere til en fokuseret differentiering.

2.5 OT-analyse

For at opsummere de overstaende punkter er de vigtigste samlet i nedenstaende OT-analyse.

Som naevnt tidligere vil en samlet SWOT blive gennemgaet senere i opgaven.

Eksterne Forhold

e Muligheder | e Trusler
Makro
@get fokus pa kvalitet e Meaetning efter Hornsleth veaerker
Yderligere samarbejde med e Fremtidig lavkonjunktur
staerke partnere e Ingen mediedaekning af nye
e @konomien er i bedring projekter
e Fortsat god mediedaekning e Danmark er for lille et marked
e Far kunststgtte e Pressen tvivler pd Hornsleths
agents arlighed og kompetencer?’
Mikro
e Konkurrenternes svagere e Konkurrenterne herunder isaer
kommunikationsformer Huskmitnavn, Smike Kaszner
e (@ger egen kvalitet e Priskonkurrence
e Bliver anerkendt efter succes e Kuvalitetskonkurrence
med nyt projekt e Bedre diversifikation fra
e Samarbejde med "The Ivy” giver konkurrenter
udenlandsk succes e Bedre

kommunikation/markedsfgring af
direkte konkurrenter

e Bliver "glemt” grundet udenlandsk
satsning

2.6 Delkonklusion
Baseret pa ovenstdende analyser kan vi konkludere, at Hornsleth befinder sig i et snaevert

marked hvor han igennem laengere tid har formaet at differentiere sig fra de nsermeste
konkurrenter. Det er essentielt for Hornsleth konstant at ggre opmaerksom pa sig selv og
forblive innovativ, da adgangsbariererne til markedet er lave. Nye konkurrenter kan relativt
hurtigt komme ind pd markedet.

Hornsleths mal er at forblive moderne men seelge til hgjere pris.

Som angivet i vores OT-analyse er der flere ting Hornsleth skal vaere opmaerksom pa - bade i

muligheder og trusler pa markedet.

27 http://politiken.dk/kultur/article802283.ece
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3.0 Markedsfgringsstrategi
3.1 Segmentering - S-M-P

Segmenteringsprocessen for Hornsleth pa det danske marked

Det er vigtigt for Hornsleth, at lave den korrekte segmentering og malgruppevalg, for at skabe
et stgrre overblik over markedet og derved samtidig kunne skraeddersy den rigtige
markedsfering til den valgte malgruppe.

Segmentering er en proces vi vil lave, for at inddele det danske marked i homogene
brugergrupper, som har de samme praferencer i relation til Hornsleths produkter.

Vi vil benytte os af SMP modellen (Segmentering, M3lgruppevalg og Positionering).

SMP modellen er en proces, som indeholder 11 relevante punkter som vil blive gennemg3aet i
relation til markedet i Danmark.

Vi vil fokusere vores segmentering/malgruppevalg pa B2C markedet og ud fra dette vaelge

vores distributions kanaler pd B2C markedet, som passer pa vores segmenter/malgruppe.

3.1.1 Fastlaeggelse af konsumentenheder.
Personer i Danmark over 18 &r, som har behov og mulighed for at kebe Hornsleths malerier.

Alle der er selvstaendige individer og som er interesseret i moderne kunst og des mange
inspirerende vaerker. Derudover skal konsumenterne fysisk vaere i stand til at benytte veerket;

bade fysisk og visuelt.

3.1.2 Analyse af markedet
For at fa et mere nuanceret billede af vores segmenter vil vi indsamle oplysninger, som bedre

skal afdaekke, hvor potentialet er stgrst til at afsaette Hornsleths malerier og derved fa den
stgrst mulige succes-rate for afsaetning til det danske marked.

Vi har haft mgde med Hornsleth, Bruun Rasmussen, Gallery Poulsen, samt talt med flere kgbere
af Hornsleths malerier. Alle kvantative personlige interview hvilket giver os er god analyse af
potentialet pa det danske marked. Dette betegnes teoretisk, som en field research.

Derudover har vi baseret vores segmenterings analyse pa en del Desk research. Vi har 1ant
bgger om Hornsleth pd biblioteket, vi har skaffet en masse presseklip via nettet og Gallery
Poulsen. Derudover har vi lavet et Internet spgrgeskema?®®, som vi ogsa vil bruge i
segmenteringsprocessen. Vi vil benytte forskellige analytiske databaser sdsom Danmarks

Statistik, Gallup og Index Danmark.

28 Spgrgeskema - Bilag 1
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Hvis vi havde haft mulighed for det ville vi gerne have lavet langt flere personlige interviews
evt. ved brug af spgrgeskemaer one2one pa gaden, gallerier og pa museer. Men af tidsmaessige
og gkonomiske arsager er dette ikke muligt.

Vi anser spgrgeskemaets validitet og reliabilitet for at i orden, da vi har registeret mail adresser

pa samtlige besvarelser.

3.1.3 Segmenteringskriterier
De kriterier som vi finder mest relevante for efterspgrgslen af Hornsleths produkter er: alder,

ken og livsstil. Vi har valgt at fokusere pa disse tre,

Ellers kan det meget hurtigt blive uoverskueligt og svaert at fastholde fokus. Vi har valgt disse
tre kriterier, fordi det haenger godt sammen med, at det er nedenstdende stadier i livet man
begynder at interessere sig kunst og i det hele taget bliver meget mere kulturel.

Vi tager udgangspunkt i Gallups Kompas??, som har inddelt den danske befolkning i ni
livsstilssegmenter ud fra en reekke holdningsspgrgsmal. Gallup Kompas er baseret pa den

danske befolkning.

Alder- og kgnsfordeling i Danmark®’:

Befolkning og den bevagelser efter nytilgang/bestand og tid
(Befolkningen ultimo)
Enhed: Antal

Data o | I

Sum af 2008K2 2008K3 2008K4 2009K1 2009K2

Kvinder 2779.431 | NN

Sum af Maend | 2.732.020 | Befolkningen ultimo 5489 022 5505 995 5511 451 5515287 5519 441
Antal af Ar 0-126

Ovenstdende tal giver fglgende aldersfordeling:

Mend 2.779.431 Kvinder 2.732.0207%° Samlet i DK 5.519.441
0-203ar 21 - 40 ar 41 — 65 ar 66 — 80 ar 81+ ar
26.55% 26, 72% 34.82% 10.41% 2.49%

Ud fra vores desk research, findes der flest mennesker i alderen 20 - 65 ar (60,54%)

Som individ begynder man at interessere sig for kunst, ndr man er udeboende, begynder at
have en fast god indkomst og bliver mere kulturelt interesseret. Vores segmenter ligger derfor i
alderen 18 - 80 ar.

Vi har valgt at inddele denne gruppe i fire segmenter:

Unge 18 - 25 &r | Voksne 25 - 45 ar | "Det gra guld” 46 - 65 ar | Aldre 65 - 80 ar.

Derudover vil vi bruge kgn som et kriterium, som inddeles mand og kvinder.

29 Gallup Kompas - Bilag 20
30 DST - Bilag 16
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Det sidste kriterium er livsstil. Hornsleths malerier henvender sig til en bestemt livsstil, som er
kvalitetsbevidste, gar op i sig selv, vil have et leekkert hjem med de rigtige design produkter

m.m.. Derfor er dette et vigtigt kriterium.

3.1.4 Profil af de enkelte segmenter
Se bilag 20 for Gallup Kompas segmenter.

3.1.5 Segmentvurdering
Vi fokuserer pa flg. 3 segmenter i Gallup Kompas: "De moderne Individorienterende” "De

moderne” og "De moderne feellesskabsorienterede”

1) - Livsstil:

De moderne segmenter:

Segmentet tjener mere end gennemsnittet og har derved en stgrre kgbekraft. De er bosiddende
i storre byer i Danmark. De gdr op i luksus og en livsstil, hvor der fokuseres pa at kobe
kvalitetsvarer og design. Alle elementer som Hornsleth afspejler. Segmenter er primaert under
40 og har fuld fart pa karrieren.

De Moderne Individorienterende

Dette er de unge og de vilde. Det er store dyre biler. De er deres egen lykkes smed. De vil
gerne signalere succes og har derfor fuld fart pd karrieren. De er pionerer inden for deres
kerneomrade. Igen elementer der kan afspejles i Hornsleths veerker. De hgrer til det man kalder
"de nyrige”.

De moderne fzllesskabsorienterede segmenter

Segmentet er i gang med at stifte familie og er i alderen 20 - 49 &r. De bor i storbyer (I
Kgbenhavn, Arhus, Odense, Aalborg), er @bne for omverden, meget kulturelle og kan vaere
akademikere. De formodes at tjene over gennemsnits danskeren, som i 2007 tjente 274.000
DKK3?.

Disse tre segmenter passer godt ind i vores desk research®?.

2) - Alder:

I det "unge” segment skal man have noget billigt, der deekker ens behov, nar man flytter
hjemmefra. De teenker ikke kulturelt endnu. Det kunst der matte haenge pa

vaeggen er hgjst sandsynligt et maleri/billede fra IKEA. De har ikke de forngdne

penge til at kgbe Hornsleth malerier. Det passer ikke til Hornsleths profil. 1
N&r du er i det "grd guld” og det "zeldre” segment over 46 ar, er du 18st mere fast i ‘U

dit valg af kunst og har din egen mening og Hornsleth er meget kontroversiel*® og ==

31 http://epn.dk/samfund/arbmarked/article1546132.ece
32 Gallup Kompas - Bilag 18
33 Spgrgeskema spgrgsmal 6 - Bilag 1
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mange eeldre forbinder ikke Hornsleth med, hvad de kalder segte kunst. Sdsom Skagens malere
Asger Jorn m.fl., som bruger meget lag pa lag malerier, hvorimod Hornsleth bl.a. har lavet et

maleri kun afbilledet hans hand. Se billede*.

Dette bekraefter vores interview med Esben Sylvest®, som er redaktgr pa magasinet Penge &
Privatgkonomi, som udtaler: “Nar det gaelder Hornsleths billedkunst, efterlader hans arbejde
indtryk af kommerciel serieproduktion. Han har begreensede handvaerksmaessige feerdigheder,

og hans budskaber virker banale og forteenkte.”

Vi kan derfor konkludere, at malgruppevalget af alder falder pd de “voksne” 25 - 45 &r. Dette
segment passer godt til Hornsleth. Fra 25 ars-alderen begynder man at g& mere op i kultur,
kvalitet og design. Du har ogsa det forngdne raddighedsbelgb og fra 50 + er du I3st fast i din

kunst og vil ikke kigge sa meget p& den moderne genre mere.

3) - Kgn:

Udfra vores interview med Hornsleth, Gallery Poulsen, Bruun Rasmussen og udfra det Hornsleth
laver pa sine malerier, som meget omhandler nggne eller letpakleedte damer. Altsd motiver der
appellerer mest til maend. Som eksempel pa dette naevner Hornsleth bl.a. i vores interview med
ham brugte han fglgende citater: "kvinder de skal bare kneppes”. S& pornografien bliver

virkelig brugt i hans veaerker.

3.1.6 M3lgruppevalg

Vi har med overstaende i mente valgt at fokusere pd nedenstdende segmenter:
De Moderne-Individorienterede Pionerer, Borgerlig
De dynamiske unge Fuld fart pd karrieren
Sin egen lykkes smed Leeser Bgrsen, Jyllandsposten

De moderne

De Moderne feellesskabsorienterede De Moderne
Kvalitetsbeviste Akademikere
Karrierefokuseret Kulturkonsumenter
Velbjeergede Samfundsengagerede idealister
Luksus Finere madlavning

Bor i storbyer/hovedstaeder

Alder 20 - 49

Hgj indkomst
Alder 20 - 40

34 Bog om Hornsleths samlede vaerker 1992 - 2005. Billedet med Handen er fra 2001

35 Interview, Esben Sylvest - Bilag 9
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De moderne segmenter og De moderne individorienterende passer rigtigt godt til Hornsleth,
mens De moderne feellesskabsorienterede supplerer De Moderne og Individorienterende
segmenter. Ved at vaelge disse 3 segmenter passer far vi daeekket vores malgruppe i alle

hjgrner:

3.1.7 Konklusion pa malgruppevalg:
25 - 45 ar, maend, kulturelle, kvalitetsbevidste, bor i storby, hgjere personlig indkomst.

3.2 Malgruppe strategi
Vi har valgt at fokusere pa differentieret markedsfgring. Dette fordi Hornsleth har et unikt

Parametermix.

3.3 Positionering

3.4.1 Vurdering af mulige Positioner
For at vurdere Hornsleths positioner i forhold til sine konkurrenter, vil vi gennemga

positioneringsprocessen

3.4.1 Analyse af kunderelevante faktorer
Neermere beskrevet i afsnit 4 vedr. kobsadfaerd.

3.4.2 Analyse af konkurrenter
Med udgangspunkt i positioneringskortet for Hornsleth i forhold til hans konkurrenter, som vi

har beskrevet i afsnit 3.6.8, har vi undersggt enkelte konkurrenterne pa det danske marked. Vi
kan ud fra vores desk og field undersggelse via netvaerk, hjemmesider, interview m.m., se at de
stgrste konkurrenter er delt i to. Der er de seldre kunstnere, som kan vaere afdgde og sd er der
de nye samtidskunstnere, som maler de moderne linjer. Hornsleth hgrer til blandt de moderne

samtidskunstnere. Det er disse han primeert konkurrerer med.

Konkurrencefordele for Hornsleths direkte konkurrenter:
» De fleste er placeret pd Museum og derved "bldstemplet” som kunstner. Dette har
Hornsleth endnu ikke opnaet.
= Nogle har veeret etableret lzengere tid som kunstner.
* Mange forbinder dem med “rigtige kunstnere”, da de ikke er s3 kontroversielle som
Hornsleth og bruger udtalelser som "FUCK YOU ART LOVERS".
= Huskmitnavn er, ligesom Hornsleth, ikke p& museum men er mere “stueren” (mindre

kontroversiel).
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Svage sider ved Hornsleths konkurrenter:

De fleste konkurrenters hjemmesider er ikke pa engelsk og er uoverskuelige.

De har ikke s hgj kendskabsgrad som Hornsleth. Hornsleth ligger pa en kendskabsgrad
i Danmarks befolkning pa 75 %?3¢. Kun overgaet af Asger Jorn (dgd) - PS Krgyer (dgd)
og Kurt Trampedach.

Som beskrevet i vores konkurrentanalyse er de naermeste konkurrenter Huskmitnavn og
Piero Manzoni. Deres kendskabsgrad er for Huskmitnavn kun 29% og Manzoni 13%,
hvilket er maerkbart lavere end Hornsleth og han burde derved have nemmere ved at

afsaette sine kunstvaerker i forhold til ovenstaende to naevnte konkurrenter.

3.5.7 Konkurrencefordele Hornsleth

Steerkt navn og brand i Danmark efter kun 17 ar pa markedet®’

God overskuelig hjemmeside pa bade dansk og engelsk.

Meget innovativ, som er vigtigt i branchen - Har bl.a. introduceret
Hornslethposters.com, som er plakater af hans vaerker.

Meget kontroversiel, far meget presse omtale (Uganda projekt, vabenaktier, Deep
Storage projekt)

Dygtig til at iscenesaette®® sig selv. Markedsfgring pa et hgijt plan, som andre kunstnere

kunne laere meget af.
Pris
Asger Jom Hoj 3.5.8 Positioneringskort

PS Kroyer Vi har lavet et positioneringskort udfra
Michael Ancher Michael Kvi . .
ichael Kvium vores interview med Hornsleth, Gallery

Paul Fischer Kurt Trampedach

/Eldre

TalR Poulsen, Bruun Rasmussen m.fl. og
Piero Manzoni
Huskmitnavn Hornsleth derved placeret Hornsleth i forhold til
Moderne
Kathrine /Erteberg hans konkurrenter.

Sike Készner

Som det kan ses har vi delt

kunstnerne op i 2 dele. De &ldre og

samtidskunstnerne (Moderne)

Lav Vi sammenligner dem om de far en hgj

eller lav pris for deres veerker.

Hornsleth ligger ikke i den hgje del af pris segment i forhold til sine konkurrenter. Men til

gengeeld er han den mest kontroversielle og tangerer muligvis til en Blue Ocean strategi. Dette

3 Kilde: Spgrgeskema - bilag 1 sp. 4 og 5
37 Kilde: Kendskabstal i spgrgeskema
38 kilde: Bilag 10 interview med Poul Erik fra Pej gruppen
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kan begrundes med hans unikke samarbejde med blandt andet Netto, Toms, ILVA samt hans
spektakulaere projekter, alle ting som ikke er set hos andre kunstnere.

Sa han ligger lidt for sig selv i positioneringen overfor hans konkurrenter.

Vi har ligeledes bedt Hornsleth, Bruun Rasmussen, Gallery Poulsen om deres vurdering af
placeringen i ovenstaende positioneringskort, som bekraefter at placeringen er korrekt. Vi anser

derfor er ovenstaende positionerings kort som vaerende valid.

3.5.9 Valg af positioneringsplatform
Hornsleth skal fokusere det unikke i hans vaerker og virkelig spille pa hans ESP (Emotional

Selling Proposition) Udfra vores spgrgeskema sp. "Dit hovedmotiv for kgbet” af kunst, sa
svarede 54 %, at det var fordi at det var flot, inspirerende og pynter.

USP (Unique Selling Proposition) er ikke relevant i kunstverdenen, da det typisk er fysiske
fordele ved produktet. Derfor skal Hornsleth sl& pa det emotionelle i hans kunst.

Han skal sl pa, at han er den mest kontroversielle kunstner pa markedet og at der er en
historie bagved hvert eneste af hans produkter. Derudover skal han sld p& sin innovative made
at producere sine vaerker pa.

Valg af handlingsparametre og kommunikation af Hornsleths position beskrives naermere i afsnit
7.

3.6 Delkonklusion
Udfra vores segmentering kan vi konkludere at vi har valgt 3 malgrupper. De Moderne, Moderne

Individorienterede og de Moderne Faellesskabsorienterede. Malgruppevalget er med
udgangspunkt i Gallup Kompas. Vi har valgt at fokusere p& den kgbestaerke malgruppe i alderen
25 - 45 3r, som er unge maend, der er kulturelle, kvalitetsbevidste og bor i storbyer. Hornsleth
malgruppestrategi er differentieret markedsfgring og Hornsleth skal positionere sig udfra hans

unikke ESP’er i forhold til sine naermeste konkurrenter.

4.0 Kgbsadfard | Prahle |—P| Tnfarma I—PI Alfprna’; I—PI P;pclui-ni | —PI Ffterka
4.1 Kgbsadfzerd B2C

Hornsleths malgruppes Kgbsadfzerd pa B2C og B2B markedet
Kgbsadfaerden pa B2C markedet kan beskrives ud fra nedenstdende model:

Problem/Behov:

Hornsleth-konsumenternes kgbsmotiv er et socialt og ego-behov der skal daekkes jf. Maslow’s
behovspyramide.

Det vil opstd som erkendelsen af et behov for at udskifte nuvaerende malerier eller kunstvaerker
ud eller skabe en ny stil indenfor sin bolig. Det sociale kgbemotiv er et behov for at sende

signaler til andre mennesker, at man er anderledes. Her er der altsd tale om snob effekten.
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Ego behovet signalerer status og det at blive accepteret af andre mennesker. Her vil ogsa vaere
en del af Veblen effekten i denne persons type. Ved kgb af Hornsleths malerier, vil man gerne

signalere at gkonomien er god.

Information og alternativer:

Hornsleth har lavet mange forskellige typer malerier og kunstvaerker i mange forskellige typer
farver og illustrationer i alle afskygninger. Alt sammen, noget som kan kraeve en omfattende
informationssggning i form af laesning af auktionsnyt, hvor malerier szelges - besgge gallerier,
hvor Hornsleths malerier saelges - samt via websites hvor Hornsleth malerier ogsa afseettes.
Alt sammen noget der er enormt tidskraevende og som hgrer ind under den komplekse
kgbsadfzaerd. Dette skyldes, at det perfekte maleri til denne malgruppes personlighed, skal
passe ind i hans hjem og der skal veere en historie bagved kunstvarket, som personen skal
kunne forteelle, nar han viser kunstvaerkerne frem for venner og bekendte.

Der er derfor tale om et overvejelseskgb, hvor der vurderes mange alternativer og derved en

stor informations sggning.

Beslutning:

Vores malgruppe tager en beslutning om de vil kgbe eller ej.

Kgbstype:

Kgbsadfzaerdstypen for denne malgruppe er kompleks kgbsadfaerd. Konsumenten gér ind i kobet
med en hgj involveringsgrad som kraaver megen informationssggning om produktet inden man
fortager kgbet. Der er stor forskel pd malerierne i branchen. Hornsleth differentierer sig blandt
andet med sine malerier, som signalerer en stor form for arrogance og som regel afbilleder let
pdklaedte damer. Derfor vil det veere dette, som denne type malgruppe gar efter, fordi det
passer til deres personlighed og type.

Kgbsform:

Man kunne forestille sig en kgbsform, hvor beslutningstageren matte 18ne malerierne med hjem
og se hvordan de passede ind i deres hjem. Ifglge vores spgrgeskema undersggelses spgrgsmal
10°°, her spurgte vi indtil, hvorfor folk valgte at kgbe kunst og en stor overvejende del (54 %),
kgbte fordi det var flot, inspirerende og det pyntede. S& udfra dette eksempel ville det vaere
godt, at folk fik lov at 1&ne malerierne med hjem og se om de passede ind i hjemmets stil. Dette
kunne eksempelvis ggres over en 14 dages prgveperiode. Dette ville imgdega den meget den
meget planlagte kgbsform.

Deltagere:

Bade initiativtageren, influenten, beslutningstageren, disponenten og konsumenten er samme
person, nemlig konsumenten selv. Influenten kan ogsa vaere rige venner i miljget, som ogsa

knokler og lever det vilde liv, som beskrevet under segment vurderingen. Men det er her, at

3 Spgrgeskema - Bilag 1
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kgberen selv tager initiativet til kgbet og vurderer om man har rad til at kebe produktet. Det er
ogsa konsumenten der beslutter, om der skal kgbes og hvor mange malerier, der skal kgbes.
Det er ligeledes konsumenten som gennemfgrer handlen og som vil bruge produkterne og
bestemme hvor de skal placeres i hjemmet. Se bilag 6 & 7, interview med to kgbere; hvorfor

kgbte de malerierne, hvad var motivet og hvem besluttede kgbet.

Efterkgbsadfaerden:

Hos konsumenten vil vaere forventningerne til maleriets design og dets signaler vare hgje.
Yderligere vil fokus pa produktets visuelle historie og dets praesentation vaere hgj.

Hvis billedet pynter og investeringen i Hornsleths kunst holder og endda stiger i vaerdi, sa vil
kunderne opna stor tilfredshed, da de ved kgb af Hornsleths malerier far et godt produkt.
Det er med disse parametre, at Hornsleth vil opna tilfredse kunder, da tilfredse kunder ofte
vender tilbage og kgber flere malerier eller andre kunstvaerker af Hornsleth og/eller henviser

Hornsleths produkter til venner og familie.

4.2 Kgbsadfzerden pa B2B markedet
Hornsleth fokuserer primaert pd at komme ud til slutbrugen (B2C), men har lavet nogle fa

opgaver for Saxo Bank, Lauritz.com, Cocio m.m.

Som ses i artiklen Finanshus med miljg i Jyllandsposten d. 17. april 2001*°, har Hornsleth, bl.a.
lavet en udsmykning i Saxo Banks tidligere hovedkvarter i Gentofte.

Her har Hornsleth lavet et udsmykningskoncept han kalder for “"Chance operations”. Ifglge
Hornsleth symboliserer udsmykningen blandt andet den internationale og flerkulturelle
medarbejderstab og det hektiske arbejdsmiljg.

Vi vil ikke g8 i dybden med B2B markedet i denne opgave, da jf. udtagelser fra Hornsleth*, har

primaert fokus pa slutbrugeren.

Ved beskrivelse af kgbsadfaerden pd B2B markedet kunne beskrives ud fra nedenstdende

model:

Generelt/budagetn
Problem/ || Informati [—p Alternatfj—y Beslutnin — »| Efterkgb
¥

Beslutnin
v
Kgbstype
v
Buy-Grid
v
Kgbscent

0 Artikel finanshus med miljg - Bilag 16
*! Interview med Hornsleth - Bilag 2
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Problem/behov

En virksomhed som Saxo Bank, vil gerne igennem deres valg af kunst haengende eller stdende,
signalere virksomhedens vardier s& medarbejderne kan fgle sig inspireret i deres daglige
feerden i virksomheden.

Her vil den indkgbsansvarlige af kunst, fa behovet ledelsen.

Det kunne veere en indkgbschef eller formanden for kunstforeningen i en virksomhed.

Information

Indkgbschefen/kunstformanden vil finde ud af, hvilken kunst som vil passe til stilen i den
respektive virksomhed.

Eks. ville Hornsleths kunst nok ikke passe ind i en virksomhed, som eksempel revisions
virksomheden Maersk, da hans kunst kan virke stgdende pa deres kunder, hvilket i sidste ende
kan give bagslag da malerierne ikke vil afspejle de konservative vaerdier Maersk gnsker at
afspejle, og det billede omverdenen og rederiets kunder forventer.

Derimod vil vi virksomheder som et reklamebureau, eller som angivet Saxo Bank og andre
virksomheder som er lidt skaeve i forhold til branchen generelt veere passende aftagere af

Hornsleths vaerker.

Alternativer

N&r stilen er besluttet, udveelger man maske to til tre kunstnere, og far dem i tale.

Her kunne Huskmitnavn og Hornsleth vaere oplagte alternativer til en virksomheds indkgb.

Som beskrevet i konkurrentanalysen laver Huskmitnavn primaert vaagmalerier til virksomheder,
sa han vil vaere oplagt, hvis man skal have lavet et stort maleri.

Hornsleth, kan som beskrevet ved Saxo Bank tilpasse sin kunst til virksomheden og udfra det

de gerne vil signalere, s& han vil vaere et godt alternativ til Huskmitnavn.

Beslutning og Beslutningsproces

Indkgbschefen/kunstformanden tager en beslutning om de vil kgbe eller ej.

Her kan det evt. ogsd vaere den adm. Direktgr eller gkonomidirektgren, som er med indover
kgbsbeslutningen da et stort vaeg til veeg maleri kan vaere dyrt, og skal afspejle de rigtige
veerdier.

Desveerre sa er ovenstaende indkgber, som regel ikke szerlig kompetent indkgber jf. Dette
citat*?:

Men der er utrolig mange mennesker, som ikke har styr p§ at forbruge rigtigt. Der bliver vi ikke
brugt saerligt meget som rédgivere. Der er et hav af store virksomheder, som har

kunstindkeobere, men de aner ikke, hvad de kgber. Jeg ser dem aldrig, p8 en aktion.

42 Interview med Bruun Rasmussen - Bilag 4
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Hvem er det, der kan r8dgive dem? Det er os. Vi er genbrugsstation. Vi vil gerne salge den -
men ikke oversalge den. Det vil gallerierne, de f8r ikke varen tilbage igen.

Hvordan fr man brugt sine penge rigtigt - det ved jeg godt, det er Hornsleth helt ligeglad med.
Ud fra disse udtagelser er det vigtigt at beslutningstageren virkelig er kompetent kunstindkgber

ellers kan man hurtigt kgbe katten i saekken

Kgbstype
Her vil der veere tale om et nykgb og informationsbehovet vil derfor veere stort om kunstnerne,

ligesom behovet for vurdering af alternativer vil vaere tilstede.

Kgbsprocessen

Problemerkendelse

Eksempel: Et reklamebureau beslutter sig for at de har et behov for inspirerende kunst i
virksomheden, sa de kan f& medarbejderne til at taeenke endnu mere kreativt til deres kunder.

Derved evt. fa flere penge i kassen pa laengere sigt.

Fastlaeggelse af generelle behov

Der skal vaere en stor vaegudsmykning i kantinen, fem malerier til mgdelokaler og tre malerier
til kontor landskaber.

Maleriet skal indeholde veerdier, visioner for reklamebureauet, gerne som noget kreativ

inspiration.

Produktspecifikation
Der kontaktes mulige kunstnere, som kan levere ovenstdende udsmykning/malerier, som
reklamebureauet gnsker.

Kunstnere kommer ud og praesenterer derefter deres input for reklamebureauet.

Leverandgrsggning

Reklamebureauet tager efterfglgende stilling til, hvilke kunstnere de veelger.

Indhentning af analyse og tilbud
Kunstneren, som inviteres til at tilpasse sit tilbud til den endelig version pa en ordre.

Udvalget, der er nedsat til at kgbe malerierne, vil herefter analysere tilbuddet.
Vurdering og forhandling af tilbud

Der vurderes og forhandles evt. rettelser i tilbuddet.

Kunstneren indkaldes evt. og det sidste afklares og forhandles pa plads.
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Ordrerutinespecifiktion

Efter forhandlingerne vil Igsningen vaere pa plads og man laver en aftale med kunstneren.

Kontrol af kunstneren
Nar maleriet er faerdigt og ophaengt. Tjekkes det i gennem af reklamebureauet, for huller eller

andre skrammer.

Kgbscentret
Influenter

Kunstformanden vil maske radgive sig med ledelsen og evt. kollegaer

Beslutningstagere
Kunstformanden, adm. direktgrer, gkonomidirektgren. Afhaengigt af hvor stor en udgiftspost

malerierne har for reklamebureauet.

Kgbere:

Det vil vaere kunstformanden.

Konsumenter:

Her vil det vaere medarbejderne.

Efterkgb:
Her vil reklamebureauet forhdbentlig vaere sd glade for malerierne, at de har lyst til at kgbe

flere pd et senere tidspunkt.

5.0 Markedsposition

Markedsandelen indenfor kunstbranchen er som alle andre brancher en slaskamp om positioner
der hanger ngje sammen med de strategier som virksomheder fglger. Hornsleth har med sin
originale kunst vaeret dygtigt til at betjene en lille del af markedet, men hvor han er
dominerende. Dette angiver at han befinder sig i det sakaldte Markedsniche.

Med sin nye satsning pa plakater og re-produktioner gnsker han at brede sig ud over sit
nuvaerende marked, og bevaege sig mod en anden position i markedet.

Begge passer stralende med Porters’s Generiske strategier.
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5.1 SWOT - baseret pa Danmark
Hvis man kigger pa hele SWOT analysen* kan man overordnet konkludere at for den interne

del vejer de staerke sider mere end de svage. Der er dog ingen tvivl om at hvis man

efterfglgende fokusere pa den eksterne del er der mange trusler Hornsleth skal vaere

opmaerksom pa i den naermeste fremtid.

De vigtigste dele af de staerke sider bgr fortsat bidrage til at forstaerke brandet Hornsleth:

Innovativ - er dygtigt til at leese markedet

Medie darling - forstar at udskille sig, og ggre sig interessant for medier

Hgj brandvaerdi og kendskabsgrad - ligger bedre i malgruppens bevidsthed end
direkte konkurrenter

Fleksibel — kan let omstille sig, og producere efter gnsker

Partering - er aben og attraktiv overfor eksterne partnere/virksomheder

Faste omkostninger - har billige lejemal, er ikke meget afhaengig af leverandgrer

De svage sider der skal tages forbehold overfor:

Ikke udstillet pa kunstmuseer - mangler gennembrud som anerkendt kunstner
Kgnsfikseret — kvinder har i dag en stor indflydelse pa indkgb, og pa trods af de
mange singler, kan der ikke udelukkende fokuseres pa det mandlige single
segment

@konomi - er pavirket af globale konjunktiver, og pavirkes let heraf
Enmandsvirksomhed - skal ene mand praestere pa alle flader af virksomheden
Lille markedsfgringsbudget - begraenser naturligt mulighederne for en effektiv

branding proces

Muligheder der bgr indgd i fremtidige tiltag:

Makro:

Kvalitet - skal sgge mod en gget kvalitet, og derved lukke for kritikken der gar
pd den “simple” kunst

@konomien - der er tegn pa at gkonomien gar i den rigtige retning
Mediedaekning - er fortsat en interessant set udfra et sociokulturelt
udgangspunkt

Satsning pa udlandet (UK) - Udvikling og mulig succes pa det engelske marked

kan skabe synergier pd hjemmemarkedet.

43 Samlet SWOT - Bilag 22
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Mikro:
= Kommunikationsformer - konkurrenterne har ingen klar kommunikationsform

= Agent - Staerkt samarbejde med agent, der har internationale kontakter

Trusler som Hornsleth skal vaere opmaerksom pa i fremtiden:

Makro:
= Meetning i markedet - Danmark er for lille et land, og andre kunstnere presser
sig ind pa Hornsleths domaene
= Fremtidig lavkonjunktur
= Der sas tvivl om Hornsleths agents oprigtighed
Mikro:

= Pris og kvalitet - Hornsleth presses af billigere konkurrenter, der tilmed ligger
pd samme kvalitetsmaessige niveau

= Bedre diversifikation af konkurrenter — de direkte konkurrenter kan forbedre
deres kommunikation og markedsfgring

= Satsningen i udlandet kan, hvis det bliver en fiasko have negativ effekt pa det

danske marked

6.0 Produktparametre & Corporate Branding

Helt nggternt kan man sige at Hornsleths produkter bestar af det fysiske produkt (selve
vaerket), men nar man kgber et Hornsleth kaber man meget mere. Man far f.eks. personen

Hornsleth i form af story telling og events og i hgj grad oplevelse med i kgbet.

Derudover kan man snakke om kvalitets-niveauet, og til dels produktsortimentet som er
beskrevet andetsteds, samt en sortimentsdybde der er fladt, men samtidigt er sa fleksibelt at
der kan laves produktioner der rammer specifikke behov i form af f.eks. bestillingsopgaver.

Dette viser at modernisering af sortimentet er en staerk side hos Hornsleth.

Den interessante del af produktparameteret, ndr man kigger p& Hornleth er m&den han brander
sin forretning pa.

Hornsleths m&de at angribe markedet med sine vaerker, sin markedsfgring og ikke mindst de
symbolske veerdier er klart vaerdiskabende for hans produkter.

Fordelen ved et staerkt brand i form af at vaere en maerkevare er, at Hornsleth har skabt en god
slutbruger loyalitet og at hans kunder er villige til at betale ekstra for de s3kaldte blgde vaerdier

(se segmentering), der er tilknyttet Hornsleths produkter.
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Ulempen er at det kraever konstant fornyelse og innovation fra Hornsleths side at markedsfgre
sig selv, og at han er udsat for konkurrence fra det der kunne sammenlignes med
handelsmaerker i form af billigere konkurrenter indenfor original kunst, reproduktioner, plakater
etc.

Dette har han dog til dels imgdegdet ved nu selv at kaste sig over handelsmaerket i form af
egne reproduktioner i f.eks. ILVA og pa nettet.

Dette skridt vil give fordele i form af masseproduktion, lavere omkostninger til markedsfgring,
men vil til gengaeld ogsa gare Hornsleth mere sarbar overfor f.eks. slutbrugeren da hans profil

vil std knapt s& skarpt som indenfor hans originale kunst.

7.0 Handlingsparametre

7.1 De 4 p’er
Hornsleths parametermix er naturligvis som alle andre virksomheder bygget op om de klassiske

4 P’er: Produkt, Pris, Promotion & Place
Uden at ga i detaljer giver sammensaetningen af overstaende en forstaelse for hvilken

malgruppe Hornsleth gnsker at betjene.

For Hornsleths original kunst handler det om fglgende:

- Produkt - Her er maerkevarefaktoren vigtig, og som angivet andetsteds kgber man med
et Hornsleth veerk en historie.
Hornsleth skjuler ikke at han er villig til at producere efter kundens gnske.

- Pris - Hvordan prisfastseettes prisen pa kunst
Det er svaerere at prissaette kunst end at saette pris pd det. Hvordan prisen fastsaettes
inden for salg af kunstvaerker er meget anderledes end hvad vi typisk kender det fra
andre brancher. I langt de fleste tilfaelde et kunstvark handles sker det nemlig ved, at
kgber byder/handler en pris. Ofte sker det ogsa direkte pa auktion, hvor prisen

fastseettes ved bud runde. I flere tilfeelde ses en minimumspris dog.

Vi har spurgt Hornsleth**, hvordan han fastsaetter sine priser og det sker pa fglgende

made:
Stgrrelsen af billedet ved et vaerk pa f.eks. 180x180 cm.

180x180 = 32.400. Dette tal ganges med en faktor som i dette tilfaelde er 2.8 hvilket
alts3 resulterer i en pris pd 90.720 DKK.

Denne faktor er defineret af Hornsleth selv, i samarbejde med hans tidligere galleriejer

og dannet ud fra forventninger til fortiden samt erfaringer fra fortiden.

4 1. Interview med Hornsleth - Bilag 2
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“ Det er sociale kgbemotiver der gar bag kgb af kunst,

hvorfor priserne pa kunst ogsa er blevet ramt her under

finanskrisen. Kunst handels ogsa som rene
investeringsobjekter, men omsaetningen er langt fra sa
stor som f.eks. med guld eller lignende, hvilket skyldes
de forholdsvis hgje omkostninger forbundet med at
handle den. Det veere sig transportudgifter, salaer

(auktionshus tager typisk 20 %), fglgeretsvederlag (5 % til kunstneren).

- Promotion: Her har Hornsleths igennem mange ar veeret enormt dygtig til at brande sig
selv. Promotion foregar igennem medier, og naturligvis igennem Hornsleths gallerist.
ESP spiller en kaempe rolle i Hornsleths markedsfgring.

- Distribution: Hornsleths originale vaerker szalges primaart igennem hans agent/gallerist.
Her er der primaert fokus pa beliggenhed, og netveerk/intensitet.

Derudover szelges hans veerker igennem auktionshuse, via privat markedet og meget lidt
B2B markedet

Alt dette giver indtryk af en gennemtaenkt strategi, der benytter det holistiske
markedsfgringskoncept isaer i form af kunderelationskoncept, hvor Hornsleth konstant kan
straebe mod at hans interaktionsproces mod hans kunder ggr, at hans vaerker kan tilpasses den
enkelte.

Hornsleth benytter sig ogsa af den sdkaldte samfundsmaessige markedsfgring ggr, at han kan
rykke pd samtidens tendenser indenfor kultur og samfund.

Sidst men ikke mindst bruger Hornsleth ressourcer pd at lave integreret markedsfgring forstaet
saledes, at han konstant udvikler sig, og dermed via dialog eller endog via deltagelse af hans

kunder i udviklingen af hans vaerker skaber mervaerdi for kgberen.

7.2 Hornsleths service — de 3 ekstra P’er
Som vist i overstdende marketing-mix, som bestar af de klassiske 4 P’er er Hornsleths koncept

godt forankret i disse. Men i dag spiller service marketing en stgrre og stgrre rolle i den
moderne forbrugers valg af produkt.
Hornsleth ggr derfor ogsd brug af disse for at differentiere og positionere sig overfor sin

malgruppe uden dog pa nogen made at vaere unik.
- Personale: Som naevnt andetsteds bestdr Hornsleths virksomhed kun af ham selv, men

bruger gallerist Solomon Lyttle fra The Ivy som agent og denne kan derfor anses som

vaerende en del af personalet i virksomheden Hornsleth.
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- Psysical: Image er alt for Hornsleth, derfor er han som person selv den vigtigste fysiske
bestanddel af virksomheden, da han skal afspejle det billede hans malgruppe forventer.
Derudover har han egen webside, og benytter sig ligeledes af sin gallerist hjemmeside,
hvor baggrund og veerker praesenteres.

Selve galleriet er klinisk og moderne indrettet, som afspejler en cool og hip verden.

- Processer: Nar kunden henvender sig i galleriet sgger gallerist Solomon Lyttle, at give
bedst mulige individuelle service, hvor nggleord er en uformel omgang med kunden, og
et stort engagement. Kgb igennem de forskellige websites giver endnu ikke den store

variation pa oplevelsen i kgbsfasen for forbrugeren.

7.3 Delkonklusion:
Overstdende viser at i forhold til de klassiske marketingmix, sa er Hornsleth bestemt pa sikker

grund. Dog er det i marketingregi svaert at prisseette kunst. Eksempelvis er en model for
priselasticitet naesten umuligt at benytte i denne sammenhaeng grundet prisseetningen pa kunst
er yderst kompleks.

Udfordringen for Hornsleth bliver i fremtiden, at sgge at kunne differentiere sig yderligere fra
sine konkurrenter pa service p’erne. Dette kunne ggres ved at kigge naermere pa sin service-
marketing, hvor isaer processerne forbundet ved kgb via websites burde revurderes. Til gengaeld
er hjemmesiden let overskuelig, og search funktionen virker udmaerket og er i modsaetning til

konkurrenternes rigtig god.

8.0 Markedsfgringsplan for Hornsleth

MAl: F3 styrket kendskabet til Hornsleth bredt i malgruppen og derved f& solgt flere Hornsleth
produkter — heriblandt malerier, print pa laerred, plakater mv.
Subjektivtmal: F& Hornsleth ind pd et anerkendt kunstmuseum og derved en bldstempling af

Hornsleth i Danmark og derved gget indtjening og et stgrre marked.

Malgruppeoperationalisering og beskrivelse.
Vi har udfra vores segmentering og malgruppevalg set pa hvilke muligheder, der er for ramme

malgruppe bedst og sd effektivt som muligt.

I segmenteringen fandt vi ud af at den malgruppe som passer bedst pd Hornsleth er falgende 3
malgrupper:

De Moderne, Moderne Individorienterede og de Moderne Fallesskabsorienterede.
M3lgruppevalget er med udgangspunkt i Gallup Kompas. Vi har valgt at fokusere pa den

kgbestaerke malgruppe i alderen 25 - 45 3r, som er unge maend.
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Vi har spurgt Index DK/Gallup Marketing 1. halvar 2009*°, hvor mange personer, der er i denne

malgruppe.

Total Dpregned 4.717
Stikprave 12.062
Lodret® 100
Maend 25-45 &r moderne, modeme individorieterede og modeme feelledskabsorenteret Opregned] 402
Stikprove 7&7
Lodret® 8.5

Ud af 4.717.000 personer, som findes i malgruppen 12+, er der udfra ovenstdende

segmenteringsmalgruppe samlet 402.000 personer, som er i Hornsleths malgruppe.

Udfra de interview, som vi har lavet med Hornsleth, Bruun Rasmussen og Gallery Poulsen, sa
siger alle, at dem det virkelig interesserer sig for kunst, udggr kun ca. 10 % af det samlede
kunst salg i Danmark. Det vil sige, hvis der bliver solgt 100.000 malerier i Danmark sa er kun
10 % solgt til kunst interesserede.

Udfra de udtagelser, kan det vaere svaert lige praecis at ramme ovenstdende malgruppe pa det
rigtige tidspunkt.

Vi har derfor faet Gallup/Index Danmark (1. halvar 2009) til at lave en daeknings kgrsel (se
naeste side) over hvordan, vi kan ramme malgruppen bedst muligt og i hvilke medier.
Derudover har vi lavet et positioneringskort*® over de fleste af medierne, s& vi nemmere kunne
danne os et overblik og derved se hvilke medier, der ligger i vores malgruppe og derved kunne
udveaelge hvilke, vi gnsker at bruge til markedsfgring af Hornsleths malerier.

Vi har vurderet, at for at opna en hgj affinitet (Affinitet viser, hvor godt malgruppen er
repraesenteret i medierne). Er den over 100, s3 er malgruppen overrepraesenteret i mediet,
hvilket er godt), s& skal marketingbudgettet vaere min. 500.000 DKK

Mediestrategi:

Vi har bedt Index Danmark/Gallup, om at lave en kgrsel over, hvordan vi rammer ovenstaende
malgruppe bedst muligt.

Vi har snaevret medievalget ind til Dagblade, fagblade, magasiner, ugeblade, kundemagasiner
m.m. Vi har ikke Outdoor, TV, kuponheaefter med i kagrslen, da dette ikke var muligt fra Gallup at
hjaelpe os med tal pd disse medier.

Outdoor har vi dog et alternativt kreativt forslag, som kan bruges overfor bade B2C og B2B.

Dette besvares laengere nede i opgaven.

*> Undersggelse: Index DK/Gallup Marketing 1H 2009 - ny metode 2009
¢ positioneringskort over medier - Bilag 13
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Vi har udarbejdet to planer udfra daekningskgrslen. Begge er vist i nedenstaende skema.

8.1 Plan 1:
I plan 1 er fglgende medierne valgt:

Plan 1 Plan 2

Dagbkladet Barsen

MetroXpress -

Polifiken 5] De store dagblade

Basserne -

Socialpeedagogen Idenyt

Magisterbladst ' = Enkelte magasiner

idényt - wvi i villa 2

lkea Family Live (tidl. lkea Indret] 1

Alt om Data 2

Bil Magasinet 1| Her vil en plan med 9 stk. helsides indrykninger, med et
Foomn 7 palydende brutto budget pd 978.435 DKK daekke 302.000
Nlustreret Videnskab 1 3 o . )
L;ji,ni = 7| personer i malgruppen ud af de 402.000, som findes i
Motor 1 1 leth oI

Penge & Privatekonomi Hornsleths ma gruppe.

Ud & e 2 4

Jceger

e | Dette svarer til 75 % af malgruppen.

Anders And & Co.

Ingeniaren | Frekvens er 2,1 - Det vil sige at 302.000 personer i
32 0g Her 1

Kig Ind 1| gennemsnit ser Hornsleths budskab 2,1 gange.

Bil Markedet 2

I A (finiteten er pd 104 hvilket er over middel.

Total

e _Q}'gligi ;5; Med de rabatter, som er i markedet®’ jf. udtagelse fra print
32_ ;q ; director, Rasmus Mgller Mediacom citat: "det er ikke

:F’\i;s f? :z; ualmindeligt at rabatniveauet pa mange printmedier i Danmark
':Eiiéi; ) 3-2“_-: 2707 ?g kan lzegge pa 40-50% og i visse tilfeelde hgjere end det" vil

;SRR;P E 2:9 nettoprisen for ovenstdende 9 indrykninger ligge med en

rabat p@ mellem 40 - 50 %, da medierne er sultne.
Nettobudgettet vil derfor formodes at ligge pd mellem 489.000 - 586.000 DKK

8.2 Plan 2:
Plan 2 har modsat plan 1 fokus pa flere indrykninger, hgjere frekvens, hgjere daekning m.m.

Der ses bort fra de store dagblade og Idenyt, da de traekker et stort budget.

I stedet er det valgt at fokusere pa utraditionelle medier, med den bedste affinitet i
malgruppen.

Dette betyder annoncer i magasiner, fagblade, ugeblade, specialmagasiner m.m.

En kampagne pa 27 x helsides indrykninger daekker 84 % af malgruppen, svarende til 338.000
personer. Frekvensen er pa 3, det vil sige de 84 % af malgruppen ser Hornsleths budskab tre
gange.

En frekvens pd mellem tre og seks er rigtigt godt.

Affiniteten er p& 117, hvilket er meget godt, og er bedre end plan 1.

4/ Bilag 25: mail fra Rasmus Mgller, Print Director Mediacom, Kgbenhavn

41



_HORNSEETH -

Medievalget er skaevt i forhold til traditionelle medier, som man maske ville veelge, da
malgruppen er overreprasenteret i sjove medier som Anders And og Basserne. Fagblade som
Ingenigren, Magisterbladet, C3, Lederne, og magasiner som Euroman, Ud&Se, Illustreret
Videnskab, og M.

Derudover har vi ogsa valgt Ikea Family Live, som er Ikeas husstandsomdelte magasin til deres
Family kort medlemmer.

Bruttoprisen vil for plan 2 have en palyde veerdi af 982.138 DKK

Som I foregdende eksempel, har vi igen spurgt Rasmus Mgller - Mediacom, som mener vi kan
opna af rabat. Igen lydende p@ mellem 40 og 50 % rabat.

Dette vil give et nettobudget p& mellem 491.000 og 589.000 DKK.

8.3 Delkonklusion:
Vi anbefaler at vaelge plan 2, som giver en god daekning i malgruppen. Medierne er meget

alternative kontra almindelige dagblade m.m. som er med i plan 1.
Derudover kan det konkluderes jf. spgrgeskemaet sp. 6*%, at 23 % af vores adspurgte ser kunst

via TV, magasiner, dagblade m.m., sa det passer godt at bruge ovenstdende medier.

I henhold til plan 2 anbefaler vi Hornsleth, at tilpasse de malerier, som han vil szelge til det

enkelte medies malgruppe.

Eksempler pa dette kan vaere*:

Illustreret Videnskab: Magasinet har meget fokus p& viden, natur,

teknik, universet m.m. Her vil et vaerk som maleriet “Fuck the Universe”
veere optimalt — Det vil vaere tilpasset mediet og det vil kunne forarge i en grad, at det maske

ogsa ville give presseomtale.

M!: Er et mandemagasin, med fokus p& letpdklaedte damer. Her skal
Hornsleths vaelge et af malerierne med Pamela Anderson, da det vil veere
noget der vil hgjne opmaerksomheden i dette magasin. Hun er blikfang og hvis

man eksempelvis skriver i annoncen “Fuck Pamela og andre skgnheder” pa

Hornsleth.com, vil det helt sikkert pirre malgruppen.

Se & Hgr: Sladderbladet nr. 1. Her er ingen graenser for hvad de vil

omtale af historier om kendte.

8 Spgrgeskema - Bilag 1
% Alle annoncer vedlagt i bilag 21
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Her foresl3s, at billederne som Hornsleth vil eksponere indeholder en kendt person. Det kan
eksempelvis veere Jokeren, som netop har veeret meget i medierne pa grund af, at han var en

af dommerne i DR1s program Talent 2009.

Andre eksempler:

Penge & Privatgkonomi - Bilmagasinet - Jaeger:

Ved at tilpasse ovenstdende annoncer og budskaber til medierne sa de er tilpas provokerende
og opmeaerksomhedsvaekkende, at de vil skabe et hgijt kendskab i malgruppen og maske omtale
i diverse medier og derved ekstra eksponering.

Nettobudget vil lyde pa 491.000 - 589.000 DKK.

8.4 alternative forslag til medieplan: Budget 99.000 DKK
Vi ser tre interessante samt relevante muligheder for at supplere ovenstaende kampagne i mere

"Call to action” medier. Disse medier kan med fordel bruges relativt teet p@ malgruppen, med

stor mulig effekt.

1: Outdoor reklamer ved stgrste kunstmuseer i Danmark.
2: Sampling af flyers pd parkerede biler.

3: Internet.

™

i 8.4.1 Ad 1) Outdoor reklamer ved de storste kunstmuseer i
Danmark.

Vi har udarbejdet et forslag® i samarbejde med Clear Chanel A/S, som er
landets farende Outdoor udbyder af outdoor reklame med en

markedsandel pa 55 %.

Vi vil opsaette outdoor plakater pa busskure som angivet pa billedet til
venstre. Disse vil blive opsat I umiddelbar naerhed eller foran de stgrste

kunstmuseer i Danmark.

%0 Oplaeg og tilbud fra Clear Channel - Bilag 11+12
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Dette skal foregd over en periode pd 12 uger med 10 plakater i alt.
Det vil vaere:

e Louisiana (Humlebaek) - 2 plakater

e Nivaagaards Maleri samling (Niva) - 1 plakat

e Statens Museum for Kunst (Kgbenhavn) - 2 plakater

e Arken (Ishgj) - 1 plakat

e Aros kunstmuseum (Arhus) - 2 plakater

e Herning Kunstmuseum (Herning) - 1 plakat

e Randers Kunstmuseum (Randers) - 1 plakat

Hvorfor vil vi det - Hornsleth gnsker®, at veere til stede pa et kunstmuseum. Dette vil give
ham en laenge gnsket blastempling som kunstner og derved kan han gge sin markedsandel
betragteligt.

Med disse Outdoor plakater, vil Hornsleth provokere samt pavirke de enkelte beslutningstagere
i forhold til hvilke kunstnere der udstilles p& museet - direkte - og lige foran deres eget
publikum. Da Hornsleth endnu ikke er repraesenteret pd de givne museer vil en demonstation af
denne art vise savel museets besggende samt ledelsen, at selvom han ikke bliver inviteret

indenfor i det fine selskab, sa kan han altid kgbe sig plads lige foran museet.

H&bet er at det pdvirker dem positivt til at overveje om Hornsleths malerier skal ind pa netop
deres museum.

Spgrgeskemaet viser jf. sp. 6, at stgrste part (25%) af vores adspurgte ser kunst pa
kunstmuseer. Derfor vil det samtidig ogsa vaere en B2C pavirkning, da mange af Hornsleths
mulige kebere, samtidig vil blive gjort opmaerksom pa hans kunst og det vil derved maske
pavirke dem til, at kgbe nogle af hans vaerker.

Nettopris pa ovenstdende kampagne i 12 uger er 75.000 DKK>2,

8.4.2 Ad 2) Sampling af flyers pd parkerede biler.
Da malgruppen har en hgj personlig indkomst og i en del tilfselde stor interesse for biler,

foresldr vi at der en sgndag foran museerne sampler flyers for Hornsleth pa de parkerede bilers
vinduesviskere.

For at malrette samplingen vil vi kun udvealge relevante maerker, jf.. vores segmentering i
gallups kompas segmenter, sa bgr der kun samples pa topmodeller af relevante maerker af
nyere dato - eksempelvis Volvo, BMW, Mercedes, Audi, Alfa Romeo, Mondeo, Mazda 6, Citroen

5, Porsche, Ferrari, osv.

°1 Se interview med Hornsleth og Gallery Poulsen, vedlagt som bilag
>2 Tilbud fra Clear Channel - Bilag 14
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For 14.000 DKK.>3 vil totalt 14 personer i fire timer, henholdsvis pa to personer i Randers,
Herning, Arhus, Ishgj, Humlebaek, Niva og fire i Kgbenhavn kunne uddele mindst 350 - 400
flyers pr. sampler - alts@ minimum 4.900 - 5.600 invitationer. Holder dette stik er prisen “per.
pavirkede” blot 2,5 - 2,85 DKK.

Ved ovenstdende tiltag suppleres outdoor kampagnen.

Der kan veelges at ggre dette hver 4. uge i en periode pa 12 uger. Budgettet angivet til 14.000
DKK er dog blot for en enkelt sgndag excl. trykning af flyers.

Her vil det igen veere B2C der vil “rammes”, og evt. ogsa et muligt B2B marked.

8.4.3 Ad 3) Hornslethposters.com
Hornsleth er som beskrevet tidligere i opgaven, interesseret i at fa markedsfgrt hans sidste nye

projekt Hornsleth Posters (www.hornslethposters.com), som er alle hans vaerker som plakatter.
Disse koster mellem 400 - 1.200 DKK. Det er derfor veesentligt billigere end at kgbe et original
maleri.

Malgruppen er hgjfrekvente internetbrugere og en stor del er dagligt inde pa de stgrre
dagblades erhvervs sider. Fokus vil derfor veere Euroinvestor med 35 mio. visninger om
maneden, hvoraf 511.000 er unikke®*.

Derudover vil der via en stor “Run of Site” kampagne, som er vilkarlige bannere rundt pa sites
kgrende i random raekkefglge pa de store dagblades nyhedssite, sdsom Berlingske.dk, bt.dk,
eb.dk, politiken.dk, jp.dk give et hurtigt og bredt kendskab til hornslethposters.com

Konkret forventes at Hornsleth kan kgbe knap 1 mio. eksponeringer. Den forventede klikrate
afhaenger af det kreative materiales styrke. Det skal veere tilpasset til internet mediet, ligesom
ovenstdende eksempler pa annoncer i magasiner m.m.

En rimelig antagelse er, at Hornsleth ikke kommer under markedsgennemsnit®. OMD m3 ikke
oplyse priser jf. deres forretningspolitik).

Vi vil sdledes estimere en klikrate p% mindst 0,25 %, hvilket vil give Hornsleth mindst 2.500
klik. Er det kreative staerkt, kan vi i bedste fald komme op pa en klikrate pad 2 %, hvilket vil
give op i mod 20.000 potentielle Hornsleth Posters kgbere.

CPM prisen er i gjeblikket nede pa en CPM>® p& blot 10.

Det vil sige at Hornsleth vil kunne fa 1. mio. visninger for 10.000 DKK

8.5 Delkonklusion
Ved at kombinere outdoor og flyers, vil vi effektivt kunne pavirke malgruppen overfor B2B og

B2C.

>3 Tilbud fra Claus Mohrhagen - Se bilag 12

> FDIM September 2009

%5 Unavngiven kilde pd mediebureauet OMD

%6 Cost per Million = 1000 visninger pa et givent website
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Hornslethposters.com vil effektivt kunne markedsfgres via bannere pa Euroinvestor og
dagblades nyhedssite.
Samlet budget: 99.000 DKK

8.6 Konklusion pa markedsfgringsplan
Ved at kombinere de kreative universer pa print i magasiner, ugeblade, fagblade, m.m., vil

Hornsleth effektivt kunne pavirke malgruppen, nar de har tiden til at fordybe sig i deres
yndlingsmagasin.

Supplementaert til ovenstdende anbefales en outdoor kampagne foran kunstmuseerne i
Danmark samt flyers til udvalgte biler pa kunstmuseers P-plads en sgndag.

Hornsleth Posters markedsfgres via de stgrste dagblades hjemmesider med bannere samt pa
Euroinvestor, da dette er det stgrste erhvervssite pa nettet.

Ved at fravaelge enkelte medier pa printplan og ved at presse andre magasiner yderligere vil
netto budgettet lyde pa 500.000 DKK for overstaende markedsfgringsplan for Hornsleth.
Hornsleth har oplyst®, at ved et marketing budget pa 500.000, skal han saelge 10 malerier &
100.000 for at det Igber rundt.

Det vil vi mene er muligt med ovenstdende medieplan. Derudover vil Hornsleth hgjne

kendskabet i malgruppen, sa Hornsleth er Top of Mind, naeste malgruppen skal kgbe kunst.

9.0 Hovedkonklusion
Udfra ovenstdende analyse, vil vi give svar pa nedenstdende problemstillings spgrgsmal.

1. Hvem er markedets aktgrer?
Vores vurdering, som er baseret pa adskillige interviews og artikler er, at markedet er stort,
0gsa ubeskriveligt stort, hvorfor der ikke findes praecise tal p& hvor mange kunstnere der er

samt hvad omsaetningen er i branchen.

2. Hvordan er konkurrencen blandt kunstnerne?

Markedet for kunst i Danmark er begraenset, s& konkurrencen er hdrd mellem de danske
kunstnere (snaever konkurrence). Det samlede marked for salg/kgb af moderne kunst i
Danmark antager vi at udggre ca. 1,5 til 2 milliarder DKK per &r. Ud af de mange aktgrer er det
fa som kan leve af det og en stor del af dem overlever grundet offentlig stgtte. Der er ogsa en
mindre gruppe som tjener gode penge pa deres kunst. Vores vurdering er, at det er ca. 5 % af

fuldtidskunstnerne, som er i denne kategori.

>’ 2. Interview med Hornsleth - Bilag 3
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3. Hvordan fastseettes malgruppen, hvordan kan der segmenters, og hvordan kan
disse forbrugere pavirkes?

Hornsleth har udtalt, at han har forsggt, men med fiasko, at producere kunst kun for at ramme

det der matte szelge godt; ” Der er en hvis rangorden, jeg har pravet at taenke gkonomi forst,

det g8r ikke”,

Vores vurdering er dog, at langt de fleste kunstnere er meget opmaerksomme pa hvor, hvornar
og hvordan de fremstilles. De arbejder med dem selv og deres brand i naesten ligesa hgj grad
som musikproducenter, skuespillere og lignende. Budgettet i kunstverden er dog veaesentligt

lavere end i de fgrnaevnte omrader, hvorfor TV-kampagner o.l. som helhed ikke er en mulighed.

Der arbejdes enormt meget med PR blandt kunstnerne. Hornsleth udtaler selv, at han har brugt

80 % af sin tid pa at brande sig selv og 20 % pa at producere veerker.

Forbrugerne pavirkes i form af happenings, men i saerdeles hed ogsa af kunstpressen,

snobeffekten og hvad dertil falger.

Nar dette er sagt er der ingen tvivl om at Hornsleth selv er klar over sin praecise malgruppe.
Udfra vores SMP segmentering kan vi konkludere, at Hornsleth har 3 malgrupper. De moderne,
de moderne individorienterede og de moderne fzellesskabsorienterede. M3lgruppen er udvalgt
med udgangspunkt i Gallup Kompas. Vores analyse viser, at Hornsleths segment hgrer til den
kgbestaerke malgruppe i alderen 25 - 45 3r, som er kvalitetsbevidste, urbane, unge maend som
mener, at er de er kulturelle.

Hornsleth malgruppestrategi er differentieret markedsfering og Hornsleth skal positionere sig
udfra hans unikke ESP’er i forhold til sine naermeste konkurrenter.

Disse forbrugere kan pavirkes via vores markedsfgringsplan, som ses i punkt 4.

4. Hvilke motiver har en forbruger nar denne kgber kunst?

En forbruger handler helt klart pd det emotionelle i et kunstkgb. Udfra vores spgrgeskema sp.
10: "Dit hovedmotiv for kgbet” af kunst, s svarede 54 %, at det var fordi at det var flot,
inspirerende og pynter.

Kun 2 % kgbte det som investering og 2 % via styrkelse af deres personlige brand.

Derfor er det vigtigt for Hornsleth, at der en historie i hans kunstvaerker, s@ malgruppen har en

historie at fortaelle ndr de viser malerierne/kunstvaerkerne frem i hjemmet.
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5. Hvordan fastseettes pris pd kunst og hvor meget spiller udefrakommende forhold
ind, sdsom gkonomiske konjunkturer?

Flere faktorer spiller ind. Flere kunstnere, heriblandt Hornsleth arbejder udfra en simpel ligning

hvor en pris udmales udfra stgrrelsen af billedet, samt naturligvis hvor meget arbejde der er

blevet investeret i produktionen af dette.

P& auktionshuse fastsaettes prisen primaert efter udbud og efterspgrgsel. Dog ses det ofte at det

er udbudt til en minimumspris. Rammes denne ikke bliver maleriet trukket tilbage, og ude af

kataloget.

Udefrakommende forhold spiller bestemt ogsa en faktor i salg af kunst. Vi har i denne opgave

givet eksempler pa@ hvordan den nuvaerende finansielle krise har bevirket, hvor meget der er

solgt, og naturligvis til hvilke priser.

Szerligt de nye kunstnerne, der ikke er etableret er blevet ramt hardt, da disse ikke anses som

en sikker investering.

6. Hvordan opbygges, fastholdes og udbygges et brand indenfor kunst-verdenen?
Opbygges:

Med udgangspunkt i Hornsleth kan vi konkludere at han har opbygget sit brand navn primeaert
via kontroversielle projekter som eksempelvis Uganda Village Projekt, hans malerier og senest,
samarbejdet med ILVA®S,

Samtidig har Hornsleth veeret dygtig til at blive omtalt i mange medier hvert ar°, hvilket har
veeret med til at opbygge Hornsleth som brand.

Fastholdes:

For at fastholde interessen fra kgberne er det tvungen ngdvendigt konstant at sgge optale -

gerne igennem medier som gratis giver omtale baseret pa events fra kunstneren.

I opgaven har vi fremlagt et kreativt forslag til hvordan malgruppen bedst pavirkes sdledes at
man er “Top of Mind” og derved fastholder deres interesse.

I vores forslag er baseret pd at pavirke den valgte malgruppe ud fra de medier hvor affiniteten,
frekvensen og daekningsprocenten er hgjest.

Hornsleth anerkendte ideen bag den alternative marketing plan, men skad oplaagget ned med
ordene “Den er god, men den er ogs§ d8rlig, for den koster penge”.

Agenten Solomon Lyttle var dog meget interesseret i denne markedsfgringsplan.

Udbygges:
Hornsleth kan naeppe udbygge sit brand meget mere i Danmark, og ligger som angivet allerede

med en kendskabsgrad pa 75 %.

%8 Kilde: Bilag 1 - spgrgeskema sp. 11
3 http://www.hornsleth.com/Home/Press

48



_HORNSEETH -

Derfor er en flytning til London primo 2010 planlagt i samarbejde med agenten Solomon Lyttle
for at indtage det internationale marked.

Vi stgtter i gruppen dette tiltag, da en succes pa et marked med langt stgrre malgruppe kan
bevirke at han opnar laange ventet anerkendelse i Danmark i kunstkredse og derved udbygger

sit salg og derved sit brand for kontroversiel kunst.

7. Hvordan pavirker det Hornsleths brand, at han er til stede i ILVA, Netto, Toms
m.m.?

Vi har i gruppen matte sande at vores forhdndsindtagede konklusion om at Hornsleths

samarbejde med de naevnte firmaer, og iseer med hensyn til salget af re-produktioner der

salges via ILVA ikke har skadet hans brand.

Vores forskellige interviews med branchefolk og kgbere, samt vort spgrgeskema viser at kun

ganske f& mener, at det decideret vil skade hans brand.

Tvaertimod mener de fleste at det styrker hans kendskabsgrad i Danmark og derved ikke er

skadeligt.

I interview nr. 2 med Hornsleth gjorde han dog opmaerksom pa at re-produktionerne i ILVA

lignende lidt for meget de aegte. Derfor har han bedt dem om at stoppe salget af hans malerier

(print pa lzerred) i ILVA, som de har solgt med stor succes.

Hornsleth frygtede at den manglende klare forskel p& originalerne, og kopierne potentielt kunne

veere skadende for hans fremtidige original salg.

Dette er der dog i skrivende stund intet der tyder pd, da Hornsleths agent Solomon Lyttle

oplyser at 4. kvartal 2009 har veeret meget tilfredsstillende.

Med overstdende i mente anbefaler vi Hornsleth klart at differentierer sine original veerker fra
sine re-produktioner i fremtiden. Potentielt vil det veaere alt for risikabelt for den fremtidige
forretning, at der ikke med det blotte gje kan skelnes mellem en original og en kopi.

Vort forslag skal derfor lyde pd at der ved re-produktioner simpelthen anfgres i bunden af
billedet at det drejer sig om billede nr. 1/100.

En begraenset og nummeret maengde af print pa laerred vil gge eksklusiviteten, og derved ggre
kopierne mere attraktive uden at originalerne bliver devalueret. Kopier i plakatform kan let

adskilles fra originaler og kan derfor masse-produceres.
Hornsleth udtaler at han er @ben overfor fremtidige samarbejder af lignende karakter.

Baseret pa naervaerende opgave kan dette kun bifaldes. Szerligt i disse finansielle krisetider kan

dette vaere en differentieret made for Hornsleth at komme gkonomisk fornuftigt igennem en
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generel svigtende omsaetning i kunstmarkedet, hvor der alene i Danmark er et fald pa 50 % i

indeveaerende ar.

Vi mener, at Hornsleths for at gge veerdien af sit brand og vaerker over en 3-3rig periode,
fortsat skal udvikle kontroversielle projekter som offentligheden finder interessante og
udfordrende. Han skal fortsat stile efter at fa et eller flere af sine projekter pa et eller flere store
og anerkendte museer. Dette vil bldstemple ham som kunstner og derved gge hans salg til en
bredere malgruppe. Dette vil ligeledes gge efterspgrgslen og derved veerdien af hans andre
veaerker.

I gennem vores interviews og spgrgeskema kan vi konkludere, at den overvejende del mener,
at hans vaerker er mere veerd om 3 ar end i dag - heriblandt Danmarks fgrende trendforsker
Poul Erik Jakobsen.

10.0 Perspektivering

Gruppen har igennem forlgbet med naerveerende opgave tilegnet os viden som ggr, at vi i
bagklogskabens klare lys vil @&ndre enkelte elementer i opgaven.
Ved udarbejdelse af denne opgave er der altid tre ting, som kan saettes begraensning pa
opgaven.

1. Tid vi har til r&dighed

2. @konomiske ressourcer

3. Opgaven er begranset af antal sider
Vi har i gruppen hele tiden haft en opdateret tidsplan over hvad der skulle nds og til hvornar. Vi
har talt og mgdtes med relevante personer i branchen samt mgdtes med hovedpersonen
Kristian Von Hornsleth to gange. Vi har haft adgang til det meste af den informationer vi har
efterspurgt og generelt har forlgbet veeret rigtigt godt.
Safremt vi skal vaere selvkritiske skulle vi have testet vores spgrgeskema blandt udvalgte
respondenter, inden udsendelse. Dette kunne have andret pd bdde udformningen og

spgrgsmalene.

Fagligt har det veeret udviklende at gruppen har lavet alt research selv og derefter fortolket og
analyseret materialet for til slut at komme med Igsningen pa problemstillingen.

Da ingen i gruppen har specifikt kendskab til kunstverdenen, udover almindelig mediedaekning,
har vores viden veeret jeevnbyrdig og det har veeret en udfordring for alle at seette sig ind i
stofomradet.

Emnet og markedet for kunst er en kompleks stgrrelse og dette har resulteret i mange gode

diskussioner. Der har dog ogsd undervejs i processen vaeret saet tvivl om vores
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fremgangsmader og gruppen er delvist gaet i sta med en specifik problemstilling. Alligevel faler
vi, at vi altid pd et konstruktivt mgde har fundet vej til kernen af problemet.
Havde vi haft mere tid til radighed, ville vi gerne have mgdtes med Statens Museum for Kunst,

Statens Kunstrad samt et af de stgrre museer f.eks. Louisiana eller Arken.

Uden at ga ind i en vurdering, hvad der er god eller darlig kunst, sa undrer det os, at Hornsleth
ikke har faet en plads pad nogle danske museer pa nuvaerende tidspunkt. Det er tydeligt det
frustrerer Hornsleth og nar vi spgrger ham, hvad han mener der skal til, var svaret enkelt

"international succes”.

Vi spurgte dog ogsa Hornsleth til Statens Kunstrad, hvorfor han ikke fik stgtte samt med hvilken
begrundelse han hvert ar fik nej til stotte. Hornsleth vidste det ikke, da han aldrig har faet et

svar fra Statens Kunstrad med begrundelse herom. Vi savner svar fra Kunstradet pa fglgende:

Hvilke kriterier udveelger de ud fra?
Hvad ggr noget kunst til god kunst og dermed veerdig til museer?

Vi har desvaerre ikke haft hverken tid eller spalteplads til at ga i dybden med dette.

Da kunstverdenen er et dynamisk marked har vi konstant veeret ngdt til at opdatere vores
research. Desveerre har vi grundet deadline ikke kunne indarbejde sidste nye udvikling i
polemikken vedrgrende Hornsleth/Solomon Lyttle fra The Ivy og kulturjournalist Camilla
Stockmann fra Dagbladet Politiken®’. I tidligere naevnte artikel “Kunstfirma lyver og lyver og
lyver” beskrives Solomon Lyttle som en svindler. Hornsleths modsvar har vaeret at
billedemanipulere journalistens ansigt i en pornografisk gangbang-setting hvor hun har sexuel
omgang med tre maend. Hornsleths svar pd billedet har veeret, at journalisten aldrig selv har en
mening i de artikler hun publicerer. Yderligere har Hornsleth via sin hjemmeside
Hornslethposters.com foraeret plakater af omtalte vaerk vaek.

Vi er i gruppen splittede i opfattelsen af betydningen af denne episode. Et medlem mener, at
det er godt for Hornsleth da han far gjort reklame for siden Hornslethsposters.com og at vaerket
falder i god trad med hans andre provokerende vaerker.

De tre resterende medlemmer mener, at det er skadende for hans image da det er en infantil
handling og den massive mediedaekning, som har vaeret negativ, blot har givet offentligheden

en ekstra chance for at laese Stockmanns kritiske artikel.

Det er pa et sent tidspunkt kommet til vores erkendelse, at Hornsleth i 2010 vil g& ind i
Storbritannien. Havde vi vidst det tidligere i processen havde vi inddraget dette mere og evt.

udarbejdet en indtreengningsstrategi.

% http://politiken.dk/kultur/kunst/article854360.ece
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http://mikithomsen.dk/akademimerkonom/Artikler%2030%20sep.pdf — Presseklip om hornsleth
Med flere...

Brugbare artikler om kunstsalg trods finanskrise.
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Bilag

Bilag 1 — Spgrgeskema
Validitet i sporgeskemaet: Dette spgrgeskema er sendt ud til mere end 2.000 e-mailadresser. Lagt pa

facebook. m.m. ved hver besvarelse har vi faet registeret brugerens mail adresse. Derved sikrer vi, at det
er forskellige personer som har besvaret skemaet.
Det er blevet dbnet &bnet/set 882 gange og vi har faet 410 besvarelser. Dette er meget validt. Svarene er

samtidig fordelt pa alle aldre, indtaegter og daekker et bredt udsnit af den danske befolkning.

Sporgeskemaet er bygget sdledes op:

Sp. 1-3: Info om alder, k@n og indtaegt

Sp. 4-5: Uhjulpen erindring om kunstmarkedet i Danmark. Giver et gjebliks billede af kendskabstallet pa
kunstnerne i Danmark, som vi har spurgt p%.

Sp. 6-10: Info om den danske kunstbranche generelt.

Sp. 11-16: Info om Hornsleth

Sp. 17: Mulighed for at f& fremsendt denne rapport.

Kunst i Danmark

Antal gange dette skema er abnet 882

Afsluttede besvarelser 410

Besvarelser modtaget siden 28/10/2009 |
Gl
4004
Kl
2004
pRUNE
aL/10 1010 20410 0L/11 10/11 2011
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AgkPeople.dk - Gratis Online Spergeskema Page 2 of 2

11. Hvad kender du bedst Hornsleth for - (Saet gerne flere krydser)?
Afkaydsninger i forhold t# alle afknydsninger

Hornsteth Amm s Investment 25 4% -

Yillage projed, Ugands 109 6% e—
Samarbejoet med [LWVA 95 143 ee—
Haorreteth Malerier 193  20% e—
Lam borghini & Ducati projed 42 6% m—

Deep Storage Project 15 2% m

Set hans dekorationer pd Gajol ssker 67 0% me—

Ingen af ovenstaends 136 20% e—

P rocenter er beregnet i forhold til i st 652 afirydsninger.

12. Hvordan mener du, at brandet Horns leth pavirkes af, at Hornsleth salger reproduktioner (kopier) i llva, dekorerer Nettoposer, Toms Gajol 2esker
mam.?

Dret styrker kendskabet til Homsleth bredt i befolkningen 184 45% oee———
Det er med il at wdels=gge hans Brand ved, at det bliver folkeligt og denmn ed'hver mands gje 93 23% oe—
Dret pdvirk er hverken negativi eller positive 133 32% eeeees—

Procenter er beregnet i famhold til 410 hesvarelssr. Alle deftagere har besvaret sprrgamalet,

13. Hvilket udsagn finder du mest deekkende ift. Horns leths kunst?

Super fiek ket 27 T —

K ontrowersiel 101 25% ee—

i odeme rafineret 98 24% ee—
Stadence 3 1% =

Dérliot srbejde 26 6% =

Wed ikke 193  38% ee——

P rocerter er beregnet | fomold til 410 besvarelaer, Alle dettagere har besvaret spergamlet.

14. Kunne du finde p3 at kebe et maleri eller andet stykke kunst fra Hornsleth?

Ja 162 40% e——
e 2456 GO0%
P rocenter er beregnet i forhald til 410 hesvarelser. &lle deftagers har besvaret spergamalet.

15. Kunne du finde pa at kebe en reproduktion fra Hornsleth?
Ja 121 30% e——
Mej 289 TO0%

P racerter e beregnet i fomiold il 410 besvarelzer. Alle dettagere har be svatet spergamSlet.

16. Tror du Hornsleths varker er mere eller mindre vard om 3 -ar?

I ere weard 103 25% ee—
Mingre veerd 87 21% e—
Wed ikke 217 53%

P rocenter et beregnet i forhold 1l 407 hesvarelzer. 3 har undlact at svare,

Nej tak

Ja tak - Skriv e-mail
Kompakt liste

]

Cnline sumnveys og statisti er everst & AskPeapie ok
Gengioelse er ilfadt med Fideany e lse

Mere end 200 har gnsket at fa tilsendt denne rapport. Vi skrev i indledningen af spgrgeundersggelsen at

det var Anonymt. Derfor er ovenstdende censureret vaek.
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Bilag 2 - 1. Interview med Kristian Von Hornsleth

Jacob: Er du mest forretningsmand eller er du mest kunster?

Hornsleth: Det er ikke noget man kan adskille. Det er noget at - ggre
med, at nar man laver et maleri, s3 er maleriet i sig selv et salg. Ikke ngdvendigvis fysisk set,
men mere som en idé, et filosofisk salg. Praesten pa talerstolen han saelger idéen om gud til os,
sa vi kgber den. Ikke ngdvendigvis gkonomisk. Alt er en pavirkning af kunder, alt er et salg.

Jacob: Ift. det med, at der ikke findes et produkt kun markedsfgring?

Hornsleth: Ja, Det er det jeg synes der er det smukke ved vores tid nu. Det er blevet sa kynisk,
0gsd med politikere. Spindoktorer og det hele. Vi har lyst alle de store problemer i Danmark,
der er ingen der sulter lzengere. Vi mangler jo ikke noget. Det eneste valg I har som generation
er, at blive endnu rigere eller at ga ind i jer selv og blive &ndelige. Der er ikke flere opgaver at
Igse. Det meste af det i dag er teknik. Alt er et relativitetsprojekt.

Giver det mening?

Jacob: Det synes jeg, altsd det gar i trad med det du siger med, at der ikke findes noget
produkt kun branding.

Hornsleth: (veever lidt frem og tilbage), ja ja, altsa det du gerne vil have mig til at sige er, at
jeg ikke er forretningsmand jeg laver bare mine billeder og sd har jeg nogle der gar og seelger
dem for mig. Men selv de kunstnere der siger det lyver jo fordi de vil jo gerne lave noget de
selv eller andre synes er attraktivt. De fgler sig inspirere til at lave noget fordi de ser et eller
andet. Alt er et salg.

Jesper: Selve den her opgave gar ogsd pa kunstbranchen generelt. Det er jo en
markedsfgringsopgave s& man skal ogsa ind og lave nogle analyser, konkurrentuniverser, vi har
spurgt lidt rundt men vil gerne vide, hvem ser du som dine konkurrenter?

Hornsleth: Det ved jeg ikke.... Jeg har det lidt som med musikere. Det plejer jeg tit at
sammenligne med, fordi de ikke ligner hinanden. De szelger jo cd’er og kan ikke rigtig pavirke
hinandens kunder derfor har de et bedre sammenhold. Billedkunstnere er et andet forhold fordi
der kun er en hvis gruppe i Danmark der har rad til kunsten, sa derfor bliver der keempet om
kunderne. Ligesom med bladbranchen. Der er maske kun plads til 3 store blade i Danmark.
Flybranchen har sd gjort svinetricket og lavet lobbyaftaler. De har ligesom erkendt, at der kun
er de kunder der er, sa de har lavet Staralliance og hvad de nu ellers hedder.

Jacob: Vi kommer tilbage til hvem kgberne er, hvem du betragter som kgber. Hvis vi tager og
siger ham eller hende, det vi gerne vil nd frem til er, at hvad ville de ellers bruge deres
eksempelvis 40.000 DKK pa?

Hornsleth: De ville s3 kgbe noget der har en anden veerdi for dem. Min bror siger f.eks., han er
advokat og sddan, han vil hellere have et Bang Olufsen TV eller en skiferie. Der er heller ikke
mange der kgber kunst, det er jo en vanvittig dyr ting. Men billedkunst bliver jo lavet i et miljg
og solgt i et andet. Konkurrenter, pa den ene side er alle andre kunstnere konkurrenter, det ma
vaere noget med prisgrupper, er det ikke? Vi taler mere om konkurrenter inden for chamonister,
altsd hvilke praester har den taetteste forbindelse til gud, de kan lokke deres kunder over til dig.
Meget diffust, det er et svaert emne I har valgt. Ogsa fordi kunstbranchen adskiller sig fra alle
andre. Hvis vi nu ser p3 g eller maelk eller fgdevarer, der en pris. Men fordi kunst er en
emotionel vare og det er bygget ind med en masse...hmm, der er en masse frivillige. Der er
nogle der ggr det for penge, nogle for prestige. Dvs. du har ikke et fair play. Der er nogle rige
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kvinder som har nogle flotte gallerier som ikke behgver szelge noget fordi farmand har betalt. Vi
er ude i et sa broget marked. I New York finder du super fede gallerier som er betalt af
farmand. Men du finder ogsa de super fede gallerier hvor farmand har betalt, men som udstiller
det veerste lort fordi konen ikke ved hvad ordentlig kunst er.

Sa kan du have de der hard struggeling folk som bare kamper for 5gren som har det fedeste
underground kunst, sa kan du ogsa have de samme tosser som laver noget vaerre lort. Og
hvem bestemmer kvalitet? Der er bare forskel pa en AUDI og en Skoda.

Jacob: Men du har jo en baggrund hvor du er ligesom vi laeser gkonomi sa har du laest kunst?

Hornsleth: Nej, jeg har en arkitektuddannelse. Jeg tror ikke direkte man kan blive uddannet
inden for kunst.

Jacob: Pas, det ved jeg ikke noget om.
Jesper: Men der er vel kunstakademiet?!

Hornsleth: Ja, men det er en hmm... rugekasse. Et skide godt sted at vaere. Men jeg synes bare
ndr man ser tilbage pa dem jeg har madt, kunstakademiet kan godt ligesom Apple sige, "Make
you better at what you are good at"... Jeg gnsker ikke at mine bgrn skal vaere kunster, for det
er et lorteliv, det er bare sddan, man bliver nysgerrig, man indgar en pagt med djzevlen, og
gud, man kan preaestere noget ud af ingen ting, saddan en slags troldmand. Jeg misunder faktisk
dem der ikke er blevet ramt af det, nogle gange, naturligvis s krukker jeg med det, men det er
enormt sveert at vaere kunstner og ikke have succes. Lettere at veaere bankmand eller arkitekt
og ikke have succes for der kan du ligesom bare leve...

Jacob: Men nu vi taler kvaliteten p& kunst, altsd pa et maleri, hvordan kan du sa differentiere
ment f.eks. hvad ggr det ene bedre end det andet? Eller paenere eller bedre kvalitet? For det er
noget vi synes er enormt sveert. Vi forgger i denne opgave af fjerne subjektivitet ift. det er
paent eller det er paent og sa se pa, hvad noget ggr at det er god kunst og andet darlig kunst?

Hornsleth: Jeg ved... jeg har talt med Lars, Saxo Bank, omkring han var interesseret i at lave
en kvantitativ analyse af, om man kan investere i kunst. Og s& blev der opstillet 100 faktorer.
Det blev ikke til noget, det var noget vi snakkede om for sjov, men han troede vi kunne
indkredse kunst som noget med alt muligt sdsom hans alder, har han veeret syg, hvor har han
veeret udstillet og s8 kunne man komme ind i en computer og s& kunne man se, men sadan gik
det ikke, det kan man ikke, det unddrager sig. Og det er ogsa det der ggr det spaendende nar
det gadr godt og rigtig trist nar det gar skidt.

Hvad var det du spurgte om?

Jacob: Kvaliteten...

Hornsleth: S& er der den anden faktor af, hvor taet ligger billedet pa sin egen det man kan kalde
ontologi, altsd dets veeren. Hvor teet ligger billedet pa den preemis det er lagt op pa. Hvor teet
ligger billedet pd den oprindelige idé. Er der et overlap mellem idé og veerk. Eksempelvis
Picasso og Hammershgi hvor der er et sammenfald mellem intention og resultant. Det skal veere
originalt og flot.

Jeg har opfundet et Hornsleth Jeppesen diagram, det kan I ogsa bruge i jeres opgave, det har
vi preesenteret i deadline engang, En kunsters karriere kan opdeles i 4 faser.

(Hornsleth opstiller diagrammet)

Det I skal have fat i det er det der hedder moderniteten. Det er et fint ord for mode. Det er
egentlig mere end mode. Det er det der er skyld i rumaensk arkitektur bliver til gotisk som
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bliver til renaessance. Det er lidt mode, eller store skift i samfundet. Det er det samme med
kunst, der er late abstrakt ligesom ham Asger Jorn og sa kgrer du videre op. Kan ikke rigtig
sige sa@ meget nu da vi er i det, lettere om 20 ar. Pop art sadan en stor ting for 60'erne.

Sadan en som Marcel duchamps, ham kender I maske fra det med piskummen, han Igsrev sig
fra verden. Man behgver ikke kunne male, behgver ikke kunne tegne. Han opfandt det der
hedder konceptkunst. Mit er jo konceptkunst som ligner et normalt billedmaleri og derfor
forvirrer jeg ogsa fjenden i Aalborg. Jeg bruger meget tid pa at drille dem jeg kender fordi jeg
keder mig.

Jacob: Er der nogle, og behgver ikke vaere nogle af dem her, som du ser op til. Det kan bade
vaere moden de har markedsfgrt sig selv pa, deres malerier eller andet?

Hornsleth: Jeg kan enormt godt lide Tal R's billeder, har aldrig mgdt ham, men kan godt lide
hans collager

Jesper: Hvad med Piero Manzoni? Han har jo ogsa gjort det med at saette en hand pa billeder
og sa tage en masse penge for det

Hornsleth: Det kan man jo ikke, tage en masse penge for det, hvis mine bgrn laver det nede i
bgrnehaven eller at jeg laver det, hvad er det der ggr forskellen?

Jesper F. : Det er jo fordi du er et brand

Hornsleth: Fordi jeg har tosset rundt s mange &r og konstant forsggt at fa mit navn i avisen.
En ting er at vaere kendt en anden ting er at have et godt produkt, det ved jeg sa ikke om jeg
har.

Jacob: Men det er vel preecist det samme som med Van Gogh?

Hornsleth: Van Gogh har en anden historie, sd vidt jeg ved levede han rimeligt ydmygt da han
var i live, var fgrst efter han dgde at der skete noget, ikk...

Damien Hirst er jo en interessant faetter at tage fat i, og der kan I fa rigtig meget information af
ham Solomon som jo har truffet ham mange gange.

Jesper F. : Dem vi har mgdt har sammenlignet dig med Piero Manzoni og Damien Hirst og sa
ham du selv naevner

Hornsleth: Det vil jeg sige, det er nyt for mig fordi det er meget aerefuldt. Jeg bliver normalt
sammenlignet med Jens Jgrgen Thorsen, Per Hillo og sddan nogle halvsvindlere.

Jacob: Vi spurgte ogs@ Bruun Rasmussen om, hvem han mente var dine konkurrenter hvis man
eksempelvis havde 40.000 DKK Og der naevnte han Huskmitnavn

Jesper F. Og Piero Manzoni

Hornsleth: Er Piero Manzoni ikke dyrere? Jeg skal da have noget af dette sd. Huskmitnavn
synes jeg er rgvsygt for at vaere helt serligt. Det er bare sadan noget, ahh hvor er samfundet
bare noget sygt noget alt sammen, det der moralske pegefinger op i rgven - jeg kan ikke holde
det ud. Tal R er kunstner med stort K. Lgfter sig ud af det hele og bare laver smukke ting.
Kvium har sit helt eget megadeath trip.

Jacob: Kan du saette lidt flere ord pa det
Hornsleth: Han kgrer helt sin egen gryde. Han kgrer rundt og laver syge maerkelige mennesker.

Det interesserer ham meget at mennesket forgadr og er en usling. Jeg ma sige han ikke lige er
min kop thé, men han er meget meget dygtig. Jeg anerkender et stort talent
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Jacob: Det kraever vel et specielt hjem for at kunne have et sddan hangende?

Hornsleth: Nej det ggr det ikke, det kreaever et specielt tankesaet. Det der med hjemmet hgrer
jeg ogsa hele tiden, men det er jo netop malerierne der skaber hjemmet. Haenger du f.eks. et
Kvium op sa ved du, at du har boller og at det ikke er B&O anlaegget der bestemmer dit hjem.
Og haenger du et rigtig grimt Hornsleth maleri op ved siden af din B&O lampe s& vil din B&O
lampe blive endnu smukkere.

Mit mal for jer i dag er, at I kgber et billede (griner), hvor mange penge vil I bruge? Jeg har jo
en gut i Jylland som afbetaler. Han har kgbt et billede til 75.000 DKK Han afbetaler 1.500 DKK
om maneden gennem 4 &r. Jeg er sa rgrt over det. I kan bare sige til, for det stiger jo! Nu tager
jeg til London nu, billederne skal op i 300.000 DKK til naeste ar.

Jacob: S3 det vil sige, at om 3 ar er dine billeder altsd mere veerd end de er nu?

Hornsleth: Ja ja ja

Jacob: Og hvad bygger du det pa?

Hornsleth: Stgrre netveerk, stgrre anerkendelse, derfor jeg flytter til England nu, jeg kan ikke
blive stgrre i Danmark

Jacob. Hvornar peaker man som kunstner?

Hornsleth: Det er meget forskelligt, mit peak det er hvis, eller ndr det kommer af mine teorier
af markedsfgring. Det vil ikke vaere p& grund af talentet. Folk vil sige, det viser noget om
hvordan tiden var dengang.

Jacob: Et lidt gmt omréde i forhold til dem vi har talt om er, hvorfor at du ikke er pd museerne
Hornsleth: (fluks) hvad siger de om det?
Jacob: Vi har egentlig ikke faet svar pd, hvorfor ikke

Jesper F. (tilfgjer) de mener du ligesd har taget dementier op med at man ikke kan skrive f.eks.
Fuck You Art Lovers eller sadan noget, det er m3ske med til

Hornsleth: Jamen det er da glaedeligt, for jeg har hgrt at billederne er darlige. Og plat, og sa
kommer man ikke ind. Jeg vil gerne ind p@ museerne for s far man stgrre kendskab og stgrre
marked.

Jacob: har du overvejet at fa dit barn til at lave et maleri og sa skrive Hornsleth pa det?

Hornsleth: Det har jeg prgvet! Men det virker ikke. Der kommer til at mangle noget, man kan
se det. Jeg har lavet et projekt der hed Hipe, s& skulle folk sende deres kunstvaerker ind s
skulle jeg brande det for dem, og fik s& 10 % af det, men det var sddan noget lort der kom ind,
det gik slet ikke

Jesper F. Men du har ret med, at en af dem vi har interview med, f.eks. Jannick, hvem er din
malgruppe, du siger det kun er en 10 % af dem der har pengene til det?

Hornsleth: Det er sddan nogle der godt tgr ga frem, sddan nogle som ham Jannick med
200km/t. der ikke ligger under for noget. Det der er sjovt ved de her gutter er, at de jo ikke er
dumme. De kan godt se billederne er fyldt med politiske motiver. Det her er "Tak fordi du ggr
mig sindsyg" star der pa billederne. Det er alle dem med sorte Audier, lysebld skjorter, fra 30-
50 &r, som ikke ligger under for noget, tror de selv, og sa er de singler, mit kunst er jo meget
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kvindenedggrende, kvinder er undermennesker jo, de skal bare knepppes (grines).

Jeg har veeret pa kunstforeninger inde hos Codan, glemmer det aldrig, det var alle der havde
interesse i det, pakkedrengen, ledelsen, alle mulige blandede folk der havde interesse.. Det var
sa desveerre kun de gverste der havde rad til det. Du kan jo fa et aegte Hornsleth ned til 5.000
DKK

Jacob: Hvor henter du pengene, pa de klassiske malerier eller pa f.eks. projekter som det med
ILVA?

Hornsleth: Malerierne, det med ILVA var et forsgg med at kunst sagtens kan veere folkelig,
uden at veere darligt.

Jacob: Men hvordan har det pdvirket dit brand?

Hornsleth: De dumme samlere jeg har vil sige, at det er forfaerdeligt og at det traekker ned. De
kloge vil sige, at det er skide smart at blive set i en brochure. Jeg har jo veeret i alle danske
hjem nu, 1 million brochurer

Jesper T. Man kan jo sige, at det bare ggr originalen mere vaerd?

Hornsleth: Jeg er enig

Jacob: Hvorfor i forhold til indtjeningen dine malerier vs. projekter, hvis du skulle seette procent
pa hvordan ligger fordelingen sa?

Hornsleth: I &r vil jeg sige 60/40, i maleriernes faver.

Jesper F. Hvad giver bedst, b2b salg eller b2c?

Hornsleth: Business til consumer, hedder det ikke det? Det er det klart. Og det synes jeg faktisk
er en stor aere. Derfor jeg ikke far lov at seelge dem mere men ggr det gennem andre, for jeg
bliver jo naesten s3 rgrt over, at folk vil have dem, s jeg foraerer dem vaek.

Jacob: Hvor mange malerier laver du pd et ar?

Hornsleth: Det svinger meget, jeg vil sige det er faerre og feerre, fordi jeg laver projekter, jeg
far simpelthen ikke produceret mere, jeg bruger ogsd mere tid pa& malerierne nu end tidligere.

Hornsleth forklarer beregningen af prisen: laengde X bredde X 2.8 (faktor) men giver ikke svar
pd udregningen af faktor, men bare de har brugt meget tid pa den.

Jesper F.: Vi har lavet et spgrgeskema, hvad synes du om det?

Hornsleth: Det er meget spaendende, men jeg haber ligesom ikke man jagter nogle spggelser
der ikke er der. Hvad endte det med?

Jesper F. forklarer spgrgeskemaet...

Bilag 3 - 2. Interview med Hornsleth

.... Jacob: Nu du taler om at brande dig selv, alene i forbindelse med vores spgrgeskema er dit
navn jo kommet ud til mere end 1200 mennsker
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Hornsleth: Jamen jeg synes om jeres projekt, det virker meget lydigt. Der mangler bare nogle
kvinder pa holdet

Jesper F.: Vi er ndet rimelig langt i vores opgave, og vi har forberedt nogle marketing planer
mv. og har sa ogsa nogle opklarende spgrgsmal hvor vi gerne vil hgre dit input til

Simon: Din uddannelse, der star nogle steder at du er uddannet arkitek andre steder star der
du har gaet pa Kunstakademiet

Hornsleth: Den helt rigtige betegnelse er Kongelige Danske Kunstakademi.... komma,
arkitektskolen. De har en arkitektskole, de har en billedskole, de har en designskole, de har en
restaurantsskole, saa begge dele er rigtig

Simon: vores SWOT der har vi prgvet at placere din steerke sider og svage sider...

Hornsleth: Hvad star OT for?

Jacob: Opportunites and threats

Hornsleth: Okay...

Simon: Hvis vi nu ser pa styrkerne og svagheder s& mener vi at vi har ramt meget godt, men
truslerne, ud over finanskrisen, hvad sd? Vi teenkte jo i starten med hensyn til ILVA, at uha nu
bliver han helt mainstream, men vi har faktisk fundet ud af, at du bare har faet en bredere

profil

Hornsleth: Jeg far en bredere profil, men dem der gar der ud og kgber ville aldrig drgmme om,
at kgbe en original til 200.000.

Simon: men ser du andre trusler for dig ud over finanskrisen?

Hornsleth: Jeg flytter til England nu, til sommer.. jeg skal have fat i de der 40.000 skattely
danskere. Jeg har prgvet i Tyskland i mange &r, ved at komme lidt ind i Hamborg, men jeg har
sovet i timen. Der er enormt mange danskere i England som har hgrt om mig, sa nu har jeg
taenkt mig at gd via. dem til de engelske og jeg holder jo allerede en event i december, hvor jeg
laver dansk julegldgg. Jeg har specifikt inviteret 50% danskere, 50% engleendere, og det er
noget jeg vil gore 10 gange det naeste halve ar.

Jacob: Hvad er arsagen til, at det er 50/50?

Hornsleth: S3 kan de danske sige, ohh yeah he is very famous in Denmark. Ligesom med
Topperware.

Jacob gennemgdr kort SWOT og sparger om han, laes Hornsleth, kan tilfgje noget?

Hornsleth: Malet er ikke at szelge flere billeder, jeg kan ikke producere flere billeder, jeg
producerer 20-40 pa et ar. Jeg laver ikke de der stunts mere, hvor jeg producerede 200
malerier. Malet er at f& dem til at repraesentere det samme, altsd samme vaerdi. Mindre buddy
of work til en hgjere pris:

Jesper F.: Hvor mange vaerker har du egentlig lavet?

Hornsleth: Kommer an p&, hvordan du regner det ud. Tallkerkner, udskrevet print mv. sa er det
over 1000. Hvis det er rigtige malerier sa tror jeg det er mellem 700-800.

Jesper T. Vi kan tzelle pd hjemmeside, der er det meste lagt ind?!
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Hornsleth: Der er maske 100 pa hjemmesiden som ikke er lagt ind, dem kan jeg ikke finde
Jacob: Hvad er arsagen til, at du producerer faerre vaerker?

Hornsleth: Jeg har simpelthen ikke tid. Det tager simpelthen lzengere tid. I starten var det bare
hit and run. Jeg var ikke interesseret i etik eller hvordan det s& ud, blot i at udtrykke en
spontan falelse. Men hvis du skriver luder og Hornsleth og tegner en pik pa en keelling og sa
haenger det op, det er mere sjovt, som en happening. Hvis det koster 5-8.000 DKK s3a synes
folk det er meget fedt, men nar du skal tage 80-100.000 DKK for det sa skal det
repraesentere... enten sa skal det veere uhyggeligt genialt sat sammen, eller ogsa skal det vaere
gennemarbejdet pa en made. Altsd jeg forestiller mig det er enormt sveert at salge en
verdensbergmt Morris Mascot, det er nemmere at salge en lavere klasse Mercedes, for den
repreesentere noget mere end en eller andet lille gearet op lille bil. Strukturen, kvaliteten er
ngdsaget at vaere der.

Der er en hvis rangorden, jeg har prgvet at teenke gkonomi fgrst, det gar ikke. Man er ngdt til
at have nogle fede koncepter. Jeg kan ikke, som jeg tror nogle gange, nu skal jeg lave noget
hvor jeg kan tjene en masse penge, nu skal jeg have blod, en masse fisse og sa hvor jeg kan
skrive luder. Det har jeg prgvet og det virker ikke. Der skal veere en eller andet tvist som
reekker ud over sig selv, gud eller.. eksistentialismen.

Jacob. Har du et favoritveerk?

Hornsleth: Ikke s8dan et, der er mange

Simon: at det ikke har vaeret en succes at komme ind pd det nordtyske marked er det
kulturmaessige arsager?

Hornsleth. Nej det er det ikke, det er simpelthen fordi jeg ikke har brugt tid nok. Jeg har ikke
veeret fysisk tilstede, jeg har ikke haft held nok med at finde de rigtige salgere, det er et
sammenfald af, at ens eget drive maske ikke har veeret der. Jeg er pa mange mader fascineret
af Tyskland, det drive, det er meget mere interessant end England. Jeg elsker Tyskland, jeg
ville gnske alle deler den holdning

Jacob: Ikke sikkert alle deler den holdning? :0)

Hornsleth: Bundensrepublic Denmark

Jesper F. Noget du slet ikke synes passer ind her (SWOT)?

Hornsleth, hmm, tilgeengelige?

Jesper F: Altsd de er meget tilgaengelige pad din hjemmeside og sddan

Hornsleth: Du taenker mere pa@ motivplan, ikke pa fysisk plan?

Jesper T. De er lette at fa fat i...

Hornsleth: Det kan man sd ikke, jo dem der er faerdige selfglgelig. Men det er ogsa en svaghed,
ndr man kommer op i en hvis kategori s& bliver de umulige at fa fat i. Men det har vi talt om.
Grundet til jeg kom s3 sent i gang er, at jeg er arkitekt, de andre som startede som er pa min
alder er nok 100-200% dyrere fordi de startede som 203&rige. Jeg startede som 30 arig.

Jacob: Hvem er det du sammenligner dig med der?

Hornsleth: Det kunne vaere en som Eliasson, TalR, Kirkeby, de ikke min alder, men da de var
min alder. En som Martin Bigum, han er maske ikke sa kendt, men han fortalte mig at han er
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30 malerier bagud. Altsa der er 30 der har sagt at de gerne vil kgbe noget som bare ikke er
lavet endnu.

Simon: Sadan noget med at producere for virksomheder, de virker ikke som noget du
prioriterer sa hgjt. Der er jo mange kunstere som tjener pa det, hvordan kan det vaere du ikke
ggr det?

Hornsleth: Men det er en god klassisk betragtning, nar maleren blev bedt male hesten af
generalen, s3 fik man lige sneget sit eget puds ind. Det jeg tror kunstneren helst vil er, at lave
noget fra deres eget hovede. Hver gang man laver noget for en virksomhed sa skal man altid
lige holde lidt igen.

Jesper F: Som eksempelvis med Saxo Bank?

Hornsleth: Nej jeg fik faktisk neermest lov til alt, jeg matte bare ikke skrive FUCK og BITCH, sa
det var sveert... S3 skrev jeg det pa italiensk

Simon; Laver du noget for virksomhederne nu her?

Hornsleth: Hmm, nej altsa ikke direkte. Jeg lavede det for ILVA, Gajol og Netto og sddan nogle
ting, men jeg laver ikke billeder til dem.

Simon: Jeg kommer fra Novozymes, og der har vi pa direktgrgangen haft Huskmitnavn oppe at
male

Hornsleth: Huskmitnavn har vaeret rigtig dygtig til at komme ind de steder hvor der en lille
smule ufarligt. Og jeg har desveaerre det problem, at jeg keder mig ret hurtigt. Jeg ville gnske
jeg kunne ggre sadan noget som Huskmitnavn og TalR og sadan nogle, men hvis det bliver 4
trekanter og s nogetmed rgd, jeg synes det er rgvkedeligt. Men de ter maske mig der er
primitiv, og det begraenser naturligvis publikum lidt. Det snakkede vi ogsd om, at jeg har brugt
80% af min tid pa markedsfgring i stedet for at male.

Jesper F.: Du naevner i din bog, de hvor du har samlet alle dine interviews, at du behgver
omsaette for cirka 80.000 om maneden, sa Igber virksomheden rundt, hvordan ser det ud i dag?

Hornsleth: Det ved jeg ikke, jeg har lige skruet ned. I 08 lavede vi i butikken omkring 4.5 mio. i
omsaetning

Jesper F.: Og hvordan for 077

Hornsleth: Tror det var omkring 2. Og i 09 tror jeg vi er nede under 2 millioner. Det var jo fordi
vi lavede det fantastiske vabenprojekt. Teenk at du szelger 50 aktier af 50.000 DKK stykket.

Jesper F.: Ja Morten Poulsen sagde ogsa at det gik som varmt brgd
Hornsleth: Alle mine projekter er betalt selv

Simon: Sa du far ikke kunststgtte?

Hornsleth: Nej, jeg har sggt hvert ar.

Simon: og hvad siger det?

Hornsleth: De siger det jeg laver det er ikke kunst. Man far ikke at vide hvorfor, blot at man
ikke passer ind i de rammer de har sat. De finder ikke projekterne vaerd at stgtte.

Jacob: Men hvis du skulle p& museum, hvad tror du, at du skulle sendre for at f& adgangsbillet
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dertil?
Hornsleth: International succes. Det er hvis man overhovedet taenker pa Danmark mere.

Jacob: ndr du laver et projekt som "Hornsleth Arms Investment", har du sa gjort dig nogle
tanker om, at nogle ikke fanger din ironi og dermed misforstar budskabet?

Horsleth: Ja, helt bestemt, det er helt bevist. Opposite Psycology. Mine kgbere det er lige fra
gangstere til hippier. Altsa nogle kgber det fordi de ikke vil have vaben og andre fordi de vil
have debatten I gang og andre fordi de er redder fra Ngrrebro. De har aldrig haft rad til aktier.

Jacob: men hvordan ville din samvittighed blive ramt, hvis nu selskabet performer super godt?
Vil det ikke ogsa vaere en underlig folelse?

Hornsleth: Nej, for sa ville jeg jo saelge det. Der er jo en A-aktie som repraesentere 10.000
stemmer. Sa det vil faktisk sige, at jeg bestemmer hele tiden. Det A-aktien.

Jesper: Nu naevner du din omsaetning, men hvad er din indtjening s&?

Hornsleth: hovedoverskudet ligger p& omkring 200.000 DKK om aret.

Simon: ILVA har vi snakket lidt med, de har vaeret ekstremt tilfredse med samarbejdet de har
haft..

Jesper F. Supplerer: Vi har nogle tal over, hvor meget de har solgt, de har solgt helt vildt
meget, kender du til tallene?

Hornsleth: Solgt magbler eller
Jesper F. Nej dine reproduktioner

Hornsleth: N8 okay, jeg har ogsd stoppet det derude. Reproduktionerne var et problem. De
ligner for meget malerierne. Jeg ville hellere have solgt plakater, der er en klar adskillelse.
Posters er fint nok, men print pa laerred, s8 begynder det at ligne for meget. Personligt er jeg
ligeglad, for jeg kan godt se forskel, men hvordan differentierer man sig? De tekniske midler er
her nu, det ma vi erkende. Printerne kan lave superprint. Dem der har kgbt nogle print, hvorfor
fanden skal de kgbe de originale? De er lidt tossede sddan nogle kunstkgbere, de tror print pa
laerred kan konkurrere med originalen. Jeg har sagt 1000 gange, at kommer du ned til et
autktionshus med print pa laerred, ja sa bliver du altsa sendt hjem igen!

Jesper F: Kommer du til at lave sddan nogle lignende samarbejder med Gajol, Netto og sddan?
Hornsleth: Det hber jeg, tror hun hedder Helle Stenback hende fra Netto

Jacob: Vi begynder med opgaven at nd frem til en konklussion, som faktisk gar pa at vi synes
det er ganske fornuftig at du har veeret i ILVA, og det fra en proces hvor i hvert fald Simon og
jeg tidligere ikke var positive omkring det, men mener nu, at det er meget godt, ogsa i forhold
til vores interview med Bruun Rasmussen, des mere du kan blive udbredt des bedre er det. Men
nu naevner du alligevel, at med print pa laerred er skidt, men alligevel siger du at nar de gar
ned til Bruun Rasmusen, sd kan de fa... vel en 500 DKK for det er en kopi. Men det er vel ogsa
bare med til at udbrede det, for dem der samler pa de aegte malerier, de ved jo godt det ikke er
et aegte maleri. S jeg forstar egentlig ikke, at du er nervgs over det?

Hornsleth: Jamen jeg sveever egentlig ogsa lidt frem og tilbage. Inde i mit hoved er jeg der

hvor, jeg lige skal vaere 18st mere fast. Jeg fgler lidt, at der skal lidt mere, ved ikke hvorfor,
men jeg skal kunne sta endnu staerkere fgrend jeg bare kan begynde at szlge ud af tingene,
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for at sta i mod den diskussion du naevner der. For principielt er jeg fuldstaendig enig. Hvis jeg
bestemte selv, og det ggr jeg vel egentlig, der er 4-5 selskaber der har henvendt sig, og de vil
skide gerne sta for mit salg af print pa laerred, men jeg skal bare lige gennemskue det selv. Plus
jeg ogsa har nogle planer om, at ga til Wallmart. For hvis du virkelig skal s3 skal du til nogle af
de store.

Jesper F. Vi har udarbejdet en marketingplan og vi har lavet nogle sjove og kreative ting. Vi har
vurderet din malgruppe til de moderne individ orienterede, 20-50 ar, tjener mere end
gennemsnittet og knokler lidt mere end gennemsnittet og kgre de dyre biler, og de i den
malgruppe er der 402.000 mennesker. Nogle af de ting der kommer godt ud er Penge &
Privatgkonomi, M!, Illusteret Videnskab, Bilmagasinet, Basserne og Anders And faktisk ogsa...

Eksempler vises
Hvad synes du om en sddan idé?

Hornsleth: Den er god, men den er ogsa darlig, for den koster penge. Jeg vil have noget der er
gratis. I har maske givet mig en idé...

Jesper: Vi har udarbejdet et oplaeg fra Clear Channel i forbindelse med outdoor plakater med en
masse plakater foran kunstmuserne

Jacob supplerer: altsd det er for at drille, det med at du er dygtig til at provokere synes vi alle
o . o o

sammen, nar du ikke kan vaere pa museerne, sa kunne det deelme vaere freekt at kgbe alle

reklamerne lige ude foran

Hornsleth: Det har jeg ogsa taenkt over, men jeg vil ikke ses som den der banker pa uden for,
og ligesa er det miskendte geni, nej maden er at lave noget sd de foler sig sma3, altsa f.eks. fa
lov at lave et projekt i England som de slet ikke har hgrt om, noget de kun hgrer om fra
medierne.

Lige nu laver jeg et kvinde p& 9 meter til London i kobber, Black Ghost, som bare skal sta.
Allerede nu er de nervgse ikke, racisme og alt det, men der er ikke nogle der ved om det er en
burka eller et spggelse og s& kan man kravle op i den og kigge ud.

Bilag 4 - Interview Bruun Rasmussen - Peter Christmas Mgller

Fordelingen ligger 40-60 (online og auktioner)

Hvad s& om 3 ar?

Jeg vil tro og h&be at forholdet er nogenlunde det

samme.

Nar jeg siger habe er det fordi vores primaere eksistens

berettigelse er i Danmark eller i hvert fald

Skandinavien. Og der er ikke meget der peger pa, at vi

indenfor neermeste tid vil kunne satte dyr high-end

kunst pa nettet. Noget er egnet til det, andet er darligt

egnet til det. Men endnu har jeg ikke set nogen steder

at man pa en online aktion kan skabe den samme

magi, som man kan i et aktionssal.

I gar hgrte jeg om Kikowski (- som Bruun Rasmussen) som solgte efterladenskaber fra
filminstruktgren Ingmar Bergmans bo i Stockholm. Der ser du fuldstaendig sindssyge priser. En
papir kurv f.eks. 32.000 svenske kroner. Du kunne szlge alt til voldsomme penge. Og det har
jo ikke noget med tingenes vaerdi at ggre. Det har noget at ggre med den aura og den
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idoldyrkelse han er kendt for. Det havde naeppe ladet sig gore pa en online aktion, det vil jeg
anse for at veere helt uegnet. Det er "demorabia” - et fint ord for at en ting pga. dens historie
og ikke pga. dens egen egenskab. Det er ejeren af tingene der saetter dens vaerdi. Det som
Jackie Kennedys kladdehaefte til 10.000 dollars.

Verden er sindssyg.

Vi har lavet en raekke spgrgsmal.
>>>Simon snakker>>>

I Kunstverdenen er sjeeldenhed ikke ngdvendigvis et gode. Hvis du samler pa frimaerker, sa er
sjeeldenhed et kriterium - men kun et kriterium. Der er masser af frimaerker, der ikke er sa
sjeeldne, men der er masser praestige i.

Hvis man nu tager den kunstner, Axel Salto. Har I hgrt om ham? Han laver vilde vaser. Han har
lavet en stor produktion af de her vilde vaser. Et utal af. Dem har vi solgt i masser af ar. For 2-
3000 DKK Og sa lige pludselig for 10 ar siden, sa steg priserne. Nu er han meget dyr. En vase
pa den her stgrrelse kan godt indbringe 150-200.000 DKK Og den er altsd masse produceret.
Og tro mig, hvis han havde vaeret sjeelden - s havde han ikke vaeret dyr. Hvis han skulle sl3
igennem pa det internationale marked, s& skal der veere en genkendelighed og en vis
produktionsmaengde. Hvis du er samler eller der gar prestige i det — hvis du f.eks. er hotshot
modedesigner i New York og det er pivsmart at have Alex Salto stdende. S3 skal dem der
kommer til sma cocktail parties ogsa gerne vide, hvad det er, der star der og de ma ogsa gerne
vide, hvad det har kostet. S& hele den der prestige effekt, det er en stor del af brandingen.
Verdens dyreste kunstner er ogsa verdens almindeligste kunstner. Pablo Piccaso. Han har vaeret
helt enormt produktiv. Han er s produktiv, at man ikke forsta, han har haft tid til at signere
sine grafiske plade...(?)

Nar der bliver lavet de her reproduktioner - stiger de aegte sa i pris?

Jeg kan godt forstd det logiske sp@rgsmal. Men der er en masse vilkarlighed i det. Jeg er
overbevist om, at Hornsleth ggr det her meget bevidst. Han vil gerne vaere Danmarks svar pa
Damian Hirst. Naesten lige meget hvad han ggr, s bliver det omtalt i medierne. Det er helt
klart, der er s& mange paralleller i den made, han opfarer sig pa.

I november i fjor -

Vi havde haft det stgrste kollaps.

Alligevel producerer han kunst gennem et halvt ar som skal salges pd Sotherbys. Hele hans
veerksted har produceret kunst til at saelge pd aktionen. Ikke desto mindre szelger han alt for
over en milliard den aften

Hvordan kan det nu lade sig ggre - det er som Bergman. Han boltrer sig i alt og alle indenfor
det tungeste highlife. S& hver gang han foretager sig et eller andet s& er det pa det der niveau.
Og det vil sige, der er masser af mennesker, der har rad til at kgbe hans ting, selv om de er
forfaerdeligt dyre. Fordi her far de en superledning / fasttrack til jetset livet, de ellers ikke ville
have faet. Uanset hvor velhavende de ellers har vaeret.

Det er ogsa det man ser, ndr almindelige mennesker, pludselig far en masse penge. Sa
begynder de at bevaege sig i kredsen omkring kongehuset. Det er det ultimative.

Hvem er Hornsleths konkurrenter?

Han er ikke specielt dyr - men han har pd mange mader gentaget ting, som mange andre
kunstprovokatgrer har gjort. Som Jens Jgrgen Thorsen med hans ofringer og jesusfilm.

Hele vejen frem har kunstverdenen vist de her provokatgrer. De skaber en masse omtale - en
dialog. Hvis du har et kunstveerk stdende og folk ikke gider tale om det, sa har det ingen veerdi.
Kunstoplevelsen er en dialog, som minimum. Kunst er om muligt kommunikation. Det er som et
sprog. Det kan godt veere, du ikke forstd, det kunstvaerk du star overfor, men det er ligesom du
maske heller ikke forstd en kineser eller en russer, der taler til det. Det er jo ikke ensbetydende
med, at den russer er dum. Du forstar det bare ikke. Problemet er bare at du erkender, at du
ikke forstar hans sprog, men mange vil ikke erkende, at de ikke forstdr kunst.

Og det faktum bevaeger Hornsleth sig sa rundt i. Det paradoks - ja nu skal jeg ikke blande min
egen personlige holdning ind i det her. Men han elter sin dej pa en ny made.
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Vi kender alle hans projekter — han forstar pa en made at ssette nogle tankeraekker i gang. Det
er som Piero Manzoni. Han er en oplagt pendant til Hornsleth. Den made han tsenkte pa. Han
mente ikke, der fandtes noget, der hed kunst. Genial kunstner. Han levede pa et tidspunkt i
Danmark - dgde 31 ar gammel. Selvmord.

Han solgte sit blod pa flasker og alt sddan noget. Og billeder af hans fingeraftryk. Et a&ag med
hans fingeraftryk pa - 20.000 DKK Sindssygt.

Ubersklein er en anden en. Og sa er der jo Hirst, som I ogsa kan finde en masse om pa nettet.
Han har den der fuck you art lovers.

Konkurrenter... Der er mange, der star ... Den der type kunst er meget typisk for tiden - den der
cartoon animerede grafittiagtige made. Der er en stor maengde der bade ville kgbe Hornsleth
som ogsa ville kgbe Husk Mit Navn.

Der er ikke et ubetydeligt spekulations element i det. En stor del af dem, der kgber Hornsleth -
der er der en stor maangde der kgber det med spekulation for gje.

En stor del af samtidskunstens prisdannelse er skabt af hdbet eller forventningen om gevinst
ved salg pa et senere tidspunkt. I hgjere grad end den klassiske samtidskunst. Der er mere con
amore i det med Jorn eller andre.

Enten er du helt lige glad med penge eller ogsa er der en hvis risiko med i det.

Hvem kgber det??

Reklame mand, medie eller it-type. 35-36 &r. Det kommer an pa, hvorndr man er kgbe dygtig.
Det vil ikke tiltale ret mange kvinder det her. Det sjove er jo, at kvinder ikke har noget imod at
se sit eget kan, heller ikke i erotiske sammenhaenge. Men kvinder har typisk noget imod at se
sig selv bragt i en rolle fordrejende virkelighed. S&dan oplever jeg det lidt. De fleste maend
bryder sig ikke om at se sig selv - slet ikke nggne. I Hornsleths billeder er det pornofiseringen
af kvinden. Han giver den paent gas. Det er lidt karlekammer agtigt. SIar pa en masse billige
point. Det er et bevidst virkemiddel, der ggr dem mere salgsbare.

Hvad ville du sige prismaessigt?

Dette er et vellykket vaerk. Peter viser et Hornsleth maleri som er vellykket p§ hans computer.
Hvorfor?

Der er kommentarer til omverdenen. Kvinden i centrum. De typiske farveindslag, som er lidt
Metro, undergrundsagtigt. Og s& kvindens vagina.

De der ikke er vellykkede, det er de mgrke, gra nuancer.
Hvordan kan det vaere, han saelger det dyrere end pa aktioner?

Sadan er det for de fleste kunstnere.

Du vil give 2,5 DKK for en banan i brugsen. Men du kan sta tidligt op og fa den til 50 gre pa
grgnttorvet. Men det gider folk bare ikke. Auktionshuset er grgnttorvet.

For et par &r siden havde vi et maerkvaerdigt faenomen. Da skulle vi prissaette en kunstner. Det
sker kun nar en kunstner er overeksponeret. Gallerier ggr meget ud af at illudere at der er
stgrre efterspgrgsel end deres kunstner kan nd at producere. Tag nu TalR f.eks. Han er meget
selv isceneseettende. Og Kvium. Katrine Erteberg.

De kunne ikke producere nok til den efterspgrgsel, der var.

Gallerierne har deres kundekartotek. S& kommer de ned inden fernisering i et baglokale, og her
foregar alle handlerne.

S& nadr udstillingen starter, sa er alt solgt. S& kommer alle de her, der lige har tjent nogle penge
pd ejendomsspekulation som kommer og skal have fyret alle deres penge af. Sorry - udsolgt.
Hvad sker der - de er sure og sddan noget.
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Sa udlgser du den her akkumulerede efterspgrgsel. F.eks. Kviums priser de eksploderede
hernede hos os. Jeg var sadan et stykke fra at kebe en Kvium. 2 meter gange 180. Det kunne
jeg have kgbt af Jens for 80.000 DKK Samme billede koster pa aktion aret efter det dobbelte,
og aret efter en halv gang til. Det er alt sammen et halvt ar efter. Priserne er skabt pa aktion.
Sa& ma gallerierne szelge dem via os.

Det kan kun ske pd nar du har en overakumuleret pris. Eller nar to har forelsket sig i det
samme kunstvaerk fordi det lige passer over sofaen derhjemme. Det er bare meget sjaldent det
sker.

Husk ogsd der kommer 30-35 % ovenpa et hammerslag.

Vores tommelfingerregel er, at 1/3-1/4 del af et galleri udsalgs pris — det er en vurderings pris
pa en aktion. Du far heller ikke meget mere. Tag Jens Birkemose f.eks.

Jamen der kommer jo ogsa moms og CopyDan ovenpa.

CopyDan - 5% gar til kunstneren. Som kunstafgift.
Sadan en som Hornsleth - hvad far han fra CopyDan??

Det kan man fa oplyst. Men hvad skal jeg geette pa?
Du skal ikke betale CopyDan fra privat til privat.

Markedets stgrrelse for kunst herhjemme - hvad er det?

Godt spgrgsmal.

Det moderne kunst

250 millioner - pa aktioner.

P& gallerierne - det er meget meget mere - ren gaetveerk: En milliard forretning.
Husk det geelder helt ned til provinsgallerierne. Alle har jo et eller andet haengende pa
vaeggene. Jeg vil gaette pd halvanden-2 milliarder. Det tror jeg i hvert fald det er.

Jeg udtaler mig gerne om investere i kunst. Men det er jo lidt paradoksalt. For hvis man
investerer i kunst, for at f mere ud i den anden ende. Og hvad skal man sd bruge de flere
midler til?

Det er jo hele tiden til forbrug eller potentiale til mere forbrug. S& ma det veere meningsfuldt at
se pa, hvordan man bruger det forbrug.

Det m& vaere ligesa interessant at maksimere sine investeringer i forbruget som det er at blive
rigere.

Forstdet pa den made, at hvis man kgber et kunstvaerk til den rigtige pris - f.eks. 50.000 DKK i
stedet for 80. Jamen s3 har jeg beriget mig selv med 30.000 DKK Det er logik for perlehgns.
Men der er utrolig mange mennesker, som ikke har styr pa at forbruge rigtigt. Der bliver vi ikke
brugt szerligt meget som radgivere. Der er et hav af store virksomheder, som har
kunstindkgbere, men de aner ikke, hvad de kgber. Jeg ser dem aldrig, pa en aktion.

Hvem er det, der kan r@dgive dem? Det er os. Vi er genbrugsstation. Vi vil gerne salge den -
men ikke oversaelge den. Det vil gallerierne, de far ikke varen tilbage igen.

Hvordan far man brugt sine penge rigtigt — det ved jeg godt, det er Hornsleth helt ligeglad med.

Kommer der nogen gange kunstnere til jer, som vil vide, hvad de skal ggre for at tjene lidt flere
penge?

Ja f.eks. Niels Erik Skov. Han ggr det med en vis succes. Men det er undtagelsen fra reglen. Det
har ikke veeret tradition, men hvorfor skal gallerierne sidde p& det marked, s& vi har talt om at
ggre noget ved det.

Hvad er din holdning - (viser en kurve) — hvor er Hornsleth? Peaker han nu?

Farst et eksempel - det er ikke et billede, jeg synes er specielt vellykket det her. (Skriver
noget)

Den er meget lettere at salge end den deroppe.
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8ud af 10 sa vil den szelge farst.

Folk vil hellere have farverige billeder der er astetiske billeder.

Kunstnere er ikke udelukkende pengegriske. Heller ikke Hornsleth. Han er ikke sikker pa,
hvordan hans veaerk bliver, fgr det er feerdigt. Det er de feerreste kunstnere, der kan ggre det.
Maske Daniel Hirst.

Der er altid gode og darlige vaerker af alle kunstnere. Ellers ville de ogsd veere uinteressante.
Kurven - ja det kan godt veaere, det holder i jeres opgave.

Men jeg tror ikke det gar.

Du kan maske finde en, der passer ind i den kurve, men jeg kan ikke sidde og sige... Det vil
vaere geetveerk. Jeg ved godt, hvordan markedet vil tage ham lige nu.

Ud fra ren og skeer kapitalisme - sa ville jeg aldrig kgbe ny kunst. Ma3ske med en investerings...
Det er ikke en sikker investering. Ting, der har vaeret igennem mgllen.

En som Ager Jorn?

Ja det kan veere alle mulige.

F.eks. orientalske taepper - dem far du kastet i nakken. Det er helt vildt.

Det er det samme med antikviteter. De er billigere end Ikea mgbler.

Der er ikke mange der saetter gamle mgbler ind i deres nye samtale kgkken lavet af lak og stal
og alt der her.

Sa skal man veere seerligt god til at indrette og det er der ikke szerligt mange, der er.

Sa sldr de op i ILVA kataloget eller i Paustian - det kommer bare an pa ens pengepung.

En gennemsnitspris - sa ville du ikke sla til pd det her?
Sammenlignet med hvad? Penge i banken eller et andet kunstvaerk?
Mod en geeldende markedsrente?

Jeg ville aldrig kgbe det i et galleri.
Han er hyppigt omsat pa aktioner. Det er billigere.

Ville du kgbe det gennem et auktionshus?

Til hvilken pris?

Gennemsnitsprisen? Kontra at seette pengene i banken?

Det er meget vilkarligt. Men hvis man kigger historisk pa det - og tager Hornsleth fra den tid -
sa er der ikke en eneste af dem, der har veeret en god forretning.

Kender I Klaus Karstens? Peter Kunde?

De koster ikke en krone i dag. Der er langt flere eksempler p&, at det har vaeret en darlig
forretning end en god. Det er ogsa derfor, man har de her afskrivningsregler.

Generationen "De Unge Vilde”

Birkemose — Kenny Nielsen — Peter Kunde - Klaus Karstens - Kirkeby.

Der var en pendant i Tyskland, som malede p& samme made.

De blev sldet stort op og solgt pa fine gallerier. Der er ikke nogen der er blevet noget. Pa naer
Kirkeby maske.

Trampedach - han er meget mere fglsom end Hornsleth. Han er kunstner. Hans kreativitet er
styret end noget helt andet end...

Hvornar er noget gammelt og hvornar er noget nyt?
Det er stilen. Det her er moderne kunst.
Noget er samtidskunst. Noget er nutidskunst. Noget er klassisk moderne kunst.

Klassisk moderne kunst, Oluf hgst, S;andergérd, Rude

Det at Hornsleth er i Gajol, Netto, ILVA.
Er det godt eller skidt for det der maleri?

Hele hans adfaerd - eller ogsd har han faet en erkendelse af, at han aldrig bliver en dyr maler.
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Sa hellere vaere en produktiv maler og blive kendt. En af de mest produktive malere i Danmark
- det er Per Anoldi. Alle kender ham. Han koster ikke en krone. Wiinblad og Per Arnoldi — de
koster ingenting. Et typisk billede 20-25.000 DKK Det er virkelig - bergmthed er ikke
ngdvendigvis lig med en hgj pris. Om lidt er han sikkert ogsa med pa en film eller tv. Han
praver virkelig at saelge sig selv. Hdbet om at blive highend - det kikser lidt. Det gar at seelge,
men det gar ikke - altsd han far ikke Sacthe og Sacthe til at kgbe hans vaerker. Han bliver ikke
udstillet pa Tate. Det er der ikke saerlig stor sandsynlighed for.

Det er skidegodt du siger det der...

Altsad er han slet slet ikke i den klasse, I indikerer der.
To ting - en ting er, hvad det koster. En ting er, hvor anerkendt man er. I min verden er
Hornsleth ikke saerligt anerkendt. Maske endda tveertimod.

Er han det sorte far?

Det var s& mange andre ogsa. Averestis veerk med guldfiskene - det var supergodt taenkt. Der
har veeret gode indslag - men der er ikke nogen af de kunstnere, der er blevet anerkendt pa de
bonede gulve.

Hvem er den stgrste danske maler — nulevende eller dgd?
M3 jeg sige kunstner?

Olaufur Eliason

Dansk isleendingen.

Er det ogsa, nar vi tager de gamle med? Skagens malere f.eks.??

Hvis vi nu forestiller os kunstskribenter skulle lave en liste over de kendteste, og vigtigste
kunstnere fra Danmark. S3 ville Olaufur veere nummer et. Hvem er der ellers af store danske
kunstnere. Thorleifsen maske. Hammershgj. Men det er ogsa sddan en lille produktion.

Pas pa med ikke kun at tale pris.

Nar du sammenligner med hans europaeiske samtidskunst. En af de allerstgrste men bestemt
ikke en af de dyreste. Han er moderne.

Hvem er sd den dyreste?

Det ville nok vaere Asger Jorn. Til 15-16 millioner.

Lars Ulrichs ikke? Jo

Du skal lede rigtig laenge for at finde noget, der kan sla det.

Et stort fotoveerk - rekorden for det ville nok vaere en million.

Olafur har lavet en lampe installation - den indbragte meget.

Men hvis han satte sig for det, s3 ville han nok kunne lave noget, der kunne szlges for over 15
millioner.

M3lgruppe - hvad...

Husk pd - det er galleristen ikke kunstneren, der skal saette det op. Det er meget f& kunstnere,
der ggr det.

Hornsleth prgver, bevares. Men det er normalt galleristen, der tager sig af det
marketingsmaessige.

Der er to hovedgrupper af gallerister. I Indre Kgbenhavn har du f.eks. Asbaek og Michael
Andersen - dem pa de dyre adresser omkring Bredgade. Der flasher man kunsten ud til
forbrugerne. Imponerende lokaler, champagne og alt det her.

Sa er der de steder, hvor man virkelig skal sgge ind. Og de orker naermest ikke at saelge noget
til en.
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S8 kegber du forst eksemplar — det koster 1000 euro. Det naeste koster 1500 euro. Hvorfor det?
Fordi der kun er 4 tilbage. Det naeste er s& dyrere endnu. Og det er meget typisk. Det er sddan
en trappestige op.

Selvfglgelig har kunstneren noget at sige. Normalt deler man 50/50 - galleristen og kunstneren.
Hvis det er en rigtig efterspurgt kunstner, s& far han maske 60% og galleristen kun 40. Den er
galleristen der skal afholde udgifter til udstillingen, champagne og alt det her. Kunstneren skal
lave kunst. Hvis han salger selv direkte pa aktion - sa tjener han mere. Men vi kan hellere ikke
ggre en seerlig salgsindsats for den enkelte kunstner. Vi har jo 500-1000 kunstnere.

Det er den omvendte vej rundt. Det er lidt ilde set i branchen.

Jeg haber ikke, jeg har forvirret jer for meget.

Vi sender rapporten til dig.

Det er svaert at fa en gkonomisk model ud af det her, det kan jeg godt se...

Bilag 5 — Interview Morten Poulsen

Spgrgsmal: Gallery Poulsen
Adresse: Frederiksholms Kanal

1. Hvordan er og ser konkurrencen ud i den moderne Kunstbranche.
2. Hvem er Markedets aktgrer (markedets stgrrelse)

3. Hvem er de stgrste konkurrenter til Hornsleth

4. Hvordan er konkurrencen blandt kunstnerne (konkurrent universer, positioneringskort)
5. Hvad ggr Kunstnerne overfor eks. Gallery Poulsen. Har I noget kontakt med dem.

6. Far kunstnerne vederlag hver gang der bliver solgt et maleri.

7. Hvordan kan en kunstner differentiere sig fra sine konkurrenter i salgsprocessen

8. Hvordan fastsaettes malgruppen - Hvem kgber Hornsleths kunst (M/K, alder, indtaegt,
social status m.m.)

9. Hvordan kan der segmenters - Hvordan ndr man frem til ovenstdende malgruppe, og
hvordan kan disse forbrugere pavirkes.

10. Tjener kunstnerne penge hver gang deres vaerk seelges — er der forskel om det offline
eller online?

11. Hvor stor en del af vederlaget ved salg udggr kunstnerens samlede omsastning?

12. Hvordan opbygges, fastholdes & udbygges et Brand indenfor kunst-verdenen?

13. 0g hvad med levetiden? Kan Kunst blive mindre veerd og uddg (SP. Til PLC)

14. Hvilke motiver, og valgmuligheder har en forbruger ndr denne kgber kunst?

15. Hvilke processer igangsaettes nar kunsten bliver mainstream (re-produktioner, ILVA)?

16. Hvordan fastlaeggelse en pris pa kunst - hvilke aspekter spiller ind (Hvor meget spiller
udefra kommende forhold ind, sdsom gkonomiske konjunkturer?)
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17.Hvordan vurderer I hvorvidt det er moderne eller aeldre malerier?

Interview med Morten Poulsen, indehaver af Gallery Poulsen som tidligere har solgt Hornsleths
veerker

Hvordan ser konkurrencen ud pa den danske kunstbranche?

Mange kunstnere laver kunst som hanger pa institutioner og museer mv. De er pa en anden
acceptering scale. De lever af at lave installations opgaver til museer osv. Den type kunstnere
kan veere hgjt foragtet og respekteret, men det er ikke sikkert de nogensinde har solgt et veerk.
Det kan ex. Veaere video kunstnere.

Sadan en som Olafur. Nogle af de vaerker han har lavet rundt omkring. Det er
installationsopgaver som du og jeg ikke kommer til at kgbe. Men han har designet for BMW og
Louise Voitton. S& det far han en ordentlig pose penge.

Sidste ar var der en konkurrence om at vaere en af de mest magfulde maend under 40 i
Danmark inden for kunstverden: Husk mit navn blev nr. 1 - han har faet street art taenkt ind.
Jeg blev nr. 3, som eneste Gallerist.

Huskmitnavn er mere rettet mod folk som ved noget om kunst.

Ikke mange kunstnere vil saettes i sammenhang med Hornsleth. Han er jo sddan en de elsker
at hade.

Vi kan ikke rigtigt finde ud af hvem man kan sammenligne Hornsleth med ?

Jeg kan huske da vi lavede Villa projekt. Vi holdt fest 4 fredage i traek hvor i en tom
Strandvejsvilla. Jeg var nede med nogle flyers pa kunstakademiet. I baren ligger jeg nogle
flyers, der star flere unge kunstspirer i baren. Da jeg ligger nogle flyers bliver de samlet op og
en vender sig om og spgrger hvilke kunstnere jeg har med. Jeg siger, jamen jeg har blandt
andet Hornsleth. Sa er der 10 ansigter der vender sig om kiggede p& mig som om jeg
overhovedet ikke hgrte hjemme der. Hornsleth ma man bare slet ikke naevnes pa
kunstakademiet, og det er jo noget pis. Han er simpelthen for Mainstreem. Han er slet ikke fin
nok. Og det Hornsleth aller helst vil er at accepteres af de her gutter og instutionen osv.. Han
vil derind og haenge. Men hvis han forsaetter i det spor kommer han aldrig derind. S8 skal han
kgbe sig ind eller hvordan han vil ggre.

Der tales Blue Ocean/RedOcean. MP mener Hornsleth er Blue Ocean "Der er ingen pa
kunstvscenen, som er som Hornsleth”.

Hornsleth er meget inspireret af Warholl.

Walholl var stor inden han begynde at lave kunst. Han var allerede rig. Han blev et ikon. Han
blev accepteret.

Du kan ikke saette Hornsleth i en kasse.

Hvem er hans konkurrenter?

Hornsleths marked lige nu er sldet rimeligt meget tilbage. Derfor gor han det med ILVA, Toms -
Hans marked er nyrige.

Mand, 25-45 der har tjent penge” De har Audi, de har B&O, de har designer mgbler.

M3ske ogsa nogle der er lidt seldre som har tjent penge og keder sig. Det er ikke kunst hvor
man ikke skal taenke det helt store.

En typisk malgruppe er Jannick Andersen, som var med i Bo Bedre i 2008.

Hornsleth brander fede ting og hgr dem til sine egne - Rolex, Ducati osv.

Hornsleths vaerker var i snit ca. 60.000. Jeg ved ikke hvad det er nu. Det er nok lidt laengere
nede

Bruun Rasmussen sagde, at de generelt var billigere pd auktion end pa galleri. Der er ikke
husleje og samme omkostninger. Gallerierne har stgrre profit.

Der skal vaere profit for at drive galleriet. Auktionshusene sidder i virkeligheden og tjener penge
pa det arbejde vi gor. De har jo ikke sgrget for, at der bliver kunstnere placeret i den og den
udstilling og den samling
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Kommer kunstnere til dig eller kontakter du dem ?

Bade og. Jeg tager selv ud til messer nar jeg kan na det. I Europa. (Naevner en tysk kunster
han tilfaeldigvis madte til cocktailparty) (Naevner anden kunster han mgdte til middag i Paris
med en masse kunstnere.)

Nogle bliver man anbefalet at kigge pa, andet kunstnere anbefaler nogle de kender.

Nogle bliver man anbefalet, andet finder man selv. Men det skal passe ind i min stil.

skal man lzere sine kunder at kgbe noget andet. Uhh det tager lang tid.

Hvad med vederlag ?

Jeg mener man skal give 5 procent hvis man seelger et vaerk af en nulevende kunstner.

Men det ggr jeg ikke. Det vil jeg ikke betale.

kunstneren far ofte 50% af salgsprisen.

Jeg har et samarbejde med et spansk galleri. Der tager de 10 % kunstneren 50 % og jeg far 40
%.

Hvordan kan kunstneren differentiere sig i salgsprocessen ?

Uhh ja, kunstnerne differentierer sig i voldsom grad.”

MP naevner eksempel med en kunstner som har sendt ud til alle magasiner flere maneder inden
salget gar Igs. Det er smart fordi de har lange deadlines.

Det at det er vigtigt kunstnerne kan markedsfgre sig selv. Eksempelvis sende billeder af
vaerkerne en maned inden de skal til salg, s& der kan laves katalog mv.

Talent og flid er vigtigt. Ellers skal de ligge det hele over til galleristen.

Det ma heller ikke blive for meget, de skal veere lidt mystiske

Har Hornslet lavet sin kunst ud fra hvad kgberen gnsker?

Der kan du komme tilbage til spgrgsmalet, er Hornsleth en designer eller en kunstner ?

De andre kunstnere jeg arbejder med kan du ikke styre dem hen i en grad af hvad folk vil have.
Det kan du styre Hornsleth til, han er iskold. Alts3 han er ren praemie, han ggr det folk vil have.
Det gor kunstnere ogsa og har altid gjort det. Helt tilbage til renaessance tiden. Det bestemmer
penge.

Hvorfor ggr de andre kunstnere det ikke ogsa ?

Det gor de ogsd. Hornsleth har bare ikke holdt mund med det. De ggr det alle sammen. Om du
skal skal soretere post mandagen, eller du skal knaekke et maleri i radt for at fa det solgt hvad
er afspillet.

Men det skal man ikke udpassionere pd samme made. Men gdr man hen og masseproducerer
sine ting. S& knaekker du jo ogsa lidt.... Hvad kan man sige.... Veerdien af dine ting.

Hvis du laver et foto laver du typisk et oplag p@ 1 3 og 5 sa er det de eksemplarer de er i, sa er
der ikke flere. S3 bliver filen restaureret og det er det. Man skal bare passe pa. Den her ILVA
ting for eksempel, der kgrer det jo helt af sporet. Det er okay man har gjort det med Monets
dkander osv. Manden har veeret dgd i flere hundrede ar, at du reproducerer det og tjener lidt
penge pa det. Men begynder du at reproducere en noget af en der lever. Tag eksempel Poul
Pave de er jo fandeme overalt, men hvem gider have en original Poul Pave - er der nogen der
gider kgbe dem.

Det er ogsa derfor vi undersgger hvad det betyder. Det m& veere nedtur for en som lige har
givet 60.000 for et Hornsleth og sa8 kommer han gdende pa Ngrrebro og ser et identisk billede
hangende i en stuelejlighed til 2.000 DKK ?

N&r det sd er sagt er der ogsa altid snobberi. Folk vil gerne have en original af det folk har en
kopi af.

N&r du bliver s3 stor at folk begynder at kopiere dig, sa er du stor.

Jeg har en kammerat som har faet en amatgr kopist til at lave en kopi af det Cocio som han har
set i Ekstrabladet. Fordi han synes farverne er spaendende, han er ikke kunstinteresseret men
synes blot det kunne vzere fedt at have haengene. Det er meget sveert at sige hvor alt det her
baerer hen. Det er spaendende at vaere med i, for det kan ga begge veje.
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At han er i ILVA og Netto poser mv. ggr jo at alle pludselig kender ham ? Men det blive vel
svaert at fa s& mange penge for kunsten igen ?

Ja, det jeg kan huske vi lavede med Ducati, vi passede meget pa. Sa skulle det ogsa veere stille
i en periode.

Jeg havde lidt sveert ved, at jeg havde lige hgrt det med ILVA, s3 gik jeg i Netto og sa sa jeg
Cocio i avisen. Det er 3 store ting pa en gang. Hvem gider vaere den naeste ? Nu har vi kogt
nok suppe pa denne her. Nar du har breendt 3 store kampagner af pd en gang, sa bliver folk
ogsa lidt traet af dig.

Jeg ved Birkemose i 80’erne han var her der og alle vegne.

Der er solgt rigtigt mange Hornsleth, Hvis det gar galt det der sa er det helt over. Fordi de er
solgt herhjemme.

Levetid p& kunst (Frost forklarer eksempel med biler) Hvordan er det med kunst, kan man lave
en livscyklus?

Jeg sa en gang en artikel med nogle der investerede i kunst . Denne her er steget sa meget at
det har vaeret en mega god investering. Den er kgbt for et belgb og er nu stedet flere tusind
procent. Men ndr man sa taenker over hvor lang tid de her penge har vaeret anbragt pa det her
kunst. S& det handler ligesom om noget andet. Det handler ogsd om at have passion. Men
problemet ved at samle pa kunst for investeringens skyld er jo, at nar tingene bliver alle mest
veerd vil du ikke af med skidtet. Jo hvis du er ovre i ren investering. Du kan tage de her Jorn,
Krgyer og andre, Paul Fischer ham kender jeg ikke engang. Der var folk som begyndte at kgbe
Skagens malerne op igen. De er kendt over hele verden, der vil altid vaere et marked. Men
tager du kunsten generelt tror jeg det hele er faldet.

Tager du denne auktion med Daimon Hirst sidste ar der solgte for over en mia. Den gik faktisk
super godt, men alt er jo faldet siden.

Det her har bare vaeret med, s& mange generationer (Skagensmalerne red.) det er selvfglgelig
ikke s prisfglsomt som kunst der bliver solgt i tider med opgang. Det er klart, at det der bliver
solgt at nulevende kunstnere nar der kommer en periode med nedgang ma man jo se om de
ting sa ogsa gar opad igen eller de ikke ggr. Men man kan kun kigge bagud og se historikken.
Men det bliver gaetteri om Hornsleth. Men s laenge han er i live skal an nok holde. Problemet
bliver ndr han er dgd, hvad s& ?

S& det gar maske hurtigt op og hurtigt ned?

MP: M3ske... maske. Det kan du ikke sige, for hvad hvis der er et museum der far gje pa
Hornsleth nu han er meget aktiv. De kan vaere de kgber hans Uganda projekt og kommer det
pa museum. Den ting han lavede der var jo genial. Kommer det p& museum bliver det en hel
anden kurve. Hornsleth vil gerne pd museum. Manden skal finde pa noget, han skal jo have
penge, manden har 3 bagrn.

Har en forbruger nogen motiver ndr han kgber kunst?

Uh ja, ja for satan - Uha uha. Hvis du kigger pa den nyrige gnsker han at distancerer sig. Der
er nogle der virkelig har en passion for det her, fordi han kan ikke lade vaere. Det er
kunstsamleren. Der er maske 10 % af befolkningen som interesserer sig for kunst. Der er 5 %
der kgber. Der er jo naesten ingen hardcore kunstsamlere herhjemme. S3 har du jo dem her
der begynder at fa gjnene op for noget men ved ikke rigtigt hvad det er og han kgber typisk for
at distancerer sig fra de andre, men s& kan han godt udvikle sig til at blive kunstsamler hvor
det bliver en passion for ham og s keber han med andre intentioner.

S& er der dem som er opvokset med kunst og har studeret kunst og faet det ind p& den made.
Men det er et helt andet segment til Hornsleth for han de tre man kan sammenligne ham med...
der er jo ikke nogen, de er ikke eksisterende. Men det er derfor han gerne vil ind pa museet,
det er vigtigt hvis han vil blive!

Samlerne kommer altsd ikke af man ser hans veerker i ILVA, det er helt sikkert.

De malerier der er i ILVA, haenger de ude?
Ja det er reproduktioner af originaler. Du kan godt kgbe billedet men selve rettighederne pa
billedet er kunstnerens.

Hvad betyder det for ham nu det bliver mainstream?
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Det veerste der kan ske er, at folk bliver traette af ham. Hvad er det naeste der kan ske, hanger
han i Ikea eller maske saelges print i Netto? Lige nu ligger han i den bedre stillede middelklasse
og har veeret eksponeret hos nyrige, pa grund af opgangs tider. Men det er klart hvis han bliver
for mainstream og der kommer katalog ud at der star “10 % pa Hornsleth” lugter vi allerede lidt
af det.

Kan der komme noget godt ud af det?

Jeg ved det faktisk ikke. Sa skal have lave en PR reklame virksomhed, lave noget andet. Men
det ved jeg ikke om er noget godt. Slet ikke hvis han vil p& museum og haenge. Det kan vaere
deep storage projekt kommer ind, de andre projekter kommer ikke ind.

Hvordan fastsaettes priser pa kunst?

MP: Som udgangspunkt handler det om, at man skal undersgge markedet. Der er nogle som
regner ud fra kvadrat cencimeter, ndr de maler hvad de koster. Det har jeg aldrig kert med. Jeg
finder ud af, hvad vil kunderne give? Sa bygger man stille og roligt navnet op med udstillinger
og hele tiden kravler op i finere gallerier, bliver maske opkgbt af statens kunstfond, hvad har
kunstnere af uddannelse. Hvis du er i et galleri so kan noget, s& haver de ogsa din pris. Hvis du
saelger ud af bagdgren er det mere sveaert. Jo flere der kender dit navn, jo mere kan du tage.
Maleriet skal selvfglgelig ogsd std overens med hvad det koster. Det skal haange sammen.
Galleriet kan ogsa holde prisen nede. Jeg tror Hornsleth aergrer sig over sig over han skal ssette
prisen ned. Han kunne ikke f& priserne hgijt op. Det gaelder om ikke at f& dem for hgjt op, for
det er nemmere at saette op end seette dem ned. Ikke for hurtigt op.

Hvordan vurderer du om det er moderne eller aeldre kunst - Der er nogle som ligger i midten?
Det handler om genren. Alt det du laver nu er samtidskunst, det er der vi er nu.

S& er der impressionisme og flere forskellige genrer. Det er jeg ikke den store ekspert i.

Meget af mit er pop kunst. Det er meget bombastisk. Det er det jeg godt kan lide, flere af mine
kunder har samme smag som mig. Abstrakt kunst keder mig, jeg kan godt lide politisk kunst
fordi det fortaeller mig noget. Men det handler ogsa om den alder vi er i og den hverdag vi lever
i. Et stort flot kunstvaerk af en stor kronhjort kan ogsad vaere smukt, hvis det er lavet rigtigt.

Bilag 6 — Interview med Hornsleth kgber

Interview med Jesper Rydahl, ejer af Hornsleth maleri kgbt 2008.

Hvor meget gar du op i kunst i det daglige?

Ikke det helt store, men nyder det kunst jeg har pd vaeggene og lsegger maerke til kunst de
steder hvor jeg kommer hos private, virksomheder, restauranter, hoteller og i det offentlige
rum. Ferniseringer og udstillinger er kun 3-4 gange om aret.

Hvad er dit hovedmotiv for kgbet af dit Hornsleth maleri?
1) Det styrker mit Personlige brand

2) Det er flot, inspirerende og pynter

3) Investering

Hvordan mener du, at brandet Hornsleth padvirkes af, at Hornsleth s=elger
reproduktioner i ILVA, dekorerer Nettoposer, Toms Gajol aesker m.m. ?
Reproduktionerne i ILVA ser jeg som en klar udvanding af eksklusiviteten i Hornsleths vzerker,
idet de bliver for bredt tilgeengelige til alt for fa penge. Det samme gaelder Netto poserne, da
det er en skidt co-branding med et grimt discountmaerke. Han kunne have lavet det med Irma
og sa havde det veeret mere ok. Tom's Gajol sesker har jeg ikke set, men den slags lyder ok, da
det er et helt andet kunstnerisk format og meget smat. Hornsleth Bar er ogsa ok.

Kunne du finde pa at kebe mere kunst fra Hornsleth?
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Efter han har lavet ILVA og Netto har jeg mistet lysten, s& svaret ma nok vaere nej (som landet
ligger lige nu)

Tror du Hornsleths veerker er mere eller mindre veerd om 3 ar?

Det kommer nok an pa finanskrisen, men hvis gkonomien kommer i bedring vil jeg mene at de
til den tid koster det samme som nu - lige nu tror jeg at jeg at mit maleri har mistet veaerdi
siden jeg kgbte det for 18. mdr siden. Jeg gav DKK 85.000 for et 140x140 fra hans 2008
kollektion, og det tvivler jeg pa at ville kunne fa for billedet lige i gjeblikket - men derfor er jeg
nu alligevel rigtig glad for billedet, kunst er trods alt ikke kun et spgrgsmal om penge, men
ogsa om dekoration og inspiration i dagligdagen.

Bilag 7 — Interview med Hornsleth kgber 2

Interview med Jannick Andersen, Adm. Direktgr Bella Ejendomme, 32 ar, tidligere
ejer af Hornsleth malerier - Kgbt 2006 - Solgt 2008

Hvor meget gadr du op i kunst i det daglige?

Folger prisudviklingen p& auktioner pa nettet og laeser generelt om kunst, hvis jeg stoder pa det
nettet eller via aviser/magasiner, som jeg laeser.

Hvad er dit hovedmotiv for kgbet af dine Hornsleth malerier?

Malerierne er emotionelle flotte og de er med til at bryde min enkle og minimalistiske stil med
rene linjer i mine hvide ryddelige omgivelser i hjemmet.

Derudover som investering.

Hvordan mener du, at brandet Hornsleth padvirkes af, at Hornsleth s=elger
reproduktioner i Ilva, dekorerer Nettoposer, Toms Gajol aesker m.m. ?

Ilvas produkter ligner lidt for meget de aegte, og vil give Hornsleth et problem, hvilket ogsa ses
pa priserne pd lauritz.com og bruunrasmussen.dk

Kender ikke til Netto og Toms gajol aesker.

Du har oplyst at du har solgt dine malerier — Fik du mere eller mindre for malerierne
og givet fald hvor meget.

Mine 5 vaerker er solgt med en fortjeneste pd 10.000,-

Taget finanskrisen i betragtning, gaetter jeg pa at jeg ikke havde f3et det samme for dem i dag.

Kunne du finde pa at kebe mere kunst fra Hornsleth?
Ja

Tror du Hornsleths veerker er mere eller mindre veerd om 3 ar?
o . . o o o o
Ja - Nar finanskrisen er overstaet, sa der kan godt ga mere end 3 ar.
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Bilag 8 — Artikel fra Bo Bedre 2008 med Jannick Andernsens &rets hus.
Med Hornsleth malerier
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Bilag 9 - Interview med kunstkgber Esben Sylvest
34 ar - Titel: Redaktgr magasinet Penge & Privatgkonomi.

Hvad syntes du om Hornsleth og hans kunst:

CITATER

“Nar det gaelder Hornsleths billedkunst, efterlader hans arbejde indtryk af kommerciel
serieproduktion. Han har begraensede hdndvaerksmaessige faerdigheder, og hans
budskaber virker banale og fortaenkte.”

“Pa et mere overordnet plan virker Hornsleth som et ekstremt
opmaerksomhedskraevende menneske. Jeg far indtryk af, at hans kunst udelukkende
tjener som et kalkuleret redskab til personlig opmaerksomhed, anerkendelse og
indtjening. Maske er det naivt og gammeldags, men jeg kan godt lide tanken om
kunstneren, der laver kunst for kunstens skyld, og fordi han ikke kan lade vaere.”

IKKE CITATER...

Det skal understreges, at jeg overhovedet ikke kender Hornsleth. Alle mine holdninger

er aldeles subjektive og ukvalificerede.
Efter sigende kgrte Hornsleth og hans “agent” tidligere en meget stram regulering af

udbuddet pa hans malerier. Selv om han havde 40 varker opmagasineret pa et lager,

var der sjovt nok altid hgjst et enkelt eller to til salg — om overhovedet nogen.
Underforstaet - efterspgrgslen var sa stor, at man skulle fgle sig meget heldig og
privilegeret over at fa lov til at kebe et Hornsleth ...

Bilag 10 - Interview med Brand og Trendforsker,
Sporgsmal til Poul Erik Jakobsen

pej gruppens grundlaegger og adm. direktgr. Har i mere end 33 ar
arbejdet med trends og livsstil. R&dgiver, sparringspartner og
bestyrelsesmedlem for en raekke store virksomheder. Flittigt anvendt
foredragsholder i Skandinavien. Skribent pd T@J, INTERI@R og TID &
tendenser. Forfatter til bggerne Trends til tiden!, TrendSociologi

og Rundt om tids§nden.

- Poul Erik er ejer af Jens Jgrgen Thorsen Malerier og kunst interesseret.

Hvor meget gar du op i kunst i det daglige?
En del - kunst er en del af hverdagen - forstyrrer, provokerer, stiller spgrgsmal, vaekker mig.
Og s3 skal det se godt ud aestetisk - nydelse

Hvad er dit hovedmotiv for kgbet af kunst ?
Ovenstdende

Hvordan mener du, at brandet Hornsleth padvirkes af, at Hornsleth s=elger
reproduktioner i ILVA, dekorerer Nettoposer, Toms Gajol aesker m.m. ?

Afhaenger af hvordan han definere sig selv som kunster.

Hvis han gnsker en profil med kant - en der tgr overskride graenser - sd kan han ggre hvad
som helst — bare der en en mening med galskaben.
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Jeg mener ikke dette generer hans brand - kun hvis han vil veere en "snzaever” kunstner og det
at have kant ikke indgar. For s& ma han jo ikke ga ud over rammerne.

Men det undrer mig at kunstnere gar s& meget op i deres "brand”.

Fokuser pa at lave kunst med ide og kant sa& kommer brandet helt af sig selv.

For meget fokus pa brandet og ikke kunsten ggr at han aldrig rigtig bliver til noget. (utrovaerdig
og overfladekunstner)

Kunne du finde pa at kgbe kunst fra Hornsleth?
Har set for lidt af hans sager til at bedgmme det

Tror du Hornsleths vaerker er mere eller mindre vaerd om 3 ar?
Mere veerd hvis han spiller sine kort fornuftigt

Bilag 11 - Clear Channel oplaeg

Outdoor - hvis dit budskab skal ud hver dag!

Indhold

Kort preesentation af Clear Channel Danmark
Kort og placeringer
Tilbud

=
C
CLEARCHANNEL
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Clear Channel Danmark

Clear Channal Danmark AfS er | dag landets ferande udbyadar af
outdoor reklame med en markedsandel g8 ca. 55% Claar
Channed Denmark &5 har pt. ower 80 betydends
konoessionsaftaker fardell pd kommuner, bussselskaber,
benzinsetskaber, togsekkabar, bubkskaedor of indkabscentre,

Lidikrag af koncessionsaftaler:

41 kommuner

DsR

Bamedanmark
Metrosaiskabat 155 ( Kabanhavns Metng)
Lokalbanen &5

awrige privathanes
CRy-Trafik AfS

Arriva Skandinayien

Dansk Supermarked AJS
Coop Danmark AfS

Sheen & Siram Donmark 875
KFL A5

Staimil AfS

Jet benzin

- RN EE RN SR RN BN

Medietyper | Adshel

s  Formab 175 @ 118,5 cm.
= Baghedyst og emligh 24 dmer | dogoet

= Gadde, center og stabonsekspomering § sin
bmboeste og mest ekskiesive udformning

v Adshel eksponerer mdlgruppen hels
dagnet | alle byper transport og
ventesfustionar

= Kraabve rmubgheces

s (psighsvekkends og gennemiraengends
medie der Eke kan fraveskes

-
CLEARCHANNEL

-
CLEARCHANNEL
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Placeringer:

Louisiana, Humishaalk

Randers kunsimuseum (reldamerme er pd Stationen)

AROS Arfus
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Hvad koster dette?

Total omkostning ved 10 adshels i 12 uger:

Frit placeret p ledige placeringer i Danmark.

Total etableringsomkostninger :
Produktion, opsaeming af plakater samt vedigeholdelse

75.000 Kkr. ex. moms

7.780 Kr. ex. moms

Alle priser er oplyst ex. moms. r"
Ovenstiende priser er baseret ps opstart den 31-2010. Aftalen =k al vaere indgdet senest den 7/12-2009. CLEARC}{AEE&E.
Bilag 12 - Clear Channel tilbud
an won ng "i = 5 )
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Bilag 13 - Possitioneringsoversigts kort over medier i de moderne Kompas segmenter
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Bilag 14 - Tilbud fra Claus Mohrhagen - Flyers pa taxaer

FLa
PRODUKTIONS

D A0 novesnber 2005

Samaling cprave Tor kunyiprosekt

3 sampling piger 1l Renders Kunstmugeum =48 limar

2 samping oiger Bl Herning Kunstmusaum — 4 Himaer

I wampling piger 4l AROG = & timer

2 sampling piger 1l Arken — 4 timer

2 wampling giger $l Louisisrs — 4 timey

4 zaimgling i s Feliiaiiir K = 4 Lifmiif

BERERE

I alt s e 14 G -

Prisen il vmre den samime s der efterfalgends skal foretages bgnende
amelingnpgader,

Froduktionsiontoret afventer dato og tidspunkt pd dagan for samplingopgaven.
Gt foremntid ak e sampling pige tan dele mellem 350-400 yers ud ph de fire
EhmiRr.

Produkbonssonioret Faresllic 1l denne opgave 2t bemyite piger B sampling opgaven,
e i bidns kas “wnil” Sy gennam iritiionisiuationas tra hilsara

Endvidere ville det ogsd vaere en fordel, bais de bar ens jakier o ¢ at legaimere
opgaver Badre, et @il ogsd shabe ekitea synlghal,

Produbtiorsknntoret foresiir at der ogsd ved Louisiana bemythes fire plgar il
sampling. da de har lips =5 gode besagstal som 5K,

Wk plaeder os bl widere samarbejde of har du soargsmdl, mi du endelig kontakts mig.

Med venlig hilsen

Claiis Mokwhagen

Produktionskonforet  ASdhuaptadsen 77, 4. 5al 1550 Kebanhawn ¥
+45 ZEEREA1S = coafpraduk fossi et nr el ok - wyw prasukeionskanomat di

Bilag 15 - Interview med ILVA.

Hej Louise

Tak for samtalen.

Som vi talte om er vi en gruppe pa 4 der er ved at skrive en Marketing opgave om Hornsleth.
Det er en Speciele opgave pa Akademi merkonom Intarnational Handel og Markedsfaring.
Opgaven handler om den danske kunstbranche og Hornsleth.

Derfor hdber jeg du kan vaere behjzelpelig med at svare pd nedenstdende spgrgsmal.

Hvorfor har I valgt at samarbejde med Hornsleth?

Hvor mange husstande har I sendt jeres ILVA katalog ud til? (det med Hornsleth eventen,
reproduktionerne m.m.)
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Hvad mange forskellige reproduktioner har I haft med Hornsleth?
Hvad koster reproduktionerne?
Hvor mange har I solgt og har det indfriet forventningerne?

Hvordan har ILVA samlede salg veeret efter samarbejdet med Hornsleth?
Er det stgrre eller mindre i forhold til samme periode sidste ar. Gerne kroner og gre eller
Indextal

Tusind tak pa forhand for hjaelpen og | vil selvfalgelig efterfelgende fa tilsendt rapporten.

Hej Jesper, jeg tager lighe det jeg kan svare pa, pa staende fod farst ;-) De to sidste spgrgsmal aner jeg ikke
om jeg ma svare pa - jeg
skal lige hgre ad, jeg vender tilbage. Men jeg ved at de saelger supergodt!

Hvorfor har I valgt at samarbejde med Hornsleth?

Fordi vi gerne ville udnytte den synergi der ligger i at have en kunstner, der salger
virkelig godt og sa indlede et dybere samarbejde

som at han har skabt vores Colourful Living logo og altsa var en del af vores
happenings i forbindelse med vores nye Colourful Living

og dermed kom(mer) til at repraesentere et mere fraekt og farverigt ILVA.

Hvor mange husstande har I sendt jeres ILVA katalog ud til? (det med Hornsleth eventen,
reproduktionerne m.m.)

Kataloget er udsendt i en mio. eksemplarer ialt, fordelt pa ca 800.000 i DK og 200.000
i SE (da vi har butik i Malmg).

Hvad mange forskellige reproduktioner har I haft med Hornsleth?
Vi har 6 forskellige varianter og sa ogsa plakater i ramme.

Hvad koster reproduktionerne?
De koster 60 x 60 cm 1.999 DKK 90 x 90 cm 2.999 DKK 120 x 120 cm 4.499 og
plakater 50 x 70 cm 999 DKK

Hvor mange har I solgt og har det indfriet forventningerne?
Hvordan har ILVA samlede salg vaeret efter samarbejdet med Hornsleth?

Er det stgrre eller mindre i forhold til samme periode sidste &r. Gerne kroner og gre eller
Indextal
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Med wenlig hilsen / Best regards
Luise Egemar
PR/Event Co-ordinator

kA

IWVA ASS
Wentrupparken 2
DK 2670 Greve

t (+45)43 418042
m (+45) 510080 42

Hej Jesper, jeg ma ikke udlevere de oplysninger, som har med kroner og indekstal at gare - desveerre.

Jeg kan kun tilfgje at brandingveerdien af samarbejdet med Hornsleth - deraf pr i diverse aviser/magasiner
selvfglgelig ogsa spiller ind i det regnskab - og at vi har vaeret meget glade for samarbejdet, herunder at han
har skabt vores Colourful living logo med en keempe farveklat, som vi ogsa har anvendt i forbindelse med
lanceringen

af et mere colourful ILVA.

Hilsen Luise

Med wenlig hilsen / Best regards
Luise Egemar
PR/Event Co-ordinator

kA

ILVA A/S
Wentrupparken 2
DK 2670 Greve

t (+45)43 418042
m (+45) 51 99 80 42

Jesper Frost <Jesper.Frost@aller.dk> To "lueg@ilva.dk" <lueg@ilva.dk>
25/11/09 15:53

cc

Subject ILVA - Hornsleth spgrgsmal.
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Bilag 16 - Artiklen Finanshus med miljg
Jyllandsposten d. 17. april 2001 - Hornsleth Dekoration/
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Bilag 17 - Phone-Interview - Solomon Lyttle - Owner, The Ivy

Email sendt d. 3/12 - 2009

Hi Solomon,
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Thank you for a pleasant convesation today.
Attached you find the front page of our report.
I've made 2 sugestings:

1) The Fornt page we have made now.

2) Blank front page with only our names, Study a.s.o. So you and Hornsleth can greate it as you will. Paint or write
what you will. FUCK Niels Brock, Hornsleths paintings will go sky high in a few years.

We need it in 8 copies.
Deadline: We need the Front page latest the 14. December 2009.

Please don't hesitate to contact me if you have further questions.
Phone-Interview - Solomon Lyttle - Owner The Ivy.
As we talked about I'll write these statements from you in our marketing report regarding Hornsleth:

Hornsleth is a very nice person to work with, when you now him. He is a total different person, that you now him
from in the newspapers, TV etc.

The lvy get alot of calls from International customers ho want to buy Hornsleth paintings etc.

First 3 quarters of 2009 haven't been that good for Hornsleth, because he have been using to much time on Deep
Storage projekt.

Regarding 4. Quarter 2009, will be the best quarter for Hornsleth in his carrer.

Cooperation with ILVA, NETTO, TOMS etc. is good for Hornsleth and doesn't damage the Hornsleth Brand.
Demographic regarding Hornsleth:

Under 28 - buy Hornslethposters.com

over 28 - Buy his paintings

You sell alot of Hornsleth T-shirt and his books in your gallery.

Future Strategi: London - The International market - sell Hornsleths paintings out to the whole world.

Fra: Jesper Frost

Sendt: 23. november 2009 18:46

Til: 'contact@theivy.dk'

Cc: 'jca@brygge.dk'; sxjdk@yahoo.dk; 'Jesper Miki Thomsen'
Emne: Hornsleth Study

Hi Solomon,

Thank you for a pleasant talk this afternoon.

We are a study group of 4 individuals, who is writing a Marketing report regarding the Brand Hornsleth.
Kristian Von Hornsleth recommends us to talk to you as well.

The subjects that we want to talk to you about are following:
Sale and Marketing of Hornsleth in Denmark.
Economy foundation.

Future brand strategy
Cooperation with ILVA, NETTO, TOMS etc.

When do you have time for a meeting next week - Tuesday or Wednesday after 5 pm?
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Bilag 18 - Kilde Danmarks statestik
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Bilag 19 - markedsbeskrivelse

1. Hornsleth

Billeder i prisklassen: 10.000 -200.000 DKK.
Nyere kunstner

2. SMIKE KASZNER
Billeder i prisklassen 5.000 - 60.000 DKK typisk.
Samfundspolitiske veerker, han er cirka 50 ar.

i’; ‘,

3. Kurt Trampedach

Kurt Trampedach, en af de mest markante skikkelser i dansk kunst, han bor og
arbejder i Frankrig, salger nye billeder malet i olie samt olietegninger opklaebet pa
lerred, endvidere saelges signerede plakater.

Han er en ldre herre.

de, typisk 50.000 - 250.000 DKK

Billeder i den dyre en

YO

4. Michael Kvium
Maler han fanden selv? Det er der nogle der pastar.
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Billederne er kostbare, typisk mellem 50.000 DKK - 700.000 DKK.
fi e -
i -IK\_

5. Huskmitnavn
Yngre upcomming kunster. Kendt for sit streetart. Har malet pa veegge o.l.

Malerier gér for typisk 10-40.000 DKK.

E= |
T _'
e Q 5
il
N
[ 2l -

6. Paul Fischer
(1860-1934)
Klassisk maler, maler patraeffer og by motiver samt landskaber.

7. PS Krgyer
Tilhgrer generationen af Skagensmalere. 23. juli 1851, Stavanger - 20. hovember 1909
Prislejet er sveert at fastsaette, da det svinger meget af kvalitet (slitage pa vaerk mv.)

men starter typisk ved de 50.000 DKK og gar sa pa og rammer 2 cifret belgb.
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8. Michael Ancher (9. juni 1849 i Rutsker, Bornholm - 19. september 1927) var en
dansk maler. Han var gift med kollegaen Anna Ancher. De hgrte begge til
Skagensmalerne.

Prislejet kan ligesd vaere sveert at fastseette, men gar fra omkring 100.000 DKK og pa
til et par millioner DKK.

9. Asger Jorn
3. marts 1914 i Vejrum, Jylland - 1. maj 1973 i Arhus

Moderne kunst men afdgd maler. Tilhgrer cobrakunstnerne. Prisklassen er klart i den
tungeste ende, med et maleri der mig bekendt er Danmarks dyreste solgte pa auktion,
nemlig et Lars Ulrich havde som blev solgt for 14.5 mio. kr.

B

10. PieroManzoni

13. juli 1933 - 6. februar 1963, Fgdt i Italien men brugte en stor del af hans karriere I
Danmark. kendt er han for en raekke kunstvaerker, der saetter spgrgsmalstegn ved selve
kunstbegrebet. Prisleje er sveert at fastsaette da mange af veerkerne er genstande og ikke
malerier. Priser omkring en halv million er dog ikke usaedvanligt.

11. TalR
Tal Rosenzweig, kendt som Tal R (fadt 1967 i Israel) er en dansk kunstner. Som 1-3rig flyttede
han med sin familie til Danmark. Malerierne koster typisk 500.000 DKK.
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12. Kathrine Artebjerg

Fodt 1969 i Slagelse. Uddannet p& Det kgl. Danske Kunstakademi i 2002. Blandt de nyere kvindelige kunstere.
Priserne er typisk 25.000-120.000 DKK.

.. Moderne individ-
- orienterade (13,3%)

Faallesskabsonenterede |
(12%)

Individorienterede
{10,9%)

LY
\

Traditionelle fallesskabs- *,
orienterade {8,3%)

/' Traditionelle individ-
* orienterede (9,1%)

P
‘-\-‘-"'\—\___'_'_,-:-"".-..’
Traditionelle
(10, 3%)
De Individorienterede Det Fallesskabsorienterende
Begraenset samfundsinteresse Social Ansvarlighed
kange yngre, jyder & masnd Medmenneskelighed
Gar Det selv Den polistiske & Granne forbruger
Discount indkehb Helse, @kologi og Ernasring
Borgerige overvaagt DF Kultur og Matur interesseret
De moderne De Moderne fellesskabsorienterede
Kyalitetsbeviste Akademikers
Karrierefokuserst Kulturkonsumenter
“elbjargede Samfundsengagerede idealister
Luksus Finere madlavning
Haj indkomst Bor i storbyerhovedstasder
Alder 20 — 40 Alder 20 - 49
De Traditionelle De Traditionel-Individorienterede
Hejmlige sysler og havearbejde Gur-det-selv & have-arbejde
Traditionelle familievazrdier Teknologi-skepsis
Eldre Faadrelandskasrlighed
Lav indkomst Pensionister
Laser Ugeblade & BT, Ekstra Bladet Lav indkomst
De Moederne-Individorienterede De Traditionelle Fallesskabsorienterende
De dynamiske unge Helsekost og @kologi
Sin egen lykkes smed Yelfardssamfundsstetter
Pionerer IT og teknologiskepsis
Fuld fart pa karrieren Skrabespil
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Center Segmentet

Bredt repraasenteret | alle segmenter
Det gennemsnitlige segment
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Bilag 21 - kreative forslag til annoncer

Irykklar M annonce:

FUCK PAMELA ANDERSON og andre malerier pa hornsleth.com

_HORuseeT,

F ¥ AL
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Irykklar Bilmagasinet annonce:

FUCK LAMBORGHINI og andre malerier pa hornsleth.com

_HopnsieTH-

F.¥.A.L b



_HornsEeETH -

Irykklar S5e & Har annonce:

FUCK JOKEREN og andre malerier pa hornsleth.com

HOrviee it

F.Y.A.L b
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Teykklar Dlustreret Videnskab annonce:

FUCK THE UNIVERS og andre malerier pa hornsleth.com

 {ORNvSEETH

|
F.¥.A.L ¥
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frykklar Jeeger annonce:

.’ TP T TR Y00 ART LOVERS

= HORNSLE TH 5.4

W

FUCK VABEN og andre malerier p hornsleth.com

HORNSLETH.

F.Y. AL
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Bilag 22 - Samlet SWOT

Interne Forhold

Steerke sider

Svage sider

Omrade

/Produkt

Stor markedsandel inden for den
niche han tilhgrer

Ikke anerkendt
Kvaliteten af tidligere vaerker kan

e Produktiv diskuteres
e Fleksibel i produktion e Ressourcekraevende ndr veerket er
e Laver bestillingsarbejde ekstraordineert
e Qget fokus pa kvalitet
Markedsfgring
e Stor kendskabsgrad i DK e Ikke udstillet pa kunst museer
e God overskuelig hjemmeside e Ikke sd staerk kendskabsgrad overfor
e Meget innovativ det kvindelige segment
e Evne til at blive omtalt i medier e Motiver i veerkerne tiltaler oftest ikke
e Brugerpressen til billig kvinder

markedsfgring

Topstyret branding

Steerk kontinuitet i markedsfgring &
kommunikation

Nyeste projekt (Deep Storage) ikke
sa kendt

Markedsfgring gar ud over
produktiviteten

Finansiering

Indgar partnerskab med steerke
virksomheder

Har haft et staerkt 4. Kvartal 2009
Formar at leve “pd en sten”

Lille markedsfgringsbudget
@konomisk tilbagegang grundet:
4. Sveekket global/dansk
gkonomi — svage fgrste 3

kvartaler

Ikke s& produktiv i 2009
Projekter er
ressourcekraevende

o U

Produktion

Kan hurtigt skabe simple vaerker
Billig drift af lokaler og materialer

Svaekket produktion grundet fokus
pa projekter

Kvalitet kraever tid
Enmandsvirksomhed

Eksterne Forhold

Muligheder

Trusler

Makro

@get fokus pa kvalitet

Yderligere samarbejde med stezerke
partnere

@konomien er i bedring

Fortsat god mediedeekning

Far kunststgtte

Maetning efter Hornsleth veerker
Fremtidig lavkonjuktur

Ingen mediedaekning af nye
projekter

Danmark er for lille et marked
Pressen tvivler p& Hornsleths agents
arlighed og kompetencer®!

ikro

Konkurrenternes svagere
kommunikationsformer

@ger egen kvalitet

Bliver anerkendt efter succes med
nyt projekt

Konkurrenterne herunder iseer
Huskmitnavn, Smike Kaszner
Priskonkurrence
Kvalitetskonkurrence

Bedre diversifikation fra

5! http://politiken.dk/kultur/kunst/article854360.ece
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e Samarbejde med “The Ivy” giver konkurrenter
udenlandsk succes e Bedre kommunikation/markedsfgring
af direkte konkurrenter

o Bliver "glemt” grundet udenlandsk
satsning

Bilag 23 - Tilbud Penge & Privatgkonomi + Illustreret Videnskab (45 % rabat)

Budget oy Indrykndngajlan for 2000 - Beomler Pabdicsiions
Whasirerrd Videnueab ag Pragr & Privsiskopaeri

Tiew warimpis (10 L2000

Bilag 24 - Artikel med skulptur i Valby
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Bilag 25 - mail fra Rasmus Mgller - Print director Mediacom, Kgbenhavn

Fra: rasmus.moeller@mediacom.dk [mailto:rasmus.moeller@mediacom.dk]

Sendt: 11. december 2009 11:52

Til: Jesper Frost
Emne: Re: udtagelse

Helt ok

du ma gerne citere mig for

"det er ikke ualmindeligt at rabatniveauet pa mange printmedier i Danmark kan lsegge pa 40-50% og i visse

tilfaelde hgjere end det"
Mvh

Rasmus Mgller
MediaCom

Print Director
rasmus.moeller@mediacom.dk
Office: 33760056

Mobile: 20291056

Antonigade 2 1106 Kgbenhavn
www.mediacom.com

RId

A GroupM Company

Bilag 26 - Offentlige udgifter til kunst
Tabel 1: Offentlige udgifter til kultur, budget &r 2007°?

Mio. DKK Staten

Formal Finanslov Tipsmidler I alt Kommuner Ialt
Musik 597,6 25,6 623,1 618,4 1.241,5
Billedkunst 126,1 2,0 128,1 3,5 131,6
Litteratur 214,7 4,8 219,5 0,0 219,5
Teater 1.158,5 33,5 1.191,9 185,3 1.377,2
Film 397,1 0,0 397,1 16,1 413,2
Arkitektur og design 406,2 3,7 409,9 0,0 409,9
Fzelleskunstneriske 87,9 12,5 100,4 0,0 100,4
formal

Biblioteker 764,4 11,8 776,2 2.568,1 3.344,3
Arkiver 145,8 1,4 147,2 0,0 147,2
Z00 37,1 0,0 37,1 0,0 37,1
Museer 931,9 10,2 942,1 412,5 1.354,5
Andre kulturelle 89,7 108,5 198,2 843,4 1.041,7
formal

Anlzeg 128,4 78,6 207,0 1.293,9 1.500,9
Faellesformal og 136,1 13,3 149,4 0,0 149,4
reserver

2 http://www.kum.dk/sw3532.asp
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Idreet 8,4 770,8 779,2 2.962,7 3.741,8
Radio og tv, ekskl. 2,9 0,0 2,9 0,0 2,9
Licensmidler
Blade og tidsskrifter 403,6 2,6 406,2 0,0 406,2
Ialt 5.636,2 1.079,3 6.715,5 8.903,9 15.619,4
Heraf:
Uddannelse 853,2 12,5 865,7 3,5 869,3
Internationale 12,9 40,6 53,5 0,0 53,5
formal
Radio og tv, 3.833,6 - 3.833,6 - 3.833,6
licensmidler
I alt inkl. licensmidler | 9.469,8 1.079,3 10.549,1 8.903,9 19.453,0
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