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BAG OM BRANCHEN

NYE SZLGERE HOS SPORTS CONNECTION - SKECHERS

Stine er ansat som ny selger af Skechers til skobranchen
1 Danmark. Stine har stor erfaring inden for skobranchen,

hvor hun bl.a. har ar

Merell, Reporto Sko samt Collonil. Det seneste halvandet

ar har hun arbejdet som szlger for DK Company.
Med 30
til at arbejde med det amerikanske skomerke Skechers

¢ forhandlere 1 Danmark.

SKO

MALTE D. KASTRUP
Malte er ansat som ny salger af Skechers til skobranchen
1 Danmark.
Malte har altid haft en stor interesse for taj og sko, hvilket
har afspejlet sig i hans tidligere jobs inden for toj og

n. De seneste 3,5 ar har Malte arbejdet som
seelger for WODEN pa det skandinaviske marked. Malte
ser frem til nye og spendende udfordringer med Skechers,
samt et teet samarbejde med kunderne.




LEDER

Vejen til en gendabning

De generelle smittetal for Corona er i skrivende stund lave, hvor vi ligger pa
niveau med september 2020. Bag det ligger naturligvis Corona-varianterne,
der pt. er den drivende kraft bag nedlukningen af butikkern og samfundet.

Dansk Erhverv har pa baggrund af
bl.a. vores input prasenteret et forslag
til gendbningsplan for regeringen.
Samtidig har regeringen faet udarbej-
det en rapport, der beskriver i hvilken
raekkefolge samfundet kan gendbnes.
Nr. 1 var, at 0-4. klasse kunne komme 1
skole igen, og nr. 2, at de mindre ud-
valgsvarebutikker uden for centre kan
abne igen osv. Vores grundholdning er,
at detailhandlen ber abne samlet, da
det spreder kundestrommen mest mu-
ligt ud over salgsarealerne.

Vi har gennem hele forlobet holdt
fast 1, at detailhandlen ikke er centrum
for smittespredning, da der ikke har
varet nogen undersogelser, der har
kunnet dokumentere dette. Detail-
handlen er heller ikke overreprasente-
ret, nar vi taler om smitte blandt med-
arbejderne.

Pressen far lebende opdateringer
med fakta om, hvordan det star tl i
branchen. Her bruger vi vores med-
lemsundersogelser, indekstal samt jeres
input, som der kommer mange gode af
bl.a. gennem vores Facebook-gruppe.
Nar pressen onsker det, sa stiller vi op
med fakta og synspunkter og formidler
dem bedst muligt. Det er blevet til godt
537 optraedener pa den ene eller anden
méde siden marts 2020.

Og pressen eftersporger ofte butik-
ker, der har mod pa at stille op til inter-

Af Jens Birkeholm, direkter for Skobranchen.dk

views. Ikke kun om de gode ting, men
ogsa om de svaere ting ved at drive virk-
somhed under Corona. Nogle gange
lykkes det at finde nogen, der vil vaere
med, men det er altid noget, som man
skal overveje, om man har lyst til.

Sammen med andre organisationer,
men ogsa for os selv; har vi en god dia-
log med politikere, som vi prover at
pavirke bedst muligt 1 retning af en
genabning, og indtil det sker, i forhold
til kompensationsordningerne. Vores
indtryk er, at der lyttes og tages vel
imod vores synspunkter.

Og vi peger pa alle huller i kompen-
sationsordningerne, samler dem og de-
ler dem med andre organisationer, sa
vi kan aflevere input til myndigheder-
ne. Her spiller input fra medlemsvirk-
somhederne en stor rolle. Her og nu er
kompensation for forskudt omsetning,
varelagernedskrivninger, salg af ud-
valgsvarer i dagligvarehandlen, kom-
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pensation pa p.nr-niveau og ikke
mindst genabningen 1 fokus. Det er
ikke det samme som, at der ikke arbej-
des med andre problemer, f.eks. kom-
pensation for selvstendige osv., for
Corona har mange facetter og mange
omrader, der kreever en indsats.

Vi har valgt at samarbejde med an-
dre organisationer, herunder i serde-
leshed Dansk Erhvervy, i det politiske
arbejde for at fa genabnet butikkerne
m.fl. Men vi har ogsa dialog med andre
organisationer, med hvilke vi kan koor-
dinere indsatsen. Det galder Wear,
Dansk Mode & Textil, Autobranchen
Danmark m.fl.

En rakke storre kaeder mfl. retter
ogsd selv henvendelser til ministerier,
ministre, folketingsmedlemmer m.fl. og
prasenterer deres synspunkter. Men
heldigvis er mange mindre butikker
ogsd aktive og tager fat. Det har stor
veerdi for hele branchen.

Der er ogsd en dialog med sund-
hedsmyndighederne, der ma siges at
veere den myndighed, der pt. har den
storste indflydelse pa, hvornar butik-
kerne far lov til at gendbne. Og lad mig
blot sige, at sundhedsmyndighederne
ikke er de mest optimistiske i forhold til
genabningen.

Vi haber, at det giver et indtryk af
indsatsen. Har du spergsmal, er du vel-
kommen til at tage fat i os.



NYHEDER

Tekst: Pia Finne

Nyheder til efterdret og
vinteren 2021/22

Saesonens helt store hit er den ra combat boot til bdde maend og kvinder.
| sort elleri en hvid udgave, der giver det ra et feminint touch Loafers er
ogsa en klar del af trenden til efterdret og vinteren 2021/22, og sé ses
der sneakers i mange udgaver. Chunky, skinnende og i skanne farver.
Men ét eri hvert fald sikkert: Det handler om personlighed.

-

CAPRICE. EN HVID COMBAT BOOT MED SNO@RER
GIVER DET RA UDTRYK ET FEMININT STREJF.

LLOYD. KRAFTIGE SALER OG VANDRING | DEN URBANE JUNGLE OG | NATUREN CAPRICE. DEN IKONISKE LOAFER ER TRANSFORMERET
ER INSPIRATIONEN. ROBUST, MERE ROBUST — COMBAT ST@VLER! TIL ET "MUST HAVE” OG SES HER | ET CHUNKY LOOK.
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NYHEDER TIL KVINDER

CAPRICE. HER KOMBINERES MODE OG KVALITET PA UNIK VIS. LEDER
AF H@J KVALITET ER INSPIRATIONEN FOR DEN NYE KOLLEKTION.

BISGAARD. KRAFTIG COMBAT BOOT, DER FALDER PERFEKT
IND | TRENDEN TIL EFTERARET OG VINTEREN.

o o MARCI TOZZI. LIDT SKIN ER ALTID GODT, OG DET
GIVER DET AFSLAPPEDE UDTRYK ET LOFT.
\ -
R gt
T ——— -
.
STEVE MADDEN. MED EN MULTIFARVET SAL, DER GIVER MARCO TOZzI. RA ST@VLER ER DEN ALTOVERSKYGGENDE
MASSER AF PERSONLIGHED TIL DE HVIDE SNEAKERS. TREND TIL EFTERARET OG VINTEREN. HER MED LANGT

SKAFT, DER GIVER ET FLOT UDTRYK.

SKECHERS. LILLA SPILLER EN ROLLE. HER SES PICARD. ACCESSORIES ER VIGTIGE | MODEBILLEDET SKECHERS. SNEAKER-TRENDEN LEVER | BEDSTE
SKECHERS BUD PA EN COOL SNEAKER. OG DET HANDLER BL.A. OM TASKER, DER MATCHER VELGAENDE. DET HANDLER OM BEHAGELIGHED
NUANCERNE | T@JET. OG OM PERSONLIGHED.
SKO



SKELCHA/EARS.

ULTIMATIV
KOMFORT

FUNKTIONER OG FORDELE

- ORTOPADISK DESIGNET FORM
- ORTOPADISK CERTIFICERET SVANGST@TTE

- INDERSAL UDVIKLET PA BAGGRUND
AF 20 ARS DATA

- TALER MASKINVASK *

*UDVALGTE MODELLER

&/ K1 @) &% SKECHERSDK




NYHEDER TIL KVINDER

SPROX. @LHOLM ER KLAR MED DENNE SUPERCOOL DUFFY. KHAKI SNEAKER | NUBUCK MED EN PICARD. SORT OG KLASSISK TASKE, DER MATCHER
OG RA MODEL MED LANGT SKAFT | FLOT SORT, KRAFTIG SAL | EN HVID KONTRASTNUANCE. SAVEL DET FEMININE SOM DET MERE RA LOOK.
DER LADER LADERET KOMME TIL SIN RET.

LLOYD. KLASSISK MED ET TVIST OG MED EN KLAR INSPIRATION
FRA HERRESKOENE, SPILLER LLOYD IND MED BADE SKO OG ST@VLER.

STEVE MADDEN. SNEAKERS MED EN CHUNKY SAL | EN AF DE HELT NEROGIARDINI. VANDREST@VLEN OG COMBAT BOOT'EN
JORDAGTIGE NUANCER, DER VIL SPILLE EN ROLLE | TRENDEN. ER FUSIONERET, OG DER ER SKABT ET FLOT LOOK.



Joya

We are an international, environmentally conscious and innovative company, that successfully
develops, produces and sells comfort shoes. Joya was founded by two young entrepreneurs in
Switzerland and employs over 80 motivated team members all over the globe. The founder’s
goal is to offer a shoe, that sets new standards in terms of walking comfort and health benefits.

Due to our expansion to Denmark, we are looking for an

Independent Sales Agent (f/m/d, 100%)

who will look after our Danish specialist retailers, together with an experienced back office team.
Your tasks:

* Independent acquisition

= Sale of our women's and men’s collections

= Establishment and expansion of a sales network
= Advice and support of our specialist retailers

= On-site training for Joya specialist retailers

= Realization of events and trade fairs
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Your profile:

We seek a very motivated and communicative personality with sales flair.
You have many years of experience in the field of sales and feel comfortable
working in a small and innovative team. In addition to Danish, you speak
English or German, to ensure smooth communication with the headquarter.
You are also well versed in using common MS-Office programs. Your way of
working is characterized by reliability, an exact and structured approach, as
well as high resilience.

We offer an exciting environment with great growth potential, a sophistica-
ted shoe concept, attractive working conditions with much freedom for
personal initiative and a team-oriented, supportive environment.

Have we aroused your interest and would you like to become part of our
dynamic team? We look forward to receiving your application:

Joya Schuhe GmbH, Michael Nater, August-Borsig-5tr. 13, 78467 Konstanz
E-Mail: nater@joyashoes.eu, Tel. +4176 405 24 25

Joya Schuhe GmbH, August-Borsig-Str. 13, 78467 Konstanz
info@joyashoes.swiss | wwwjoyashoes.swiss



NYHEDER TIL KVINDER

PICARD. SLANGESKINDSM@NSTER
ER DET PERFEKT UDTRYK, NAR

MORS@. 5. AVENUE ER EN CHUNKY ST@VLE, HVOR TILBEHORET SKAL STYLES.

STIL OG KOMFORT GAR OP | EN H@JERE ENHED.

ADAX. GR@NT ER EN AF EFTERARET
OG VINTERENS FARVER, OG DET SES
NATURLIGVIS OGSA PA TILBEH@RET.

\
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STEVE MADDEN. PASTELAGTIGT
OG FEMININT, MEN MED ET RAT TVIST
MED DEN KRAFTIGE, CHUNKY SAL.
LEGERO. EN SMUK BRUN NUANCE SKABER STILEN
PA ST@VLEN, DER PASSER PERFEKT TIL VINTERENS KULDE.
STEVE MADDEN. STRALENDE ORANGE. GLADE NUANCER NEROGIARDINI. EN SORT SNEAKER MED EN ENKELT KONTRASTSTRIBE
OG EN SK@N STIL, DER MATCHER FINT MED MODEN. | GULD OG MED EN HZALKAPPE MED LEOPARDPRINT.
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GAITLINE. LEOPARD OG SORT SKABER STILEN, MENS EN BUGATTI. MOONBOOQOTS | EN LUKSUSUDGAVE, DER
VANDAFVISENDE BEHANDLING OG EN MIKROFIBERFORSTARKET S/ZTTER TRENDEN | EFTERARET OG VINTEREN 2021/22.
HALKAPPE SORGER FOR FUNKTIONALITETEN.

GAITLINE. SNEAKERS | GRA NUANCER
OG MED EN KRAFTIG SAL.

MARCO TOZZI. HVIDT | HVIDT SKABER ET NYT OG
ANDERLEDES, SPANDENDE UDTRYK. OG DET RA

FAR ET FEMININT TOUCH.
LEGERO. SANDFARVET OG PEACH. EN FARVEKOMBINATION,

DER SKABER ET FEMININT OG AFSLAPPET UDTRYK.

BUGATTI. ANKELST@VLE | EN SMUK, COGNACBRUN MARCI TOZZI. MED INSPIRATION FRA SKATERSKOENE
NUANCE. SUPERFLOT TIL BL.A. KJOLER. HAR DENNE SNEAKER ET COOL, RAT UDTRYK.

1



NYHEDER TIL KVINDER
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DUFFY. RAT OG FEMININT. HVID SKINDST@VLE DUFFY. COMBAT BOOT MED ET STRIKKET SKAFT, SPROX. EN COMBAT BOOT | EN FLOT
MED SN@RE, DER SPILLER LIGE IND | TRENDEN. DER DIFFERENTIERER DEN FINT FRA MARKEDETS KOMBINATION AF SAND OG SORT
@VRIGE UDGAVER. FRA QLHOLM.

DUFFY. ST@VLE MED ELASTIK | SKAFTET OG PICARD. SANDFARVET TASKE NEROGIARDINI. LAEDER COMBAT BOOTS MED SN@RER,
PLATEAUSAL, DER MATCHER TIDENS TREND. | PREAGET LADER. DER FLOT MATCHER KVINDER MED PERSONLIGHED.
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BUGATTI. EN CHUNKY BOOT MED EN KRAFTIG HAL, GAITLINE. SILVER MID HAR EN VANDAFVISENDE OVERDEL | NUBUCK
INSPIRERET AF 70'ERNE OG | EN FLOT, BRUN NUANCE. MED FAUX PELSFOR, OG YDERSALENS GUMMI SIKRER EKSTRA GREB.

ARA. COOL OG RA, MEN STADIG
MEGET KOMFORTABEL ST@VLE.

ADAX. SKULDERTASKE, DER RUMMER DET HELE,
OG SOM L@FTER HELHEDEN.

GABOR. DYNAMIC CONTROL KALDER GABOR MODELLEN | EN BISGAARD. DANSK DESIGN M@DER JAPAN | BISGAARD WOMENS PROJECT.
EKSKLUSIV BRUN NUANCE MED EN ORANGE KONTRAST-TREKANT. KOLLEKTIONEN ER INSPIRERET AF GRAFISKE LINER OG BL@DE FORMER.

SKO
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NYHEDER TIL KVINDER

GABOR. SORT ER BLANDT TRENDFARVERNE
TIL EFTERARET OG VINTEREN.

ADAX. TASKERNE ER ET STATEMENT ACCESSORY.
HER SES MADDIE | EN SK@N LYSEBLA UDGAVE.

BISGAARD. UNIKKE DETALJER OG GODT HANDVARK KOMBINERES.
DET GALDER SKO, SKABT MED PASSION | ET UNDERSPILLET DANSK DESIGN.

“n
.' ARA. SMART OG VARM

/ — VINTERST@VLE MED
a0 ULDFOER OG EKSTRA VIDDE.

G.H. BASS/VERNON. LOAFERS | HVID MED EN KRAFTIG SAL LEGERO. GRAT OG S@LV SPILLER FLOT SAMMEN
OG KONTRASTENDE KANTER. PA DENNE ANKELH@JE SNEAKER.

SKO
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ARTIKEL

Tekst: Pia Finne
Foto: Jesper Bo Jensen

Detailhandlen wvil aldrig

blive den samme 1gen

"Der er sket et permanent skift, som vil 2endre den fysiske detailhandel
fremadrettet. Butikkerne skal have en digital salgskanal, og de skal indstille
sig pa, at kunderne skal kontaktes pa nye, alternative mader” Det siger
fremtidsforsker Jesper Bo Jensen fra Fremforsk. Han mener, udviklingen
s& smat var i gang, men at coronakrisen har fremrykket den /-8 ar.

”Der er ingen tvivl om, at der er sket
et permanent skift 1 detailhandlen un-
der corona. Pa sigt vil langt flere kebe
langt mere pa nettet end for, og den
«ldre generation, der hidtil kun har
kobt fladskaerme og rejser pa nettet, ko-
ber nu alt digitalt. En del — bade aldre
og unge — vil selvfolgelig vende tilbage
til den fysiske detailhandel, men der
sket en acceleration af en udvikling,
der var i gang. I Fremforsk har vi sagt,
at 1 2030 vil halvdelen af al handel ske
pa nettet. Nu forventer vi, handlen fin-
der dette leje 1 2022-23”. Det siger Jes-
per Bo Jensen, der er fremtidsforsker
og direktor i Fremforsk.

Og det ryk, der er sket, er netop sket
inden for omrader, vi tidligere sa som
en netmaessig udfordring nemlig toj og

sko, der jo helst skal proves og passe.
“Det keber vi nu ogsa pd nettet. Det
betyder en permanent axndring af et
indkebsmenster og dermed, at ikke al
handel vender tilbage til de fysiske bu-
tikker”.

Jesper Bo Jensen ser coronaens ind-
virkning sammenholdt med en anden
udvikling 1 tiden; at tej, accessories og
sko, der 1 begyndelsen af 00’erne var
det omrade, man som person brugte
allermest til at markere sig med, nu er
overhalet indenom af boligen, som den
mest markante livsstilsmarker sammen
med familien; iscenesettelsen af bor-
nene, hyggen og sammenholdet. Og
tendensen understreges af de mange
bolig- og indretningsprogrammer, der
kan ses overalt pa tv og digitalt.

SKO
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MAN SKAL KUNNE AFSATTE
SINE VARER

Jesper Bo Jensen mener dog ikke, at
det pa nogen made er slut med den fy-
siske detailhandel. ”Men butikkerne
skal sgrge for at have flere platforme,
hvor de kan afsatte deres varer. For
mindre butikker kan det endog vere et
stort plus med flere afsetningskanaler.
En lille butik i det indre Arhus kan
pludselig na ud til hele Danmark, hvis
produkterne er unikke og bliver sogt”.

Nar det gzlder kadebutikker, tror
Jesper pa, at der vil blive faerre frem-
over, og at noget af den omsztning vil
flytte over til de sma butikker med
webshops og digital tilstedevaerelse.

”I dag arbejder de store kadebutik-
ker med, at de samme varer findes pa



nettet og 1 butikken. I fremtiden skal
der maske veere varer, der kun findes pa
nettet, sa kunderne kigger deres vej,
nar de seger pa nettet efter nye produk-
ter”.

Han mener dog desvarre ogsa, at
mange mindre butikker ikke overlever
corona. "Dem, der fik etableret en
webshop 1 marts-april 2020, har et for-
spring, men har man etableret webs-
hoppen senere end 1 gar, er man princi-
pielt for sent ude”.

DER ER INGEN VEJ TILBAGE

En af grundene til, at Jesper mener,
der ingen vej er tilbage fra corona-va-
nerne, er fordi en bevagelse setter en
anden 1 gang.

”Under corona har vi arbejdet
hjemme. Og som vi har vaennet os til at
handle online, har vi vennet os til di-
stancearbejde, og vi kan sagtens ogsa
fremadrettet arbejde hjemme 2-3 dage
om ugen. Samtidig tyder noget pa, at
virussen ikke bare forsvinder. Det bety-
der, at vi mere permanent skal holde
storre afstand, og derfor flytter folk fra
de tetbefolkede storbyer ud pa landet.
Her er plads til at rere sig, og her er
plads til hjemmekontorer, s computer-
en kan flyttes vaek fra lejlighedens spise-
stuebord. Ydermere har langt de fleste
af os under corona faet lyst til at veere
mere 1 naturen — vaek fra byens mylder.
Alle disse indflydelser betyder, at det
storbyboom, vi har haft fra engang i
00’erne, nu klinger af og gér i en an-

ARTIKEL

“Nar storcenteret Field’s
begynder at lgje lejemal ud
tl offentlige institutioner,
wndikerer det den kruse,
detailhandelen generelt er
inde 1 - 0gsa inden Corona”™.
Det siger fremtidsforsker
Jesper Bo fensen
fra Fremforsk.

den retning mod de mindre samfund
og landlivet.

Tor detailhandlen har det en effekt
pa lang sigt. Nettets indflydelse styrkes
mere permanent, idet det for mange
bliver maden, man kommer i kontakt
med butikkerne pa. Samtidig kan vi let
risikere, at bymidterne udvandes, og at
man som detailhandler maske alterna-
tivt skal teenke 1 bytorv og -markeder en
gang om ugen som en made at fa fat 1
udflytterne til de mindre bysamfund
pa.

Men andre ord, mener Jesper, at de-
tailhandlen skal ryste posten og tenke
nyt, og det lejemal, der var fedt, da
man fik det, er maske ikke sa fedt i dag.

SKO
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OPFQLGNINGEN BLIVER VIGTIG

Jesper tror pa, at kodeordet i forhold
til at fastholde kunder 1 fremtidens de-
tailbutik pa nettet eller fysisk bliver op-
folgning. Pa nettet har man kontakt-
info, med hvilket man lettere kan folge
op med eftersalg. I butikkerne skal man
sorge for at fa kundernes tilladelse til at
kontakte dem pa mail eller sms. ”Og
det handler ikke om at sende et felles
nyhedsbrev ud. Kontakten skal malret-
tes kunden. Har hun/han kebt et par
bukser, skal hun/han have tilbud om
en skjorte eller et par sko, det matcher
det netop forrige kob. Det kan lade sig
gore 1 andre brancher, sa det kan lade
sig gore 1 udvalgsvarehandlen”, mener
Jesper og tilfojer, at netop i en uperson-
lig tid med meget handel pa nettet, hol-
der forbrugerne af at blive set og hu-
sket og kontaktet med et malrettet
forslag til keb.

”Mange ansatte og butiksindehave-
re ude i butikkerne gor det allerede;
husker, hvad kunden kebte sidst og ta-
ler ind i det. Nu skal den samme evne
bare overfores til den digitale kommu-
nikation”.

SoMe spiller allerede en stor rolle,
og den bliver ikke mindre i forhold til at
forteelle om nye produkter, og nu er det
ikke leengere kun de unge, man kan
ramme, men ogsa foreldregruppen og
de @ldre. “Instagram kan noget 1 for-
hold til at accelerere tingene, se bare
Bernie Sanders strikkede luffer”, siger
Jesper med et smil.



EN NY HVERDAG

Jesper tror ikke pd, at danskerne vil
stromme ud 1 de fysiske butikker den
dag, detailhandlen abner igen, og som
alt andet er det ogsa en del af en udvik-
ling. Nar storcenteret Field’s begynder
at leje lejemal ud til offentlige instituti-
oner, indikerer det den krise, detail-
handlen generelt er inde i — ogsd inden
corona. Vi er begyndt at se huller i
talrackken pa gagaderne, og nogle byer
har allerede kortet gagaderne af. Kul-

JESPER BO JENSEN, FREMTIDSFORSKER OG DIREKT@R | FREMFORSK.

turinstitutioner, barer og restauranter
vil fylde mere i gadebilledet i fremti-
den, og scenen er allerede begyndt at
andre sig. I dag gar man i byen for at
hygge sig pa café med veninderne, og
sé falder man méaske over et par skoien
af byens butikker. Man gar ganske en-
kelt ikke leengere 1 byen med det formal
at kebe et par nye sko pa samme made
som tidligere”.

Jesper mener ikke, der er noget 1 vej-
en for, at bymidterne kan leve fint. Men

SKO
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detailhandlen og oplevelses- og under-
holdningsbrancherne skal i hajere grad
arbejde sammen. "Maske skal abnings-
tiderne i detailbutikkerne @ndres, sa de
1 hojere grad tilpasses bylivet og de tids-
punkter, hvor folk er 1 byerne, frem for
at der holdes abent tirsdag formiddag”.

Men ét er sikkert: Detailhandlen vil
@ndre sig over de naste 5-10 ar, og nar
vi til den tid taler om det, vil vi sige:
Det var corona-krisen, der for alvor
satte gang 1 udviklingen.



NYHEDER TIL BORN

BISGAARD KIDS. SMA PIGER ELSKER, NAR TINGENE SKINNER. OGSA SKOENE. HER SKABT | NATURLIGE MATERIALER OG | EN BZAREDYGTIG PRODUKTION.

PRIMIGI. VANDTATTE OG VARME, SA DE MINDSTE
KAN NYDE BADE SNEEN OG KULDEN UDEN
AT FA KOLDE OG VADE F@DDER.

NATURE. BESTSELLERST@VLEN "ASTA" ER DESIGNET
| PULL-UP LADER OG MED GULD SN@REHULLER, DER
GIVER ST@VLEN ET EKSKLUSIVT LOOK.

PRIMIGI. VARM OG SK@N TIL DE MINDSTE | SK&NNE BLA OG BISGAARD KIDS. DANSK DESIGN OG EN ENKEL OG COOL STIL. DET GALDER STQVLER,
BRUNE NUANCER OG MED EN PRAKTISK VELCROLUKNING. DESIGNET MED HJERTE OG PASSION OG SKABT, SA BGRNENES F@DDER HOLDES VARME.
SKO
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VIKING FOOTWEAR. TIL DE LIDT ST@RRE PIGER, VIKING FOOTWEAR. GUMMIST@VLER MED
DER OGSA SKAL HOLDE F@DDERNE VARME, BLOMSTERPRINT OG | EN FLOT NUANCE,
MEN HVOR STILEN BETYDER ALT. DER SPILLER IND | TRENDEN.

VIKING FOOTWEAR. DRENGEST@VLE MED MORS@. DE ER VANDTATTE, OG F@DDERNE NATURE. KLASSISK LOOK MED
360-GRADERS REFLEKSER OG GORE-TEX, DER G@R, HOLDES VARME. ST@VLERNE ER SORTE MOKKASINSYNING OG FORET MED
AT VAND HOLDES UDE OG VARMEN INDE. MED EN SAL | EN KONTRASTNUANCE. EN VEGETABILSK GARVET LAMMESKIND.

NATURE. ET CLEAN LOOK, INSPIRERET AF
CHELSEA-ST@VLEN, DESIGNET | MILJ@VENLIGT
SKIND, SOM ER GARVET PA RABARBER OG

EN SAL | NATURGUMMI MED KORKRESTER.

VIKING FOOTWEAR. PIGEST@VLE MED GLIMMER OG GORE-TEX,
SA DE SMA PIGER KAN HOLDE VARMEN — OG STILEN.
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NYHEDER TIL BORN

NATURE. KLASSISK CHELSEA ST@VLE | VEGETABILSK GARVET
ELG-L/EDER FRA LAPLANDS SKOVE. SALEN ER NATURGUMMI
MED ET LILLE FARVESPIL AF NATURGUMMIRESTER.

BISGAARD KIDS. DANSK DESIGN TIL DE MINDSTE. ANKELST@VLE
I TO FLOTTE KONTRASTFARVER OG MED RAGUMMISAL.

e e

PRIMIGI. SMA PIGER SKAL OGSA HOLDE F@DDERNE VARME OG
T@RRE, NAR DER LEGES | SNEEN OG HOPPES | VANDPYTTERNE.

BISGAARD KIDS. RA VANDREST@VLER ER INSPIRATIONSKILDEN TIL DISSE PRIMIGI. SORT | SORT MED EN HVID KONTRASTKANT, DER
VARME ST@VLER TIL BORNENE, SKABT | NATURLIGE MATERIALER. GIVER DEN VARME VINTERST@VLE ET TRENDMASSIGT LOFT.
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Tekst: Pia Finne
Foto: Zjoos

“Vi skal have ja-hatten pa”™

"Investerer du i kunderne og giver dem gode oplevelser online og fysisk,

nar det igen er muligt, sé tror jeg pa, at man lettere bliver deres farstevalg”

/

Det mener Christina @stergaard, der driver to butikker i Hj@rring og en
webshop. Hun mener, det handler om at vaere omstillingsparat og tage
den nye teknologi til sig. "Og ikke mindst i denne tid mé& man
se mulighederne frem for begraensningerne’, siger hun.

Man skal vere omstillingsparat,
teenke ud af boksen, se nye muligheder
og tage de nye platforme og den nye
teknologi til sig, hvis man vil drive en
rentabel skoforretning i fremtiden. Det
mener Christina Ostergaard, der de se-
neste syv ar har drevet Zjoos og Posh
Shoes 1 Hjorring. I 2017 supplerede
hun med en webshop, der under coro-
na eksploderede.

”Jeg er meget taknemmelig for, at vi
fik etableret webshoppen i tide. Vi hav-
de et indeks pa 270 pa webshoppen 1
20207, forteller Christina. Dog slar
hun fast, at omsatningen pa webben
ikke var sa stor for 2020, og selv om
hun ogsa forventer et lignende indeks i
2021, sa gor det pa ingen made op for
den tabte omsatning i de fysiske butik-
ker 1 forbindelse med corona-nedluk-
ningerne.

Christina er dog helt klar pa, at det,
der skal til, er et positivt mindset og al-
ternative losninger.

Christina har veret 1 skobranchen 1
22 ar. Hun er uddannet i SkoRingen 1
Hjerring og tog derefter turen til Ko-
benhavn. ”Jeg gik en tur ned ad Stroget
og stak hovedet indenfor i de skobutik-
ker, der var interessante, og da jeg kom
hjem, havde jeg seks jobs at valge imel-
lem”, siger hun smilende.

Hun arbejdede i Birk Sko pa Ama-
ger Torv et stykke tid, hvorefter hun
vendte tilbage til Hjorring for at tage
HE

”Jeg troede egentlig, jeg skulle vaere
lzerer, men da jeg var oppe til min sidste
cksamen, sa jeg samtidig, at Bianco
Sko 1 Hjerring var til salg. 14 dage se-
nere stod jeg 1 min egen butik — 22 ar
gammel”, forteeller Christina.
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Hun drev butikken 1 16 ar indtil
2014, hvor hun valgte at forlade Bian-
co Sko og traede ind i Shoe-d-visions
Zjoos-koncept. Samtidig abnede hun
en uafhangig, kedeneutral butik side
om side med Zjoos, Posh Shoes.

”Zjoos er SkoRingens lidt smarte
koncept og et koncept, hvor vi ikke er
sa bundne af at tage bestemte varer
ind. Og det var en kerkommen foran-
dring fra det stramme koncept, jeg
kom fra. Samtidig abnede vi Posh Sho-
es, hvor vi har lidt dyrere sko 1 et flot
miks med tgj, accessories, smykker,
leekre stromper med videre”, forteeller
Christina.

Selv om hun bade har en selvsten-
dig og en kadedrevet butik, mener
hun, det generelt er vigtigt at vare en
del af en kaede 1 dag, hvis man skal dri-
ve en effektiv forretning. ”Det er sveert



at sta alene, hvis man skal have finge-
ren pa pulsen”.

Hun forklarer, at Zjoos er en lidt
smart udgave af en familieskobutik,
men med sko til bade bern, voksne og
aldre. ”Og jeg forsoger at tilpasse mit
sortiment og finde alternativer, sa min
forretning differentierer sig fra de an-
dre SkoRingen-butikker i byen”.

WEBSHOPPEN ER EN SOM
EN TREDJE BUTIK

Da Christina dbnede webshoppen 1
2017, troede hun, at den kerte som
med et knips med fingrene. "Men sa-
dan er det ikke! Det er som at have en
butik nr. 3. Der skal hele tiden arbejdes
med den. Som man lebende arbejder
med at gore detailbutikken attraktiv og
leekker, skal webshoppen ogsa hele ti-
den se leekker ud”, siger hun og ger det
helt klart, at man ikke skal vere 1 tvivl
om, at det er et keempe arbejde at drive
en webshop. "Det er meget langt fra
det, jeg som almindelig selger normalt
gor 1 forhold til, at en kunde kommer
ind, forteeller mig sine behov, og jeg fin-
der det, kunden skal bruge. Sddan kan
man ikke agere i en webshop”.

Christina forteller; at hun og de an-
satte har lert det pa den harde made.
”Vi har provet os frem, og vi har lavet
og laver stadig mange fejl. Men ét er i
hvert fald sikkert. Man skal have det
rette fokus pa webshoppen, og den skal
have samme kerlighed som den fysiske
butik”.

MAN SKAL BRUGE PENGE FOR
AT TJENE PENGE

Christinas holdning er, at man er
noedt til at bruge penge for at tjene pen-
ge, og det gaelder bade online og 1 den
fysiske butik.

”Man er nedt til at bruge penge pa
online markedsforing, og man er nodt
til at bruge penge pa events i butikken,
nar den er aben. Det koster noget at fa
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kunder i butikken, men der er heller
ingen tvivl om, at har kunderne en god
oplevelse pa webshoppen eller ved et
tysisk event 1 butikken, sa tror jeg ogsa
pa, at kunderne er mere loyale, og at
din butik 1 hejere grad bliver kunder-
nes forstevalg,

Lige nu er det naturligvis de sociale
medier, der er det allerstorste indsats-
omrade for Zjoos i Hjerring, men ogsa
nar butikken er dben, arbejder Christi-
na og hendes team intenst med béade
Instagram, Facebook og stories.

”Det skal vaere rutine, som nar man
setter gadevarerne ud om morgenen,
skal der ogsa laves opslag til Instagram
og Facebook. Og hver 3. eller 4. time
dagen igennem laver vi en story. I be-
gyndelsen var det en gang om dagen,
nu er det 2-3 gange om dagen”.

Christina forteeller ogsa, at hun pa
Dansk Detail’s hjemmeside laste, at
Dansk Industri segte virksomheder, der
gerne ville blive bedre digitalt og som
havde interesse 1 at deltage 1 et forleb
igennem et halvt dr. "Det var vi. Og
igennem det halve ar, har vi faet input
fra rigtig mange dygtige mennesker, vi
er blevet bedre digitalt, og frem for alt
har vi nu fokus pa, hvad der skal til for
at blive bedre. Fremadrettet er vores
mal at fa flere kunder til at signe op til
at modtage vores nyhedsbreve, sa vi
har mange bolde i luften”, lyder det fra
Christina, der tilfgjer, at man som bu-
tiksindehaver skal vaere klar pa, at man
ikke kan gore det alene.

”Noget af det, man skal vaere dygtig
til 1 dag, ligger langt ud over at vaere en
god slger. Man skal kunne tage bille-
der og skrive sma tekster, og man skal
veere fortrolig med Instagram, s man
kan skabe inspirerende opslag, der nar
ud til forbrugerne igennem skaermen”.

I Zjoos og Posh Shoes benytter
Christina sig ogsa af influencers. Fi-
re-fem gange om aret har hun enten en
“try out” 1 butikken eller en konkurren-
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DET ER BILLEDER SOM DISSE, SOM CHRISTINA HAR FAET GOD SALGSRESPONS PA, PA INSTAGRAM.

SKO
23

ce 1 samarbejde med en professionel
influencer, som hun har valgt, fordi
vedkommende rammer hendes maél-
gruppe pé landsplan.

”De influencers, der siger, de vil
promovere min butik pa deres profil,
hvis de faet par sko, dem gider jeg slet
ikke. Jeg betaler for det og far det, jeg
mener er relevant”.

VAR OMSTILLINGSPARAT

Tingene géar sterkt, og man skal
vere omstillingsparat og aben for at
leere, selv om man som Christina har
veeret 1 skobranchen 1 22 ar. Hun me-
ner omstillingsparatheden er et af de
centrale omdrejningspunkter i dag.

”Dele af den danske skobranche er
nodt til at vagne op. Det er ikke laenge-
re nok at ga ud 1 butikken fra bagloka-
let, nar derklokken ringer. Man skal
hele tiden vaere pa, og man er nedt til
at tilga sin forretning pa en helt anden
made, end man gjorde tidligere”.

I Zjoos og Posh Shoes arbejder man
med tre-maneders planer, hvor det an-
gives, hvilke varer, der er 1 butikkerne 1
den periode, og ikke mindst angives
det, hvordan man far sa mange varer
ud ad deren som muligt til den bedste
pris.

”Nar der ikke er corona, kan det
vare mere traditionelle tilbud, men det
kan ogsa vaere et modeshow, en vins-
magning eller et foredrag”.

”Lige nu er vi jo taknemmelige for
hvert et salg. Vi har heldigvis travlt pa
webshoppen, for det er svert for mig
bare at sidde derhjemme. Men vi har
fat i noget godt, og vi arbejder for det”.

Zjoos Hjorrings kunder pa web-
shoppen begrenser sig ikke til lokale
kunder. Kunderne kommer fra hele
Danmark. Men genererer man salg via
de sociale medier, understreger Christi-
na, at man skal vere pa, og nar kun-
derne henvender sig pa de digitale plat-
forme, forventer de et hurtigt svar
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EN KUNDE, SOM HAVDE SPOTTET ET PAR ST@VLER | VINDUET, K&BTE DEM PR. TELEFON
OG BETALTE MED MOBILPAY, INDEN CHRISTINA UDLEVEREDE DEM TIL KUNDEN | DGREN.

”Ofte stiller en kunde et sporgsmadl,
fordi hun lige nu sidder og ser pa et par
stovler pa Instagram. Det kan vere et
sporgsmal om en storrelse, og sa nytter
det ikke at svare flere timer senere”.
Lige nu ser Christina Facebook og In-
stagram som butikkernes livline direkte
til kunderne. Men hun bruger ogsa vin-
duerne 1 sine fysiske butikker konstruk-
tivt 1 denne tid.

”Man ma shoppe for at holde sig
oppe” star der 1 vinduet, og kunderne
opfordres til at tage et billede af de sko
eller stovler, de gerne vil kebe og skrive
eller ringe til butikken. ”Sa finder vi
storrelsen, og kunderne kan hente dem
i doren”, forteller Christina, der me-
ner, man er nedt til at veere fleksibel 1

denne tid. ”Forleden havde vi en mand,
der skulle finde en gave til sin kone.
Han fik lov til at lane tre par sko med
hjem pa sit navn, telefonnummer og
glatte ansigt. Jeg tenkte: Han snyder
mig ikke 1 denne tid. Og det gjorde han
bestemt heller ikke. Tvartimod var han
meget glad for servicen”.

At man skal vere fleksibel, tenke
anderledes og have JA-hatten pa, er
helt klart Christinas tilgang til situatio-
nen netop nu, men samtidig siger hun,
at hun er glad for, at hun er sa gammel
1 garde, og at hun har en goodwill hos
leverandererne.

”Men vi som alle andre skoforret-
ninger har jo et problem, for vi selger
jo ikke vinterstovler i1 april, nar butik-
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kerne maske &bner igen, sa den omsat-
ning forsvinder bare. Samtidig skal vi 1
disse dage kobe ind til efteraret og vin-
teren 2021-22 — men det bliver meget
forsigtigt, kan jeg godt afslore”.

Christina og hendes medarbejdere
valgte at tage til Kebenhavn under mo-
deugen og benytte sig af, at man kunne
besoge showrooms 1 Bella Center med
forudgaende aftaler. ”Vi tog en tur
rundt og sa og mearkede tingene, vi tog
billeder, og derefter kobte vi ind virtu-
elt derhjemme fra, hvor vi kunne sidde
stille og roligt med budgetterne”.

TINGENE VENDER IKKE BARE
TILBAGE TIL NORMALEN

Christina er ikke 1 tvivl om, at coro-



na kommer til at betyde noget for sko-
branchen savel som for hele den samle-
de detailbranche. “Hjaelpepakkerne er
ikke malrettet butikker, hvor likvidite-
teniforvejen er stram, sa de vil fa svert
ved at vende tilbage, og det samme
gaelder de butikker, der ikke har skabt
aktivitet overhovedet 1 de seneste ma-
neder. Mange forbrugere har faet nye
vaner og har maske faet gjnene op for
nogle af de butikker, der har veret ak-
tive”.

Men ogsa pa den anden side af
corona, mener Christina, skobranchen
kunne traenge til et loft. "Der er skobu-
tikker, der ikke engang er pa Facebook,
og som du stort set ikke kan finde digi-
talt. Det skal man kunne i dag. Og kan

man ikke selv, ma man finde en ung
pige eller fyr, der kan hjelpe butikken
med at vere inspirerende og vere til
stede pa de sociale medier”.

Christina mener ogsa, man skal
bruge tiden nu til at kigge sin forret-
ning efter 1 semmene og netop fa styr
pa ting som de sociale medier. "Men
tag ogsa et objektivt kig pa hele butik-
ken og pa, om den udstriler det, du
gerne vil have, den skal. Skriv det posi-
tive og det negative ned, og foler man,
det er svert selv at se, kan man hyre en
detailhandelsekspert til at tage et kig pa
butikken”, anbefaler hun.

Sporger man Christina, hvordan
hun tror, fremtiden ser ud for hendes
egen forretning, slar hun fast, at hun
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CHRISTINA @STERGAARD MENER, MAN SKAL VARE
OMSTILLINGSPARAT FOR AT DRIVE EN SKOBUTIK | DAG.

ikke er sikker pd, hvordan verden ser
ud pa den anden side af corona.

”Lige nu har vi Zjoos og Posh Sho-
es, der rammer forskellige malgrupper,
og hvor vi har en god mulighed for at
selge op. Men der er mange lukninger
1 branchen, tingene er meget forander-
lige, og det er en vanskelig tid at navi-
gere 1. S& hvad fremtiden bringer er
uvist. Maske nye idéer og nye koncep-
ter eller noget helt tredje...”.

For Christina er ét 1 hvert fald sik-
kert: ”Det er vigtigt at kigge indad. Jeg
gider ikke have en butik for at have en
butik. Man skal veere omstillingsparat
og vere klar til at give slip pa det gam-
le, nar man ser nye muligheder”.



NYHEDER TIL MAND

KEEN. HIKING OG OUTDOOR OPLEVELSER ER LIGE NU | H@J KURS,
OG KEEN STRABER EFTER AT SKABE ALSIDIGT FODT@J.

SPROX. INSPIRERET AF @RKENSTQ@VLEN, LANCERER @LHOLM
DENNE ST@VLE | EN KOMBINATION AF SORT OG GRAT.

MORS@. NAR KULDEN RAMMER, ER DET PERFEKT MED VARME
HJEMMESKO. DISSE KAN BRUGES AF BADE MZAND OG KVINDER.

HELLY HANSEN. DEN VEJER KUN 370 GRAM, DEN ER ANDBAR OG VANDTAT, OG ER DERFOR PERFEKT TIL DET AKTIVE HVERDAGSLIV OG HIKING.
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MORS@. VANDRETURE | NATUREN ELLER EN TUR | BYEN. SKECHERS. BEHAGELIGHED ER ET AF KODEORDENE FOR DENNE
COXX MATCHER BEGGE DELE MED SIN RA STIL, DER PASSER | TRENDEN. EFTERARSS/ZSON, OG SNEAKERS ER EN KLAR DEL AF DET NYE LOOK.

HELLY HANSEN. PEAK ONE ST@VLEN ER UNIK OG MARKANT, OG ER DESIGNET HELLY HANSEN. KNASTER EVO 5 ER EN KLASSISK VANDTAT LAV STGVLE
MED INSPIRATION FRA BADE KLATRING OG ALPINE BJERGST@VLER. I NUBUCK-LZEDER MED EN ROBUST YDERSAL. PERFEKT TIL DET AKTIVE CITYLIFE.

LLOYD. MODERN BUSINESS VISER DEN TIDSSVARENDE CASUALISERING. LLOYD. NATUREN ER IN, OG | BYLIVET ACCEPTERES LOOKS SOM UDTRYK FOR
HARMONISKE FARVER SES OG ACCENTUEREDE DETALJER OPGRADERER SKOENE. ~ EN LANGSEL EFTER £GTE NATUROPLEVELSER. HER FORTOLKET AF LLOYD.
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ARTIKEL

Tekst: Dansk Erhverv
Foto: JumpStory

Lksperternes bud:

Sadan ser

e-handlen ud

12021

Messerne blev aflyst, og det blev besluttet af Copenhagen Fashion Week,
CIFF, Revolver, Dansk Fashion & Textile og WEAR, efter at
myndighederne havde forleenget coronarestriktionerne. Som en
konsekvens matte showrooms kun besages efter forudgaende aftale
Derfor skal der tages alternative samhandels- og ikke mindst
inspirationsformer i brug - farst og fremmest digitalt

Dansk Erhverv har talt med tre eks-
perter om prognosen for e-handels-
landskabet 1 2021.

Meget kan man sige meget om det
herrens ar 2020, men ¢én ting er sikkert:
Det har vaeret et ckstraordinert ar for
e-handel. Der er kommet mange nye
forbrugere pa nettet, og mange netbu-
tikker har haft travlt med at lancere nye
lesninger — bade for at folge med og for
at overleve.

Med hvad kan vi sa forvente af
20217 Tre e-handelseksperter — forfat-
ter og trendforsker, Louise Byg Kongs-
holm, strateg og forretningsudvikler
hos Vertica, Kim Bak Hansen og

“Jeg tror kke, at det svenske
Amazon kommer til at
pavirke dansk e-handel

L vesentlg grad”.

E-handelsdirektor hos Dansk Erhvery,
Niels Ralund — giver deres besyv med.

NEW NORMAL

”E-handelsmarkedet 1 Danmark
kommer til at boome videre. Det star-
ter lige sa vildt som 2020 endte. Vil vi
se et new normal for e-handlen, der er
vaesentligt hajere end de forrige ar. De
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mange kunder, der er kommet til 1
2020, forsvinder ikke bare, nar den
normale hverdag indfinder sig. De vil
fortsette med at benytte sig af nethan-
del,” siger Niels Ralund.

Det er trendforsker, Louise Byg
Kongsholm, enig i og tilfgjer, at man
altid leerer noget af en krise, og coro-
nakrisen har lert os vigtigheden af di-
gitalisering,

”Krisen har lert os, at der ikke len-
gere er tale om enten eller — altsa enten
tysisk butik eller netbutik. Faktisk skulle
der en coronakrise til, at vi endelig fik
tryktestet total RET@IL. Alt haenger
sammen, og 1 2020 blev det et must.



Det tager vi med ind 1 2021. Nethand-
len er ekspanderet ind i nye brancher
og malgrupper, og den er eksploderet 1
de brancher og malgrupper, hvor den
var i forvejen,” siger hun.

KUNDERNE VIL GENKENDES

Det ogede fokus péa digitalisering
medforer ogsa heje krav fra forbruger-
ne. Kim Bak Hansen fra E-handelshu-
set Vertica giver indblik, hvad netbutik-
kerne ber prioritere 1 2021.

”Det er vigtigt med fokus pa perso-
nalisering og fyldestgorende produkt-
data, og sa er det ogsé essentielt, at der
er styr pa logistikken. Kunderne for-

venter at blive genkendt, at de far en
personaliseret oplevelse, der kan anbe-
fale de relevante ting for den specifikke
forbruger,” siger han.

DANSKE NETBUTIKKER
OG AMAZON

Det er svert at lave en prognose for
det danske e-handelslandskab 1 2021
uden ogsé at kaste et blik p4 Amazon,
som gjorde sit indtog 1 Sverige sidste ar.
For hvad kan den globale markeds-
plads have af betydning for danske net-
butikker nu, hvor den er rykket ind
over de skandinaviske grenser og vil vi
se en Amazon.dk i ar?
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”Jeg tror ikke, at det svenske Ama-
zon kommer til at pavirke dansk e-han-
del 1 vasentlig grad. I slutningen af
2020 var 38.000 virksomheder reprae-
senteret pa det svenske Amazon, og ud
af de 38.000 var 40 danske. Dog kom-
mer Amazon til at modne sig pa det
svenske marked 1 2021, men om de nar
at komme til Danmark 1 ar, tvivler jeg
pa — de havde en forholdsvis forhastet
og umoden start 1 Sverige. Men man
skal ikke undervurdere Amazon, og
nar de har de erfaringer, de skal bruge
fra Sverige, kan det vare, de kommer
til Danmark,” siger E-handelsdirektor,
Niels Ralund.



SKOBAROMETER

INDEKSTAL FOR JANUAR

110

101,2
1 I —
90

80

70
60

50

40

30
20

10

2018 2019 2020 2021

FREM- OG TILBAGEGANG | JANUAR 2021 FORDELT PA ANTAL BUTIKKER

e T

140

120

100

B e

60

40

20

0] | -— - .

Over20% 10-20% 0-10% 0-10% 10-20% 20-30% 30-40% 40-50% 50-60% 60-70% 70-80% 80-90% 90-100%
frem frem frem tilbbage tilbage tilbage tilbage tilbage tilbage tilbage tilbage tilbage tilbage

SKO
30



LEVERANDOGRSERVICE

MORS@ SKO A/S

Fabriksvej 7, 7800 Skive
TIf. 9758 5400
import@morso-sko.dk
www.morso-sko.dk

néw feet

MEDICAL FOOTWEAR

Langelandsvej 6 — 8940 Randers SV
Telefon: +45 7025 6511 — www.new-feet.com

Bella Center stand B4-104
Center Boulevard 5 - 2300 Kebenhavn S
www.superfit.at / www.legero.at

TIf: 2129 5464 / Flemming Kristensen
TIf: 2020 0930 / Merete Sendermolle

THEORLMA

SCANDINAVIA AB

Lundbyesgade 16, 9000 Alborg
TIf. 98 15 59 50
jm@bubetti.dk / www.bubetti.dk

1Con

Langelandsvej 6 — 8940 Randers SV
Telefon: 8641 6511 — www.green-comfort.com

Viking Footwear A/S
Langebjergvaenget 2 - DK-4000 Roskilde
Telefon 72 11 81 80 * Telefax 72 11 81 82
Email: vikingdk@vikingfootwear.com
www.vikingfootwear.com

KovikiInG FOOTI

IGVRIGT

HANDELSFAGSKOLEN
8654 17 00

Radhusgade 56-58
8300 Odder
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(CLIMOTION® PRO )

walking on innovation CAPRlCE‘V\[3

YOU WON'T STOP

MOVING

DISCOVER A UNIQUE NEW
WALKING EXPERIENCE

The new CLIMOTION® PRO shoes are
comfortably airy and velvety soft. An innovation
you can feel. An inspiration every time.

77/

Extra flexible Climate Innovative Antibacterial
and soft regulation cushioning and fresh

CAPRICE\\G

walking on innovation
Discover the unique CLIMOTION® technology
CAPRICE DENMARK | A company of the Wortmann Group

Peter Hauge | CIFF Showrooms | CAPRICE Stand B5/105 | Center Boulevard 5 | DK-2300 Copenhagen S.
+45 20 46 35 41 | peter.hauge@caprice-schuhe.de | www.capriceshoes.com/climotion/en



