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SIDE 4
REPORTAGE
FRA MODEUGEN

SIDE 17
SKONYHEDER
EFTERAR OG VINTER 22/23

Copenhagen Fashion Week er vel-
overstaet, og mon ikke I ligeledes er
blevet feerdige med indkeb til den kom-
mende Fall/Winter sason? Der har
vaeret meget snak om modeugen; kun-
ne den afvikles, vil der overhovedet
komme nogen indkebere, og nogle stil-
lede ligefrem sporgsmalstegn ved hele
konceptet omkring messeafvikling. For
mig er der ingen tvivl. Vi ber alle keem-
pe og investere vores tid 1 en samlet
modeuge, hvor branchen kan maodes
pa tveers af engros og detail, uanset om
viidet daglige konkurrerer med hinan-
den. Det er vigtigt, at branchen to gan-
ge arligt viser, hvor vi er i udviklingen,
og hvor vi kan male os selv 1 forhold til
markedet. Det er nemt for butikkerne
at finde deres leveranderer og samtidig
blive inspireret, samt finde nye leveran-
dorer, hvor dette matte vere nedven-

INDHOLDSFORTEGNELSE

LEDER

Af Nikolai Klausen, direkter for Skobranchen.dk

digt. Vi ma heller ikke glemme den
signalveerdi, modeugen har i forhold til
pressen og forbrugerne — vores bran-
che fortjener mest mulig opmarksom-
hed. Sa tak tl alle jer, som har bakket
op om modeugen.

Vi fik afviklet modeugen, og messer-

ne forlgb fint — sadan oplevede jeg det.
Var der noget, som kunne vere bedre?

SKO

SIDE 12
PROFILEN
EP SKO | VIDEB £EK

SIDE 22
VEJEN IND | DET
DIGITALE GKOSYSTEM

Helt sikkert! Men lad os lige kigge ud
over landets graenser og se pa landska-
bet... ingen messer i sigte! Danmark er
helt unikt 1 forhold til afvikling af mo-
deugen. De seneste to ar har vendt op
og ned pa styrkeforholdet blandt mes-
sebyerne 1 Europa. Derfor star vi 1 en
meget god position i forhold til de kom-
mende ar, og det er mit hab, at vi fort-
sat kan std sammen om udvikling og
afvikling af en steerk modeuge —1 Euro-
pas flotteste hovedstad. Vi skal heller
ikke glemme, at skoeksporten 1 2021
steg med 300 mio. kr. 1 forhold til 2020,
en vaekst pa hele 7 procent og en samlet
eksport pa 3.5 mia. kr.

Det er mit hab, at branchen kom-
mer styrket igennem 2022, og at vi
sammen med mode, kids og sport kan
videreudvikle modeugen.



PUS GABOR

THANK YOU FOR PLACING YOUR TRUST IN US

Pius Gabor’s market launch has been extremely successful. The recipe for success:
100 % casual, superior quality and the finest features.

CERTIFIED SUPER EXTRA REMOVABLE GORE
LEATHER FLEX GRIP LATEX INSOLE TEX

GORE-TEX

aaaaa

Pius Gabor is backed by the extensive experience and performance of the Gabor
company. With numerous benefits for dealers:

_ BEST DELIVERY PERFORMANCE

_ PERSONAL SERVICE

_ ACHIEVED HIGHER AVERAGE RETAIL PRICES
_ EXTENSIVE INSTOCK PROGRAM

_ IN-SEASON MANAGEMENT

Join us and become a part of this success story!

We are happy to help: A/S Michelsen & Rasmussen - Ciff Showrooms B4 -101
Center Boulevard 5 - DK 2300 — Kpbenhavn S

TIf. +45 36308511 - Mobil: +45 25366835 - www.michelsensko.dk

IGNORING TRADITION SINCE 1919



MODEUGEN

Tekst: Pia Finne
Foto: Udstillere, Pia Finne

Optimisme
0g en naturlhg balance

Vi skal have det sjovt, men vi skal ogsa passe pa vores jord. Trenden
til efteraret og vinteren stikker lidt i to retninger: det naturlige, less is more
og med fokus pa miljz og klima, og pd den anden side er der masser
af skrappe farver som orange, gul, gren og pink, glimmer, hgje hale
og gang i den. Diversitet er et andet kodeord i trenden, og med de
forskellige indgangsvinkler afspejler den nok meget fint vores samfund,
som det ser ud netop nu.

DIEMME

STINE GOYA

Diversitet er det altoverskyggende kodeord for trenden til
efteraret og vinteren 22/23. Vi ser ud, som vi gor, uanset stor-
relse, kon eller religion, og det blev for alvor understreget pa
Copenhagen Fashion Week.

En stor del af showene havde modeller i forskellige storrel-
ser, og der blev 1 hoj grad leget med det androgyne. Mand 1
blonder og kvinder i habitter.

Og sa var der masser af farver! Det er leenge siden, vi har
haft et efteraret og en vinter, hvor de naturlige nuancer, de
gra, brune og off-white, der selvfolgelig ogsa ses 1 en tid, hvor
det 1 hej grad handler om baredygtighed og fokus pa det na-

SKO

NEROGIARDINI

MARTIN ASBJORN

turlige, 1 den grad far selskab af pink, orange, gront, radt og
lilla.

Det handler 1 bund og grund om optimisme. Efter pande-
mien og en tid, hvor vi ikke har kunnet komme pa hverken
restauranter, cafeer eller museer, og hvor vi har arbejdet
hjemme i vores eget selskab, treenger vii den grad til at kom-
me ud. Og vi vil vise det — signalere, at nu er vi klar til et nyt,
positivt livssyn.



KOMOG VAEREN
DEL AF VORES
FALLESSKAB

DUINVITERES IND | VORES MODERNE
OG RUMMELIGE OMGIVELSER,
FORDELT PA 21.000 m? SHOWROOMS.

SOMLEJERI CIFF SHOWROOMS
BLIVER DU SAMTIDIG EN DEL AF
COPENHAGEN INTERNATIONAL
FASHION FAIR (CIFF) - NORDEUROPAS
FORENDE MODEMESSE FOR
INTERNATIONALE OG NATIONALE
INDKOBERE OG PRESSE.

MED I LEJEN FARDU ALT DETTE:

« RECEPTIONSSERVICE
« POSTSERVICE (PAKKELEVERING/AFLEVERING)
+ GRATISKAFFEOGTE
» ADGANG TIL KANTINE OG MULIGHED
FOR CATERING | SHOWROOM
+ RENGORING
« EL,VAND, VARME OG AIRCONDITION
* WI-FI
+ ADGANG TIL CIFF DIGITAL, SOMER
EN DIGITAL PORTFOLIO FOR INDK@BERE
+ SOCIALE ARRANGEMENTER
+ VIP-PRISER PA AC HOTEL BELLA SKY
OG CROWNE PLAZA COPENHAGEN TOWERS
+ FRIADGANG TILBELLA CENTEREVENTS
OG MEGET MERE

COPENHAGEN INTERNATIONAL FASHION FAIR
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INSPIRATION

VIGLADER OS TIL AT BYDE DIG
VELKOMMEN I CIFF SHOWROOMS

FOR MERE INFORMATION:
METTE GANDRUP « MEGA@CIFF.DK
+45 5060 4513  CIFF.DK
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SKELCH/ERS.

ULTIMATIV
KOMFORT

FUNKTIONER OG FORDELE

* SVANGSTOTTE

 INDERSAL UDVIKLET PA
BAGGRUND AF 20 ARS DATA

o TRLER MASKINVASK

*UDVALGTE MODELLER

BROOKE
BURKE




MODEUGEN

FARVER

SORT
BRUN
OFFWHITE
ORANGE
PINK
LILIA
GRON
GLIMMER

PHENUMB

PHENUMB

SET PA GADEN
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PAVEMENT

FLY LONDON

EKIN

MODEUGEN

OG SKOENE FOLGER MODEN FINT

Der er mange farver. Sko i de sam-
me nuancer af pink, red, gron og oran-
ge ses, og der er glimmer og glitter.

Sneakers er naturligvis stadig med 1
trenden, men de har mattet vige plad-
sen lidt for hgjere hale og et mere femi-
nint udtryk. Der ses bade meget spidse
stiletter, sko med firkantede snuder og
masser af detaljer i form af metalspaen-
der, og alt er praktisk talt tilladt.

Boots ses der ogsa masser af. I et
veeld af afskygninger. Fra de kraftige
combatboots, der denne saeson selviol-
gelig ogsa ses 1 orange, 1 sort med oran-

SKO

PAVEMENT

FORMER

COMBAT BOOTS
SLIPPERS

HOJE, FEMININE HELE
FIRKANTEDE SNUDER
SPIDSE SNUDER
SNEAKERS

=

SET PA GADEN

ge sal og 1 kontrastfarver.

Slippers og blede hjemmesko spiller
en kempestor rolle — en trend, vi har
taget med os fra tiden, hvor vi var isole-
ret 1 vores boliger. Men de er loftet, sa
de kan bruges pa gaden, til den flotte
kjole og habitten. Det gaelder slippers 1
skind, 1 pels og i fake fur, og ogsa her
leges der med farverne; fra sort og
off-white til skrappe, nasten neon-nu-
ancer.

Inspirationen er et stykke hen ad
vejen 70erne og 80erne. De glade tider
med de vilde farver og masser af stra-
lende glimmer.



MODEUGEN

SET PA CATWALKEN

MARTIN ASBJORN

STINE GOYA

HOLZWEILER
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MODEUGEN

B SET PA MESSEN

SHOEDESIGN

MOON BOOTS |

NEROGIARDINI

SOFIE SCHNOOR

KARL LAGERFELD

JOHNNY BULLS

. ] ,.'"
YUME YUME FLY LONDON

VI UDFORSKER NYE GRZANSER

Cecilie Thorsmark, GCEO Copenha- multichannel global kommunikation
gen Fashion Week: med intimitet og fysiske oplevelser.
Aret begyndte uvist, og derfor har Mens de kreative industrier fortsat
det veeret intet mindre end en glede at er i en tilstand af bevegelse, gleder vi
se byen komme til live igen for at fejre os over disse nye graenser og har som
den kreative branches bankende hjerte. altid stor respekt for de brands, der var
Uden gensynene, de nye venskaber en del af Copenhagen Fashion Week,
og inspirationen, er vores branche et og deres konsekvente innovation 1 for-
mindre lyst landskab. Men ved at ud- hold til, hvordan de prasenterer deres
forske nye digitale territorier, har vi al- kollektioner hver seson. Hvis ikke alle
/ ligevel veret 1 stand til at tilfeje den tog moden til sig, som de har gjort, ville
NEROGIARDINI PAVEMENT magi, vi har savnet, ved at kombinere vi ikke veere, hvor vi er 1 dag.”

SKO
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PROFIL

Tekst: Pia Finne
Foto: EP Sko

Jeg wil give mine kunder
den bedste oplevelse

Rad og vejledning om problemfadder er Anitas passion, og den forener
hun med at drive en stor all-round skobutik, EP Sko i Videbask ved Herning.
Hun mener, den gode service er kodeordet for fremtidens skodetailhandel,

og dét, der kan differentiere butikken Og hun er ikke medlem af nogen

keede, for hendes holdning er, at bade engagementet og passionen
er starst, n&r man selv har handen pa kogepladen.
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“Min mission er at vare specialist.
Vi skal hjelpe kunder, der har ondt i
fodderne, og vi skal kunne give dem
det, de ikke kan finde pa internettet”.
Det siger Anita Sejberg, der ejer
EP Sko i Videbak.

Hun goer ikke meget pa de sociale
medier, ganske enkelt fordi hun mener,
at skal man gere noget, skal man gore
det ordentligt, og en webshop har hun
hverken medarbejderne eller lysten til
at drive.

Derimod gar hun all-in, nar det
handler om at skabe den gode oplevel-
se 1 den fysiske butik, og da hun i 2021
overtog butikken 100 pct. efter sine for-
eldre, sadlede hun om. Hun investere-
de i en fodscanner, og 1 dag samarbej-
der hun med fysioterapeuter og lager,
der sender patienter hendes vej, nar

PROFIL

der er problemer med knyster;, nedfal-
den forfod og mange andre skavanker.
Og det traekker kunder til fra et stort
opland.

Men Anita driver ogsa en traditio-
nel skobutik med fodtej til bade kvin-
der, mend og bern. "Néar man ligger 1
en lille by som Videbzk, skal man have
det hele, ellers sender man jo kunderne
til Herning eller en af de andre storre
omkringliggende byer”, forteller Ani-
ta. Vi sidder pa en bank pa CIFF Sho-
es under Copenhagen Fashion Week
og taler, for Anita bruger alle dagene
under modeugen pa at kebe ind, finde
nye leveranderer og hente inspiration
til farver og trends til den kommende

seson. Anita har nemlig valgt, at EP
Sko ikke skal vere en del af en kaede
men vere en selvstendig skobutik.

“Der er selviolgelig meget arbejde 1
det, som et kaedekontor ellers ville tage
sig af, men til gengaeld har jeg helt styr
pa min forretning Jeg ved pracist,
hvad der kommer af nye varer, og jeg
kan sammensatte sortimentet 1 butik-
ken, sa det matcher mine kunder. Sam-
tidig har jeg friheden til at velge leve-
randorer til og fra, som de passer ind,
og som de performer 1 butikken. Yder-
mere skal man have fingeren pa pulsen
hele tiden, og det er jo netop det, der
gor det spendende at vere selvstendig
skohandler”, forklarer Anita. Hun me-
ner, det er forkert, at bankerne nasten
altid rader unge, der gerne vil ind i sko-
branchen, til at blive en del af en kade.
”Man “committer” sig pa en helt an-
den made, nar butikken er ens egen,
man har et andet engagement og en




anden feling med sin forretning”, siger
hun.

3. GENERATION

Anita har haft skobranchen inde
under huden hele sit liv. Butikken 1 Vi-
debak blev startet af hendes morfar 1
1933, hvor han cyklede til Herning og
kebte skind, som han lavede sko af]
mens mormor haklede hjemmesko,
som de ogsa solgte 1 butikken. Senere
overtog Anitas mor butikken, og hun
drev den frem til 2016, hvor Anita keb-
te halvdelen. I 2021 kebte Anita sin
mor helt ud, og hun stoppede som 76-
arig efter 60 aktive ar i skobranchen.

“Egentlig var det slet ikke menin-
gen, at jeg skulle have veret en del af

PROFIL

EP Sko. Da min morfar dede, tradte
jeg til — bare for et halvt ar. Men det er
blevet min karriere. Da jeg skulle veel-
ge, om jeg ville overtage butikken 100
pct., dukkede sporgsmalet op igen, og
jeg ma bare erkende, at sko er mit liv.
Jeg fandt min vej og min passion i at
hjelpe mennesker, der har ondt”, sige
Anita.

Hun forteeller ogsa, at dét, at butik-
ken har eksisteret 1 tre generationer gor,
at man foler en ydmyghed. "Man skal
forsta at bevare historien, samtidig
med at man fornyr sig. Dem, jeg selger
sko til 1 dag, kom her som bern med
deres foraldre. Det betyder noget, og
det skal man vere tro imod”, siger hun
men understreger, at der skal nyt til.

™ A N
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For Anita er det blevet arbejdet med
problemfodder.

I den 300 kvm store butik er der
mellem 4000 og 5000 par sko, stevler
m.v. pa lager til bade mand, kvinder og
bern, og for Anita er det utroligt vig-
tigt, at kunne give kunderne den gode
service og den rigtige vejledning.

”Viligger lige 1 smorhullet, og vi har
kunder, der kommer fra bade Ringko-
bing, Skjern og Herning og selvfolgelig
Videbeak for at f& den gode service. Vo-
res storste kundegruppe er 45+, ikke
mindst fordi vi specialiserer os i pro-
blemfodder, og sko til kvinder fylder
mest. Men det er nok ganske natur-
ligt”, siger Anita smilende. Dog ser hun
en tydelig tendens til, at der kommer

|

SKO TALTE MED ANITA, DA HUN VAR PA INDK@B TIL EFTERARET OG VINTEREN 2022/23 PA CIFF.
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flere maend i butikken. Vi vakster pa
herresko. Dels er mendene blevet bed-
re til selv at handle sko, og dels er der i
dag mere mode i herresko, end der var
engang”.

Markedsforingen sker primert via
avisannoncer, netop fordi malgruppen
ligger, hvor den gor. Men Anita er ogsa
godt klar over, at skal man have fat i de
unge, sa skal hun 1 gang med at vere
mere aktiv pa de sociale medier, sa det
projekt ligger ogsa pa tegnebreattet.

Herudover har Anita veeret en del
af byens Handelsstandsforeningi 10 ar,
og de seneste tre ar som formand, net-
op fordi hun mener, man selv har et
ansvar for at gere noget, der tiltrakker
og fastholder kunderne i byen.

MENNESKER
MED PROBLEMF@DDER

At hjelpe mennesker med proble-
mer med fodderne er Anitas passion,
og hun holder meget af at se menne-
sker, der kommer forpinte ind i butik-
ken, ga derfra glade og befriede.

”Fodscanneren, vi investerede 1, har
gjort, at vi kan tilbyde en rigtig god ser-
vice, og samtidig handler det jo meget
om at involvere sig 1 kunderne og lytte
til dem for at kunne hjelpe dem bedst
muligt. Det gaelder i1 ovrigt savel men-
nesker med problemer som bern, der
skal have den rigtige storrelse vinter-
stovler. Mange foreldre soger pa net-
tet, og sa kommer de ind i butikken
endnu mere forvirrede, end de var i
forvejen. Dem forseger vi naturligvis at
hjelpe. At kunne hjlpe, kraever en stor
viden, og det er det, jeg brender for.
Tor jeg sxlger ikke bare for at selge”,
slar Anita fast.

Hun forteller smilende, at hun kan
finde pa at bruge sin fritid pa at google
informationer om fodder og fodska-
vanker. “Det er en videnskab, og det er
utroligt spendende. Og med den spe-
cialistviden far du ogsa kunder i butik-
ken, der ikke sporger, hvad det koster,
men hellere end gerne betaler for den
gode service og radgivning”.

PROFIL
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Hun forteller, at 2021 var et ka-
non-ar for EP Sko, og at den omsat-
ningsnedgang, man havde under ned-
lukningen, mere end tjente sig hjem.
Men hun forteller ogsa, at januar 2022
har veret en katastrofemaned. “For-
brugerne har veret usikre; pa corona,
pa forhgjede priser, pa strom og sa vi-
dere. Men jeg tror, vi befinder os 1 en
boble lige nu, og at vi nok skal hente
omsztningen hjem hen over aret”.

VI SKAL IKKE LIGNE ALLE ANDRE

Det er vigtigt for Anita, at EP Sko
ikke ligner alle andre skobutikker. ”For-
di vi er vores egen med vores eget ud-
valg og udtryk, kan vi netop tiltrackke
kunder langt fra, fordi de foler, de far
noget andet hos os.

Hun disponerer primaert pa messer-

ne, og nar leverandererne kommer ud 1

PROFIL

butikken, men hun vil ikke undvere
den inspiration, det er at besoge Ko-
benhavn og CIIFF et par gange om
aret.

Nar saelgerne kommer 1 butikkerne,
eller der inviteres til et showroom, ta-
ger Anita gerne sine medarbejdere
med, for hun mener klart, at har de
indflydelse pa indkebene, foler de ogsa
et storre ansvar for salget.

I butikken er hun kendt for at have
farver, og hun supplerer skoene med
tasker, stromper, bornetoj og andet.

”Vi er gode til at salge farver”, for-
teller Anita. ”"Der findes sa mange
fede, brune, grenne, gule og orange
sko, sa de behover ikke vare sorte hver
gang”, siger hun med et smil.

I EP Sko har Anita delt sortimentet
op, sa de brune og gra sko findes 1 den
ene side af lokalet, men de mere farve-

rige sko findes 1 den anden side, og 1
modsatning til langt de fleste danske
skobutikker, selger hun langt flere far-
ver, end hun selger sorte og gra sko og
stovler.

Vi har mange kunder, der kommer
ind og tror, de skal have et par sorte
stovler, men som gar glade ud med et
par gronne”, forteller Anita, og hun
mener, det i hoj grad handler om at
ekspedere kunderne — at fa vist, hvad
man ogsa kan valge. ”Og det er jo det,
der gor det spandende at std 1 en for-
retning: at give kunden den gode ople-
velse og ind imellem at rykke vedkom-
mendes grenser, sa de gar ud af
butikken med noget andet end det, de
troede, de skulle have”, slutter Anita,
inden hun begiver sig videre ud pa
CIFT Shoes for at kebe ind til butikken
1 Videbzk.




NYHEDER

Guide tl efterarets
og vinterens fodtoj

Kvinder - maend - barn
Hvordan ser trenden ud til efteraret og vinteren? SKO praesenterer
nyhedeme fra en lang raekke af branchens leverandarer til bade kvinder,
maend og barmn. Fra stavler og sneakers til mere festlige udgaver.

GABOR

SKECHERS

NEROGIARDINI

HEYDUDE

SKO
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NYHEDER TIL KVINDER

PICARD

LEGERO

KASTEL

KASTEL

NEROGIARDINI KASTEL
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NYHEDER TIL KVINDER

PICARD

NEROGIARDINI

NEROGIARDINI GABOR

MEDUSE
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NYHEDER TIL KVINDER

SKECHERS GABOR

NEROGIARDINI

STEVE MADDEN

MERRELL
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LEGERO

PICARD

HOFF

NEROGIARDINI LEGERO
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ARTIKEL

Tekst: Pia Finne
Foto: GoJungo

ANDREAS MEHR, CO-CEO | GOJUNGO

Vejen ind
1 det digitale okosystem

GoJungo er en digital eksportkanal, der hjeelper virksomheder
| livsstilsbrancherne med at fa en god plads pa de internationale
onlinemarkedspladser. De stér for alt fra dataintegration
til et komplet logistisk setup, og dermed kan de veere vejen
ind i det kringlede digitale gkosystem.

SKO
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Skal man som virksomhed finde
rundtijunglen af internationale og na-
tionale onlinemarkedspladser, har man
lidt af en opgave foran sig. Hvem ram-
mer malgruppen bedst? Er det en for-
del at vaere med pa en af de helt store
markedspladser som Zalando eller
Amazon, eller har man mere ud af at
vaere pa en mere specialiseret markeds-
plads? Hvad koster det 1 ovrigt? Og
hvad far man ud af det?

Spergsmalene er mange, og svarene
er lige sa mange, for mulighederne er
talrige.

Det ved Andreas Mehr, der er co-
CEO i den tyske virksomhed GoJungo,
der netop er sat i verden for at hjelpe
virksomheder med at finde vejen ud af
online-junglen og i stedet fa skabt et
set-up, der kan give en international
cksponering pa markedspladserne,
uden at det kraever den store forkrome-
de indsats.

ARTIKEL

Vi har gjort det til vores
musston at forenkle de
komplekse og tidskrevende
opgaver; som er forbundet
med at bringe varer online pa

de store internationale plat-
Jorme™.

ANDREAS MEHR

Andreas har tidligere varet ind-
kebschef i Salling og i Stylepit, sa han
har en stor produktforstaelse bade i de
fysiske butikker og online.

Navnet ‘GoJungo’ kommer fra latin.
Go star for ”Start” og Jungo betyder
”Connect”, og det beskriver faktisk me-
get godt, hvad virksomheden kan.

”GoJungo er en digital eksportpor-
tal, der fra ét sted, med én kontrakt og
ét logistisk set-up og én integration gi-

e

ver adgang til en lang rekke online-
markedspladser, hvor livsstil er omdrej-
ningspunktet. Ira Zalando, Amazon,
About You, ebay og Otto til de nyeste
Spartoo, Klingel og Vangraaf. Senere
pé aret kommer ogsa Ahlens og Galleri
Lafayette til, og hertil kommer flere lo-
kale spillere. Virksomheden er et joint
venture for Brands Fashion GmbH,
der har hovedkontor i Buchholz i Tysk-
land og Scan Thor-koncernen med
base 1 Herning.

”V1i har kontrakt med de mange for-
skellige platforme, sa vi er med andre
ord det digitale udstillingsvindue, hvor
man som brand kan fa den rette hylde-
plads. Vi star for dataintegrationen,
der vel at marke er forskellig fra plat-
form til platform og fra land til land, og
vi oversatter de stamdata, vi modtager
fra virksomheden til brug pa de platfor-
me, vi aftaler, produkterne skal ud pa”,
forklarer Andreas Mehr.

TYSKLAND ER EU'S STORSTE MARKED. OVER 53,7 PCT. AF SALGET AF MODE | TYSKLAND
SKER ONLINE. DET ER EN VAKST PA 16,2 PCT. 1 2021 | FORHOLD TIL 2020.
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Blandt kunderne er ogsa Ilse Jacob-
sen, og Andreas forklarer, hvordan
man handterer eksempelvis salg af et
par gummistevler. ”Vi far stamdata fra
virksomheden pa de gummistovler, der
skal seelges pa f.eks Zalando. Vi serger
for dataintegrationen, at billedforma-
terne er, som de skal vaere pa tveers af
de enkelte platforme. Nar gummistov-
lerne er solgt, sender vi dem fra vores
lager. Sa vi handterer altsa bade forsen-
delse og returneringer”.

”E-commerce er vores lidenskab, og
vi har gjort det til vores mission at for-
enkle de komplekse og tidskraevende
opgaver, som er forbundet med at brin-
ge varer online pa de store internatio-

nale platforme. Derudover overtager vi

GOJUNGO KAN TAGE SIG AF AL LOGISTIK FRA LAGER TIL FRAGT OG RETURFORSENDELSER.

ARTIKEL

ogsa gerne de mange opgaver, som
e-handel bringer med, sa producenten
kan dedikere sin tid til sine produkter”.

Andreas Mehr forteller, at fa skan-
dinaviske brands har god har erfaring
med markedspladser — faktisk kun godt

Vi har kontrakt med de
mange forskellige platforme,
sd vt er med andre ord det

digitale udstillingsvindue,
hvor man som brand kan fa

hyldeplads™.

ANDREAS MEHR
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5 pet. ”Samtidig er Zalando ved at om-
lzegge sin forretning, s 85 pct. af om-
setningen 1 2025 skal komme fra deres
partnerprogram. Det betyder, at der vil
komme et stort pres pd alle brands in-
den for nzste par ar”.

EN GRGN PROFIL

GoJungo kan ogsa serge for, at de
virksomheder, de samarbejder med, far
en gronnere profil. Al emballage er
FSC-certificeret, der anvendes gron
strom, og alt sendes sa miljovenligt som
muligt. Det betyder ogsa, at man med
GoJungo kan benytte sig af deres certi-
ficeringer, hvis platformene siger god
for det. Gojungo laver ansegningerne.
Ligeledes har GoJungos logistiske set-




up en GOT’s certificering, som er pa-
krevet for brands, der arbejder med
denne certificering. GOT’s  kraver
nemlig, at alt fra produkt, lager og kon-
tor opnar certificeringen.

”GoJungo har endnu ikke faet afvist
et brand pa de konventionelle platfor-
me. Gronne platforme kigger pa pro-
duktniveau og ikke kun pa brandet”,
siger Andreas.

Men det betyder ogsa, at man skal
valideres af GoJungo, for at sikre, at
DNA matcher de kanaler, man arbej-
der med, og at man som virksomhed er
indstillet pa, at brandet skal passe ind i
GoJungos logistiske set-up. Vi kigger
pa et brands DNA, og vi ser bla. pa,
om der er en berettigelse for dem pa de

ARTIKEL

platforme, de ensker at vaere pa. Vi ser
ogsd pa et brands prispunkter, for er
der en for lille margin til dem, kan det
ganske enkelt ikke betale sig for bran-
det at skulle betale kommission til plat-
formen og kommission til os, og sé skal
det passe ind 1 vores logistiske set-up”.

GoJungo har i dag over 150 brands
inde. Det betyder, at platformene kon-
takter dem, og samtidig er der fa, der
laver det, GoJungo laver. ”Der kan sag-
tens vaere cksperter pa enten Zalando
eller Amazon, men vi er kun en hand-
fuld i Europa, der tager hele turen
rundt”, lyder det.

Direct to consumer (DTC) er Go-
Jungos ekspertiscomrade. Og nar man
er en del af deres platform, nyder man

DE FLERE BRANDS, GOJUNGO SAMARBEJDER MED, TJENER DET SAMME ELLER MERE PA VAREN, END NAR DE S/ZLGER TIL WHOLESALE.
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ogsa godt af samarbejdet med de ovri-
ge brands. ”Sa seger en forbruger pa
en sort Chelsea boot, sa har de digitale
platforme en algoritme, der gor, at den
selger med den bedste performance
vises forst. Og nar vi sa kan trakke pa
alle vores samarbejdspartnere, er det
ofte os, der er det bedste match for
kunden, og dermed vises forst i sognin-
gen”, forklarer Andreas.

DET DIGITALE GKOSYSTEM

GoJungo ser sig selv som en vej ind 1
det digitale ekosystem for mange livs-
stilsbrands, og Andreas slar fast, at det
er noget, der, hvis man selv ensker at
sta for integrationerne, let kan koste

omkring 100.000 ecuro, for man er




r— 1l

GOJUNGO'S LOGISTISKE SET-UP ER GOT-CERTIFICERET.

ARTIKEL
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etableret pa alle de store de platforme
pa tveers af Europa.

”Vi arbejder med en kommissions-
baseret forretningsmodel. S& inden vi
etablerer et samarbejde med et brand,
gennemregnes forretningscasen for det
enkelte brand, for tjenes der for lidt pa
varerne, er det ikke en bzredygtig for-
retning for nogen”, forklarer Andreas.
En pris vil rumme kommission til plat-
formen, kommission til GoJungo, og
udgiften til logistik og fragt. "Men sa
tager vi os ogsa af det hele, og der kom-
mer ingen uforudsete udgifter”, siger
Andreas og slar fast, at de fleste brands
tjener det samme pa varerne eller
mere, end nar de sxlger til wholesale.

Om man er pa de rigtige platforme,
er noget, der evalueres lobende, hvor
man kan traeekke pa GoJungos store er-
faring, og de holder naturligvis ogsé oje
med, om der skulle dukke nye, interes-
sante platforme op.

”Vi har et team, der ikke laver andet
end at udvikle og forhandle med mar-
kedspladser og skabe de bedste samar-
bejder”.

Udviklingen hos GoJungo er lige nu
pa det schweiziske marked, der ogsa er
stort pa e-commerce.

”Det abner endnu en super god mu-
lighed for vores brands, for det er et
dyrt marked at komme ind pa”, fastslar
Andreas, der slutter af med at fortelle,
at man som virksomhed naturligvis har
fuldt overblik over, hvad der sewlges,
hvor meget, hvor det er solgt, hvad der
ligger pa lager, hvad returprocenten er,
hvad man skal betale 1 kommission og
meget andet.

”Man har adgang til et dashboard,
og her kan man ganske enkelt sidde
hjemme pa kontoret med en kop kaffe
og folge med 1 sit salg pa de store onli-
neplatforme 1 det omfang, man har
lyst, og bedst af alt: salget sker, mens
man passer den ovrige del af sin virk-
somhed”, slutter Andreas.
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NYT FRA SKOBRANCHEN.DK

Husk at gore
brug af dit

medlemskab

Som medlem af Skobranchen.dk bliver du
serviceret af en raekke konsulenter med
ekspertviden inden for cirkuleer gkonomi,
milj@, klima, energi, markedsfaring og CSR.

Dit medlemskab hos Skobranchen.dk giver dig adgang til en bred pa-
let af ekspertviden pa en rackke yderst relevante omrader, og vi har hele
tiden en stab af dygtige medarbejdere, der star parat til at radgive dig, sa
du kan videreudvikle og styrke din virksomhed.

Blandt andet kan du fa vejledning om:

MARKEDSFQRING OG DATABESKYTTELSE (GDPR)

Kontaktperson: Martin Jorgensen, advokat og chefkonsulent

Martin Jorgensen hjelper virksomheder med spergsmal om databe-
skyttelse (GDPR) og markedsforingsret. Han vurderer f.eks. om virksom-
hedens pastande om milje og beredygtighed er 1 overensstemmelse med
kravene 1 markedsforingsloven.

Martin kan hjzlpe dig pa folgende fagomrader:
* Databeskyttelse (GDPR)
* Markedsforingslovgivning

MILJO

Marie Mustelin stotter brancheforeningerne inden for mode, tekstil,
fodtej og livsstilsbranchen 1 den grenne omstilling, hvilket indebarer at
kleede dem pa med viden om alt fra certificeringer, tekniske losninger til
lovgivning pa nationalt og EU-niveau.

Marie kan hjzlpe dig pa felgende fagomrader:
* National og EU-lovgivning pa tekstil
* Miljomearkninger og certificeringer
»  Cirkuler @konomi
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