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LEDER

Der er abenbart ikke
stemmer 1 erhvervshvet!

De tre Statsministerkandidater praver at overga hinanden i, hvordan
de vil sikre et loft for huslejestigninger i lejeboliger, seenke afgifterne
pa el, @ge lanningerne i sundhedssektoren og seenke skatterne for de
mest velhavende heri landet - men hvem vil hjeelpe erhvervslivet?

Leder af Nikolai Klausen, direkter i Skobranchen.dk

Men hvad nu hvis spergsmalet om
risiko for kraftig stigende arbejdslashed
kom til debat, ville tonen sa ikke blive en
helt anden? Hvis de stigende energipri-
ser fortseetter ind 1 2023, vil vi se, at flere
og flere virksomheder bliver nodsaget til
at lukke ned for produktionen eller blive
nodsaget til at lukke helt ned med afske-
digelser til folge.

Det er prisvaerdigt, at Regeringen nu
endelig er kommet pa banen med en

hjeelpepakke pa de voldsomt stigende
energipriser. Det er et fint initiativ, men
det er at treekke pinen ud. Og nar for-
bruget er sa faldende som nu, tener
mine medlemmer i detailhandlen ingen
penge, og sa er det at generere mere
gaeld maske ikke det, man har mest lyst
til. I bedste fald kan det hjeelpe pa likvi-
diteten de kommende ar.

De kraftige huslejestigninger pa op til
10 procent, som vores medlemmer ople-
ver lige nu, er gift for detailhandlen. Re-
geringen har valgt at laegge et prisloft pa
huslejestigninger for hvor meget de kan
stige for private — det samme onsker
Skobranchen.dk for erhvervslejere.

I forbindelse med coronakrisen faldt
forbrugertilliden fra 4,5% til -11,4% 1
forste kvartal af’ 2020. Den gang var det
en katastrofe og politikerne satte kraftigt
ind med hjalp. Men her 1 august 2022
er forbrugertilliden faldet til hele -25,1%
og forbruget er bremset voldsomt op
ude 1 butikkerne.

Nar jeg tenker tilbage pa coronakri-
sen og hvorledes der fra politisk side var
fokus pa at bevare arbejdspladser 1 bl.a.
detailhandel, sa er det mig helt uforstae-
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ligt, at der nu er et total fraver af, hvor-
ledes detailhandlen skal komme igen-
nem den potentielle krise, der lurer lige
ude 1 horisonten. Det er som om, at
statsministerkandidaterne og deres par-
tier helt bevidst lukker ojnene og haber
at det gér over eller at erhvervslivet nok
skal klare det.

Vi skal derfor have meget mere poli-
tisk engagement 1 denne situation, hvis
viikke skal se ind 1 afskedigelser pa op til
7.000 personer alene indenfor detail-
handlen samt op mod 650 butiksluknin-
ger. Vi kommer til at se bymidter, der
for storstedelen vil besta af butikker,
som er lukket.

Derfor ma og skal vi have vores poli-
tikere — seerligt de tre Statsministerkan-
didater til at forholde sig til, hvorledes vi
som samfund kan hjelpe erhvervslivet
gennem den energikrise, vi star overfor
lige nu — uanset om der er valg og det
kan veere mere bekvemt at tale til penge-
pungen. Der skal ske noget nu — vi kan
ikke vente tre maneder!



PROFIL

Tekst: Pia Finne

Man ma tage
udfordringerne op

Rebecca Vinther Jacobsen abnede Skobox i Hornslet for 21 ar siden uden

at vide noget som helst om sko. Men hun tog udfordringen op, og i dag

specialiserer hun sig i at hjeelpe kvinder med fodproblemer. Hun startede

webshop, da ingen andre solgte sko online, og under corona arrangerede

hun livesalg, far det blev sat i system. Hun har altid veeret pa forkant. "Men

det koster”, siger hun. “For man skal opfinde det hele selv”

REBECCA HOLDER AF AT VARE | BUTIKKEN. HUN
HAR SPECIALISERET SIG | AT HJZLPE KVINDER MED
FODPROBLEMER, OG DET BETYDER EN DEL LOYALE
KUNDER. ELLERS TALLER KUNDEKREDSEN ALT FRA
B@RN TIL KVINDER | ALLE ALDRE OG MZND.

Da Rebecca Vinther Jacobsen for
21 ar siden skulle beslutte sig for, hvad
hun ville efter sin barsel, stod valget
mellem at abne et fitnesscenter eller en
skobutik, og da byens skobutik lukkede,
tog Rebecca springet og abnede 1 et lil-
le lokale 1 Hornslet mellem Aarhus og
Randers.

“Jeg sprang til uden at ane noget om
sko, sa jeg tog pa messe og kebte ind og
havde efterfolgende besog af leveran-
dorernes selgere, mens min lille datter
sov. Men vi kom 1 mal”, forteller Rebe-
cea.

Siden har hun flyttet butik tre gan-
ge, og butikken er i dag at finde i et be-
tydeligt storre lokale end det, hun star-
tede ud i. For 11 ar siden, da nethandel
inden for sko var noget helt nyt, etable-
rede hun ogsa en webshop, der hurtigt
voksede til international storrelse.

I dag har Rebecca dog fundet den
made, hun allerhelst vil drive sin forret-
ning pa. Fokus ligger pa butikken, og
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netshoppen er skaleret ned, sa den kun
omfatter handel 1 Danmark.

“Pludselig fandt jeg mig selv pa la-
geret for udelukkede at arbejde med
webshoppen. Det var sjovt en tid, men
det var egentlig 1 butikken og 1 omgan-
gen med kunderne, mit hjerte 13, for-
teeller hun.

Sa fra at have to fuldtidsansatte, en
elev og ckstra hjelp om lerdagen, star
Rebecca nu alene 1 butikken men lidt
hjelp om lerdagen, og med én ansat til
at tage sig af webshoppen, administra-
tion med videre. Og det er hun glad
for, selv om malet dog er yderligere en
ansat, sa hun ikke er last til butikken fra
kl. 8 til lukketid.

“Man leerer at effektivisere, men det
set-up, vi har nu, kan kun lade sig gore,
fordi vi er rigtig gode til at hjalpe hin-
anden”.

Rebecca star ogsa selv for nyheds-
mails og opslag pa Facebook, og hen-
des mand serger for at det computer-



massige fungerer, at webshoppen korer
effektivt, ligesom han tager sig af den
overordnede bogforing og serger for
den del af markedsforingen, som Re-
becca ikke selv star for.

DET ER HARDT AT VARE
PA FORKANT

De to er et godt team.

“Det var ogsa hans idé, da vi for 11
ar siden startede webshoppen. Der
fandtes ganske enkelt ikke noget lig-
nende, for pa det tidspunkt var hold-
ningen, at man ikke kunne salge sko pa
nettet. Sa han byggede webshoppen op
fra grunden”, fortaller Rebecca.

I dag udvikler han ogsa shoppen pa
den tekniske front, sa skoene f.eks. dre-
jer, s man kan se dem fra alle vinkler.

I begyndelsen lavede Rebecca ogsa
videoer pa You'Tube, for nogen andre
gjorde det. “Faktisk ligger der over
5000 videoer af sko og mig pa YouTu-
be”, siger hun med et smil.

Men der er ingen tvivl om, at det
koster at vaere pa forkant. “Man har jo
ikke noget, man kan inspireres af, man
skal opfinde det hele selv, og det tager
tid”.

Pa et tidspunkt valgte hun ogsa at
selge igennem Miinto, da det var nyt.
“Det var godt, og vi betalte ikke meget
for det. Det @endrede sig sa, og for halv-
andet ar siden, hoppede vi fra. Det gav
ganske enkelt ikke noget pa bundlin-
jen”.

Rebecca mener, man lsbende ma
tage tingene op til revision, og netop
derfor er webshoppen nu skaleret ned,
og et nyt, mindre, billigere og ikke sa
tungt system er implementeret.

“I begyndelsen var webshoppen en
stor succes, for der var ikke ret mange,
der solgte sko pa nettet. I dag er der
mange sko-webshops, og leverandorer-
ne har ogsa deres egne webshops, sa
det bliver svaerere og sverere og dyrere
og dyrere at selge sko pa nettet. Med
det set-up, vi har i1 dag, henger det
sammen, Bundlinjen er det samme el-
ler bedre, som da vi drev den store
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BUTIKKEN ER FAKTISK LIDT MINDRE, FORDI REOLERNE ER RYKKET UD, SA DER ER PLADS TIL HYLDER PA
INDERSIDEN, MEN DEN FREMSTAR ST@RRE, FORDI DEN ER MERE ENSARTET OG LYSERE.

webshop, og jeg er kommet ind 1 min
butik igen og laver det, jeg gerne vil
igen.

Men Rebecca kan ikke lade veere
med at udvikle. For 20 ar siden be-
gyndte hun med et rabat-stempelkort,
som det, man far i pizzariact. Her fik
kunderne 200 kr. i rabat, nar alle
stemplerne var fyldt ud. Det har hun
nu udviklet, sa kunderne fir points,
bade nar de keber online og 1 butikken.
“Tor at fa points, skal man vere med-
lem. Dermed far vi jo kundernes mail-
adresser, som vi efterfolgende kan sen-
de nyhedsbreve til”. I dag har Skobox
godt 9000 kunder i databasen, men
ambitionen er klart at fa flere.

“I princippet er det med det nye sy-
stem lige meget, om kunderne handler
online eller 1 butikken. Men jeg tjener
faktisk mest pa varerne, nar de handler
1 butikken, sa det er selvfolgelig opti-
malt. Men stort set alle dem, der kom-
mer ind, har orienteret sig om, hvad vi
har, pa webshoppen forst. Sa butik og
webshop gar hand 1 hand.

HORNSLET VOKSER

Rebecca fortaller, at selv om Horn-
slet er en lille by, er den 1 kraftig udvik-
ling. “Vi ligger midt imellem Arhus og
Randers, og det er bade vores udfor-
dring og vores held. Udfordringen er
selvfolgelig konkurrencen med butik-
kerne 1 de storre byer, men heldet er, at
man udbygger byen meget 1 disse ar.
Rigtig mange, der danner familie, vil
gerne uden for storbyerne, og kommer
man fra Arhus, er Hornslet den forste
rigtige by med et foreningsliv, butikker
og natur. Og det er blevet dyrt at bo
her. Det betyder, at det er kobesterke
familier. der kommer. S& der er en stille
omvaltning 1 gang, og heldigvis vil de
nye tilflyttere gerne kebe lokalt”.

Rebecca udvikler ogsa sin forret-
ning, og det, hun gerne vil, er at blive
mere specialiseret.

“Jeg far efterhanden mange kvinder
med knyster og andre fodproblemer
ind. Jeg er kendt 1 lokalsamfundet, jeg
taler med dem, og jeg samarbejder
med en fodterapeut, der henviser til
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REBECCA ABNEDE SKOBOX | ET LILLE KZLDERLOKALE | HORNSLET FOR 21 AR SIDEN. | DAG ER BUTIKKEN AT
FINDE ET STORT, LYST BUTIKSLOKALE, OG SIDEL@BENDE DRIVES EN WEBSHOP.

mig. Jeg hjelper dem med at fi et par
gode sko, og dermed har man en loyal
kunde, der kommer igen. Og de er fak-
tisk lige glade med, hvad det koster”.

Ellers teller Rebeccas kundekreds
alt fra born til kvinder 1 alle aldre og
mend. “Jeg har ind imellem overvejet
at droppe en kategori, men nar jeg sa
kigger pa tallene, kan jeg se, at der er
penge 1 det”.

1 AR HAR VAERET NASTEN NORMALT

Rebecca er rigtig glad for, at 2022
har veret et nesten normalt ar, og at
hun har haft tid til at gore det, hun ger-
ne vil. “Det er en rar folelse. Jeg har
afgivet mange opgaver, og dermed har
jeg faet frigivet tid til nyhedsmail, til at
pynte vinduer og lave modeshows. Alt
det jeg holder af at lave”, siger hun.

Kundeaftener og andre arrange-
menter er selvsagt noget, Rebecca ogsa

har gjort sig 1. “Heldigvis flyttede der
en butik ind overfor mig éaret inden
corona, og indechaveren har samme
indstilling til at drive forretning som
mig. Sa i stedet for at ga hjem under
corona, besluttede vi os for at give den
gas sammen. Vi havde abent hver dag
og solgte via bagdoren, vi lavede online
modeshows, livesalg og live kundeafte-
ner. Og det gor vi stadig en gang om
maneden, for vi synes, det er sjovt”.

Faktisk fornemmer Rebecca, at ti-
den har @ndret sig efter corona. “Tidli-
gere fik vi udsolgt til modeshows pa fa
timer, nu har vi et modeshow 1 naste
uge med 40 pladser og 22 tilmeldte.
Tolk har helt klart @ndret sig”.

Men online eller offline er kunderne
1 Hornslet glade for, at Rebecca laver
arrangementer, og hun far lebende
kommentarer som: “Fedt, I gider blive
ved”.

Nar Rebecca kober ind, sker det i
Bella Center under modeugen, og hun
bruger alle tre dage pa at besoge leve-
randerer. “Jeg er meget effektiv. Jeg
bruger et par timer om formiddagen
pa at lade mig inspirere, og fra kl. 12
har jeg aftaler alle dagene”.

Hun har godt 20 leveranderer af
sko, tasker, hjemmesko med videre, og
skal der en ny leverander ind, skal der
ogsd en ud. “Men jeg er loyal overfor
mine marker, og skifter jeg, er det no-
get, jeg har overvejet lenge — nogle
gange lidt for lenge”, siger hum med et
smil.

Hjemme 1 butikken skal varerne
selvfolgelig pa hylderne, og coro-
na-nedlukningen brugte Rebecca og
hendes mand pé at designe og opbygge
et helt nyt reolsystem med lager pa
bagsiden og renovere butikken.

“Under corona matte vi jo spare, 0g
vi havde et eksternt lager, som vi opsag-
de. Alle varerne skulle vi jo sa have
plads til, og derfor designede min mand
et nyt system”, forklarer Rebecca.

“Butikken er faktisk lidt mindre, for-
di reolerne er rykket ud, sa der er plads
til hylder pa indersiden, men den frem-
star storre, fordi den er mere ensartet
og lysere”.

Sa nok er det en udfordrende tid,
men som Rebecca slutter af med at
sige: “Det handler om at vaere optimist,

og om at gore noget ved tingene. Ellers
sker de ikke”.
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REBECCA OG HENDES MAND BRUGTE CORONA-
NEDLUKNINGEN PA AT DESIGNE OG OPBYGGE ET
HELT NYT REOLSYSTEM, HVOR DER ER PLADS TIL
BUTIKKENS LAGER BAG HYLDERNE.



Du finder CIFF Showra ; Bella Center Cope
hvor 300 moderne loka owrooms fordeler sig pa 20
Som lejer bliver du ende _ es kreative fallesskab, ligesd
en naturlig del af Cope nha liohal Fashion Fair (CIF

Medilejen far du m-ﬂ ) e atis kaffe og te » Adgang til ka
for catering i showroom G ,van me og air lition « Fri wi-fi  Adgang til CIFF irﬂ

portfolio for indkabere og presse ale ari ngemente VIP rlser pa AC Hote la Sky C h:
Crowne Plaza Copenhagen Towerss Gratis adgang til events B I a Center Ci Copenh en.

R ':‘E -

Viglader os til at byde dig velkommen.™ e 3 ¢

Kontakt os og har mere: reception@ciff.dk « 32 47 2113 « CIFF.DK




COPENHAGEN FASHION WEEK

Tekst: Pia Finne

Foto: James Cochrane (shows og streetstyle) og Pia Finne

Der skal fest og farver pa
foraret og sommeren

Copenhagen Fashion Week er vel overstaet, og indkabere fra hele
landet savel som fra udlandet har faet et overload af inspiration, der kan
tages med hjem til kunderne i butikken.

Og ét star helt klart: Fordret og sommeren 2023 bliver festligt og
farverigt - bade nar det geelder tgjet, og nar det gaelder skoene. Vi har
set pa, hvad der blev vist pa messerne, hvad der blev vist pa showene,
og hvad tidens streetstyle byder pa. Forhabentlig til masser af inspiration.

Copenhagen Fashion Week er over-
staet for denne gang, og der var masser
af inspiration at hente pa messerne, pa
showene og pa gaden.

Inklusion og diversitet er blevet det
helt nye. P4 catwalks rundt omkring 1
byen sas kvinder og meend i alle storrel-
ser og former og i kensneutrale outfits.
Og ogsa pa skosiden blev der vist masser
af modeller, der kan bruges af alle kon.

Bade CIFF og Revolver, der denne
gang var at finde pa hele tre lokationer;
1 Oksnehallen, 1 Forum og 1 Lokomo-
tivvaerkstedet, havde lagt sig i selv for at
skabe nogle gode rammer, og det lykke-
des rigtig fint med bade indendors- og
udendors muligheder for at slappe af
og hvile benene.

Pa besogssiden var der selvfolgelig
de danske indkebere, og indkebere fra
bade Sverige og Norge samt fra andre
dele af verden. Antallet af besogende
er ikke meldt ud fra messernes side,

men fornemmelsen blandt de udstillen-
de brands var dog, at besogsantallet sta-
dig ikke har naet for-corona niveauet.

Antallet af udstillere er heller ikke
helt pa niveau endnu.

VI KIGGER NEDAD - PA SKOENE

Der er ingen tvivl om, at treeskoene
er tilbage 1 modebilledet til foraret og
sommeren — og 1 den originale udgave.
Scholl har helt klart faet en revival.

Der er ogsa masser af sandaler; sto-
re og chunky i plast, strikkede og flette-
de 1 smukke farver og fine, delikate ud-
gaver. Men ét er felles for dem: Det er
masser af farver pa. fra de neon-nuan-
cer af skrigende pink, klar gren og
solgul til mere dempede udgaver. Men
farver skal der til efter en periode, hvor
ingen har skejet ud, og alle har kebt
fornuftigt og sikkert. Den samme ten-
dens, der i ovrigt gar igen 1 tejet til for-
aret og sommeren, hvor der ogsa ses
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masser af skonne nuancer af alt fra
pink og lilla til gren, gul og bla.

Formerne pé forarets og sommerens
sko spander ogsa bredt. Der er stadig
fokus pa det behagelige og afslappede,
men samtidig ses der ogsa flere stiletter,
end der har veret vist de senere ar, lige-
som der helt klart ogsa er mere glimmer,
guld, solv og sjove detaljer pa skoene til
den kommende sommer. Danskerne er
ved at vaere treette af at vere fornuftige.
Nu skal der fest 1 gaden.

Sneakers kommer vi ikke uden om 1
modebilledet. De er ganske enkelt
kommet for at blive, men ogsa her er
der kommet flere og gladere farver pa,
og de findes 1 et veeld af stilarter fra de
vilde, oversize, over-chunky til mere
delikate og stilfulde udgaver med enkle,
dekorative elementer 1 eksempelvis
guld eller solv.



CEW: Set pa messerne
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TREND

Tekst: Pia Finne

[ spendet mellem
naturen & videnskaben

FOOTWEAR TRENDS TIL FORARET OG SOMMEREN 2023, SOM DE PRASENTERES PA MICAM

En fascinerende og meget varieret trend praesenteres af WGSN
gennem fortzellingen om tre makrokosmos; tre verdener, hver med
deres egne regler og seeregenheder. Fra den legende, regellzse
Full Spectrum-trend til den mere taenksomme verden i Design Wise.
Her er man mere opmaerksom pa planetens fremtid og der ses
endog en tilbagevenden naturen med Soul Space-trenden.

FULL SPEKTRUM

Full Spectrum fungerer som et kol-
lektivt lettelsens suk efter en lang perio-
de med global begraensning. Det er en
nasten alt-gar, anti-konform retning,
der kemper for at alt skal veere tilladt —
set fra forskellige perspektiver og med
en hgj grad af radikal selvaccept.

Kontrasterende elementer er et til-
bagevendende tema i denne trend, og
de mikses og matches pa spontane, sjo-
ve mader. Sporty styles er glade og use-
riose (mere rulleskojtelob og hulahop-
ring — mindre boot camp); I udenders

footwear smelter hej funktionalitet
sammen med high fashion; og transhu-
man og et digitalt forbedret look har
status som en ny astetik 1 den fysiske
verden. Izllesskab er noglen, sa brands
og produkter, der gor det muligt for folk
at forenes omkring autentiske og re-
spektfulde lokale og globale historier,
feelles @stetik og veerdier, vil have en
steerkere indflydelse.

Farver bruges pa utvetydige, kom-
promislese og uventede mader (lysero-
de palmer, lilla lipgloss og syntetiske
solnedgange har alle en plads her), og
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produktformer spander fra flydende,
mercuriale former til mere teatralske og
ckstravagante designs. Teksturer kan
veere superglatte, og grafikken og prin-
tene er maksimalistiske og meme-venli-
ge bl.a. med sammenstodende monstre,
malingsklatter og slogans.

I 2023 vil forbrugerne vere sultne
efter produkter og oplevelser, der brin-
ger eckstravagance ind 1 hverdagen, og
de vil gerne have dem 1 deres ufiltrere-
de, fuldspektrede former.



DESIGN WISE

Design Wise er drevet af en stigende

forventning og eftersporgsel efter pro-
dukter, oplevelser og systemer, der er
smartere, enklere og mere baredygtige,
efterhanden som organisationer og en-
keltpersoner udforsker, hvordan man
opbygger en mere retfeerdig verden.
Her keempes for demokratiske og in-
kluderende designs, der holder laengere
og kan bruges pa flere mader, og ikke
mindst design, som opfordrer produ-
centerne til ikke kun at teenke pa, hvor-

SOUL SPACE

Mens stovet leegger sig efter de sene-

ste ars omveltninger, er Soul Space en
jagtpd, hvordan vi kan finde balance og
lykke bade individuelt og kollektivt.
Her er selvransagelse og tilfredsstillelse
en del af den samme vej, og en lang
raekke inspirationer er knyttet til en
leengsel efter mening og trost, hvad en-
ten det er gennem romantikken 1 land-
distrikternes livsstil, hjemmets komfort,
appellen fra fierne steder eller nostalgi
fra tidligere tider.

Produkter, der understotter wellness,

dan et produkt vil blive brugt i nutiden,
men ogsa hvordan det vil eksistere i
fremtiden.

Innovative materialer og materialer
(teenk selvrensende stoffer og molekylae-
re dufte) har et naturligt en plads her, og
det samme har enkle, arkitektoniske
former, der understreger kroppen eller
fremhaver funktionelle detaljer.

Farver bruges selvsikkert og klart —
enten monokromt eller som accenter —
og tryk og grafik understottes af en fo-
lelse af mening, hvor menstre er afledt

selvforkelelse og helbredende ritualer,
vil veere serligt relevante, ligesom na-
turlige ingredienser og processer - tenk
pigmenter hentet i den vilde natur, ra
teksturer og genanvendte materialer og
emballage.

Faktisk vil naturens brogede og ufor-
udsigelige resultater blive nye indikato-
rer for det specielle og det luksuriose.

Videnskab og teknologi vil ogsa vere
vigtige elementer, idet bio-innovationer
bliver en storre del af udviklingen. Det
resulterer 1 kemifrie designs, der arbej-
der med miljoet — ikke imod det.
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af datakort, matematiske sekvenser eller
mystiske symboler.

Handverk er ogsa vigtigt, men det
ses gennem et teknologisk filter, og det
fysiske handarbejde ligestilles med digi-
talt design.

Design-Wise prasenterer en klar og
ansvarlig vision om, hvad godt design
kan vere, og hvad det kan betyde. Her
er produkter og processer intelligente,
tankevakkende og fulde af optimisme.

Farve bruges med folelse 1 denne
trend, fra rolige bla til beroligende okker
og oploftende pink og orange.

Prints og menstre omfatter en reekke
forskellige stilarter bl.a. blomster, him-
mel-motiver og kekkentern, hvilket sig-
nalerer en eget interaktion mellem ind-
retning og mode.

Sa 1 takt med at vi tilpasser os foran-
dring og folger lykken i 2023, vil pro-
dukter og oplevelser, der fodrer sjelen
og nerer anden, ikke kun vere mere
tiltalende — de vil ogsd veere mere nod-
vendige.

SE REPORTAGEN FRA MICAM | SKO NR. 6. 2022



ANALYSE

Tekst: Pia Finne

Skal messerne 1
fremtiden rykkes frem?

Intet ligger fast, men i branchen tales der netop nu en del om muligheden
for en tidligere disponering og en fremrykning af CIFF til juni med en
efterdrs-/vintermesse allerede i december Det er der meget delte meninger
om i branchen. Derfor har SKO talt med henholdsvis Jan Wentzel, adm.
direktar i PAW SKO, der kalder en fremrykning af messen til juni for en
katastrofe, og Tom Tinning, country manager i Viking Footwear, der mener, at

fremrykningen er et 'must’ og en nedvendighed for branchen

JAN WENTZEL, ADM. DIREKT@R | PAW SKO

“Messetidspunkterne ma tage ud-
gangspunkt i, hvordan vi far de rigtige
varer frem til forbrugerne, nar efter-
sporgslen er der. En tidligere dispone-
ring allerede 1 juni er bestemt ikke et
onske, der er vokset frem i detailhand-
lernes og kunderne haver. Det er et on-
ske, der har bund i produktion, logistik
og optimering af kapacitetsudnyttel-
sen”: Det mener Jan Wentzel, der er
adm. direktor 1 PAW SKO.

“Arbejder man pa leverandersiden
kan det synes som en god idé med en
tidligere messe, men skal kollektioner-
ne til butikkerne optimeres med nyhe-
der, og hvor der er taget hojde for de
seneste tendenser, er det alt for tidligt at
laegge ordrer 1 juni”, siger Jan Wentzel,
der er adm. direktor 1 PAW SKO.

Han slar fast, at i forhold til at fore-
tage de rigtige indkeb til det kommen-
de forar og sommer, ser han behovene
fordelt pa bade kategorier og kvantite-
ter meget klarere nu, end der var mu-
lighed for 1 juni.

Faktisk kalder han det en decideret
katastrofe at fremrykke disponeringen i
skobranchen til juni, hvor mange af de
europaisk baserede brands slet ikke er
klar med deres kollektioner endnu.
“Over sommeren bliver der arbejdet
rigtig meget med kollektionerne, der
sker en modning af trends og tenden-
ser, og 1 juni sker der en fintuning frem
mod fixpunkter som MICAM i Mila-
no. Samtidig bruger vi detailhandlere
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sommeren til at fornemme, hvad der
selger 1 seesonen, inden vi skal 1 gang
med indkebene”.

“Det kan umiddelbart ligne en for-
del for de helt store producenter med
tidlige disponeringer. Men det betyder
ogsa en markant forskubning af risiko-
en fra producentledet til retailledet og
en endnu voldsommere koncentration
pa de store brands frem for et fokus pa
de mindre brands, der kan kele for
kundernes behov for tilpasninger og for
den kreative kollektionsopbygning”.

Men Jan mener faktisk ikke det er
den fordel, det umiddelbart kan se ud
til at veere, for leverandererne.

“For skal beslutningerne tages sa
tidligt, sa flytter risikoen helt entydigt
over pa dem, der kober og med de fejl-
beslutninger, det kan medfore, tror jeg,
at der vil ske et skift, s detailhandlerne
keber faerre varer, og at man er mindre
villig til at tage en risiko, fordi beslut-
ningerne er mindre baseret pa realite-
ter og mere pa fornemmelser”.



Jan tager udgangspunkt i sine egne
indkoeb til fordret og sommeren 2023.
“Jeg setter stor pris pa de leverandorer,
der kontinuerligt udvikler kollektioner-
ne, forfiner dem og tilpasser sig, og i
vores virksomhed vurderer vi klart de
leverandorer, der har ordreoptag frem

FOR OS ER DISPONERING | JUNI
ET ‘MUST’

“Jeg synes, det er en rigtig god 1d¢é at
rykke CIFF til henholdsvis juni og de-
cember, som der er tale om. Vi ville jo
alle sammen elske, hvis vi kunne holde
fast 1 de velkendte messedatoer og or-
dredeadlines. Men det kan ganske en-
kelt ikke lade sig gore. Det er blevet
mere kompliceret at fa produceret og
leveret varer, og for virksomheder som
os, der far produceret i Osten, ligger
vores deadlines 1 juni og december. Pa
de tidspunkter skal vi afgive vores or-
drer, og her bliver ALT kobt ind”. det
siger Tom Tinning, der er country ma-
nager for Viking Footwear 1 Danmark.

Grunden til det, forklarer Tom, er
bl.a. at Viking Footwear szlger varer i
bade skobranchen og sportsbranchen,
og derfor arbejder man med de deadli-
nes, som de store aktorer i sportsbran-
chen gor, ellers haenger det ganske en-
kelt ikke sammen.

“Og nar kunderne “brokker” sig
over sene leveringer og samtidig vil af-
give ordrer sent, sa henger tidslinjen
heller ikke sammen”.

Tom mener ikke kun, det er de virk-
somheder, der producerer 1 Osten, der
har problemet. “For dem, der produce-
rer 1 Europa, far typisk leveret ravarer-
ne fra Osten”, siger han.

Som det ser ud nu, synes Tom, det
kunne vere spendende med messer 1
juni og 1 december.

“Dem, der har deadline senere end
os, kan bruge de tidlige messer til at in-
spirere kunderne, vi andre kan optage

til primo september mere positivt end
dem, der presser pa for tidlige ordrer.
Pa det tidspunkt har vi et godt overblik,
og 1 modsatning til at legge en tidlig,
defensiv ordre pa grund af usikkerhed,
kan vi legge en bedre, rigtig og mere

velovervejet ordre”, siger Jan, og slutter

#all

TOM TINNING, COUNTRY MANAGER | VIKING
FOOTWEAR

ordrer. Skobranchen har traditionelt en
indkebsmesse-2 som er placeret 1 marts
og september. Men den ligger faktisk sa
sent, sa den er blevet irrelevant for bade
indkebere og leveranderer. Den burde
rykkes frem til august og til januar/fe-
bruar, hvor messerne ligger i dag. Der-
med bliver skomesse-2 en attraktiv mes-
se igen — til salg for nogle leveranderer,
til opfelgning for os andre”, siger Tom,
og tilfojer: “Uden at gore mig klog pa
modebranchen, er jeg sikker pa, at de
ogsa er nodt til at rykke deres indkebs-
messe frem. Vi ser allerede nu, at de
internationale indkebsmesser rykkes
drypvis frem, og skal Kebenhavn forbli-
ve en attraktiv modehovedstad for nati-
onale og internationale indkebere, sa er
det en nedvendighed, at ogsa CIFF og
Skomessen rykker med”.

Tom slar fast, at for Viking Foot-
wear er en disponering 1 juni/decem-
ber et ‘must’. “Og vil kunderne ikke
vaere med, er det super @rgerligt, for vi
kan ganske enkelt ikke lave om pa det,
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af’ med at sla fast, at er det et onske fra
CIFF at man fremrykker messen, vil det
vaere bedst for skobranchen at afkoble
sig messen, selv om der er synergier.
“Men sa vil vi er bedst tjent med at vaere
loyal mod de kunde- og kebsrytmer, der
er 1 skobranchen og -industrien”.

hvis vi skal levere til tiden”.

Som tidslinjen er 1 dag “tvinger”
man kunderne ind tidligt, hvis de vil
have varer og selv bestemme sortimen-
tet. “Viking keber ind til supplering i
seesonen, men sa har vi jo valgt for vo-
res kunder, og sa er det sa lenge lager
haves”, pointerer Tom, der i ovrigt slar
fast, at 85-90 pct. af omsatningen i
dag ligger inden den tidlige deadline,
og at det kun er fa mindre enkeltstaen-
de detailbutikker, der disponerer efter
deadline.

Hos Viking Footwear er fremryk-
ningen af deadline sket gradvist over
de seneste tre ar. “Det kan naturligvis
ikke ske over én sa@son. Vi satte proces-
sen i gang 1 2018 og rykkede deadli-
ne-datoen gradvist. Corona-pandemi-
en har speedet processen kraftigt op”.

Tom mener at den danske skobran-
che uanset hvad, vil blive tvunget til at
tilpasse sig de internationale deadlines.
“Skobranchen kan stritte imod, sa me-
get de vil, men vil de have sneakers fra
de store sports-sneakerbrands, er det
fremtiden. Samtidig er der ingen tvivl
om, at ogsa skobranchen generelt bli-
ver nodt til at source tidligere, hvis de
vil have de rigtige farver, modeller og
kvaliteter. Og med de hoje energipriser,
vi har nu, forsterkes tendensen. Con-
tainerskibene sejler langsommere for at
spare brendstof, og den tur, der for tog
4-6 uger, tager nu 8-10 uger. Og det,
tror jeg desverre ikke pa, gar vek i
morgen. Sa med andre ord gar det kun
én vej, nar det geelder tidligere dispone-
ringer”, slutter Tom Tinning
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Tekst: Pia Finne

En branche 1
konstant udvikling

"Branchen skal udvikle sig med tiden og samfundet. Heldigvis er der de
seneste saesoner kommet nye, unge mennesker til p& bade leverandar- og
butikssiden med et drive og en ny energi, der kan lgfte den traditionelle
skobranche. Det siger Henrik Molbech-Kuskner, Molbech Trading/Fly
London. Han veelger nu at flytte fra sit showroom i Bella Center, og drive sin
forretning mere digitalt og med en starre personlig frined.

HENRIK VIL BRUGE MERE TID | DET GR&ZNNE FREM-
ADRETTET. DERFOR FLYTTER MOLBECH TRADING/
FLY LONDON FRA BELLA CENTER, OG | DE NASTE
AR VIL HAN DRIVE SIN FORRETNING MERE DIGITALT
OG MED EN ST@RRE PERSONLIG FRIHED.

“Jeg lukker ikke min virksomhed,
men jeg kunne godt teenke mig at drive
den under lidt friere former, hvor min
kone og jeg kan tage pa lengere ture,
og hvor jeg 1 hejere grad kan drive min
forretning via Teams og Zoom. Jeg
vurderer, jeg har tre-fire ar tilbage 1
skobranchen, inden jeg gar pa pension,
og derfor har jeg nu valgt at side farvel
til mit showroom 1 CIFF Showrooms
efter 38 ar”. Det siger Henrik Mol-
bech-Kuskner, Molbech Trading/Fly
London.

Henriks begyndte 1 skobranchen
med at selge Elefanten bernesko for
Borregaard Nielsen i Abenra. “Pa mes-
sefronten var det jo pa gammeldags
manér med en stand 1 hal H”, forteller
Henrik, og han husker tilbage pa messer
med masser af mennesker, fest og sjov.

Da Danmarks Skoleveranderfor-
ening abnede den forste samling af
showrooms for skobranchen 1 Taastrup,
var Henrik med. Det var han ogsa, da
man besluttede at etablere et samarbej-
de med Bella Center, og da de havde
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bygget BO, flyttede han med til CIFF
Showrooms. Han var med, da man
sammenlagde Danmarks Skoleveran-
dorforening med Danmarks Skohand-
lerforening, og ikke mindst da skoleve-
randorerne flyttede til de nuvarende
haller og administrationen overgik til
Bella Center.

Efter at havde varet ansat 1 Borre-
gaard Nielsen 1 en arrakke, var Henrik
ansat 1 LT Sko og de seneste 10 ar har
han veret selvsteendig og solgt en rakke
brands ikke mindst Fly London.

“Det er lidt sjovt at tenkte tilbage
pa, at jeg var med den gang, vi blev
kaldt til samling, og skulle svare pa, om
vi kunne salge mere, hvis vi fik en mo-
biltelefon. Den vejede nemlig adskillige
kilo og kostede 18.500 kr.”, forteller
Henrik med et smil.

Han ser tilbage pa en interessant og
spendende karriere 1 skobranchen.

“Det var bl.a. spendende at vare
med til at implementere Elefanten bor-
nesko, fordi vi gjorde det pa en den-
gang utraditionel made. Vi holdt me-



der med butikkerne 1 de erfa-grupper,
de samarbejdede 1, 1 lokalomradet, og
vi var meget orienterede imod at klaede
personalet godt pa 1 forhold til vores
koncept med forskellige vidder pa sko-
ene, hvilket den gang ogsa var bane-
brydende nyt for bade butikspersonalet
og for forbrugerne”, forteller Henrik,
der ogsa fortsat vil arbejde med sine
brands; Fly London, Asportuguesas,
Softinos, X'T1 med flere.

“Sidst har vi jo varet igennem en
corona-tid, hvor vi ogsa matte udvikle
os hurtigt for ikke at tabe alt pa gulvet.
Vilerte at selge pa Teams og Zoom, og
vi leerte for alvor at bruge online B2B
programmer og digitale kataloger. Ogsa
det har vaeret banebrydende, og jeg er
ikke 1 tvivl om, at det vil @ndre maden,
vi gor tingene 1 fremtiden. Ikke mindst
for mit vedkommende, for corona-tiden
har lige praecis lert mig, at man ikke be-
hover sidde pa et kontor hver dag for at
drive en forretning. Vi har lert en ny
arbejdsform at kende, og det giver nye
muligheder”, siger Henrik.

BRANCHEN HAR UDVIKLET SIG
POSITIVT

Ser Henrik tilbage pa skobranchen 1
den tid, han har varet med, mener
han, den har udviklet sig positivt. “Der
har naturligvis vaeret op- og nedture, og
pa et tidspunkt blev jeg en smule be-
kymret, nar jeg kiggede pa branchens
aktorer, der bare blev @ldre og eldre.
Men de seneste par messer, er der fak-
tisk kommet nye, unge mennesker til,
der griber chancen i skobranchen pa
bade leverandersiden og pa butikssi-
den, og med unge mennesker kommer
ogsa nye muligheder og andre mader
at gore tingene pa. De ser branchen fra
en ny vinkel, de tilgar tingene pa en ny
made, og finder maske nogle mearker,
som vi andre ikke set, og som kan veere
med til at lofte hele skobranchen i
fremtiden”.

Baredygtighed, mener Henrik bl.a.,
er noget, man ikke kan komme uden
om i fremtiden. “Vi skal bevaege os over
mod en mere baredygtig produktion.
Vi kan ganske enkelt ikke bruge sa
mange ressourcer pa jeans eller huder

til sko, som vi gor. Det accepterer for-

brugerne ikke i dag. Jeg har lert rigtig
meget af mit brand Asportuguesas, der
netop arbejder med mange baredygti-
ge materialer Men jeg ma ogsa sige, at
det ikke er nemt at fa i gang 1 pa det
danske marked - endnu. For at det sker,
skal forbrugerne forsta og eftersporge
det, og butikspersonalet skal have en
viden om det for at selge. “Men det,
tror jeg, en ny ung generation med en
ny energi i skobranchen kan lofte”.

NYE BUTIKSKONCEPTER

“Jeg tror, skobranchen skal udvikle
sig. En af de veje, man kan gd, er at
skabe livsstilsbutikker, der kombinerer
varegrupper, og hvor man i hgjere grad
definerer sin malgruppe end sit pro-
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duktomrade, og herefter fylder varer i
butikken, der matcher det”.

Henrik er ikke i tvivl om, at der ogsa
vil vaere skobutikker, som vi ser dem 1
dag, de neste 10-20 ar, men han tror
ogsd, at skal man have succes fremad-
rettet, skal man have fokus pa, hvem
forbrugeren er.

“Det kan vaere maend i 30erne, og sa
kombinerer man smarte herresko med
en barberstol, hvor man kan blive bar-
beret, man szlger apple watch og jak-
kesat, bager og andet der kunne vere
interessant for malgruppen”.

Kunderne vil med andre ord have
en oplevelse.

Men der pagar en konstant udvik-
ling, og selvom corona-tiden var hard
for skobranchen, mener Henrik ogsa,
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vi tager noget med derfra. “Vi har faet
et wake up call, og i en krise bliver man
altid kreativ. Man tilpasser sig, og den
udvikling, der sker, forbliver en del af
samfundet. Det gzlder B2B salget,
men det gaelder ogsa salget direkte til
forbrugerne. Pa rekordtid er der ud-
viklet programmer, der kan forbedre
live salgsoplevelsen, og der er opstaet
en ny forretning. Det er sadan, vi ud-
vikler os”.

Henrik har som bekendt valgt at fol-
ge den digitale udvikling, og selv om
det er en fremsynet made, at drive for-
retning pa, indrommer han da ogsa, at
det gor lidt ondt at skulle sige farvel til
den store fysiske kontakt med kunder-
ne og branchen.

“Jeg har altid varet tet knyttet til
skohandlerforeningen, og jeg har altid
bakket op om projekter i branchen.
Men nu er vi faktisk kun fem-syv leve-
randerer, der bruger vores showrooms
pa daglig basis, og bl.a. derfor synes
jeg, tiden er til at prove noget nyt. Man
kan vel kalde det en flad mavelanding
for bade mig og mine brands. Vi har
begge nogle ar til at afslutte et langt
partnerskab og finde den rigtige vej at

gaifremtiden”.

HENRIK VIL STADIG HAVE SINE BRANDS, BL.A. FLY LONDON, ASPORTUGUESAS OG SOFTINOS MED FLERE.
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RADGIVNINGSNYT

Tekst: Pia Finne

Fa hjelp tul dine
erhvervslejekontrakter

hos Dansk Erhverv

Virksomhedens beliggenhed og kvaliteten af lokalerne har
stor betydning. Det er derfor veerd at bruge lidt ekstra tid, nar
erhvervslejekontrakten skal forhandles pa plads.

DANSK ERHVERV HJZALPER DIG

Som medlem af Dansk Erhverv kan
du fa juridisk sparring til de udfordrin-
ger, virksomheden matte have pa det
erhvervsjuridiske omrade. Vi yder tele-
fonisk radgivning til alle medlemmer,
og har din virksomhed et Full Service-
eller Arbejdsgivermedlemskab, sa gen-
nemgar vi ogsa gerne din erhvervsleje-
kontrakt eller tilleg til denne.

LAS HVAD DU SKRIVER UNDER PA

Som med alle mulige andre kon-
trakter, sa er det ogsd vigtigt at veere
opmarksom pa, hvilke forpligtelser,
virksomheden pétager sig ved indgé-
else af erhvervslejekontrakter. Mange
gange stirrer man sig blind pa husleje-
niveauet og glemme de ‘skjulte’ om-
kostninger, der fx ligger 1 de forpligtel-
ser kontrakten indeholder lobende
vedligeholdelse og fornyelse af installa-
tioner 1 lejemalet eller, virksomheden
er ikke opmarksom pa, hvilke forplig-
telser, der forbundet med opsigelse og
fraflytning af erhvervslejemalet.

BRUG TJEKLISTEN

Dansk Erhverv har sammen med en
raekke andre aktorer pa erhvervslejem-
arkedet udarbejdet en tjekliste, som
kan anvendes af bade udlejer og lejer.

Tjeklisten hjelper dig til, hvilke infor-
mationer 1 erhvervslejekontrakten, du
skal veere sarlig opmerksom pa. Men
husk at leese hele erhvervslejekontrak-
ten grundigt, og kontakt gerne Dansk
Erhverv, hvis du ensker hjelp til gen-
nemgangen af din kontrakt.

TJEKLISTEN OMFATTER:
 Indgaelse af lejekontrakt

e Udgifter ud over lejen (herunder
forbrugsafgifter)

* /ndringer af lejen til markedsleje

e Aftale om @ndring af lejevilkar
(opsigelse, erstatning m.v.)

* Vedligeholdelse i lejeperioden

e Lejers ombygninger, installationer
og reetablering

¢ Istandsattelse ved fraflytning
o Afstaelsesret

* Branchebeskyttelse

* Opsigelse og erstatning

* Lejers opsigelse

» Udlejers opsigelse

* Tvistbehandling

* Urimelige aftaler
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Og der kan lzeses meget mere under de
enkelte punkter pa:
www.boligejer.dk/tjekliste-til-erhvervs-

lejeloven

MARTIN JORGENSEN
Advokat, chefkonsulent, Handel
T: 2094 5495

E: mjo@danskerhverv.dk

BO DALSGAARD
Chefkonsulent, Handel
T:9137 3109

E: bda@danskerhverv.dk
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RADGIVNINGSNYT

Tekst: Kim Jensen, partner og CEO i Lexoforms A/S

Har du fod pa

dine kunders data?

Hvad har sko og persondata egentlig til feelles? Farst og fremmest er

de personlige, og sé er begge dele noget, man passer pa. Og det
geelder ogsa dine kunder. For de har ikke lyst til, at de data, de f eks. har
indtastet i din webshop, pludselig havner i Rusland eller Nigeria. Men

det errisikoen, hvis der ikke er styr pd GDPR - og det er dit ansvar!

DINE KUNDER HAR IKKE LYST TIL, AT DE DATA, DE INDTASTER | DIN WEBSHOP, PLUDSELIG HAVNER | RUSLAND ELLER NIGERIA. MEN DET ER RISIKOEN, HVIS DER IKKE ER
STYR PA GDPR — OG DET ER DIT ANSVAR!

Men hvad er det der GDPR egent-
lig for noget? Hvad er de basale regler,
og hvordan fungerer det i praksis?
Hvad skal du gore, og ikke mindst —
hvad skal du ikke gore?

Det er nogle af de sporgsmal, vi ty-
pisk moder, nar snakken handler om
persondata.

HVORFOR GDPR?

Selvom Persondataforordningen er
fire ar gammel, er mange stadig 1 tvivl

om, hvad det er. Men der er faktisk
endnu flere, der gerne vil forsta det,
fordi de godt kan se, hvor vigtigt det
egentlig er at fa styr pa GDPR og per-
sondata.

Tor det er en god idé at have styr pa
GDPR. Det handler nemlig om men-
nesker og om at tage ansvar og passe
pa andre folks data. Kunder, ansatte og
samarbejdspartnere.
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HVAD BYDER DU UVENTEDE
GASTER?

Men hvad kraever det sa? Far I f.eks.
besog af Datatilsynet, skal I kunne do-
kumentere, hvor I har persondata lig-
gende, hvorfor I har dem, hvad I bru-
ger dem til og hvordan.

Derfor skal I have styr pa bade it-sy-
stemer og fysiske arkiver. I skal have
aftaler med databehandlere, en opda-
teret risikovurdering samt beredskabs-
planer og politikker for bl.a. sikkerhed,



medarbejdere og sletning af data. En
databehandler kan fx vare Danlon,
e-conomic, Mailchimp eller Shopify.

Men hvad betyder alle de mange
ord, nar hverdagen tromler afsted?

GDPR | DAGLIGDAGEN

Det forste, I skal sorge for, er, at alle
ansatte har faet en ordentlig instrukti-
on i, hvordan de skal behandle de per-
sonoplysninger, som de kommer i bero-
ring med.

Faktisk er det nok den vigtigste en-
keltopgave, da langt hovedparten af de
mere end knap 18.000 anmeldelser til
Datatilsynet om sikkerhedsbrud siden
den 25. maj 2018, handler om menne-
skelige fejl. Og hvad er sa det?

BRUGER DU MAIL ELLER MOBIL?

Knap halvdelen af alle anmeldelser
handler om e-mails med persondata
sendt til en forkert modtager. Sa de
menneskelige fejl henger tet sammen
med datasikkerhed, og den kan heldig-
vis forebygges med viden og interne
rutiner, sa alle ved, hvad de skal — og
hvad de (helst) ikke skal.

Det geelder ogsa bade baerbar og ar-
bejdsmobil, der ofte indeholder per-
sondata pa fx kunder, ansatte og leve-
randorer. Derfor skal der ogsa her vere
styr pa sikkerheden.

HAR DU WEBSHOP ELLER
KUNDEKLUB?

En simpel kortbetaling i en fysisk
butik omfatter overforsel af personda-
ta, men et sted, hvor GDPR for alvor
er blevet kritisk, er, hvis du registrerer
kunder 1 en webshop eller en kunde-
klub. Her skal der vaere styr pa oplys-
ningspligt, datahandtering, slettepoli-
tikker og ikke mindst it-sikkerhed.

ET REGNEARK ER IKKE NOK

GDPR er en lobende opgave, der
handler om at tage ansvar for dine
kunder og andres persondata — og det
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er en lebende opgave. Derfor kan du
ikke nojes med et regneark, for al doku-
mentation skal til enhver tid skal vere
100% opdateret — ogsa juridisk.

Hvis Datatilsynet nu skulle kigge
forbi...

EN ENKEL LOSNING TIL DIG

Derfor anbefaler Dansk detail og
Skobranchen at benytte danske Lexo-
forms, der tilbyder en af de mest enkle
og intuitive losninger til at fa styr pa
GDPR.

FA STYR PA GDPR

* Kortleg persondata
* Kled de ansatte godt pa
* Opdatér lobende

Med samarbejdsaftalen far du som
medlem 15% rabat, og har du brug for
hjaelp, kan du kontakte Dansk Erhverv,
benytte egen radgiver, eller vaelge én af
de mange radgivere, der samarbejder

med Lexoforms.
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KIM JENSEN, PARTNER OG CEO | LEXOFORMS A/S
GIVER GODE RAD TIL, HVORDAN MAN KAN LEVE OP
TIL SIT GDPR-ANSVAR.

Se mere pa wwwlexoforms.com/
dansk-detail




ARTIKEL

Black Friday nermer sig

— Ja styr pd din e-marlmarketing
0g loft din omsetning

SAVEUPTO

920%

BLACK
FRIDAY

R o 1

En god e-mailmarketingstrategi kan
fa din omsatning pa Black Iriday til at
eksplodere. Men hvordan skruer du
strategien sammen? Det ved Peter
Kragh Lauritsen fra bureauet Texta
bedre end de fleste — her deler han 10
anbefalinger med Dansk Erhvervs
medlemmer.

3,2 mia.kr. Sa mange penge brugte
de danske forbrugere sidse ar pa nettet
1 forbindelse med Black Iriday.

Nu narmer vi os igen november, og
derfor er det en rigtig god idé at gere
din netbutik helt klar til den store
salgsuge.

Det indebarer blandt andet, at du
har styr pa en af de vigtigste kanaler:
Dine e-mails.

Peter Kragh Lauritsen er nemlig
medstifter af virksomheden Texta sel-
verklaeret  e-mailmarketing-nord  og
manden bag en leseverdig Black Iri-
day to-do liste pa LinkedIn

Listen indeholder ti punkter med
fokus pa e-mailmarketing. Herudover
kommer fragt, serverkapacitet og beta-
lingssetup, der selvfolgelig ogsa skal
veere 1 orden.

ANBEFALING 1:
KOM | GANG MED LEADGENERE-
RING - LIGE NU

For rigtig mange er Black Friday
faktisk allerede s& smat gaet1 gang. I de
her dage/uger s@tter mange af vores
kunder deres forste aktiviteter 1 gang,
Nemlig leadgenerering; en af de abso-
lut vigtigste discipliner op til den store
handelsdag:

Du har mulighed for at bringe flere
vaerktojer i spil for at fa indsamlet permis-
sions (mailadresser) op til Black Friday.

Facebook Lead Ads er nok den mest
effektive kanal til leadgenerering i den
gennemsnitlige e-commerce-kontekst.
Hvis du er dygtig, har et interessant
produkt og et godt incitament, kan du
uden problemer skaffe permissions til
en stykpris pa 1-3 kr. Selv med en pris
pa det dobbelte, vil det i mange tilfelde
stadig veere en god business case.

Du kan dog ogsa bruge din nuve-
rende mailliste til at fa det, vi kalder en
extended permission - altsa et udvidet
samtykke til at modtage serskilt kom-
munikation i forbindelse med Black
Iriday. Pa den made sikrer du, at du
ikke generer din hovedliste. Og selv
hvis en modtager synes, du sender for
mange mails, afmelder de sig kun Black
Iriday-listen.

Normalt afsetter vores kunder mel-
lem 15 og 25% af sit annoncebudget til
leadgenerering — og op til Black Iriday
nzrmer vi os 1 mange tilfeelde 40%.

ANBEFALING 2:
BRUG SEGMENTERING I DINE AN-
NONCER/KAMPAGNER

En ting, mange ikke er opmarksom-
me pa, er mulighederne for at bruge
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den data, du har i dit e-mailmarke-
ting-system til at sikre effektiv annonce-
ring pa fx Facebook. Det bliver endnu
vigtigere pa Black Iriday, hvor hver en
marketingkrone skal vendes.

Kober dine kunder aldrig lige efter
eller kort tid efter, at de har gennemfort
et kob?

Er der et keempe krydssalgspotentia-
le 1 dit produktsortiment?

Skal en tabt kurv for alt i verden
genvindes?

Alle ovenstaende udfordringer kan
du lase, hvis du har styr pa din segmen-
tering 1 dit e-mailmarketing-system, sa
du kan fodre relevant data ind i dine
annoncer og kampagner. Det kan bade
spare dig for spildte annoncekroner,
skabe meromsatning (og dakning) og
identificere relevante malgrupper.

ANBEFALING 3:

INDSAML PERMISSIONS PA
UDGAEDE PRODUKTER/STGRRELS-
ER/FARVER

Den naste anbefaling er superlav-
praktisk og noget, du bor have opsat —
Black Iriday eller helt almindelig man-
dag. Er der noget mere surt end at have
betalt Facebook for dyr trafik til pro-
dukter, hvor du ikke har den rigtige far-
ve, storrelse eller produktvariant pa
lager? Det er penge ud ad vinduet. Iser
ifm. Black Iriday, hvor udvalgte stor-
relser eller farver maske hurtigt ryger
over disken.

Giv derfor dine besogende mulig-
hed for at fa besked, nar det produkt,
de er interesseret 1 at kebe, kommer pa
lager igen. Det ma veere det naestbedste
efter et salg

I forbindelse med Black Friday, hvor



besogende nok ikke lige kommer retur
14 dage senere, nar du har faet pro-
duktet hjem, kan du opseatte et sakaldt
pre back in stock-flow, der sender lig-
nende/tilsvarende produkter i ret-
ningen af modtageren, sa konkurren-
ten ikke lober med salget.

ANBEFALING 4:
KAST TID/PENGE EFTER BLACK
FRIDAY-ASSETS

Du har sikkert allerede en masse
flows, en flot template til kampagnemails
og andre assets 1 dit nuverende setup.
Det kan dog i hej grad betale sig at lave
Black Friday-udgaver af dine hverdags-
automations, -kampagner, pop ups mv.

Giv dem et Black Friday-tema, ver
lidt mere pushy (fx med kortere wait
times, flere mails i done flows osv.) og
tilpas dine budskaber til den store han-
delsdag.

ANBEFALING 5:
GLEM IKKE DIN PREFERENCE OG
UNSUBSCRIBE PAGE

Det er nok ikke de to sider, du sken-
ker de fleste tanker i en travl hverdag.
Men hvis du sender markant flere mails
ud ifm. Black Iriday, kan det godt beta-
le sig at give din Preference og Unsubs-
cribe Page lidt keerlighed. Giv fx mulig-
hed for at pause mails 1 30 dage, veelge
indholdstyper og afmelde sig din Black
Friday-liste frem for hovedlisten.

ANBEFALING 6: OPSAT HIGH
INTENT-SEGMENTER

Alt for fa webshops arbejder med
segmenterede kampagnemails. I stedet
for at sende den samme mail til alle
dine permissions, kan du med fordel
arbejde med det, vi kalder high in-
tent-segmenter. Det kan vere:

Personer, der har veret i checkout
mere end 2 gange de seneste 7 dage
uden at gennemfore et kob.

Personer, der har kigget pa mere
end 3 produkter de seneste 4 dage uden
at tilfoje noget til kurven.

Personer, der har browset pa websi-
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tet mere end 2 gange de seneste 3 dage
uden at kigge pa produkter eller kate-
gorier.

Altsa kundeemner, der ma antages
at veere taettere pa en konvertering. Det
gor det ogsa muligt at malrette dine
budskaber og give dem et hofligt puft
videre 1 kunderejsen.

ANBEFALING 7:
SEND. FLERE. KAMPAGNEMAILS.

Det her er nok artiklens nemmeste
anbefaling at implementere. Nemlig at
sende flere kampagnemails. Horer du
til gruppen af marketers, der svaerger
til “Vi sender kun ét nyhedsbrev om
ugen, da vi ikke vil spamme vores mod-
tagere”, sa gar du glip af rigtig meget
omsatning. Iseer hvis du bruger samme
udgangspunkt til Black Friday.

Dine modtagere vil gerne hore fra
dig —sa leenge at det, du sender, er rele-
vant og giver dem en eller anden form
for vaerdi. Og lige netop 1 anledning af
Black Iriday er der en storre tolerance
for en hej frekvens. Vi har kunder, der
sender op til 20 mails pa selve dagen.
Og det er helt uden, at antallet af af-
meldinger stikker af. Det gor omset-
ningen tvaertimod.

ANBEFALING 8:
PROV ET PLAIN TEXT-FORMAT

Mails skal da veere flotte — fyldt med
store billeder, sjove GIIPer, links, knap-
per og andet habengut. Eller hvad?
Nej, faktisk ikke altid. Black Iriday er
et oplagt tidspunkt at teste et plain
text-format af, hvor du stripper dine
mails for alt andet indhold en tekst, sa
det ligner en ‘rigtig’ mail.

Hvorfor? Fordi du pa den made har
nemmere ved at komme igennem spam-
filteret og sikre, at dit budskab bliver
leest. Hvis du ovenikebet har et brand
med en personlig relation til dine kun-
der, kan plain text-formatet ogsa vere
en god made at skabe engagement og
en mere ‘menneskelig’ kommunikation.

Det er klart, at plain text-mails er et
vaben, du skal bruge med forsigtighed.
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Hvis du udgiver dine mails for at vere
noget, de ikke er, kan det ogsa give bag-
slag, men hvis du bruger dem strategisk
(fx til high intent-segmenter eller 1 dine
storste flows), kan det vere en enorm
omsatningsbooster.

ANBEFALING 9:

HUSK DINE PROPERTIES/TAGS/
LISTER, SA DU KAN TRACKE
PALIDELIGT

Du er forhabentligt allerede gaet 1
gang med leadgenerering. Husk i den
forbindelse at opsatte forskellige pro-
perties/tags/lister, der tilknyttes en ny
permissions baseret pa den kanal, de
kommer fra. PA den made kan du, nar
Black Iriday er ovre, nemmere analy-
sere, hvilke kanaler der bidrog med de
bedste permissions til den bedste pris.

Anbefaling 10: Hav masser af ur-
gency og scarcity 1 dine mails

P& Black Iriday kemper du med
alle andre om den samme opmerk-
somhed og de samme kroner. To af de
mest kraftfulde varktojer i din red-
skabskasse er urgency og scarcity - altsa
kommunikation om tidsbegransninger
og begrensede mangder.

Her er der mange veje til Romy;
timetilbud, countdowns (fx www.count-
downmail.com/) eller live-oversigt over
‘Antal tilbage pa lager’. Det er kun fan-
tasien, der setter graeenser. Brug det i
dine mails, sa du vinder salget og ikke
sender dine potentielle kunder mod
Google for at lede efter alternativer.

Med ovenstaende anbefalinger har
du godst styr pd de vigtigste forberedel-
ser op til Black Iriday —1 hvert fald nar
det kommer til e-mailmarketing. Held
og lykke med salget — fingers crossed!,
slutter Peter Kragh Lauritsen er nemlig
medstifter af virksomheden Texta.

Husk ogsa, at der er kommet nye
regler for prismarkedsforing, som
Dansk Erhvervs guide hjelper dig med
at fa styr pa.
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Spam og uanmodede henvendelser

1% BN

Virksomheder skal folge serlige reg-
ler, hvis de gerne vil 1 kontakt med for-
brugere via elektroniske kanaler som fx
mail, sms eller telefonopkald. Forbru-
gere kan frabede sig henvendelser pa
forskellige mader, blandt andet Robin-
sonlisten og Nej tak-ordningerne til
postkassen. Sadan lyder det fra Forbru-
gerombudsmanden.

Spam — elektroniske henvendelser:
Spam er henvendelser sendt via mail,
sms og andre digitale kanaler, som
modtageren ikke har bedt om. Spam er
ifolge markedsforingsloven forbudt,
uanset om modtagerne er forbrugere,
andre virksomheder eller offentlige
myndigheder m.fl.

Breve og reklamer 1 postkassen:
Nogle reklamer kan sendes lovligt til
forbrugernes adresser, mens andre ty-
per reklamepost er ulovlig. Forbrugere
har flere mader at frabede sig reklamer
1 postkassen.

Det er lovligt at sende reklamer, bre-
ve og andre former for post, der er
sendt med navn og adresse pa, til for-
brugere sével som til virksomheder.

Sadan kan virksomheder henvende
sig lovligt: For at kunne henvende sig
lovligt til en forbruger eller andre for at
selge sine varer eller markedsfore sig,

skal virksomheder have modtagerens
samtykke, dvs. deres godkendelse til, at
virksomheden henvender sig.

Telefonsalg: Salg over telefonen til
forbrugere er nasten altid ulovligt. Te-
lefonsalg af boger, aviser og nogle ty-
per abonnementer, bl.a. pa sygetrans-
port, er dog som udgangspunkt lovligt.

Robinsonlisten: Nar en privatperson
eller enkeltmandsvirksomhed er til-
meldt Robinsonlisten, gelder der sar-
ligt skaerpede regler for, hvordan virk-
somheden ma henvende sig for at saelge
sine varer. Robinsonlistens beskyttelse
gaelder reklamer og henvendelser pa
postadressen, hvor modtagerens navn
og adresse er skrevet udenpa. Derud-
over beskytter Robinsonlisten mod de
fa opkald, der normalt er lovlige.

Laes mere pa forbrugerombudsman-
den.dk

350.000 danskere tager hvert ar

sygedage uden at vere syge

Det koster virksomhederne og sam-
fundet mange milliarder hvert eneste
ar, nar medarbejderne melder sig
syge. Dog er det ikke altid, at en med-
arbejder er syg, selv om det er den
melding, der bliver givet til arbejdsgi-
veren. Saledes viser en ny analyse fra
Dansk Erhverv, at 12 procent af de
beskeftigede danskere har taget en sy-
gedag uden at vare syg. 30 procent
melder, at de kender nogen, der har
gjort det samme. Det er nogenlunde
samme niveau, som da Dansk Erhverv
fik foretaget en lignende undersogelse
12020.

“Nar 350.000 danskere 1 arbejde
melder, at de tager mindst en sygedag,
selv om de faktisk ikke er syge, sa er det

et alt for hojt tal. For lad mig sla det
helt fast: Pjaek er ikke okay”, siger chef-
konsulent Pernille Taarup fra Dansk
Erhverv.

FLEST UNGE MELDER OM
SYGEFRAVAR UDEN SYGDOM

I aldersgruppen 18 til 39 ar er det
knapt hver femte, som angiver, at ved-
kommende har haft sygefraver uden
reelt at vaere syg. For personer over 40
er tallet markant lavere.

“Det kan vere, at de yngre medar-
bejdere foler, at det er okay at tage en
fridag uden at vere syg. Det kan ogsa
vere, at de yngre er mere arlige om-
kring, at de gor det,” siger Pernille Ta-
arup.
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Pernille Taarup anerkender, at der
ligger et ansvar hos virksomheden og
den daglige leder i forhold til at felge
med 1 medarbejdernes trivsel. Lederen
skal gd 1 dialog med medarbejderen,
hvis der er mistanke om pjak. Fa talt
om hvad er det lederen oplever og
hvad skal vaere anderledes. Tage den
samtale som kan fa afdekket, hvad
pjakkeriet handler om, hvis ikke med-
arbejderen selv gor det.

Det storste ansvar ligger dog hos
den enkelte medarbejder. “Mistrives
man, kan maske foles som en nem ud-
vej lige at blive vk fra arbejde, selv om
man er rask, men det er jo ikke pa no-
gen made en langtidsholdbar lesning,”
slutter Pernille Taarup.
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Spansk eksport

af sko overgar

nweauet fra
for pandemaen

Pa trods af vanskeligheder i Kina og
den igangverende krig 1 Ukraine steg
spansk fodtejseksport til niveauet for
pandemien i de forste fem maneder af
2022

Ifolge data fra Federation of Spa-
nish Footwear Industries (FICE) gene-
rerede den spanske fodtejseksport fra
januar til maj 1,23 milliarder euro,
hvilket afspejler en vaekst pa 19,2% og
3,3% sammenlignet med samme perio-
de 1 henholdsvis 2021 og 2019.

Sammenlignet med 2021 voksede
spansk fodtej pa alle sine vigtigste mar-
keder i lebet af disse fem maneder,
undtagen Kina (ned med 43,5%), Ja-
pan (ned med 12,2%) og Danmark
(ned med 24,5%). Ser man udelukken-
de pa krigens indvirkning pa industri-
en, faldt cksporten af fodtej med
62,4% til Rusland og med 54,2% til
Ukraine ar for ar.

FICE tilfojede, at i de forste fem
méneder af indeverende ar steg den
spanske eksport af fodtej til Frankrig
(op med 7,2%), Italien (op med 8,4%),
Tyskland (op med 9,1%), Portugal (op
med 15,7%), Polen (op med 47,6%),
Nederlandene (op med 26,1%), Tyrkiet
(op med 69,6%), Canada (op med
10,9%), Irland (op med 79,3%), Sveri-
ge (op med 50,6%), Canada (op med
10,9%), Irland (op med 79,3%), Sveri-
ge (op med 50,6%), Schweiz (op med
14,4%), Israel (op med 47,7%) og USA
(op med 27,7%) sammenlignet med
samme periode 1 2019, for CO-
VID-19-pandemien begyndte.

Flere virksomheder hackes

Mange har efterhanden vearet ude
for at modtage en mail fra én, der udgi-
ver sig for at vaere f.eks. Skat, banken
eller chefen. Ofte star det dog hurtigt
klart, at der er tale om cybersvindel
men i en travl og stresset hverdag, hvor
IT-sikkerheden ikke er i fokus, kan det
nemt ga galt. Og det gor det.

Godt hver fjerde mindre virksom-
hed har i lobet af 2021 oplevet forsog
pa hackerangreb. Det er rekord, og en
stigning pa hele 156 pct. siden 2019.
De store virksomheder er dog stadig
hackernes foretrukne mal, men hacker-
nes interesse for de mindre virksomhe-
der er steget voldsomt. Seerlig slemt star
det til 1 branchen for information og
kommunikation.

Det viser en ny analyse fra SMV-
danmark, der organiserer 18.000 sma
og mellemstore virksomheder.

Ifelge Lasse Lundqvist, konsulent
og cyberekspert i SMVdanmark, vid-
ner tallene om, at vi er nodsaget til at
gore noget radikalt for at beskytte virk-
somhederne bedre mod hackerangreb.

“Mange mindre virksomheder har
den opfattelse, at et hackerangreb ikke
sker for dem, for hvorfor skulle det dog
veere interessant at hacke sig ind 1 deres
virksomhed, tenker de. Her er det vig-
tigt, at man husker pa, at hvis noget har
veerdi for virksomheden, har det ogsa
veerdi for en hacker. Alle brancher kan
blive ramt af et hackerangreb. Det er
lige preecis dét, de nye tal i analysen
vidner om,” siger han.
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Danske virksomheder er sarligt sar-
bare, fordi Danmark er det land 1 EU;
hvor flest mindre virksomheder har di-
gitaliseret deres arbejdsgange, fx ved at
kunderne selv booker tid online, eller
at de enkelte medarbejdere selv styrer
deres fakturaer.

“Desverre findes der ogsa en bagsi-
de af guldmedaljen. Den hoje digitali-
seringsgrad  blandt virksomhederne
abner nemlig samtidig for flere indgan-
ge, som hackerne kan benytte, hvis ikke
de beskytter sig tilstreekkeligt,” siger
Lasse Lundqvist.

Han understreger, det er vigtigt at
forsta, at cybersikkerhed ikke kun om-
fatter computere og servere, men lige
sa meget drejer sig om opmarksomhe-
den og kulturen omkring brug af IT i
virksomheden.

“Vi bliver som samfund nedt til at
forbedre medarbejdernes digitale ad-
ferd pa arbejdspladsen. I'T-sikkerhed
kan virke som en jungle at finde rundt
i. Men, hvis du ved, hvad du skal vere
opmarksom pa, kan risikoen for et
hackerangreb reduceres betydeligt. 1
SMVdanmark anbefaler vi, at politict
opprioriterer cyberomradet. Derud-
over skal den grundleeggende I'T-forsta-
else hgjnes 1 grundskolen for at oge den
generelle opmarksomhed pa cyber-
svindel. Samtidig opfordrer vi virksom-
hederne til at gore brug at nogle af de
hjeelpemidler, som allerede findes, som
f.eks. Hackerstop og D-market,” siger
Lasse Lundqvist.
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Lows Vutton lancerer beredygtig sneaker

ler og er belagt med husets logo for bee-

Det franske luksushus, der ejes af
LVMH, har lanceret en ny unisex-ver-
sion af LV-sneakeren, fremstillet af
90% genanvendte og organiske materi-
aler; designet af den afdede kreative

-

T

\) 2

direktor Virgil Abloh.
Louis Vuitton lancerer en ny version

af sin LV Trainer baseret pa beredyg-
tighed. Silhuetten er fremstillet af 90%
genanvendte og biobaserede materia-

redygtig udvikling. Hele skoen er desig-
net af afdede Virgil Ablob, LV’s
tidligere kunstneriske leder af herretgj.
94% at LV Trainers ydersal kom-
mer i gronne, rode og sorte farvekom-
binationer og er konstrueret ved hjelp
af genanvendt polyurethan, der for-
bedrer lethed og komfort. Genanvendt
bomuld er blevet brugt til foringen,
mens 100% genanvendt polyurethan
er blevet brugt til indersalen. Som af-
runding pa designet er der brugt af-
faldsplast til snerebandene.
Produktemballagen er ogsa designet
med miljoet 1 tankerne, idet kassen er
fremstillet af 10% genanvendeligt pap.
Ved at minimere de miljeproblemer,
der folger med transport og opbevaring
af sneakers, er brugen af hele kassens
materialer reduceret med 70%.

Moncler lancerer ny skolime

Dristige designs fusionerer brugbar

teknologi med styling, og Moncler tra-
der dermed ind 1 en ny fodtejsdimensi-

on med lanceringen af Trailgrip-kol-
lektionen.
Den nye Trailgrip kanaliserer Mon-
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clers autentiske mountain-DNA, og det
mangfoldige sortiment er defineret af
anvendelighed og forenet af en karak-
teristisk, robust sal, inspireret af moun-
tainbike-daek med maksimalt vejgreb.

Den overdrevne slidbane og buede
gummi takappe genfortolker en fashi-
on-forward edge, samtidig med at den
sikrer ultimativ holdbarhed og beskyt-
telse pa stien eller 1 byen.

Trailgrip GTX low-top sneaker er
supercharged til al slags vejr, aktiv livs-
stil med 100% vandtet, andbar GO-
RE-TEX-teknologi. Lanceringen 1 fire
konsneutrale farvekombinationer —
klassisk sort, sort med red, bla med bla-
gron og lilla accent og ishvid — designet
er kodet med signatur Moncler-blink.
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Crocs vinder kopisag over USA Dawgs

0g Double Diamond Distribution

Crocs har netop vundet en retsag
omhandlende mod firmaerne USA
Dawgs og Double Diamond Distributi-
on for kopiering af Crocs sko. De to
firmaer skal betale Crocs henholdsvis 6
mill. dollars og 55.000 dollars i skades-
erstatning,

Retsagen er kulminationen pa en
arelag kamp mellem parterne efter at
USA Dawgs og Double Diamond Di-
stribution begyndte at selge de sko, der

brod Crocs-patentet i 2006.

Bade USA Dawgs og Double Dia-
mond Distribution har efterfolgende
indrommet gyldigheden af Crocs ’ pa-
tentrettigheder.

“Vi er sterkt beskyttende over for
Crocs-market og vores ikoniske DNA.
Vi har nultolerance over for krenkelse
af vores intellektuelle ejendomsrettig-
heder eller overfor enhver, der forsoger
at drage fordel af de investeringer,

vi har foretaget 1 vores brand,” siger
Daniel Hart, Executive Vice President
og Chief Legal &Risk Officer hos
Crocs. “Denne dom styrker ikke kun
gyldigheden af vores patentrettigheder,
den styrker ogsa vores vedholdende be-
slutsomhed om at tage kraftige skridt
for at beskytte vores brand.”

Todd Krinsky er Reeboks nye CEO

TODD KRINSKY. FOTO: ABGNEWSROOM.COM

Authentic Brands Group, ejeren af
Reebok, har udnevnt Todd Krinsky til

som administrerende direktor. Han ef-
terfolger Matt O’Toole, der ledede
sportstojsmerket 1 over 15 ar, og slutter
sig til ABG 1 januar 2023.

Krinsky har arbejdet hos Reebok 1
30 ar, og han har varet medlem af
brandets Senior Leadership Team 1
mere end et arti. I sin nye rolle vil
Krinsky lede teamet 1 implementerin-
gen af Reeboks vakststrategi, der le-
ner sig ind 1 brandets autentiske sports-
arv, unikke samarbejder og forstyrrende
brandaktivering,

“Jeg er begejstret for at traede ind 1
min nye rolle som administrerende di-
rektor for et brand og en virksomhed,
som jeg har haft eren af at opbygge og
vokse med 1 over tre artier,” sagde
Krinsky. “Da jeg tradte ind ad doeren
pa min forste dag som praktikant i
Reebok, blev jeg straks forbloffet over
brandets dedikation til innovation og
autenticitet. Jeg ser frem til at arbejde
sammen med hele Reebok-teamet for
at frigere Reeboks fulde potentiale over
hele verden.”

BRITT ER NY HOS THEOREMA

Ny hos T heorema

Tanja har valgt at sege nye udfor-
dringer.

Ira Theorema siger man hende tu-
sinde tak for indsatsen igennem seks et
halvt ar. “Hun har veeret en stor gevinst
for Theorema og vi ensker hende held
og lykke fremover!”, lyder det.

SKO
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Samtidig byder man Britt velkom-
men hos Theorema.

Britt er fremadrettet ansvarlig for
back-office og kundekontakt i samar-
bejde med Soren.

Kontaktinfo til Britt er:
Mail: britt@theorema.se
TIf. 60161849



SKOBAROMETER

Indeks, samme maned aret for

150
138
120
120
112
90 95
80 o
70 70
60 64 66
49 50
30
0
jan feb mar apr maj jun jul aug sep okt nov dec
2021 W 2022

BUTIKKER

Indeks, samme maned aret for

2000
1500
1000
500
270
0 6 " g [0 6 pgm 108 pma 104 pEm U8 g 12 113 139 0
jan feb mar apr maj jun jul aug sep okt nov dec

2021 | 2022

Salgstallene er indsamlet fra et udvalg af Skobranchen.dk’s medlemmer.
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SKOBRANCHENS EKSPORT
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Eksporttallene 1 SKO’s branchebarometer er hentet fra Danmarks Statistik.
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