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LEDER

Er born holdt op

med at ga med sko?

De senest opgjorte tal fra Sundhedsstyrelsen viser, at deri 2022

blev fodt 58 430 barn i Danmark. | 2021 var tallet 63.710 barn
- hvilket var det hgjeste antal nyfadte siden 2008

Af Jorgen Rubaek Krebs, formand for Skobranchen.dk

Ifolge Danmarks statistik er der 1
2023 over 500.000 born mellem 1 og 6
ar — og indtil nu ca. 59.000 0-arige!

Hvis alle i aldersgruppen 1-6 ar i
gennemsnit far lov til at slide; en san-
dal, to sko og en stovle om aret, sa skal
der salges ca. 2.000.000 par bernesko i
ar 1 Danmark!

Med god service og kompetencer til-
stede 1 de danske skobutikker til at rad-
give foraeldrene, burde disse tal skabe en
berettiget forventning om en fin og god
omsatning! Det et er bare ikke det, jeg
ser af mine egne omsetningstal eller
hore fra butiksindehavere, bernesko-
producenter og berneskoleveranderer.
Flere af vores kollegaer 1 skobranchen
har derimod maétte lukke deres special-
butikker og netbutikker inden for bor-
nesko i de seneste ar!

Alle som jeg har spurgt til deres salg
af bernesko, svarer over en kam, at de
oplever et vigende salg — og alligevel ser
jeg ingen born med bare fodder — ud
over ved stranden en sommerdag!

Sa svaret pa mit spergsmél er: NEJ!
Born er ikke holdt op med at ga med
sko, sandaler eller stovler pa fodderne!

Konklusionen pa det vigende salg
ma derfor veere, at bornesko ikke bliver
kebt 1 skobutikkerne 1 samme omfang
som tidligere. Det er et problem for
branchen, der dels mister omsatning
og dels risikerer at miste kontakten til
fremtidige kunder. Som branche er det

SKO

ogsa et problem, at vi mister kontakten
med bernene, der tidligere skabte kon-
takt til hele familien og dermed trafik 1
butikken.

Tor at finde en losning, ma vi finde
ud af arsagen til @ndringerne i kebsbe-
slutningerne hos forzldrene eller dem/
de, der har ansvaret for keb af sko til
born!

Vi har 1 bestyrelsen for Skobran-
chen.dk derfor besluttet, at vi vil fa
foretaget en befolkningsundersogelse
om ‘keb af bernesko’, sa vi far en for-
staelse for foreldrenes valg. Nar resul-
tatet foreligger, vil vi selvfolgelig dele
den med alle medlemmer.

Det kan blive et ‘sejt traek’ at fa @n-
dret pa udviklingen, sa pa den korte
bane vil vi relancere vores Bernesko
kursus, samt vurderer om vi skal
opdatere “Iryghedsgarantien’ pa bor-
nesko, si vi bade kan fa opdateret vores
viden, samt ‘kapitalisere’ den overfor
kunderne!

Lige nu vil jeg onske jer alle et godt
salg 1 efteraret — og god laeselyst af Sko-
magasinet.
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CIFF x REVOLVER

CIFF X Revolver:

Nu star branchen sammen

Det har vaeret efterspurgt i &revis af indkeberne, men denne

gang var det en realitet. CIFF og Revolver er lagt sammen, s3

der fremadrettet kun findes én messe. Det var der stor
tilfredshed med bade blandt udstillerne og blandt indkaberne.

For forste gang var CIFT og Revol-
ver denne gang lagt sammen til CIFF x
Revolver — et stort samlet venue 1 Bella
Center. Det gav ganske naturligt flere
indkoebere, mere liv pd gangene og flere
udstillere 1 hallerne. Og bade indke-
berne og udstillerne var meget tilfredse
med det nye set-up, og enigheden er
bred om, at messer stadig er levedygti-
ge. Det er et behov for at maedes, og der
er et behov for at blive inspireret i det
fysiske rum.

Posen var blevet rystet, og intet var
denne gang som for. Det betod ogsa, at
udstillerne sé sig selv 1 nye konstellatio-
ner, og rigtig mange af dem, vi talte
med, var meget tilfredse.

“Denne gang star vi sammen med
andre udstillere inden for samme kate-
gori og med samme kundegruppe. Det
betyder, at vi kan supplere hinanden
og traekke nye, relevante kunder til”,
lyder det.

Indkeberne var glade for atmosfe-
ren pa messen, for den nye mere over-
skuelige messestruktur og ikke mindst,
at de nu kan spare en masse transport-
tid rundt i Kebenhavn. Tid, som de 1
stedet kan bruge hos leverandorernes
stande.
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WUSHU RUYI - NORSE FASHION AGENCY

Blandt dem, vi talte med, var Peter
Jorgensen fra Skechers, der i foraret
solgte sin forretning til Skechers. Dog
forteeller han, at den skandinaviske for-
retning drives videre uforandret. “Vi
star et godt sted, vi har en flot udvik-
ling, og vi bakkes op af forhandlerne.
Og jeg tror pa, at med den nye konstel-
lation, bliver vi en endnu sterkere sam-
arbejdspartner”.

Nar det gzelder branchen, slar han
fast, at det ikke er nogen hemmelighed
at den seneste sason har varet en pose
blandede bolcher.

SKO

“Vi skal have oget synligheden for
skobranchen”, mener han. Han for-
nemmer dog, at udviklingen nu gar
den rigtige vej. “Vi er ikke tilbage, hvor
vi kom fra, men for vores vedkommen-
de kan vi melde om fremgang 1 egne
salgskanaler, ligesom gennemsalgstalle-
ne er positive 1 bade wholesale, egne
butikker og online”.

Sa Peter Jorgensen tror pa fremti-
den for branchen. “Udviklingen gar
nok hen imod ferre brands i butikker-
ne, som der sa gas mere i dybden med.
Jeg tror klart, der skal satses pa viden
og radgivning i de fysiske butikker samt
pa at give kunderne en positiv kebsop-
levelse, for veelger man at drive detail,
skal man vaere tro mod det”.

Samtidig ser han klart, at dem, der
har det rigtige personale, er dem, der
klarer sig bedst. Det handler om moti-
vering og inspiration, og det handler
om at kunne give forbrugerne det, de
eftersparger”.

I forhold til CIFTF mener Peter Jor-
gensen, at det er yderst positivt, at mode-
og skobranchen nu star sammen ét sted.

“Det er vigtigt, vi star sammen i
branchen — indkebere og leverandorer
— og det understreges nu med den nye
messestruktur”.



FRA ETONIC.

FRA DUFFY.

MANGFOLDIGHED OG
INDIVIDUALISME ER KODEORD
I SKOTRENDEN TIL FORARET OG
SOMMEREN 2024

Alt er muligt 1 skotrenden til foraret
og sommeren 2024, for det handler
primert om at veere den, du er og om
at understrege den stil, du lige praecis
onsker at treede ud i verden med 1 dag;
uanset om du er til bunkevis af glim-
mer og glitter, klassiske loafers, balleri-
naer ecller boots.

Glimmer og glitter kom man dog
ikke uden om, nar man tog turen rundt
hos udstillerne pa CIFE Pa de skeonne-
ste fine sandaler med stilethale og pa
de rd sandaler; glimmer. De mange
loafers, der ogsa prager modebilledet,
havde for en stor dels vedkommende
ogsa faet et strejf’ af sommerligt glim-

CIFF x REVOLVER

TRENDEN:

Er du til glhimmer, sneakers
eller cowboystavler

mer og det samme galder for alt fra
stovler til ballerinaer. Der sas dog ogsa
en mere dempet udgave af det stralen-
de, nemlig sko 1 guld og solv.

Det var langt hen ad vejen de klassi-
ske former, der sas pa hylderne; loafers
med mange forskellige udtryk, balleri-
naerne er helt klart med 1 modebilledet
igen, og det samme er de klassiske san-
daler med stilethel. Men udtrykket
spaender bredt. Ira glimmerlooket til
det super klassiske, og alt der imellem.
Spander leges der med og dekoratio-
ner af mange slags fra slojfer til nitter.

De chunky sandaler spiller ogsa sta-
dig en rolle til sommeren 2024. Dog er
udtrykket mere enkelt. Espadrillos-sti-
len sztter et praeg pa trenden her, der
bruges kork pa salerne, og Birken-
stock-sandalen er med. Men igen; det

SKO

FRA PHENUMB.

handler om at understrege en person-
lighed og sxtte en stil.

En overordnet trend er et storre fo-
kus pa det miljovenlige og cirkulere.
Materialer, der kan genanvendes, eller
som er genanvendte, er der fokus pa,
og det afspejler sig ogsé 1 farveskalaen,
der generelt er mere dempet med nu-
ancer af sand, brun og gra, og nar der
er farver pa, har barbie bestemt ikke
levet forgzves, for der er ogsa rigtig
mange klare pasteller i alt fra lyserod til
klar bld, gren og gul.

Sneakers kommer man naturligvis
heller ikke uden om i den kommende
saeeson. Men her ses en tendens til, at
man vender mere tilbage til klassiker-
ne, og de hvide sneakers-udgaver var
faktisk det nye.



Ogsa Skobranchen.dk var denne

gang repraesenteret med en stand
sammen med Dansk Detail, Wear og
Dansk Erhverv, og direktor for Sko-
branchen.dk, Nikolai Klausen var
meget tilfreds. Bade med udviklin-
gen pa messen og med standen, som
han forteller, viser en ny vej 1 forhold
til at skabe anderledes oplevelser pa
messerne.

“Forst og fremmest er jeg meget
begejstret for, at messerne nu ligger
samlet ét sted. Det er godt for bade
indkeberne og udstillerne, og sa ma
man ogsa se 1 gjnene, at det er med
til at styrke Kebenhavn som mode-
destinationen 1 Norden og 1 det hele
taget som Nordeuropas storste mes-
sedestination pa modefronten”, fast-
slar Nikolai Klausen.

Han understreger, at messen nu
har det trendmessige look, som
bade nationale og internationale
brands kan se sig selv 1, og han ha-
ber, at en felles messe kan udnyttes

positivt af alle branchens aktorer.

“Jeg har ikke medt nogen, der
ikke synes om udviklingen, og det
nye messekoncept har faet masser af
opbakning”, siger han.

Pa  spergsmalet om, hvorfor
Dansk Erhverv, Wear og Skobran-
chen.dk denne gang er reprasente-
ret pa messen, slar Nikolai fast, at
der er flere mal med det.

“Vi vil gerne understrege, at vi er
fem brancheforeninger, der arbejder
sammen inden for bade detailhandel
og engros. Vi reprasenterer Dan-
marks storste branchefellesskab, og
vi har en felles strategi”.

Rammen om fellesskabet er et
veeksthus, der nok var messens mest
fotograferede stand, og Nikolai
Klausen forteller, at den er opbygget
udelukkende af upcyclede og recyc-
lede materialer.

“Vi satte os selv den begrens-
ning, at standen ikke matte koste

mere end 15.000 kr. med moms. at

SKO

bygge, og samtidig ville vi lave en
historieforteelling. Alle meblerne er
genbrug, vi har selv skruet rammen
sammen af genbrugstrae, sa det ene-
ste, vi har kebt fra nyt, er blomster
og treeflis. Efter messen selger vi
moblerne igen, blomsterne selger
vi, og treflisen forerer Wi
vk til nogen, der kan genbruge det
1 deres have”.

Nikolai ser veaksthuset som et
symbol pa den retning, modebran-
chen gar i netop nu — mod en langt
storre bevidsthed omkring bade bae-
redygtighed, upcycling og recycling.

“Samtidig kan jeg godt vere lidt
bekymret for alle de store, hvide,
stort set ens stande, der prager en
messe som denne. For tiden er ogsa
til at skabe sit eget udtryk og sin
egen historie. Det ville vi ogsa vise,
kunne lade sig gore. Og man kan
sagtens vare kreativ pa budget”,
slutter Nikolai Klausen.
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HOFF — NORSE FASHION AGENCY

SHOEDESIGN

SKECHERS

PRIMIGI

INTENSIONALLY

LOLA CRUZ — NORSE FASHION AGENCY

HENRIK VIBSKOV
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MICAM

Tekst: Pia Finne

MICAM Milano:

fodtejssektoren ‘shiner’ 1gen

Mere end 1000 italienske og internationale brands var at finde pa
MICAM i Milano. Kvalitet, baeredygtighed, innovation og fokus pa de
unge var som altid drivkreefterne bag arrangementet.

BRACCIALINI

Der var 1024 merker presenteret,
hvoraf 520 var italienske og 504 var
udenlandske fra over 30 lande. “Sko-
branchen er et konstant udviklende
marked og MICAM vil drive genetab-
leringen af den nationale fodtejssektor
og spiller en neglerolle for branchens
forklarer MICAM-
prasident Giovanna Ceolini.

“Jeg ser MICAM som en fantastisk

virksomheder”,

forretningsmulighed og drivkraft for en
sektor, der har stor betydning i1 bade
okonomisk og beskaftigelsesmassig
henseende. Men MICAM er ogsd et
spotlight pa nye tendenser, der begyn-
der med baredygtiched, som jo ikke
lzengere er en kortsigtet trend, men en
noglefaktor 1 kundernes kobsbeslutnin-
ger. Et paradigme, der sammen med
digitalisering transformerer skotejsin-
dustrien og forer den ind 1 fremtiden”,
lyder det.

Overalt var der inspiration at hente.
Pa standene og 1 de special-designede
omrader som bla. Emerging Desig-
ners, hvor 12 unge designtalenter var
inviteret til at vise deres kolletioner.
Ogsa her var baredygtighed og origi-
nalitet blandt negleordene: Genan-
vendte eller genanvendelige materialer
og stor opmerksomhed pa produkti-
onskaden var blot nogle af funktioner-
ne i de sko, der blev udstillet.

Generelt kan man sige, at den syd-
europaiske fodtejsstil er mere glamou-
ros end den skandinaviske. Der sas
masser af glimmer, glitter og stilletter,
men trakkes der lidt fra pa bade far-
vesfronten og det hyper-feminine, kan
tendenserne tegne et billede, der kan
bruges.

SKO
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MICAM TRENDEN SS24

COASTAL ETHOS

ANTIQUE

MYTHOLOGY

DIVINITY

MONASTIC

Dette fest-tema kalder pa et ojebliks
leg med en guddommelig mytologi.
Drevet af en ny forstaelse af luksus
streber denne tendens mod en storre
bevidsthed og glaeden ved de rolige gje-
blikke, der fremkalder en salig energi.

Ved at dykke ned 1 vores menneskelige
arv afdakkes antikke skatte, og der fri-
gives rene naturlige energier. Farvepa-
letten refererer til antikt guld, jordagti-
ge nuancer, cremede og rene hvide og
nasten bronzelignende toner. Materia-

lerne far en subtil glans som satiner og
metallisk, skrobelige rene net og netlig-
nende strukturer med omhyggeligt pla-
cerede glans. Detaljer omfatter perler,
fine keeder, skulpturelle hale eller vo-
lants.

SUBMERGED GLIMMER

ATLANTIS

SHIMMERING

AQUATIC

DREAMY

OTHERWORLDLY

I SS24 manifesteres onsket om at
udforske magiske og ukendte rum. Fra
endelose og uopdagede havdybder til
virtuelle verdener, der taender vores
fantasi. I skodesign integreres den po-
pulere #mermaidcore og #sirencore

astetik med nye overflader og farveto-
ner, der forer os ind i et nyt drommen-
de landskab. Nye tilgange til metallic
og glimmer og nesten flydende glans-
effekter ses. Dybhavs- og algefarver er
afgorende og beriget med lysende vir-

SKO
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tuelle nuancer som mynte og en luftig

bla. Detaljerne handler om at genska-
be et digitalt hav med glimmer, irise-
ring, 3D-elementer, blode organiske
udtryk og havdyrs-inspireret leeder.



MICAM TRENDEN SS24

Bestyrelsen 1 Skobranchen.dk:
Inspirerende og givende messe

SKO madte bestyrelsen i Skobranchen.dk pa MICAM, hvor de er blevet
inspirerede pé flere plan. Bade i forhold til tendenserne og i forhold til nye
tiltag for den danske skobranche. "Her fornemmer man en passion for sko, og
her er en puls, vi godt kan mangle lidt der hjemme”, lyder det samstermmigt.

BESTYRELSEN PA MICAM

“Det liv og den stemning og atmo-
sfeere, der er pa MICAM, er livsbekraef-
tende for vores branche. Der er en puls
her, og man fornemmer klart, hvad
skobranchen kan”. Sadan lyder det fra
bestyrelsen i Skobranchen.dk, der net-
op er vendt hjem fra MICAM, hvor
SKO madte dem til en lille snak om,
hvad de har faet ud af deres tur til
Milano.

“Man marker klart, at man er i et
land med 80.000 skoforretninger. Sko
er et emne pa en helt anden made, end
det er i Danmark. Hvor vi nu har stort
fokus pa komfort, har italienerne en
meget storre fashiondel og mere fokus
pa det feminine, og det haber vi da
klart, ogsa vil sla igennem pa det hjem-
lige marked”, lyder det fra bestyrelses-
formand Jorgen Krebs.

Bestyrelsen er enige om, at det er vig-
tigt at fa den inspiration, som MICAM

kan give. “Tidligere tiders pust fra Diis-
seldorf eksisterer her”, fastslar de.

Og Jan Wentzel understreger, at
han er glad for at fa bekraftet, “at man
som detailhandler pa MICAM faktisk
kan kebe ind i seesonen med fornuftige
leveringstider”.

Alle er de dog ogsa enige om, at MI-
CAM ligger lidt sent for den danske
skodetailhandel. “Det kan jo klart vaere
en udfordring, og skal man kebe ind pa
MICAM, skal man ‘gemme’ noget af
sit budget. P4 den anden side, har man
mulighed for at fa noget 1 sit sortiment,
der skiller sig ud”.

SKOBRANCHEN.DK 1 2024

Bestyrelsen har brugt turen til Mila-
no til at fa lagt en strategi for, hvad or-
ganisationen vil sta for 1 2024, og hvor-
dan man vil udvikle Skobranchen.dk
fremadrettet.

SKO
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Et af de omrader, det er blevet be-
sluttet at man vil sette fokus pa, er bor-
nesko.

“Borneskoene skal pa agendaen.
Det er vores alle sammens felles pro-
blem, at salget af bernesko falder.
Hvorfor det sker, vil vi derfor gerne
have afdakket. Vi vil se pa, hvad for-
brugeren onsker samt pa en videreud-
dannelse indenfor bernesko, som vi
alle sammen skal gennemga. For det er
essentielt, at vi alle sammen forstar,
hvad der skal til for at selge sko til de
mindste 1 fremtiden”, forklarer Jan
Wentzel.

Herudover har bestyrelsen i Sko-
branchen.dk ogsa haft meder med mes-
seledelsen pa MICAM og med den ita-
lienske pangdang til Skobranchen.dk.

“Vi tager helt klart ogsa en forret-
ningsmaessig inspiration med herfra.
Bl.a. er vi inspirerede af de landeomra-
der, der er pa messen, og vi vil kigge
ind i, om et dansk omrade pa MICAM
er noget, vores leverandermedlemmer
kan samles om at deltage i”, forteller
Jorgen Krebs, der tilfojer, at endnu et
udkomme af turen er, at skobranchen.
dk’s direktor Nikolai Klausen nu har
faet et endnu mere indgaende indblik i,
hvorfor skobranchens aktorer er sa pas-
sionerede omkring sko.



MICAM TRENDEN SS24

ANCESTRAL REFUGE

ANTIQUITY

MYTH

SPIRITUAL

INDULGENCE

I SS24 udforskes forbrugerens on-
ske om dybere mening og sterkere an-
delige forbindelser yderligere. Ved at
dykke ned 1 antikkens rige repertoire
henter denne tendens inspiration fra
gamle kulter og grask mytologi. Denne
smag for energiske og guddommelige

sfeerer genererer en wstetik, der kombi-
nerer eterisk renhed og naturlig var-
me, og som anvender raffineret hand-
fodtejets
oversattes denne forfaedrenes inspirati-

veerk.  Tor designdetaljer

on til funktioner med en ra men dyre-
bar folelse. Samtidig forbedrer blode

og luksuriese egenskaber den skrebeli-
ge og andelige komponent 1 trenden.
Pa materialesiden ses det raffinerede
rustikke og der ses en leg med halm,
macramé, tre, mesh og vavede net
samt dyrebare juveler.

LAB-GROWN

REGENERATIVE

SURVIVAL

BEWILDERED

PROTECTION

Dette tema reagerer pa skremmen-
de klimaskift og verdens voksende
mangel pa ressourcer ved at tage en
proaktiv tilgang. Et forsterrelsesglas af
flora, fauna og teknologi skaber en hy-

]

brid @stetik til fodtej. Paletten fusione-
rer naturens grenne farver med for-
sterkede nuancer 1 kalkfarver. I
designet moder ra genbrug, slankere

konstruerede strukturer og materialer.

SKO
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Og i detaljerne vises topydelsesfunktio-
ner fra regntej og ra grebsaler som nye
moderigtige tilfojelser i mere polerede
fortolkninger.



MICAM TRENDEN SS24

SUBVERSIVE CHIC

SHARP REBELLIOUS

ANTI-HERO ECCENTRIC

MINIMAL ATYPICAL

I SS24 manifesteres onsket om at
udforske den marke side og afdekke en
unik skenhed. I stedet for at romantise-
re livets lyse side dykker denne trend
forsigtigt ned i en verden af skurke, an-
tihelte og udstedte. Naesten ironisk nok

matcher trenden detaljer af den pole-

rede perfektion. Denne uventede wste-
tik beriger produkterne med skarpere,
mere kontrastfyldte konturer for et
slankt og oprersk udseende. Materia-
lerne afspejler spillet af morke og lyse

VIRTUAL EDEN

ESCAPISM

ARTIFICIAL

SENSORIAL

1 S524 bliver de virkelige og virtuel-
le verdener mere og mere forenet. Her
lever dremmen om ukendte arter, im-
materielle  strukturer, vidunderlige
planter og futuristiske objekter, alt sam-

men baseret pa forstorrelsesdesign.

Som set gennem et candyflossfilter. I
fodtojsdesign omdannes forsterkede
farvenuancer til en digital tyggegum-
mipalet. Nye organiske former smelter
sammen med meget sensoriske tekstu-
rer for at berige produkter med en

SKO
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sider 1 steerke optiske kontraster: fra
skakbreat til farvegradienter eller latex
og farvet leeder. Detaljerne byder pa
eksperimenterende knopper, metallisk
hardware og vilde hele for endnu mere
stiliseret ekstravagance.

PHANTASY
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morphing, reflekterende eller 3D-prin-
tet folelse. Fra fluffy, blanke og jel-
lo-teksturer til kunstige detaljer eller
laboratoriedyrket glitter ser trendens
ikoniske produkter ud til at blive pro-
jiceret ind i denne verden via VR -filtre.
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50 ARS JUBILAUM

Tekst: Pia Finne

50 ar med sko:

Fra ungarbejder til
underdirektor

Sanne Thomsen Mgller fejrede 1. oktober sit 50 ars-jubileeum i Nicoline Sko.
lgennem arene har hun vaeret med til at tegne virksomheden, og hun har
arbejdet sig op fra ungarbejder til underdirektar,

.f._- v o

SANNE THOMSEN M@LLER MED B&RNEBJRNENE.

Den 1. oktober var det 50 ar siden
Sanne Thomsen Moller havde sin for-
ste arbejdsdag som ungarbejder 1 Nico-
line Sko i Kongensgade i Odense. Si-
den er skobranchen blevet hendes
karrierevej, og sko er blevet hendes
passion. I dag er hun underdirektor i
kaden med seks butikker, og hun har
personaleansvaret for kedens 40 med-
arbejdere.

“Da Sanne blev ansat i butikken,
var det min far, der drev virksomheden.
Hun blev ansat til at veere 1 den helt nye
traeskoafdeling pa 1. salen i butikken,
og hun blev selvfolgelig udstyret med et
par sko fra firmaet: et par knaldrede
kaptrasko”, forteller Jan Pedersen, der
ejer Nicoline Sko.

Sanne arbejdede sig hurtigt op til at
blive afdelingschef, og hun var var na-
turligvis med pé indkeb.

“Og igennem arene er hun blevet
kendt som en rigtig god kebmand, der
ogsa havde nase for at opkebe restpar-
tier hos leverandoererne til fordel for
bade dem og os”, forteller Jan Peder-
sen.
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Igennem tiden har Sanne Thomsen
Moller veret en del af vareudvalget 1
Danshoe Trading og senere, da keden
blev en del af Eurosko — ogsa 1 vareud-
valget hos Eurosko. I dag spiller hun en
afgorende rolle som underdirektor og
som Jan Pedersens heojre hand.

“Sanne har veret med til at tegne
Nicoline sko 1 mange ar, At vaere ét sted
1 50 ar, er en bedrift 1 sig selv, men at
have sat det prag pa bade vores forret-
ning og pa skobranchen, som hun har,
er en endnu sterre bedrift”, lyder det
fra Jan Pedersen, der ogsa forteller, at
mange leverandorer har brugt Sanne,
nar de gerne ville have et bud pa, 1 hvil-
ken retning, de skulle ga med deres kol-
lektioner.

NYTANKNING ER ET KODEORD

At man har en person, der kender
virksomhedens historie, og som altid er
der for bade medarbejderne og for
virksomheden, er unikt. Og Jan fortel-
ler ogsa, at Sanne igennem arene har
skabt en god tryghed blandt medarbej-
derne i butikkerne.



50 ARS JUBILAUM
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SANNE THOMSEN M@LLER KAN FEJRE SIT 50 ARS JUBILZEUM | NICOLINE SKO.

“De ved, de har en, der er pa deres
side, og som samtidig kemper for virk-
somhedens fremtid. Sanne har altid
hjulpet og gjort en ckstra indsats for
kollegaerne, hun giver altid ren besked,
og hun er altid klar med bade gode rad
og vejledning. Ligesom hun ogsa gerne
giver folk en chance for at vise, hvad de
kan. Da mange bosniere eksempelvis
kom til Danmark, var det hendes for-
tjeneste, at vi ansatte flere af dem og
gav dem en ny mulighed”, lyder det fra
Jan Pedersen, der videre pointerer, at
Sanne er kvinden bag en stor del af
den nytenkning og udvikling, der sker i

butikkerne — ikke mindst pa markeds-
foringsfronten.

“Hun er rigtig god til at skabe tiltag,
der giver ckstra salg, og bl.a. har hun
veret med til at designe vores Sko-
kup-katalog, der har veeret en stor suc-
ces igennem arene”.

Selv om Sanne arbejder med sam-
me energi og drive 1 dag, som da hun
tradte ind 1 butikken 1 1973, nyder hun
ogsa sin familie og ikke mindst sine
bernebern.

Der er ingen tvivl om, at Sanne
Thomsen Moller har sat et stort preg
pa Nicoline Sko, og Jan Pedersen er
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meget taknemmelig for den hjzlp og

stotte, hun har givet ham.

“Da vi skulle generationsskifte fir-
maet, spillede hun en afgerende rolle.
Min far dede forholdsvis ung, og Sanne
patog sig sammen med min sester og
jeg at drive virksomheden videre.
Og da min sester senere valgte at track-
ke sig ud af firmaet, stod Sanne ogsa
klar, og har siden hjulpet mig i det dag-
lige virke 1 Nicoline Sko”, slutter Jan
Pedersen.

Sannes 50 ars-jubileeum fejres efter
hendes eget onske internt 1 virksomhe-
den.
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Tekst: Pia Finne

Ladervarerne kan give
meromsaetning 1 butikken

Sajeco Nordic er ny leverander til skobranchen. Man har allerede et
samarbejde med Skoringen om "Bagfocus”, men man vil gerne samarbejde
med flere danske skobutikker. "Laedervarerne kan give et mersalg i
butikkerne, og traekke nye og andre kunder ind uden at det gar ud over
skoomseetningen”, lyder det fra Espen Flyvholm, der star bag Sajeco Nordic,

nye tanker med sig om, hvor laedevare-
branchen bevager sig hen i fremtiden
og ikke mindst om, hvordan man skulle
forblive attraktiv i en branche, der er
udfordret og under forandring.

For Espen la losningen lige for;
nemlig i skobranchen.

“Skobranchen er en naturlig bran-
che at danse med som taskeleverander.
Vi havde allerede mange skobutikker,
der har veeret kunder 1 mange ar, sé det
var naturligt for os at udvikle den vej”.

“Skobranchen har i mange ar haft
tasker, punge og andre ledervarer 1 sor-
timentet, men det har varet varer, der
er blevet solgt med venstre hand. Det
skal der laves om pa, for netop det va-
resortiment kan give skobutikkerne et

direkte mersalg, uden at gar ud over

ESPEN FLYVHOLM PA VIRKSOMHEDENS LAGER.

Pandemien forte meget med sig. In-
gen tvivl om det. For Espen Flyvholm,
der er indehaver af det norsk/svenske
taskefirma Sajaco Nordic sammen
med familien Saliba, forte pandemien

den eksisterende omsatning pa sko og
tilbehor til sko”, lyder det.

Men han forteller ogsa, at en af de
store udfordringer 1 den proces faktisk
har varet indkeberne i skobranchen,
der skulle vindes over.

“Vi har egne taskebutikker —
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FRA SAJECO-KOLLEKTIONEN.



23 Lundbergs Viaskor 1 Sverige og 50
Bagorama i Norge, hvor halvdelen er
franchise — sa vi har statistikker og ana-
lyser, der hjelper os med at velge det
bedste sortiment til skobutikkerne. Vi
kunne bl.a. se, at vores salgere hellere
ville szlge de dyre tasker end rug-
brodsvarerne, selv om vi for hver dyr
taske kunne szlge 20 ‘almindelige’ ta-
sker. Derfor gik vi ind og skabte et kon-
cept med en tilhorende indretning, der
prasenterer taskerne bedst muligt, og
det er det koncept, vi nu udbygger til
en shop-i-shop lesning. Og butikkerne
behover faktisk ikke have lager. Vi kan
se, hvilke modeller, der salges og der-
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med mangler, og vi sikrer en automa-
tisk varepafyldning en til to gange om
ugen”, forklarer Espen.

I efteraret 2022 startede man et
samarbejde med Skoringen. ‘Bag-
focus’ hedder konceptet, som tilbydes
alle Skoringen butikker i Danmark og
Norge.

“Konceptet er kommet rigtig godt
fraland, og salget viser vi har en beret-
tigelse 1 skobranchen. I dag har vi 12 1
Danmark og 27 1 Norge”. Og Espen
kommenterer, at der er mange flere
pa vej.

Ulrik Wadstrem, der er dansk coun-
trymanager for Sajaco Nordic har godt
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kendskab til skobranchen gennem de
seneste 25 ar.

“Jeg har de sidste 5 -10 ar hort fra
skohandlere, at de ville arbejde pa at
oge gennemsnitsprisen pa skoene i bu-
tikkerne for dermed at oge omstnin-
gen, men der kommer altid noget i
vejen, Covid-perioden, krigen 1 Ukra-
ine og senest den stigende inflation. Vi
er lesningen pa eget omsatning”, ud-
trykker Ulrik. Og han vil have fokus
pa, at varesortimentet er korrekt for
den enkelte butik, sa butikken bliver
levende, og sa de far det, de selger
mest af med pauser ind imellem til at
selge 1 bund.



VI KANNIBALISERER IKKE PA
SKOOMSZATNINGEN

Espen og Ulrik forklarer, at en af de
store fordele skobutikkerne har ved
samarbejde med Sajaco Nordic ey, sa
man har lav lager- og likviditetsbin-
ding, da der findes et stort supplerings-
lager pa alle varegrupper. Det giver hgj
omsatningshastighed samt mulighed
for at tilfore nye modeller og farver i
sesonen.

“Vores produkter kannibaliserer
ikke pa skoomsatningen, men vil 1 ste-
det trakke andre og nye kunder ind 1
butikken. Samtidig; nar der er lavsason
1 skobranchen i december, er der hoj-
seeson for salget af tasker og leedervarer
som punge, handsker, toilettasker og
andre smaartikler til julegaver”, forkla-
rer Ulrik.

Og Espen supplerer med at sige, at
malet er, at taskesalget skal udgore en
betragtelig del af totalomsatningen 1
skobutikkerne der velger vores kon-
cepter.

“Vi ville gerne vokse 1 Danmark
béade i sko og taskebutikker, men vi vil
ogsa gore det ordentligt og sikre, at vi
kan folge med”, siger Espen, der videre
fortaeller; at han trackker pa sin neesten
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MIKAEL RYD, ULRIK WADSTR@M OG IBRAHIM
SALIBA.

40-arige erfaring i ledervarebranchen.
I dag star Espen Flyvholms sen, Petter
Flyvholm for den daglige ledelse af Sa-
jaco Nordic, som ejes 50/50 af famili-
en Flyholm og familien Saliba, og
Espen slar fast, at man er igang med at
opbygge et hold for fremtiden.

“Vi er ogsa 1 gang med at udvikle en
app, hvor alle ansatte 1 butikkerne
kan gé ind og se sortimentet, og sa svar
pa sporgsmél, de matte have til pro-
dukterne”.

FRA SAJECO-KOLLEKTIONEN.
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Sajaco Nordic arbejder hele tiden
med at udvikle forskellige koncepter og
blive en meningsfuld og profitabel
partner. “Om det gelder store eller
sma forhandlere, har vi en god service
til alle. Uanset om de vil veere en del af
et shop-i-shop koncept eller vil for-
handle vores tasker pa mere traditionel
vis”, forklarer Ulrik.

Danmark og Tyskland er Sajeco
Nordics udviklingsomrader lige nu. I
Norge og Sverige er man allerede godt
etableret, og det slutter Espen Flyholm
af med at sla fast, at man ogsa forven-
ter at blive 1 Danmark inden for ganske

fa ar.




m Wodslewel@)340qsadarsne]d - /§°01'TL 1L Sh+ - 8409sad] sne|) . edy Auedwon Suoqsady
: - Wo'sLieWeI@)Ses - 671'509 1€ TS 6b+ - PlOWIdQ ‘UsuOmNPO.IdyYNydS U] UUBLIIIOAA




UNG | BRANCHEN

Ung 1 skobranchen:

Her har jeg

frtheden & ansvaret

| vores serie af snakke med unge i skobranchen, har vi denne gang

taget fat i Andreas Holmbech, der har valgt at gé leverandarvejen |

skobranchen. Han er udleert i butik, og det har givet ham en god
ballast, men han er glad for det valg, han har truffet

ANDREAS HOLMBECH, UDLART | SKORINGEN
I RINGE

“Jeg var rigtig glad for at vaere 1 de-
tailhandlen, men at vere salger hos
Green Comfort giver mig noget andet,
og det passer mig rigtig godt. Man skal
vide en masse om produkterne, for du
har jo at gere med mennesker, der ved
mindst lige sa meget som dig, og sa skal
man kunne tale og ikke vaere nerves for
at mode nye mennesker”.

Det siger Andreas Holmbech, der er
udleert 1 Skoringen i Ringe, hvorefter
han kom til Tops i Odense, hvor han
var i to et halvt ar.

“Green Comfort kendte jeg jo fra
butikken, og jeg havde talt med dem
om, at jeg pa et tidspunkt godt kunne
teenke mig at vere selger. Sa da de til-
bad mig jobbet, var der egentlig ikke sa
meget at tenke over”, lyder det fra An-
dreas.

Det seneste halvandet ar har den
25-arige Andreas veeret selger pa Fyn
og Sjelland, og han er rigtig glad for
bade de mere ‘normale’ arbejdstider,
end man finder i detailbranchen, og
den storre frihed, der er.
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“Man styrer jo langt hen ad vejen,
hvad man skal, og man planlegger sin
egen dag Det er meget anderledes end 1
detailbranchen, hvor man jo ganske na-
turligt skal veere 1 butikken hele tiden”.

Andreas kan ogsa rigtig godt lide, at
fa muligheden for at vaere med til at ud-
vikle og finde frem til de nye farver og
modeller, der skal tegne den kommen-
de s@son. “Vi har en rigtig god dialog
med designerne, der sporger ind til,
hvad der salges og ikke selges, sa vi er
en stor del af processen. Jeg ved godt,
at det bl.a. er fordi, vi ikke er sa stor en
organisation, og at det er anderledes 1
de store virksomheder. Men det er
spaendende at vaere med hele vejen”.

FAGLIGHEDEN SKAL BRUGES

At arbejde med fagligheden har ve-
ret vigtigt for Andreas, lige siden han
gik 1 skole. I butikken var det vigtigt for
ham, og det er vigtigt for ham nu.
“Men jeg bruger fagligheden pé en an-
den made. Dem, jeg swlger til nu, ved
mindst lige sa meget om sko, som jeg



ANDREAS HOLMBECH | GREEN COMFORTS SHOWROOM.

selv gor, og mange gange mere, for der
er mange garvede mennesker i sko-
branchen”, siger Andreas med et smil.

Netop Green Comfort salges pa
funktionerne, komfort og fodsundhed,
og derfor betyder det meget, at fa for-
talt, hvad skoene rent faktisk kan. “Det
er jo vigtigt, at forhandlerne ude 1 bu-
tikkerne, kender funktionerne og kom-
forten, sa de kan bruge den viden 1 de-
res salg overfor forbrugerne”, mener
Andreas.

Han ser det som en klar fordel 1 sit
jobidag, at han har staet i en detailbu-
tik, og at han dermed kender proble-
matikkerne fra ‘den anden side af di-
sken’.

“Selvfolgelig var det en klar fordel,
at jeg allerede kendte brandet og skoe-
ne, da jeg startede 1 Green Comfort, for
jeg kunne ga ind og sxlge fra dag ét.
Men der er ogsa en fordel, at jeg har
staet der selv, for dermed ved man,
hvad de tenker ude i butikkerne. Det
betyder, at jeg bedre kan relatere til det,
de siger, og er der en funktion eller en
farve, der ikke fungerer, sa jeg godt se
det fra deres side”.

UNG | BRANCHEN

| SKOBRANCHEN VED EN
TILFELDIGHED

At det blev skobranchen, Andreas
valgte, var lidt af en tilfeldighed. Jeg
ville gerne i leere 1 en sports- eller mo-
deforretning, men en dag sa mine bed-
steforaeldre, at Skoringen 1 Ringe sogte
en elev, og heldigvis var Jorgen og Jette,
der ejer forretningen, abne overfor at
tage en chance med en mand som ny
elev i stedet for en kvinde, som det tra-
ditionelt er. Og det er jeg da glad for”.

Sperger man Andreas, hvad det er,
skobranchen kan, forteller han, at det
bl.a. er at kombinere viden om komfort
og sko-teknik med mode.

“Det er sjovt at kunne fortelle noget
om skoene, hvad enten det er til en for-
bruger i en detailbutik eller til en de-
tailbutik. Nogle af argumenterne er de
samme, bade nar vi taler funktioner, og
nar det handler om, hvad én sko kan
frem for en anden model. Forskellen er,
at de kunder, jeg har med at gore 1 dag,
keber flere antal; flere modeller og flere
farver, og det, synes jeg, er sjovere, end
at selge et par sko ad gangen”.

Hos Green Comfort er der historier
bag alle skoene, og det kan Andreas
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godt lide. “Men samtidig er et ogsa in-
teressant at vaere tet pa tendenserne 1
moden”, siger han.

Andpreas folger bade toj- og skomar-
ker pa de sociale medier, for at have
fingeren pa pulsen, ikke mindst fordi
han og det ovrige salgsteam ogsa har et
ord at skulle have sagt 1 forhold til de-
signet af skoene.

DET ER MIN HYLDE | MANGE AR
FREM

Andreas ser klar sig selv 1 leveran-
dor-delen af branchen 1 mange ar
frem. “Jeg har ikke planer om andet.
Jeg er et godt sted, og jeg kan godt lide
firmaet, sa det bliver der ikke lavet om
pa. Og i ovrigt bliver det bedre og bed-
re 1 takt med, at man far opbygget nog-
le gode relationer til sine kunder”.

For selv om han er udadvendt og
gerne moder nye mennesker, sa er det
langt sjovere at have kunder, man kan
have en tat og god relation til, mener
han.

“Néar man kan maerke, at man gle-
der sig til at besoge en kunde, og man
kan marke, at de har gledet sig til man
kommer, sa giver det bare ekstra god
mening”, forklarer han.

Andreas har omkring 40 kunder,
som han besoger pa Fyn og Sjelland
og fra denne seson har Green Com-
fort-selgerne ogsa faet Sanita med ud.

“Det er spendende at fa et nyt
brand med ind. Det er jo nye og andre
kunder, jeg skal besoge — mennesker,
som jeg ikke kommer ud til med Green
Comfort”.

Da Andreas kom ind i skobranchen,
blev han mere og mere glad for den, og
han afviser bestemt ikke, at han ogsa
godt kunne tenke sig at videreuddanne
sig — maske med en lederuddannelse
eller en Masterclass.

“Lige nu er jeg glad for at vaere, hvor
jeg er; men man skal aldrig sige aldrig,
og jeg kan ogsa godt lide at have ansvar,
sa ja, det kan sagtens veere, jeg skal vide-
reuddannes 1 skobranchen pa et tids-
punkt”, slutter Andreas Holmbech.



RADGIVNINGSNYT

Af Bo Dalsgaard, Chefkonsulent, Dansk Erhverv

Fa styr pa din
prismarkedstering

inden Black Friday

Rigtig mange butikker planlzegger at lancere nogle saerlige tilbud
pa Black Friday og til jul, men der er en reekke regler, der skal
overholdes, hvis det skal gares lovligt. Her far du fem gode rad og
en advarsel, som kan hjaelpe dig med at overholde reglerme.

SAVE UP TO

"Ml BLACK FRIDAY

NOW IT’S TIME TO SAVE BIG

R Od ] ANNONCER MED BLACK FRIDAY ER EN MEDDELELSE
d OM PRISNEDSZATTELSE

Som udgangspunkt er enhver brug nedsattelse og dermed omfattet af reg- med et spar-budskab, men bare skriver
af ordene ‘Black ITiday’ 1 forbindelse lerne om referenceperioder og kampag- ‘Black Iriday pris’, bliver du stadig om-
med priser en meddelelse om en pris- neperioder. Selv hvis du ikke annoncerer fattet af reglerne og skal vise for-prisen.

o
Rad 2 REFERENCEPERIODEN FOR FGR-PRISEN ER ALTID MINIMUM 30 DAGE

Hvis du wvil annoncere med et 24. november og du skal derfor mini- meget kortvarigt.
spar-budskab pa Black Iriday, er sam- mum tjekke dine priser tilbage til den Da referenceperioden er minimum
menligningsprisen den laveste pris, 25. oktober. Hvis prisen pa varen har 30 dag, skal du ogsa have haft en vare
som du har taget for varen 1 de forud- varieret 1 perioden, skal du bruge den til salg 1 minimum 30 dage for, at du
gaende minimum 30 dage op til Black laveste pris som sammenligning — ogsa kan benytte et spar-budskab 1 forbin-

Triday. I 2023 falder Black Friday den selvom prisen kun har vaeret geldende delse med varen.
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Rad 3

Som udgangspunkt kan du altid kere

en kampagne med spar-budskaber 1 op
til 10 dage. Hvis kampagnen er 10 dage
eller kortere behover du ikke, at oplyse
forbrugerne om kampagnens varighed.
Ved kampagner, der er pa 10 dage eller
kortere, er referenceperioden altid 30
dage, og det betyder, at din sammenlig-
ningspris skal vaere den laveste pris, som
du har udbudt produktet til 1 de seneste

Rad 4

Nar du kerer kampagner, der er len-

gere end 10 dage, skal du forholde dig
til halvdelsreglen, der betyder, at kam-
pagneperioden aldrig ma veere lengere
end halvdelen af referenceperioden.

Rad 5

Der er ikke noget problem 1 at an-

noncere med mangde- eller kombina-
tionstilbud, hvor kunderne sparer pen-
ge ved samtidigt keb af for eksempel
to par sko eller ét par sko og ét par
stovler.

Du skal forst have etableret en nor-
mapris/forpris, inden du kan lave
meangde- eller kombinationstilbud.
Varerne skal derfor have varet til salg
enkeltvis hos dig 1 minimum 30 dage.

Hvis prisen har varieret 1 de 30 dage,

RADGIVNINGSNYT

30 dage op til kampagnestart.

Hvis du vil kere kampagner, der er
leengere end 10 dage, skal forbrugerne
informeres om dette, og det kan ske pa
to mader:

1. Fra starten af kampagnen oplyses
der tydeligt om kampagnens varig-
hed for eksempel ved at skrive ‘til-
buddet er gaeldende 1 ugerne 34-36°.

2. Efter de forste 10 dage oplyses der

Det vil sige, at hvis din kampagne varer
1 tre uger, sa bliver din referenceperiode
minimum seks uger, og du skal derfor
sammenligne din kampagnepris med
den laveste pris, du har benyttet 1 de

skal du tage udgangspunkt i den laveste
pris ide 30 dage.

Hvis du skriver ‘ét par for 699 — og
to par for 1200 — spar 198 kroner’, skal
de 699 altsa veere den laveste pris i de
30 dage op til kampagnestarten.

Der er er ikke nogen begransning
pa, hvor lenge du ma benytte dig af
mengde- eller kombinationstilbud,
men hvis du @ndrer pa enkeltstykspri-
sen, skal du huske at fjerne eller @ndre
dit besparelsesudsagn.

LANGDEN AF KAMPAGNEPERIODEN

1 al efterfolgende markedsforing
om, at der er tale om forlengelse
af’ en eksisterende kampagne. Du
kan for eksempel skrive ‘Det gode
tilbud fortsatter’,
forleenges’ eller lignende, sa det er

‘Kampagnen

klart og tydeligt for forbrugerne, at
der er tale om en eksisterende
kampagne.

HALVDELSREGLEN - HVAD GAR DEN UD PA?

seks uger op til kampagnestarten. Jo
leengere kampagneperiode desto lenge-
re bliver referenceperioden.

MZANGDE- OG KOMBINATIONSTILBUD

I eksempel fra for med et par for
699 og to for 1200, vil det vere vildle-
dende, hvis du kortvarigt nedsatter pri-
sen for et par til 599 kroner for derefter,
nar du igen heever prisen til 699, at for-
sette med dit mengetilbud. I denne
situation skal du vente minimum
30 dage, hvor prisen per par er 699
kroner, for du igen kan kore med dit

mengdetilbud.

ADVARSEL - OVERTRADELSE KAN MEDFQRE STORE BODER

Butikker, der overtrader reglerne 1
markedsforingsloven, kan straffes med
en bode, og boden er baseret pa butik-
kens/virksomhedens omsetning. Det
betyder, at jo sterre omsatning, desto
storre bader.

For sma virksomheder med en om-

setning mellem 0 og 5 millioner vil bo-
derne for en overtredelse typisk ligge 1
lejet 40.000-80.000, mens en overtra-
delse for en storre virksomhed eller en
kaede med en omsatning pa 20-50 milli-
oner vil kunne resultere i beder pa
200.000-500.000 kroner.
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I begge tilfelde kan bederne blive
endnu hgjere, hvis domstolene vurderer,
at overtredelserne er sket under skar-
pende omstendigheder som; at overtrae-
delser er sket bevidst, der er tale om gen-
overtreedelser  eller

tagne meget

langvarige overtradelser.
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Masterclass

med succes

26 DELTAGERE HAR NETOP
GENNEMFQRT DEN FORSTE
MASTERCLASS | SO-ME SPECIALIST.
UDDANNELSESDIREKT@R RASMUS
GUNDELACH ER GLAD FOR
FORLGBET OG SUCCESEN, OG

HAN SER FREM TIL DE KOMMENDE
MASTERCLASSES |1 2024.

Skobranchen.dk har i samarbejde
med en rakke andre brancheorganisa-
tioner under Dansk FErhverv netop
gennemfort den forste Masterclass pa
Aarhus Business College, Handelsfag-
skolen 1 Odder. Og med stor succes.

26 medarbejdere fra detailbutikker og
virksomheder inden for forskellige bran-
cher deltog i SoMe Specialist-kurset, og
Rasmus Gundelach, der er uddannelses-
direktor pa Handelsfagskolen forteller, at
kurset gik over alt forventning,

“Da vi forst fik gjort opmaerksom pa
kurset, matte vi gendbne for tilmeldin-
gerne, og interessen var faktisk sa stor,
at vi overvejer endnu et SoMe Specia-
list-kursus allerede til foraret 2024.

Han fortaller videre, at netop det, at
deltagerne  kommer fra forskellige
brancher, gav en rigtig god diversitet.
“Samtidig var der jo forskel pa niveau-
et. Nogle havde arbejdet med SoMe
igennem lang tid, mens det for andre
var helt nyt. Men ogsa det gav et rigtig
fint spaend. For der er ingen tvivl om, at
det er et omrade, som alle kan have god
glaede af at vide noget om”.

Lotte Rye Smidt, SUNDS MOB-
LER A/S var blandt deltagerne, og
hun er begejstret.

“Grunden til at jeg kiggede pa Ma-
sterclass, var fordi jeg begyndte 1 butik-
ken, der bliver ejet af min mand, for tre
ar siden. Jeg ved noget, men der er ogsa
ting, jeg ikke ved, fordi jeg kommer fra
anden baggrund”, fortzller Lotte Ryo
Smidt.

Tekst: Pia Finne

“Til vores SoMe bruger vi bureauer,

men det koster penge, og nar de begyn-
der at tale, sa kommer vi faktisk lidt til
kort i forhold til at gore det rigtigt og
ramme vores kunder bedst muligt.
Derfor var det relevant med SoMe Ma-
sterclass. Det foregar intensivt over to
dage, hvilket betyder, at man stadig kan
fa bemandingen til at ga op i butikken,
og vi fik nogle rigtig gode varktojer, sa
jeg fremadrettet kan lave en SoMe-stra-
tegi og en retning pd, hvad vi vil, og
hvordan vi gor det. Samt ikke mindst
god information om, hvor man kan
hente mere viden og blive klogere”.

At der var mennesker fra mange
brancher pa kurser, ser Lotte kun som
en fordel. “De fleste problematikker er
jo de samme, og derudover kan man jo
hente god inspiration hos hinanden”.

Hun er ogsa rigtig glad for; at hun
efterfolgende fik tilsendt materialet og
alle links. “Det gor det nemmere at ar-
bejde med efterfolgende”, siger hun, og
hun kan sagtens se sig selv tage en Ma-
sterclass igen inden for et andet omrade.

Indtil videre er der ud over SoMe
Specialist-kurset ogsa planlagt kurser 1
‘Ekspert 1 koncept’, ‘Effektiv salgsleder’
og ‘Drift og optimering’, og Rasmus
Gundelach forteller, at interessen for
de efterfolgende kurser ogsa var stor
blandt deltagerne. “I hvert fald leb vi
tor for flyers, og det plejer at vaere et
godt tegn”, siger han.

DET ER VIGTIGT MED
EFTERUDDANNELSE

Rasmus Gundelach slar fast, at ef-
teruddannelse af detailbranchens akto-
rer er vigtigt. “Dem der flytter sig, er
dem der vinder pa den lange bane. Det
geelder generelt, og det gelder SoMe
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som det netop afsluttede kursus om-
handlede. “Dem, der kan konvertere
over, og have en effektiv platform pa de
sociale medier vinder”, siger han, og
fortseetter: “Det optimale ville vere,
hvis vi kan fa skabt mere fart i efterud-
dannelse inden for vores brancher. Det
styrker butikken, det kompetenceud-
vikler og motiverer vores medarbejdere
sender et signal bade som branche,
men ogsa som arbejdsgiver om, at her
er vi fremadsynede”.

Og han ser 1 den grad frem til de
kommende kurser.

Det neste planlagte kursus er ‘Eks-
pert i koncept’ med undertitlen Butiks-
indretning; hvordan man udnytter sine
kvadratmeter bedst, hvordan man ska-
ber kundetrafik m.v. “Vi skal vaek fra at
gore tingene mere eller mindre tilfael-
digt til at forsta, at det faktisk er penge,
der flyttes rundt med, nar der flyttes
rundt i butikken”, lyder det fra Rasmus
Gundelach, der forteller, at kurset lober
ad stablen 18.-19. marts 2024.

Masterclass modulerne skal fremad-
rettet kore arligt. Man kan valge en af
de fire Masterclasses, eller man kan fol-
ge tre eller dem alle fire i et rul.

Ifelge Rasmus Gundelach er Ma-
sterclass-kurserne arbejdsmarkedskur-
ser. Det vil sige, der er lonrefusion efter
Statens takster samt tilskud, hvis man
ikke 1 forvejen har en videregaende ud-
dannelse efter den gymnasiale uddan-
nelse. “Men alle mulighederne for til-
skud  er udferligt beskrevet 1
kursusmaterialet”, forklarer Rasmus
Gundelach, der slutter af med at for-
teelle, at deltagerne naturligvis far et
bevis for gennemfort kursus fra Aarhus
Business

College, Handelsfagskolen

samt et diplom fra Dansk Erhverw.
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Dr. Martens pa Kobmagergade

Dr. Martens fortsetter sin nordiske

ckspansion med en ny flagskibsbutik 1

PETER JORGENSEN

Grundlaggeren af Sports Connecti-
on, Peter Jorgensen er netop fyldt 60 ar.
Samtidig er det nasten 30 ar siden,
Peter Jorgensen stiftede Sports Connec-
tion, og med det har han opbygget Ske-
chers brandet i Norden. I juni solgte
Peter og Marianne Jorgensen Sports
Connection til Skechers, og 1 dag er Pe-
ter Jorgensen Nordic Country Mana-
ger for Skechers Nordic.

Nikolai Klausen, direktor 1 Skobran-
chen.dk og Wear har netop lavet en

hjertet af Kobenhavn.
Den nye Dr. Martens-butik dakker

Mod Peter forgensen

i
|

podcast med Peter Jorgensen i hoved-
rollen. Podcasten kan hentes der, hvor
man henter sine podcasts.

I podcasten kan du here om, hvor-
dan det 1 lobet af bare fa ar er lykkes
SKECHERS Nordic at indtage Dan-
mark og tage de danske forbrugere med
storm. Serligt de seneste tre ar har vae-
ret helt utrolige og i 2022 naede man en
omseatning pa hele 632 mio.kr.

Peter Jorgensen er manden bag Ske-
chers Nordic. Han er en erfaren kob-
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et areal pa 95m* pa Kebmagergade og
vil huse hele udvalget af Dr. Mar-
tens-kollektioner til mend, kvinder og
born. Det inkluderer den premium
‘Made in England’-serie sével som Ve-
gan, Originals og sandal-kollektionerne.

Den britiske arv fra Dr. Martens
prager butikken med indretning af det
i Manchester-baserede Studio OLS3,
der moder den lokale kultur med et
muralmaleri af den 1 Kebenhavn-base-
rede illustrator PILAT. En uafhangig
illustrator kendt for sine livlige fremstil-
linger af mennesker 1 bevaegelse. Hen-
des farverige murveerker kan ses rundt
omkring 1 Koebenhavn, men ogsa 1
Bangkok og Phnom Penh i Cambodia.

mand fra Sydvestjylland, der sammen
med sine dygtige medarbejdere har for-
maet at komme igennem den ene krise
efter den anden, pa en made som kun
meget fa har formaet — om nogen?

I dag er der ikke mindre end 60 for-
retninger 1 Danmark samt butikker i
Norden, ligesom Nordtyskland ogsa er
under Peters vinger.

Hvad er det, som Peter og SKE-
CHERS kan og der gor, at de har faet
sa stor succes? Hvilke strategiske be-
slutninger har de taget gennem de for-
skellige globale kriser, som har ramt
hele sko- og modebranchen? Hvorfor
har danskerne i sa stort et omfang taget
imod SKECHERS og vil salget fort-
sette med at vokse eller har de naet
toppen?

Det skal vi snakke om i denne pod-
cast. Men vi far forhabentlig ogsa et
kendskab til Peter som person. Hvad er
hans baggrund, hvad braender han for
og hvor finder han energi og motivation
til at fortseette og fortsatte?
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KEEN X Hiking Patrol

Udendors fodtoej ses nu i en ny kon-
tekst, nar KEEN, der forhandles af Ver-
non Sport, lancerer samarbejdet med
Hiking Patrol.

Samarbejdet fungerer som en KEEN
mulighed for at vove sig lengere vek,
udnytte eclementer fra udendors og
kombinere dem med funktionelle detal-
jer for at forbedre din outdoor-oplevelse.

Debutsamarbejdet mellem KEEN
og Hiking Patrol skubber graenserne for
fodtejsinnovation fra udenders og ind i
en mere moderne livsstilsvinkel.
AW23-partnerskabet skubber til udvik-
lingen af KEEN fra et ikon for eventyr
til et kulturelt ikon, der skubber til graen-
serne for anvendelsen.

Mode, komfort & funktion

HASSIA kombinerer mode med
komfort. I foraret/sommeren 2024

settes fokus pa klassiske og feminine
styles. Blode ballerinaer og lette loafers
ses samt sneakers og skenne slingbacks.
Farverne er trendy. Lys fuchsia, lyse

nuancer af bla, koral og en frisk gron
er blandt favoritterne. Ud over naturli-
ge toner setter perleeffekter accenter,
som tonalt udseende eller i kraftfulde
kombinationer. Og sa er funktion altid
1 fokus.
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Etonic tilbage

med autenticitet
& mnovation

Vernon har altid veret dedikeret til
at soge historie og originalitet 1 mode-

verdenen. Og nu har man annonceret
et partnerskab med Etonic, som en
skandinavisk distributer og salg af de-
res ikoniske sneakers.

Etonic er et af’ de mest banebryden-
de navne inden for sportsfodtejsbran-
chen som verdens forste sportsmearke.
Etonic blev grundlagt i 1867 og har en
rig historie og en arv af uovertruffen
komfort, innovation, kvalitet og ydeev-
ne. Etonic har veret pa forkant med
sportssneakerverdenen i1 generationer.

Siden starten har Etonic vaeret pa en
ubgjelig mission for at holde individer
et skridt foran flokken, uanset om det
er pa banen eller pa gaden. Nu vil Ver-
non bringe dette videre, og vil med
Etonic sneakers bade henvende sig til
mend og kvinder.

Etonic har opnaet bred anerkendelse
for den exceptionelle kvalitet af deres
sneakers. Gennem arene har Etonic sat
sine spor gennem spandende samarbej-
der med tidens legender.

I 80’erne gik Etonic sammen med
den ikoniske tennisspiller og tejprodu-
cent, Ired Perry, hvilket resulterede i en
fusion af sportslig elegance og tidles stil.

Derudover viste Etonic deres eks-
pertise 1 basketballomradet ved at ska-
be en signatursko til den tidligere
NBA-stjerne, Hakeem Olajuwon.

Disse samarbejder viser maerkets ga-
pa-mod, ved at skabe fodtej 1 topklasse
og samarbejde med prestigefyldte
marker og atleter.

Da Vernon overtager salg og distri-
bution i Skandinavien fra SS24, er Eto-
nic tilbage for fuld kraft og prasenterer
en interessant reekke af sneakers, der
henter inspiration fra lebeverdenen.
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Oplev Tamaris med alle sanserne

Intet tilbehor er sa personligt for en
kvinde som hendes duft. Tamaris er al-
lerede pa vej til at blive et fuldgyldigt
livsstilsmerke og tager nu det naste
vigtige skridt med lanceringen af sin
egen duftlinje 1 hab om, at kvinder med
Tamaris maske kan udtrykke alle facet-
ter af deres personlighed. Med JOY-
FUL, POWERFUL og SOULFUL
har meerket skabt tre dristige dufte, som
hver iseer legemliggor en bestemt stem-
ning og flyder over med karakter og li-
denskab.

I overensstemmelse med det centra-
le brandbudskab, ‘Perfekt til dig, 1 hvert
ojeblik’, med Tamaris, kan enhver
kvinde finde den stil, der fremhaever
hendes personlighed. Omdrejnings-

punktet her er et produktsortiment, der
er bygget op omkring kundens livsstil
og tilbyder det rigtige look til enhver
lejlighed 1 livet.

“For os reprasenterer lanceringen
af Tamaris duftlinjen endnu en vigtig
milepzl pa vores vej til at blive et livs-
stilsmearke. Ved at afspejle den brede
vifte af produkter 1 vores kollektioner
vil vores nye satsning vaere mangefacet-
teret lige fra starten: med tre Eau de
Parfum, i perfekt harmoni med de livs-
faser, som vores forbrugere oplever, og
med deres forskellige personligheder”,
siger Jens Beining, administrerende
direktor for Wortmann Group, i en
kommentar til lanceringen af den nye
duftlinje.

UE
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Ma du forbyde
forbrugere at

skrive negative
anmeldelser?

Forbrugerombudsmanden har 1 en
konkret sag taget stilling til, om en virk-
somhed kan indfore en tavshedsklausul
1 sine handelsbetingelser. Og svaret er:
Nej, det ma virksomhederne ikke.

Forbrugerombudsmanden legger 1
afgorelsen vaegt pa, at en tavshedsklau-
sul begrenser forbrugernes mulighed
for at ytre sig og at det er 1 strid med
god markedsforingsskik. Virksomhe-
derne ma acceptere, at forbrugerne
kan skrive deres subjektive meninger
om virksomhederne og deres produk-
ter og hvis virksomhederne er uenig i
anmeldelserne, har virksomhederne
mulighed for at svare direkte pa anmel-
delserne. Pa Trustpilot er der endvide-
re mulighed for at fa fiernet abenbart
urigtige anmeldelser. P4 baggrund af
forbrugerombudsmandens  vurdering
af sagen har den pageldende virksom-
hed nu fjernet tavshedsklausulen fra
sine handels- og lejebetingelser og virk-
somheden har desuden oplyst til for-
brugerombudsmanden, at klausulen
aldrig har veeret gjort gaeldende overfor

nogen forbrugere.

NYD. Tamaris er for kvinder, der
veerdsaetter god kvalitet lige sa meget,

som de vardsetter sig selv. Som ikke
gar pad kompromis med deres vardier
og en optimal bareoplevelse, fordi vel-
veere kan vere barbart — og du marker
det ikke bare, du ser det ogsa.

Til SS24 hedder serierne:
01 NYDelight, 02 NYDressy,
03 NYDuet, 04 NEWDreams.



SKOBAROMETER

Indeks, samme maned aret for

150

120

107
90 97 94
88
% 82 81
74 75

60 66

30 30 I I

0
jan feb mar apr

maj jun jul aug sep okt nov

2022 W 2023

76

dec

BUTIKKER
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Salgstallene er indsamlet fra et udvalg af Skobranchen.dk’s medlemmer.
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SAMLET
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SKOBRANCHENS EKSPORT

Eksport Mio. Kr.
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EKSPORT PER MANED
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Eksporttallene 1 SKO’s branchebarometer er hentet fra Danmarks Statistik.
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