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Indk@bsmesse mig her
— Og Inspirationsmesse

mig der’!

Jeg vil indledningsvis advare om, at denne leder viser tydelige tegn

pa uforlgste frustrationer hos en lille skohandler!

Af Jorgen Rubaek Krebs, formand for Skobranchen.dk

Kalenderen siger sommer - vejrguder-
ne sender regn! Kunderne i forretningen
bestar primzert af ind- og udenlandske
feriegaester, der har god tid og eftersper-
ger udsalgsnedsatte sko eller sandaler!
Personalet er taget pa ferie, sa jeg arbej-
der hver dag i butikken - og nu bliver jeg
indbudt til CIFF fra onsdag 7. til fredag 9.
august, hvor der kan kebes toj, sko og
sandaler til sseson F/S 2025. Jeg vil gerne
bespge CIFF, men kan ikke lukke butikken
en hverdag i feriessesonen, og messen
har ikke abent i weekenden, sa personalet
kommer desveerre ikke med denne gang!

Jeg har tidligere rost, at CIFF og Revol-
ver fusionerede til én International Ke-
benhavnermesse i februar/august, men
erfarede kort tid efter, at ‘en udbryder-
gruppe’ etablerede Mandatory Cph, der
blev afholdt fgrste gang fra onsdag den
26. til fredag den 28. juni i @ksnehallen.
Jeg naede ikke til Knbenhavn, da jeg selv
havde ferie! Den var planlagt for lang tid
siden, sa jeg kunne veere i butikken, nar
personalet skulle have ferie.

Personligt er jeg medlem af en ind-
kobsforening, som allerede har holdt to
indkobsmesser i lobet af juni maned og
har den 3. pa vej i august. Det vil sige, at
jeg har foretaget indkeb til neeste forar og
sommer uden at have erfaring fra vores
varer i ar, og inden den storste og vigtig-
ste inspirationsmesse; CIFF er begyndt!
Ser | det som et problem?

Flere brands har allerede meddelt, at
de har ‘tidlig deadline’ og ensker derfor
tidlig ordreafgivelse, sa | har maske ogsa
brugt en del af budgettet for F/S 2025 al-
lerede nu!

Jeg stotter fuldt og fast op omkring
CIFF og min egen forening - og jeg er glad
for, at der er sket en samling af messe-
kraefterne, men jeg kan eerligt talt ikke
forsta, hvorfor vi er kommet i en situati-
on, hvor vi skal afgive ordrer sa tidligt pa
seesonen, inden den storste og vigtigste
messe - og pa et tidspunkt, hvor vi end
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ikke har erfaringer med denne saesons
varer. Gor vi det virkelig blot for at fa
stovler leveretijuni og sandaler i decem-
ber! Jeg tvivler pa, at klimazendringerne
kan retfeerdiggore nodvendigheden af
det!

Jeg ser derimod, at en for tidlig ordre-
afgivelse oger risikoen for fejlindkeb!
Dgede fejlindkeb eger risikoen for flere
tilbud, og dermed lavere indtjening til bu-
tikkerne. Men det giver selvfolgelig pro-
ducenter og leverandgrer en ekstra chan-
ce for at komme med ‘de rigtige varer' i
saesonen! (Undskyld min ‘motivdrop-
ping’).

Maske kunne en lgsning pa dette pro-
blem veere, at leverander/producent ta-
ger en starre risiko for varerne i butikken,
f.eks. med returret eller nedskrivning ef-
ter seeson. Det er i alles interesse at fa de
rigtige varer til den rigtige tid — hverken
store eller sma kan i disse tider tale fejl-
indkeb.

N& - nok om mine frustrationer! Jeg
haber, at vi ses pa CIFF og ikke mindst til
Skobranchens arrangement onsdag og
torsdag eftermiddag. Jeg kommer ons-
dag, og jeg vil gerne here din kommentar
pa ovenstaende!

P& gensyn!



CIFF City Volumr
ny 360 graders

CIFF

e/ -en
latform

Kgbenhavn star pa den anden ende fra 7. - 9. august, nar der er Copenhagen

Fashion Week i byen. | Bella Center findes CIFF City, og messen er for alvor

ved at markere sig internationalt. “Flere og flere indkgbere prioriterer

Kgbenhavn. Vi har faet nogle af de helt store spillere med, og der vil vaere et

godt miks af spaendende brands og events”, siger CIFFs direktgr Sofie Dolva.

R

-

FRANEW MOVEMENT STANDEN PA CIFF | JANUAR

Der er ingen tvivl om, at CIFF for alvor
er ved markere sig som en af de fgrende
modemesser i Europa. Der kommer flere
og flere bespgende og brands fra landene
i Europa, og CIFFs direktpr Sofia Dolva
slar fast, at man denne gang har arbejdet
endnu mere malrettet pa at fa bl.a. tyske

brands og tyske indkpbere samt presse til
Kegbenhavn.

“Generelt set er vi begyndt at teenke
messen lidt mere 360 grader — hele aret
rundt. Derfor er vi i fuld gang med at byg-
ge bro med de internationale markeder,
hvor det giver mening. Det gaelder Pitti i

Milano og Milano Fashion Week som no-
get nyt, og det geelder New York Fashion
Week. Malet er, at vi kan markedsfore de
brands, der deltager pa CIFF, meget mere
dynamisk med vores brand og i de set-
tings, hvor det giver mening. Det betyder
ogsa, at vi i hejere grad laver arsaftaler
med vores udstillere frem for aftaler fra
saeson til saeson”, fastslar Sofie Dolva,
der forteaeller, at man forspger at sam-
menseette en skreeddersyet plan, sa de
enkelte brands kan fa et overblik over,
hvilke af de andre initiativer, CIFF er invol-
veret i, man kan passe ind i.

Samtidig forseger man ogsa at nudge
indkoberne pa anderledes mader.

“Tiderne er jo desveerre forbi, hvor ind-
koberne kom forbi standen, sa kollektio-
nen og lagde en ordre. Derfor skal vi ogsa
taenke anderledes’, siger hun, og pointerer:

“Det er vores indtryk, at flere og flere
indkebere og brands prioriterer Keben-
havn som messedestination, og at Ke-
benhavn har faet et markant bedre ry
over de seneste saesoner blandt de uden-
landske indkgpbere sdvel som blandt de
danske, og den feedback vi far, er positiv.



Det vi hgrer er, at indkgberne nyder at
veere her, og at de finder brands, som de
ellers ikke ville finde".

CIFF CITY VOLUME 2

Denne gang preesenteres en messe,
som Sofie Dolva kalder for CIFF City Volu-
me 2, og den nye messe er pa hele 24 pct.
flere kvadratmeter end den foregaende.

"Vi er fuldt bookede. En del af messen
ligner selvfolgelig sig selv, men der kom-
mer ogsa til at ske en hel del spaendende
aendringer”, forklarer Sofie Dolva, og hun
begynder ved hovedindgangen, hvor der
for var innovatoromrade. Det har nu faet
navnet ‘Neudeutsch’ og her vilman pa en
anderledes made - opbygget som en
brandbutik, hvor fashion, lifestyle og
beauty forenes - praesentere en raekke
tyske brands. Det sker med stotte fra den
tyske ambassade og der vil vaere en dele-
gation pa hele 33 journalister fra tyske
medier.

"Herudover vil der som tidligere i
B-hallen ligge Premium Women og Clas-
sic Apparel, der er den mere kommerciel-
le delaf branchen. | januar havde vi flyttet
sko og accessories over i hal A, men vieri
en test and lean fase, og det ma vi kon-
statere, fungerede ikke. Derfor er sko og
accessories tilbage i hal B, men for at
impdekomme den ‘blandede landhandel,
som vi gerne ville udga ved at flytte tilbe-
horet ud, og for at segmentere bedre, har
vinu skabt baneri B-hallen. De gor omra-
det mere roligt og overblikket storre”, for-
klarer Sofie Dolva.

FLERE SPISESTEDER 0G MERE LIV

Fere spisesteder lover Sofie Dolva
ogsa, og er det godt vejr, vil der veere en
reekke udendors spisesteder bade foran
foyeren og ude foran B-hallen.

“DK Company City har de senere ar
fyldt hele den nederste del af B-Hallen.
Det gor de ogsa pa denne messe, men
denne gang integreres deres univers med
vores identitet, sa det bliver et sammen-
hzengende omrade uden for DK Company
City", forteeller Sofie Dolva, og hun siger
videre, at grunden til det er, at DK Com-

CIFFS DIREKT@R SOFIE DOLVA

pany i mange ar har haft et onsdagse-
vent, der reelt set har suget al trafikken
pa gulvet over i deres showroom. “Nu
co-hoster vi i stedet et event i centerhal-
len, hvor Medina optraeder, og der er fri
bariudvalgte barerientime, sa alle mes-
sens bespgende og udstillere kan nyde
en drink og god musik”.
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| centerhallen, forteeller Sofie Dolva,
planleegger man at udvide standene, sa
centerhallen vilveere fyldt med brands og
agenturer med mange kvadratmeter,
med collabs eller andet, og der vil veere
plads tilen ny madpartner, Union Kitchen,
der har restaurant i Kgbenhavn, og er
med pa messen for forste gang.



NEROGUARDINI ER PA CIFF VILLAGE MED SIT SHOWROOM

NYE SKOUDSTILLERE

PA CIFF

COoP
Camper
Atone

Prime boots

FOYEREN ER TIL FEST OG FARVER

| Foyeren vil der denne gang ske noget
helt nyt. G Star Amsterdam har bygget
deres eget hus op, og nar man traeder ind
i huset, vil man fa en oplevelse for sig.
“Man traeder ind i G Star-universet. Her vil
veere forskellige special guests og events
pa musikfronten, mad med videre".

G Star er flankeret af Les Deux, der op-
bygger en indenders basketballbane ved
siden af deres stand, samt Vernon, der
ogsa er klar med masser af liv.

"Sa Foyeren vil med andre ord veere
fyldt med fest, farver og drinks", siger
Sofie Dolva med et smil.

C-hallen vil ligne sig selv, og fra Foyer-
en kan man ga videre til F-hallen, hvor
Kids holder til.

Bestseller er denne gang virkelig pa
banen, og de fylder hele Bella Arena med
deres brands.

"Sa der er rigtig mange store spillere

med denne gang. Det betyder naturligvis,
at de inviterer rigtig mange indkebere, og
dermed traekker rigtig mange bespgende
tilmessen”.

CGenerelt, forteeller Sofie Dolva, har
man denne gang forsegt at oge kvaliteten
af brands pa messen. Det betyder, at der
er kommet godt 100 nye brands til, og at
man har sagt farvel tilandre, bl.a. flere af
de mindre, internationale brands, der
endnu ikke har fodfeeste eller er etableret
i Danmark.

CIFF VILLAGE

CIFF Village, der bla. omfatter CIFF
Shoes, er fuldt booket, og ogsa her vil der
veere foodoutlets og brands, der har for-
skellige events.

“Bl.a. har Angulus jubilzeum, og det vil
blive fejret pa messen", lyder det, og Sofie
slar fast, at det er gaet op for mange af
CIFF Village udstillerne, at det godt kan
betale sig at skabe noget, der kan treekke
kunderne op ad trappen til 1. sal.
Andringer i CIFF Village:

* Goodstep er flyttet til et dobbelt sa
stort showroom i B5 (B5/102), hvor de
fremadrettet ogsa udstiller tasker fra
Roka London og Chesterfield samt fra
Daniele Donati.

* (Caprice overtager Goodsteps tidligere
showroom B5/105

* Froddo flytter tiLB5/108

® Skobranchen.dk harigen en stand i B5

MASSER AF INITIATIVER

VIP hospitalityloungen vil denne gang
veere placeret i centerhallen, og Sofie
Dolva fortaeller, at der her holdes en
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abningspreaesentation, som det er obliga-
torisk for alle inviterede, internationale
pressefolk at deltage i.

"Jeg mener, det er vigtigt, at de far en
gennemgang af messen, strukturen og de
typer brands, der er at finde pa messen,
inden de ‘slippes los'. P& den made far
bade de og udstillerne mest mulig valuta
for pengene”.

Som i januar holdes ogsa denne gang
en communitydinner i @ksnehallen om
torsdagen, hvor godt 1.000 indkebere,
udstillere og inviteret presse deltager i
spisning og efterfolgende fest, og ogsa
den er obligatorisk for alle, der flyves ind
til messen af CIFF.

Vores mal med middagen er at fa alle
samlet under ét tag. Det gor det muligt
at mede nye og velkendte forbindelser
og branchekollegaer under mere casual
former.

OPDATERET PLATFORM

Lige nu er CIFF i fuld gang med at opda-
tere hjemmeside og app, sa det bliver
endnu nemmere at finde rundt pa messen
med gode kort til bade CIFF Village og
messearealet pa gulvet.

“Vi opdaterer lgbende vores platforme
og til CIFF City i januar 2025 vil de bese-
gende kunne gore brug af en fuldsteendig
opgraderet app, der arbejder med com-
munity-ideen pa en helt ny made", for-
teeller Sofie Dolva.

CIFF Beauty hedder denne gang Beauty
& Liffestyle, og vil veere at finde i midter-
gangen i C-hallen. "Men der vil ogsa veere
brands spredt lidt ud pa messen, hvis det
giver bedre mening. Bl.a. vil en del tyske
beauty-brands veere at finde i det nye
‘Neudeutsch-omrade med andre tyske
livsstilsudstillere”, forklarer Sofie Dolva,
der videre forteeller, at der denne gang
ogsa vil veere et samlet omrade for B
Corps Beuty virksomheder, bl.a. Skandi-
navisk.

| lobet af messedagene vil Scandi-
navian Mind i ovrigt ogsa sta for en raekke
Beauty-inspirerede  og
talks.

-inspirerende

Tekst: Pia Finne
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CIFF

Overveeldende
bege|string

CIFF er en af de steerkeste og mest indflydelsesrige modemesser i

Nordeuropa, og den formar at samle bade butikker og udstillere i en

inspirerende og levende atmosfezere.

"Som ivrig deltager pa Copenhagen
International Fashion Fair (CIFF), kan jeg
ikke undga at fole en overveeldende be-
gejstring, nar modemessen naermer sig.
CIFF er en af de steerkeste og mest indfly-
delsesrige modemesser i Nordeuropa, og
den formar at samle bade butikker og ud-
stillere i en inspirerende og levende at-
mosfeere”. Det siger direktor i Skobran-
chen.dk, Nikolai Klausen, og han glaeder
sig bl.a. til at byde alle skobranchen.dk's
medlemer velkommen til Wine O'Clock
vinsmagning i forbindelse med CIFF. Det
sker den 7. og 8. august kL.16.00-17.00 for-
an stand B5-103. Vinsmagning er i samar-
bejde med Ludvig Bjerns Vinhandel.

BUTIKKERNE

“For butikker er CIFF en uvurderlig plat-
form i forhold til at opdage de nyeste
trends og kollektioner. Det er her, man
kan fa et forstehandsindtryk af kommen-
de seaesoners kollektioner. Derudover gi-
ver messen en unik mulighed for at net-
worke med branchekollegaer og udveksle
erfaringer og idéer”, siger Nikolai Klausen,
der mener, at det er et ‘'must’ for butikker-
ne at besgge CIFF.

Det styrker teamet og giver alle en
feelles referenceramme for de nye kol-
lektioner, man eventuelt skal arbejde

med i butikken. Medarbejderne far mu-
lighed for at lzere, vokse og fa inspiration
direkte fra kilden.

UDSTILLERNE

“For udstillere er CIFF en essentiel plat-
form, der bakker op om en samlet messe
i Kebenhavn - CIFF er i min optik den
steerkeste modemesse i Nordeuropa. Ud-
stillere far mulighed for at preesentere
deres nyeste kollektioner for et bredt
publikum af indkebere, butiksmedarbej-
dere og pressen’, slar Nikolai Klausen vi-
dere fast, og hans holdning er, at networ-
king er en vigtig del af messen.

‘Det er her, man meder nye forret-
ningsforbindelser, genopfrisker gamle
bekendtskaber og skaber nye samar-
bejdsmuligheder. Samtidig giver messen
rig mulighed for inspiration, bade fra an-
dre udstillere og fra de mange kreative
indslag, der praesenteres. Og naturligvis
er CIFF en oplagt platform for salg, hvor
man som udstiller kan na ud til nye kun-
der og styrke sin markedsposition”.

PERSONLIGT

Personligt mener han ogsa, at CIFF er
en keerkommen mulighed for at mede
mange af Skobranchen.dk's medlemmer
og styrke feellesskabet.
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“Det er inspirerende at se den passion
og kreativitet, der udspiller sig pa mes-
sen, og jeg gar altid derfra med nye idéer
og fornyet energi. CIFF er ikke bare en
messe - det er et andehul for branchen
samt en platform for veekst og innovati-
on", understreger han, og slutter af med
at pointere: "Uanset om du er butiksejer,
udstiller eller blot en modeinteresseret
sjeel, er CIFF stedet, hvor du ber veere. Det
er her, inspirationen "blomstrer og net-
veerk styrkes. Jeg ser frem til at hilse pa
jer alle sammen og dele endnu en fanta-
stisk messeoplevelse i Kebenhavn".

NIKOLAI KLAUSEN, DIREKT@R SKOBRANCHEN.DK
TLF. +45 91373130



I'T°S WINE
O'CLOCK

Skobranchen.dk inviterer vores medlemmer
til sommervin i forbindelse med CIFF.

Den 7. og 8. august kl. 16.00-17.00
Foran stand B5-103

@ oranchendk







MICAM

Trenden S525: En andelig
Masseopvagning

The Quest er det overordnede tema for footwear trenden til foraret og

sommeren 2025 skabt af MICAM Milano i samarbejde med Livetrend.

Vi fortseetter med at mangvrere os
gennem en polykrisetid med stigende
usikkerhed pa tveers af global politik,
okonomi og miljg. Denne dystre virkelig-
hed tegner et fatalt fremtidssyn, og troen
pa fremtiden er dalende.

Men til SS25 vil vi ikke se dette pjebliks
depression som tabt tid, men snarere
som et bank pa deren i forhold til en an-
delig masseopvagning og en ny kreativ
rensessance. Hvorfor? For da vi ikke far
det, vi onsker, er vi tvunget til at se leen-
gere frem og fokusere pa lyset for enden
af tunnelen. Vi begynder at folge den my-
tiske kraft indefra for at sege efter ulti-
mativ mening og ultimativt formal for at
opdage vores egen dybere natur og virke-
ligheden omkring os.

Vi bliver mere keerlige, ser dybere og
bidrager pa en dybere made til vores
fremtid og til selve livet. Som folge heraf
vil SS25 blive en sggen, hvilket betyder, at
vi vil bruge sindet til at finde retning og
modtage vejledning gennem hjertet. For i
tiden der kommer, nar flere og flere uven-
tede udfordringer opstar, bliver vi npdt til
at forankre os dybt i denne holdning, hvor
vi kan bruge det, der kommer som et ven-
depunkt til at blomstre og udforske nye
mader.

Ved at kombinere logik og empirisme
med mystisk bevidsthed og intuition vil vi
finde mere innovative, staerkt sammen-
koblede og i sidste ende mere vellykkede
veje. Vores s@gen vil forbinde os med vo-

res sanser og folelser og abne op for ny
spaending — uden at ofre behovet for vel-
veere og samvaer.

HEIRLOOM

o _/

Heirloom trenden legemliggor en blan-

ding af listighed, charme og faellesskabs-
and, der henter inspiration fra retro og
landlig eestetik. Trenden fejrer skenheden
i handarbejde og traditionelle teknikker
og fremmer en folelse af tilhagrsforhold
og feelles kulturelle veerdier. Det under-
streger en forbindelse tilarv og kystliv, og
inkorporerer naturlige materialer som
delikat veevning, bledt ruskind og raf-
fia-flet.
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Fodtejsdesignet har gennemteaenkte
detaljer som frynser, smukke udsmyknin-
ger og naturlige heele, der fremhaever det
handveerksmaessige touch. Disse ele-
menter skaber sko, der er bade nostalgi-
ske og moderne, og tilbyder et rustikt
men sofistikeret look. Denne trend er ide-
el til dem, der seetter pris pa autenticitet
og naturlige stilarter, og som gerne vil
skille sig ud med sin unikke, naturinspire-
rede appel og tidlese elegance.

AVANT-GARDE

N >

Avant-Garde footwear trenden omfav-

ner udtryksfuld individualitet og et fri-
tidsfokus og blander sporty og preppy



stilarter med dristig kreativitet. Her gen-
fortolkes klassikere ved hjeelp af slag-
kraftige materialer i colorblock-kombina-
tioner og med retroperforeringer og
monokrome blanke finish. Negledetaljer
inkluderer kantede taformer, tykkere
stropper og moderne asymmetrier, som
alle bidrager til et unikt og dynamisk ud-
seende. Trenden fusionerer problemfrit
kreativ flair med en kommerciel tilgang,
og der ses sko, som skiller sig ud med de-
res forskellige og innovative designs. Fra
levende farvekontraster til slanke, skin-
nende overflader udger Avantgarde-fod-
toj et steerkt fashion statement, perfekt
tildem, der veerdsaetter originalitet og en
fremadrettet sestetik i deres daglige slid.

EMPATHY

Empathy footwear trenden legemlig-
gor et sensuelt og intimt look, der forener
bled modernitet med minimal maksima-
lisme. Her forkaeles med fplsomme ma-
terialer, der omfatter fjer og smukke
teksturer. Blede volumener og drgmmen-
de ufuldkommenheder definerer dens
aestetik, fremhaevet af sarte detaljer som
draperinger, scrunch-effekter og sne-
reelementer.

MICAM

Hvert design fortaeller en historie om
taktil elegance, indbydende touch, og der
fremkaldes folelser. Her overskrides
graensen for det seedvanlige, og der tilby-
des en sensorisk oplevelse, der resonerer
dybt med baereren. Empatifodtej fejrer
sammensmeltningen af komfort og raffi-
nement, og inviterer brugerne til at for-
binde sig med deres sanser og omfavne
sarbarhedens skeonhed. Det er et poetisk
udtryk for personlig stil, der er gennem-
syret af ynde og hensigt.

o /

Preservation trenden er indbegrebet af

sammensmeltningen af innovation og
bioteknologi i fodtej og projicerer en
slank, futuristisk aestetik.

Den er designet til den ‘modern suvi-
vor' og anvender innovative materialer
sasom konstruerede metalliske belseg-
ninger, vandafvisende og gummiagtige
overflader sammen med leeder med en
second skind-funktion. Detaljer fokuserer
pa bled behagelighed og minimale lag-
delingseffekter for at forbedre funktiona-
litet og lang levetid.

Moderne skulpturelle hzele tilfpjer et
strejf af raffinement til nye minimalisti-
ske designs. Denne tendens udtrykker en
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forpligtelse i forhold til fremtiden med
fokus pa regenerering gennem banebry-
dende materialer og konstruktionstek-
nikker. Her mikses form og funktion gan-
ske problemfrit, og giver et glimt af
morgendagen, hvor mode og teknologi
konvergerer for at skabe modstandsdyg-
tige stilarter til den kraesne baerer.

Tekst: Pia Finne

Livetrend er en trend- og mar-
kedsanalyselgsning til mode, der
udnytter Big Data og kunstig in-
telligens for at hjzelpe med at
skabe bestsellersamlinger og
mindre usolgte varer for at maksi-
mere forretningen og reducere
den okologiske indvirkning. Som
en banebrydende opstart testes
lebende nye teknologier, der kan
bringes til brug i modeindustrien,
og i denne rapport er hvert fod-

tojsdesign genereret af kunstig

intelligens drevet af Livetrends
eksperter og data. Trenden laegger
op til MICAM, der findes sted fra
15.-17. september 2024.
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INTERVIEW

De finder deres vej

blandt giganterne

Errant er et dansk sneakersbrand, og man fornaermer ikke nogen ved at

sige, at de er meget sma i forhold til deres internationale mega-konkur-

renter. Men Errant har fundet sin egen vej. Det handler om kvalitet, om

at skabe en god sko til en fornuftig pris, og sa handler det i hgj grad om

brandfortaellingen, der understottes af collabs og limited editions.

MADS FREDERIKSEN TV. CHRISTIAN FUGLSANG TH.

Errant abnede, da verden lukkede ned.
Men pa trods af de darlige odds, har det
danske sneakersbrand alligevel haft god
succes i et marked, man umiddelbart
kunne teenke var umuligt at arbejde pa
med gigantiske konkurrenter som Nike,
Adidas og Puma.

Men Errant har gjort tingene anderle-
des, og fundet sin egen vej, og siden den

forste kollektion blev lanceret i 2021, er
virksomheden vaekstet organisk, og ud-
viklingen er sket i takt med, at der var
penge i kassen.

Idéen om at starte et dansk sneakers-
brand fik Christian Fuglsang Pedersen
tilbage i 2020. "Jeg tror, det kom sig af, at
jeg kobte et par sko pa nettet. Da jeg fik
dem hjem, opdagede jeg, at skoene og
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mig ikke var et godt match. De kom ind pa
hylden sammen med et andet par, der i
ovrigt heller ikke lige var det bedste
match. Det satte tanker i gang hos mig i
forhold til, om man kunne lave en sko, der
passede alle bedre”, fortaeller Christian.
Han tog kontakt til to af sine kammerater;
Mads Frederiksen og Rasmus Baek Lund,
og de tre startede Errant. "l bagklogska-



bens klare lys ved jeg i dag, at det ikke er
muligt at lave en sko, der passer til alle,
men vi bestraeber os stadig pa at gore det
bedste, vi kan", fastslar Christian.

| dag har Rasmus Baek Lund pa ganske
udramatisk vis trukket sig ud ad virksom-
heden, og den ejes af Christian Fuglsang
Pedersen og Mads Frederiksen med Chri-
stian Arnstedt som investor igennem Lg-
vens Hule.

Og selv om de tre venner ikke var helt
pa bar bund, fordi Mads har arbejdet no-
get med produktion af sko i Fjerngsten,
var det dog neaesten fra O, da de skulle fin-
de deres vej med coronaen som irriteren-
de medspiller.

“Nar man far en skor idé, som vi gjorde,
og veelger at ga all-in, er det forste, man
normalvis gor, at tage ud i verden og be-
spge potentielle leverandgrer, der kan
leve op til de krav og forventninger til det
feerdige produkt, man har. Men vivar klart
udfordret, for det var uhert at flyve til
andre lande, sa vi fandt en leverandor i
Portugal, vi skitserede sko, sendte teg-
ninger til Portugal og fik prototyper retur,
og det gjorde vi en handfuld gange, indtil
vi ramte et produkt, vi var tilfredse med",
forteeller Christian med et smil.

TRE ELEMENTER
Sperger man ind til, hvad en Errant
sneaker skal kunne, svarer Christian:

INTERVIEW

“Reelt er der tre elementer, man kan
lege med; salen, indersalen og upperen,
sa der er greenser for galskaben, og for
hvor meget man kan innovere. Derfor var
vores indgangsvinkel, at vi ville finde den
bedst mulige sal, den bedst mulige inder-
sal og den bedste kvalitet af leeder til vo-
res upper. Vi ville skabe en god sko til et
godt prispunkt, og det er lykkedes. Fak-
tisk tor jeg godt sige, at vi i dag seelger
skoene billigere, end de burde veere, bl.a.
fordi vi ikke har forhandlere, men szelger
direkte til forbrugerne pa nettet og i vores
egne butikker. Sa som jeg plejer at sige;
man hopper ikke leengere i vores sko, og
de er ikke handfremstillede af tang fra
Vesterhavet, men det er en god sko til en
fornuftig pris”, lyder det fra Christian med
et glimt i gjet.

Det er primeert Mads, der er primus
motor i udviklingen af nye styles, og Chri-
stian kommer med input.

“Men hans og min stil er meget ens, sa
det er sjaeldent, der er indvendinger”.

Nar de to har designet i designpro-
grammet, er skoen 80 pct. feerdig. De re-
sterende 20 pct. har de en ekstern desig-
ner, med et indgaede kendskab til sko, til
at tage sig af.

VI SKILLER OS UD MED COLLABS
For at skille sig ud fra konkurrenterne,
skaber Errant brandforteellinger. Det
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NICKLAS BENDTNER - CLOUD GREY

handler om Limited Editions og Collabs.

Christian forteeller, at da man lavede et
collab med Kims Chips, og satte 100 par
sneakers til salg, var de solgt pa to minut-
ter.

Han fortaeller videre, at de kunder, der
kober deres limited edition-sko, kan de-
les op i tre kategorier: Dem, der normalvis
keber et par sorte eller hvide Errant
sneakers, og som har behov for at veere
lidt anderledes ind imellem. Dem, der er
samlere, og som langt hen ad vejen er li-
geglade med motivet, men mere drives
af, at der ikke er sa mange til salg, og
sidst; dem, der er fans af f.eks. Kims.

Det forste collab, der blev indgaet, var i



ERRANT X KIMS

2022 med bryggeriet Anarkist i Arhus. Si-
den har kunstneren Christian Hornsleth
skabt en limited edition, og Aalborg Kar-
neval. Man har ogsa etableret et samar-
bejde med Nicklas Bendtner.

“Men det er lidt anderledes, for med
Nicklas har vi lavet et tidsbegreenset
samarbejde. Indtil videre har vi lanceret
fire modeller i kollektionen ERRANT X
BENDTNER, og der vilkomme flere til - og
de er ikke i et begraenset antal. Nicklas
Bendtner er med andre ord brandambas-
sador, og planen er at fa skudt sa mange
sneakers afsted som muligt i det samar-
bejde", forklarer Christian.

Og faktisk er Errant allerede i gang med
et nyt collab med verdens seldste science
fiction- og tegneseriebutik Fantask i
Sankt Peder Streede i Kebenhavn.

“Er man til de mere klassiske tegnese-
rier; Superman og Batman samt de ja-
panske Manga-tegneserier, er det stedet.
Sammen med dem laver vi en tegnese-
rie-sneaker i 100 eksemplarer, der lander
snart”, forteeller Christian.

Han medgiver, at det ikke er for pkono-
miens skyld, at man far produceret 100
eller 200 par sneakers i et collab, men at
man i langt hojere grad gor det for brand-
veerdiens skyld.

INTERVIEW

"Vi far jo fat i nogle mennesker, der er
passionerede omkring f.eks. Christian
Hornsleth eller Kims Chips, som vi maske
ellers ikke ville have faet kontakt til, og
samtidig er der en hype omkring de nye
collabs, nar de lanceres, og det giver
brandet opmaerksomhed. Det ville jo
veere utopi at tro, at vi kan komme med
noget, de store sneakersbrands ikke alle-
rede har taenkt pa. Derfor er vores tilgang
kvalitet og design, der skiller sig ud".

Selvfolgelig handler det om at skabe
collabs, der giver mening, men det er ikke
altid, at den er umiddelbart synlig. Krite-
riet for Errant er, at det skal vaere samar-
bejder med mennesker eller virksomhe-
der, der gar op i deres handveerk; om det
er Anarkist, Kims eller Fantask. "Og sa
skal vi selvfolgelig kunne se, at det kan
give noget visuelt til skoene".

ERRANT UDVIKLER SIG

| 2022 abnede Errant sin forste fysiske
butik i Aalborg. | 2023 var det tid til et up-
grade fra det gamle butikslokale pa Bred-
gade til storre og nyere lokaler pa @ster-
gade, og denne sommer abnede man en
butik i Lars Bjorn Streede i Kebenhavn.

Christian styrer butikken i Kebenhavn,
mens Mads styrer butikken i Aalborg. De
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to er stadig langt hen ad vejen et
2-mandsband, der selv gor alt fra at veere
direktor og marketingansvarlig til at veere
designer, sidde i kundeservice og svinge
fejekosten.

“Vi har god hjzelp af nogle kloge, unge
mennesker, der har studiejobs hos os, og
som bade hjzelper med at passe butik og
handtere tingene bag computeren i for-
hold til vores webshop. Selvfplgelig skal
vi opgradere, men vi har besluttet, at vi vil
veekste organisk, og vi tager tingene, som
vifar rad til dem".

Dermed ikke sagt, at man ikke pa et
tidspunkt gerne vil have en stgrre inve-
stor ind, nar tiden er til det, og planerne
for vaekst mangler bestemt heller ikke.

“Der er flere veje at ga. Vi overvejer bl.a.
om vores sko skal szelges i andre detail-
butikker. Det kunne veere én vej. En anden
vej, somvi har besluttet at tage, er at sael-
ge online i andre lande end Danmark. Vo-
res skomodeller er universelle, og de kan
seelges lige sa godt i Tyskland, Sverige el-
ler et andet sted i Europa som i Danmark”.

Sortimentsmaessigt er man ogsa klar
til udvikling. Indtil videre bestar kollektio-
nen primeert af to modeller i forskellige
farver og styles. Malet er at lancere flere
nye modeller allerede i 2024.

“Men nar alt kommer til alt, er det et
spgrgsmal om kapital. Vi tager det step-
by-step, og vi ser masser af muligheder
for Errant i fremtiden", slutter Christian
Fuglsang Pedersen.

ERRANT X BENDTNER

Tekst: Pia Finne
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ARTIKEL

NeroGiardini satser pa
det danske marked

Italienske NeroGiardini har netop ansat Pernille Qvist som agent for

Skandinavien. Dermed understreger brandet sit engagementet i markedet.

"Vi er overbeviste om, at det nye part-

nerskab med Pernille Qvist vil indlede en
ny zera med succes for NeroGiardini i
Skandinavien", fastslar Roberto Perfetti,
salgskoordinator hos NeroGiardini. Vide-
re siger han, at denne sseson markerer en
vigtig milepael for NeroGiardini, da man
udvider som kollektion til ikke kun at om-
fatte voksensortimentet — kvinder, maend
og tasker - men ogsa juniorkollektionen.

Penille Qvist er ingen novice i skobran-
chen. Hun kommer oprindeligt fra tekstil-

branchen, hvor hun har arbejdet hos bl.a.
Moller&Co og Bestseller. De seneste 14
ar, har hun arbejdet hos Sports Connecti-
on/Skechers.

"Sa jeg har veeret med til at oparbejde
Skechers i Danmark, og det har ikke
mindst leert mig, at det kreever stor tal-
modighed og hardt arbejde, at bygge et
brand op. Men ogsa at det kan lykkes, og
jeg foler mig privilegeret, fordi jeg endnu
engang kan vaere en del af en virksom-
hed, som har viljen, troen og talmodighe-
den", siger Pernille, og hun slar fast, at
hun synes, det er spaendende og udfor-
drende at veere med til at bygge noget op.
“Jeg tror, jeg lidt har et ivaerkszettermind-
set”, siger hun med et smil.

Hun forteeller ogsa, at det vigtigste for
hende, da hun gik i dialog med NeroGiar-
dinivar, at produktet eriorden, og at virk-
somheden star ved sit ord. “Jeg skal kun-
ne sta med rank ryg ude i butikkerne og
vide, at det vi lover, er det, vi gor. Efter at
have veeret pa besog i Italien og haft nog-
le virkelig gode samtaler, har jeg helt ro i
maven".

“Jeg er 100 % overbevist om, at NeroGi-
ardini far sin plads i butikkerne i Skandi-
navien af flere arsager. BlL.a. er kvalitet og
komfortitop, og iseer er jeg er nok lidt be-
sat af teknologien i skoene. For der er
mange, der designer smukke sko, men det
er utrolig sveert at lave iszer sko med hael,
som ogsa er komfortable, og den szerlige
teknologi, der er brugt til at lave laesterne
i NeroGiardini skoene, er helt unik”.
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Hun forklarer, at skoene er produceret
i Italien, men at leesterne er mere rum-
melige end traditionelle Italienske sko,
hvilket passer rigtig godt til de Skandina-
viske fodder.

TIMINGEN ER RIGTIG

Pernille Qvist mener ogsa, at timingen
er rigtig lige nu. "Detailhandlen har veeret
igennem nogle vanskelige ar. Heldigvis ser
det ud til, at der nu er positive vibes, og at
okonomien faktisk er god. Kunderne vil
gerne betale for kvalitet, hvis de ved, hvad
det er, de far. Derfor vil det veere min for-
nemmeste opgave at kleede butikkerne pa
til at kunne forteelle historien. Samtidig er
tendensen, at forbrugerne bliver mere be-
vidste om at kebe kvalitet frem for kvanti-
tet, og nar produkterne er af god kvalitet,
sa holder de laengere. Det er godt for bade
pengepung og baeredygtighed".

Pernille Qvist slutter af med at under-
strege, at NeropGiardinis mal er at finde
de samarbejdspartnere, som har keerlig-
hed til kvalitetsprodukter, som @nsker
udvikling og som har lyst til at indga i et
partnerskab, hvor man sammen bygger
noget rigtig godt op, der bliver en god for-
retning for begge parter. "Vi er klar pa at
investere i samarbejdet, sa butikkerne
foler sig trygge i at give sig i kast med no-
get nyt, og jeg gleeder mig meget til at
treeffe nye og tidligere samarbejdspart-
nere pa CIFF og fortaelle om strategien —
naturligvis mens vi kigger pa de smukke
sko” slutter hun.
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KURSUS

Skobranchen.dk digitaliserer
borneskokurset:
En ny epoke for lzering

| en tid hvor digitalisering bliver en stadig vigtigere del af vores

hverdag, har Skobranchen.dk taget et stort skridt fremad ved at

digitalisere vores kendte kursus om begrnefpdder. | samarbejde med
virksomheden ATOBI har vi udviklet en digital udgave af kurset, som
vil gore det endnu mere tilgaengeligt for vores medlemmer.

Borns fodder kreever seerlig opmaerk-
somhed, da de erien konstant udviklings-
fase. Vores kursus har altid haft et skarpt
fokus pa at uddanne omkring de bedste
praksisser for bernesko og fodsundhed.
Med den nye digitale version kan vi sikre,
at denne vitale viden nar bredere ud, og
gor det lettere for vores medlemmer at fa
den nedvendige indsigt i bernefedder.

En af de storste fordele ved at digitali-
sere kurset er den pgede tilgsengelighed.
Nu kan vores medlemmer deltage i kur-
set, nar det passer dem bedst, uanset
hvor de befinder sig. Det hele kan gores
fra en mobiltelefon, hvilket betyder, at
man kan leere pa farten, i pauser eller
hjemme i ro og mag. Der er ingen ventetid
pa deltagelse; tilmeld dig og fa straks ad-
gang til kurset.

Med det digitale format far deltagerne
ojeblikkelig feedback og svar pa deres
deltagelse. Dette betyder, at man hurtigt
kan forsta og implementere den leering,
der praesenteres i kurset, hvilket sikrer, at
viden hurtigt kan omseettes til praksis i
hverdagen. Efter gennemfarsel vil kursi-
sten modtaget et diplom som bevis pa
gennemforsel.
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TILGANGELIGHED 0OG PRIS

Vi er stolte af at kunne preesentere
dette nye digitale kursus som en del af
vores medlemstilbud. Det er vores mal at
give vores medlemmer de bedste veerk-
tojer og ressourcer til at forbedre deres
viden og kompetencer. Vi er sikre pa, at
den digitale version af barneskokurset vil
veere et veerdifuldt veerktej for alle vores
medlemmer.

Vi er samtidig glade for at kunne tilby-
de dette digitale kursus gratis til alle
medlemmer af Skobranchen.dk.

For ikke-medlemmer koster det 995 kr.
+ moms at gennemfore kurset. Dette gor
det muligt for alle, uanset medlemssta-
tus, at fa adgang til veerdifuld viden om
bornefadder.

Viser frem til at byde jer velkommen til
den nye digitale kursusplatform og ha-
ber, at | vil finde det lige sa informativt og
brugbart som vores traditionelle kursus.

Tilmeld jer allerede i dag via vores
hjemmeside og oplev, hvordan digital lee-
ring kan gore en forskelijeres hverdag og
faglige udvikling.



FOKUS PA BORNESKO

At kurset om bernefedder nu digita-
liseres er et led i Skobranchens.dk's
store fokus pa bernefedder.

| begyndelsen af aret fik man lavet
en omfattende befolkningsunderse-
gelse af danske familiers kgb af netop
bernesko med udgangspunkt i, hvad
der sker med salget af bernesko, fordi
store dele af branchen i 2023 oplevede
et kraftigt faldende salg af bernesko.
Underspggelsen viste mange spaenden-
de tendenser - ikke mindst inden for
salg af brugte sko.

Det fremgar med altydelighed, at det
fortsat er kvinderne, som star for stor-
stedelen af indkeb af familiens barne-
sko. | hele 87 % af de adspurgte famili-
er, er det barnets mor, som kober sko til
bornene og i blot 11 % af familierne er
det barnets far.

At nethandlen vokser, fremgar ogsa
meget tydeligt her. Hele 42 % af de ad-
spurgte familier keber primzert deres
bornesko online.

Hvad der er nok sa tankeveekkende
er, at der i Danmark er en gget op-

meerksomhed pa genbrug. Det gor sig
ogsa geeldende for keb af bernesko.
Hele 35 % af de adspurgte familier har
kobt brugte bernesko/stovler inden for
de sidste 12 maneder. Nar vi samtidig
kan se, at hele 42 % primeert kober de-
res bernesko online, er der nedvendig-
vis en del handel, som gar uden om de
fysiske skobutikker.

Underspgelsen afslprer ogsa, at
danske foreeldre skeerer ned pa keb af
brugte sko, nar bernene bliver zeldre.

Deltagerne i undersegelsen blev
ogsa spurgt, og de foretraekker at have
deres bern med, nar der kpbes nye sko.
Hele 53 % har altid deres born med og
kun 5 % har sjeeldent eller aldrig deres
born med, nar der kpbes nye sko.

Analysen er lavet eksklusivt til med-
lemmer af Skobranchen.dk.

Er du ikke medlem, men gnsker du at
modtage hele analysen, kan den bestil-
les ved sekretariatet, og koster 495 kr.
+moms.

Alle medlemmer af Skobranchen.dk
har modtaget den fulde analyse. Skulle
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du som medlem ikke have modtaget
analysen, skal du ligeledes kontakte
sekretariatet.




Nyt digitalt veer

UDVIKLING

<to) vil

styrke skobranchen

Skobranchen.dk indgar et strategisk samarbejde med den markedsfgrende

treenings-og samarbejdsplatform, Atobi. Det betyder, at kurser og traenings-

moduler pa Skobranchen.dk's platform fremover vil fremsta mere struk-

turerede og lettere at arbejde med, og dermed sikres en mere moderne og

effektiv tilgang til uddannelse af personale.

Kurserne og traeningsmodulerne pa
Skobranchen.dk's platform vil fremover
blive lettere at overskue, arbejde med og
leere af for detailhandlere, leverandogrer
og deres personale. Med et nyt strategisk
samarbejde med treenings-og samar-
bejdsplatformen Atobi vil man kunne fin-
de nye mader at leere pa. Man kan teste
sin viden med quizzer, ligesom man far
mulighed for at dele viden om, hvordan
man bedst handterer specifikke kundesi-
tuationer og behov. Partnerskabet vil
med andre ord revolutionere, hvordan
Skobranchen.dk's medlemmer uddanner
butiksmedarbejdere i koncepter, produk-
ter og salgsmetoder. Skobranchen.dk's
uddannelses- og traeningsplatform vil
veere tilgeengelig direkte fra en smart-
phone, for dermed at give medlemmerne,
og specielt de yngre generationer af
butikspersonale, en hurtig, nem og enga-
gerende made at tilga og absorbere ny
viden pa.

“Samarbejdet med Ataobi er et banebry-
dende skridt for foreningen og dens med-
lemmer”, lyder det fra Skobranchen.dk's
direktor, Nikolai Klausen. Vi ser frem til at
implementere en moderne og effektiv til-
gang til samarbejde og uddannelse af

butikspersonalet, som jo er bindeleddet
mellem produkterne og kunderne. Denne
udvikling vil styrke vores branche og give
butikspersonalet de veerktgjer, de har
brug for til at levere en enestaende kun-
deoplevelse”.

Samarbejdets forste projekt tager ud-
gangspunkt i Skobranchen.dk's kursus
om bgrnesko, som man vil tilbyde for-
eningens medlemmer pa den nye Sko-
branchen.dk uddannelses- og traenings-
platform.

“Bornesko er det perfekte sted at be-
gynde samarbejdet. Ved salg af bernesko
skal butikspersonalet kunne navigere
bade bgrnenes og forzeldrenes behov pa
en overbevisende made, der skaber tillid
til personalet”, forklarer CEO i Atobi, Jan
Dahl Andersen, der videre siger: “De skal
forsta barnefodens udviklingsfaser, be-
hovet for forskellige materialer, pasfor-
mer og stotte samt kende til alle produk-
ternes egenskaber. Ved at give butiks-
personalet specialiseret viden kan sko-
handlerne og butiksmedarbejderne mar-
kant forbedre kundeoplevelsen, opbygge
tillid med forezeldrene, fremme differen-
tiering af varemaerkerne og i sidste ende
oge salget”.
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JAN DAHL JENSEN, CEO ATOBI

FREMTIDENS TRANING

En uddannelse skraeddersyet til den
nye generation af butikspersonale, kalder
Jan Dahl Atobi's treenings- og samar-
bejdsplatform, og en investering i uddan-
nelse af butikspersonalet er en investe-
ring i butikkens kundeoplevelse. De
fysiske butikker forbliver et vigtigt led i
forbrugernes kebsbeslutningsproces, da
butikkerne er det eneste sted forbrugerne
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UDVIKLING

FREMADRETTET BLIVER DET LETTERE OG MERE SPANDENDE AT GENNEMFORE SKOBRANCHEN.DK'S KURSER.

rent faktisk kan prove produkterne, og fa
personlig vejledning og anbefalinger, der
er tilpasset deres specifikke behov.

“De fysiske butikker er afggrende for at
opbygge kundeloyalitet og iszer for min-
dre varemaerker, der gnsker at differen-
tiere deres brand. Man kan bruge alver-
dens penge pa at tiltreekke folk til sin
webshop, men i sidste ende er det butik-
kernes personale, der skal formidle maer-
kets og produkternes historie til forbru-
geren”, fastslar Jan Dahl, og Nikolai
Klausen supplerer:

“Vi valgte Atobi som partner pa grund
af deres unikke tilgang til treening. Jeg tror
meget pa microlearning og gamification

- isaer for den nye generation af butiks-
personale. Vi skal have traeningen ud af
kataloger og PDF'er og ind pa uddannel-
ses- og traeningsplatformen, der gor det
interaktivt, engagerende og belgnnende
at leere om nye koncepter, teknologier og
produkter”.

VISIONEN FOR SAMARBEIJDET
Samarbejdet begynder med et berne-
skokursus, men visionen er meget sterre.
“Visionen for samarbejdet med Atobi,
er at videreudvikle Skobranchen.dk som
en steerk veerdiskabende brancheplat-
form for vores medlemmer. Vi vil samle
vores detailhandlere og varemaerker et
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centralt sted, og give deres medarbejdere
adgang til Skobranchen.dk's ressourcer
og viden pa en let tilgaengelig og engage-
rende made.

Desuden vil brancheplatformen give
vores medlemmer muligheden for at
samarbejde pa tveers af medlemmer,
dele og inspirere til bedste praksis, samt
give medlemmerne en nemmere made at
produkttreene butikspersonalet pa", siger
Nikolai Klausen.

Brancheplatformen har til formal at
forene Skobranchen.dk's 380 medlem-
mer og deres 937 butikker, for at give dem
adgang til veerktojer og viden, der vil for-
bedre kundeoplevelserne, og i sidste
ende gge salget i butikkerne.

“En udfordring vi ser hos mange orga-
nisationer er, at ressourcer og viden ikke
er let tilgeengelige. De ligger ofte begra-
vet i handbeger, kataloger og procedurer
og er ikke i et format, der gor det interak-
tivt og engagerende at leere fra. Udfor-
dringen ligger ofte ikke i selve informatio-
nen, men i maden den bliver videregivet
pa. Ved at give bade maerker og detail-
handlere adgang til de rigtige veerktgjer,
far de en struktureret tilgang til uddan-
nelse af deres medarbejdere. Som man
siger; knowledge breeds confidence, and
confidence breeds sales”, slutter Jan Dahl
Andersen.

Tekst: Pia Finne

KORT OM ATOBI

Atobi har en bred kundebase,
inden for industrier som footwear,
sport, forbrugselektronik, og diver-
se former for detailkoncepter. Med
kunder sma som store, bliver den
innovative softwareplatform brugt
til dagligt samarbejde mellem
varemeerker og detailhandlere,
samt til daglige processer i butik-
ker hos virksomheder som Nike,
Asics, Intersport, Euronics, og Fly-
ing Tiger mm.
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Duckfeet har masser af historie, men de rammer ogsa ind i trenden hos de

unge. Duckfeet skal nu vaere mere synlige pa det danske marked. Det sker

med et nyt showroom i Kgbenhavn, og med Gitte Malene Petersen som ny

salgs- og marketingchef.

GITTE MALENE PETERSEN

| et hyggeligt keelderlokale pa Klarebo-
derne i Kgbenhavn, med ra mursten pa
vaeggene og en laekker atmosfaere af det
gamle Kgbenhavn, har Duckfeet abnet et
nyt showroom, og med det signaleres be-
gyndelsen pa en ny tid for Duckfeet.

"Jeg gik en tur i Kebenhavn, og tilfzeldigt
sa jeg det ledige lokale, og sa slog vi til",
forteeller Gitte Malene Petersen. Gitte er ny
i Duckfeet-sammenheseng, men bestemt
ikke ny i branchen. Hun har solgt duckfeet i
Riis Sko i en arreekke og senest drevet Dr.
Martens butikker i Skandinavien.

Da hun fik tilbudt jobbet som salgs- og

marketingchef hos Duckfeet, sagde hun
ja tak. "Jeg kan godt lide, at vi ikke gor no-
get, vi ikke kan sta inde for. Brandet er
ikonisk, produkterne og materialerne er i
orden, skindene er garvet pa miljovenlig
vis, og skoene er produceret i Europa, sa
man lever op til alle etiske regler”, fast-
slar Gitte Malene Petersen.

Vi sidder i det hyggelige showroom,
hvor Gitte ogsa har sit kontor og sin dag-
lige gang. Indretningen er enkel, faktisk er
det standinventaret fra messen, forteel-
ler Gitte. Det enkle udtryk harmonerer
perfekt med det smukke rum i den gamle

26

bygning, og det samme gor produkterne;
det naturlige laeder og de enkle former og
styles.

Gitte har allerede planer for udnyttel-
sen. Bl.a. teenker hun at lane lokalet ud til
en smykkedesigner under modeugen,
hvor Duckfeet flytter til CIFF.

“Det er jo synd, hvis det smukke lokale
ikke bliver brugt’, siger hun, og hun haber,
at det nye lokale ogsa bliver et sted, hvor
forhandlere kommer forbi for at se kol-
lektionen, eller bare for at f& en kop kaffe,
hvis de er pa tur rundt i Kebenhavn.

“Der kan jo ogsa godt dukke en forbru-
ger op i showroomet, og de er ogsa vel-
komne til at se pa produkterne, men vi har
ikke lager”, lyder det.

VI OVERPRODUCERER IKKE
Duckfeet er kendt for at veere fodfor-
met - og som trenden er lige nu, er det
sagt pa den allermest positive made.
Gitte forteeller, at helt unge mennesker
falder for sandalerne eller de klassiske
Duckfeet, men at de bruger dem pa alter-
native mader, sa de klassiske designs
pludselig rykker op pa everste trendhylde.
"Det er ret interessant at se’, siger hun,
og hun meerker ogsa en interesse fra
nogle af frontrunner modebutikkerne.
Hun forteeller ogsa, at alle kan kommeii
gang med at samarbejde med Duckfeet,
for man har ikke noget minimumskrav til
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keb. “Vi vil gerne have dialogen med for-

handlerne. Vi ligger med lageret, og kan
levere inden for to dage, men vi bestrae-
ber os ogsa pa ikke at overproducere”.

OVERSET SKANDINAVISK MARKED

Gitte Malene Petersen slar fast, at
Duckfeet igennem de senere ar primzert
har koncentreret sig om udlandet, hvor
man ogsa har veekstet betydeligt. “Men
det har kostet pa det danske og det skan-
dinaviske marked, og det skal vi nu til at
gore noget ved".

Hun fornemmer klart, at de danske for-
handlere ved, at Duckfeet eksisterer, men
brandet er ikke umiddelbart pa radaren.
“Men Duckfeet er i live og trives rigtig
godt", siger Gitte. Derfor er man ogsa med

pa CIFF og denne gang ogsa pa Formland.

"Vi vil gerne satse meget mere pa det
danske marked, og vi vil gerne vaere re-
preesenteret i alle de storre byer, selvom
vi er ikke bundet af traditioner. Det er vig-
tigt for os, at de forhandlere, der tager
maerket ind, deler vores begejstring for
Duckfeet, og kan se og bruge historien”,
lyder det fra Gitte.

Showroomet i Klareboderne er ikke det
eneste nye, der sker pa bygningsfronten.
1. august flyttede Duckfeet sit hovedkon-
tor fra Vejle til Skanderborg, hvor et stor-
re lager og bedre logistik fremover vil
danne ramme for brandet. Her planleeg-
ger vi at holde fest, nar Duckfeet har 50-
ars jubileeum naeste ar.

“Vivil gerne vaek fra tidligere tiders op-
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fattelse af, at Duckfeet kun er for de
voksne maend og kvinder. Duckfeet er
meget mere, og vi vil udvikle brandet med
respekt for historien, for det er den, der
skaber det unikke", slutter Gitte Malene
Pedersen.

duckfeet g

Tekst: Pia Finne
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Temu underlcegges strengere regler

EU-kommissionen kategoriserer nu

Temu som en ‘'meget stor onlineplatform),
og det betyder, at den kinesiske e-han-
delsgigant skal efterleve en raekke stren-
gere krav om blandt andet produktsikker-
hed. Det er et vigtigt skridt, lyder det fra
Dansk Erhverv, som dog mener, at Temu
slipper for let.

At Temu kategoriseres som en ‘meget
stor onlineplatform' betyder, at Temu nu
underlaegges reglerne i Digital Services
Act, og de er markant strengere end dem,

Temu tidligere har veeret underlagt,” for-
klarer Betina Schignning, som er chef-
konsulent hos Dansk Erhverv.

Kategoriseringen betyder blandt an-
det, at Temu skal gore “deres bedste" for
at sikre, der ikke bliver solgt ulovlige eller
farlige produkter via deres platform. De
skal ogsa hyre ekstern hjzelp for at over-
holde reglerne:

"Det bliver ogsa spaendende at se, hvor
stor betydning det far, at Temu nu er for-
pligtet til at have en ekstern compliance-
ansvarlig til at hjzselpe dem med at hand-
tere de stgrste risici. Vi har jo set, at de
har hyret mange kommunikationsperso-
ner i EU, som taler meget om, hvor meget
de gor. Nu gleeder det os sa, at de ogsa
skal sege radgivning udefra, hvordan de
skal blive bedre til at handtere risikoen
for farlige produkter.”

Et andet vigtigt element er, at der ven-
ter hojere boder, hvis reglerne ikke over-
holdes.

“"Det er et skridt pa vejen mod fair og
lige konkurrencevilkar mellem Temu
og almindelige handelsvirksomheder, og
derfor er vi i Dansk Erhverv glade for, at
EU-kommissionen er naet frem til det — i

vores pjne — ganske abenlyse", siger Beti-
na Schignning.

BEHOV FOR STRAMMERE REGLER

Selvom den nye kategorisering er et
stort skridt i den rigtige retning, sa far det
dog ikke traeerne til at vokse ind i himlen,
understreger Betina Schenning:

“Temu er gode til mange ting, men jeg
kan pa danske og europaeiske virksomhe-
ders vegne godt veere bekymret for, hvor
gode de ertil at sikre sig, at der ikke bliver
solgt farlige eller ulovlige produkter pa
siden, som de nu skal gore efter “bedste
evne." Derfor er der brug for, at myndig-
hederne forer kontrol med det og udstik-
ker beder, hvis reglerne overtraedes”.

Dansk Erhverv opfordrer samtidig de
europaeiske myndigheder til at ga videre:

“Temu bliver underlagt strammere reg-
ler, men de er stadigveek ikke underlagt
samme regler, som danske og europaei-
ske handelsvirksomheder, der importerer
varer fra 3. lande. Det er i vores gjne uri-
meligt, og det er derfor, vi siger, at det er
et stort og vigtigt skridt, men det er langt
fra nok. Derfor fortseetter vi kampen for,
at Temu skal konkurrere pa samme vilkar".

Danskerne er vilde med DT(-salg

En af tidens store trends inden for onli-
nehandel er det sakaldte DTC-salg (direct
to consumer). Mange forbrugere veelger at
kobe direkte hos producenten, blandt an-
det pga. brandets eksklusivitet og forbru-
gerens folelser for brandet. Desuden har
forbrugeren ofte adgang til et storre sorti-
ment inden for brandets varer end hos en
forhandler, der dog ofte har en bedre pris
og et bredere sortiment generelt.

| en analyse fra Dansk Industri blev
kundeoplevelsen fremhaevet som en af
de fem vigtigste arsager til pget DTC-

salg. Producenterne kan skreeddersy
kundernes oplevelse og levere personli-
ge, malrettede tilbud baseret pa den en-
kelte forbrugers kobsvaner.

En anden vigtig faktor var producen-
tens mulighed for i langt hojere grad at
have kontrol med brandet, hvor mani de-
tailhandlen skal tilpasse sig krav og ret-
ningslinjer. Det skaber steerkere relatio-
ner med forbrugeren og oger loyaliteten.

De hojere fortjenstmargener var den
tredje faktor for @get DTC-salg. Ved at
fijerne mellemleddet kan virksomhederne
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beholde en storre del af indteegterne og
reducere omkostninger.

Den fjerde faktor var direkte feedback
fra forbrugerne. Den direkte feedback
kan hjeelpe virksomheden med at foreta-
ge produktforbedringer og skabe innova-
tive l@sninger.

Og til sidst betyder salg via onlineplat-
forme muligheden for global distribution
og skalerbarhed uden de ekstra omkost-
ninger ved fysiske butikker.
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Danske reg
PFAS 1 sko

RADGIVNINGSNYT

ler om
Na Ve,

PFAS har veeret pa manges leeber de seneste ar. Nu gar Danmark foran

med et nationalt forbud mod PFAS i sko til forbrugere.

ANETTE ALBJERG EJERSTED, FAGCHEF FOR MILJ® OG
CIRKULAR OKONOMI

Den danske regering har valgt at styr-
ke indsatsen mod PFAS bade nationalt
og i EU. Derfor har et samlet Folketing
for nylig vedtaget en national handlings-
plan mod PFAS. Den indeholder en raekke
initiativer, som skal beskytte mennesker
og miljp mod PFAS, og en af de mere
markante initiativer er lanceringen af et
nationalt forbud mod PFAS i sko, toj

og impraegneringsmidler til forbrugere.
Folketinget veelger dermed at ga foran i
EU og indfore szerregler pa det danske
marked, mens man venter pa behandlin-
gen i EU.

Dansk Erhverv har engageret sig i drof-
telserne med blandt andet Miljgministe-
riet om et muligt dansk forbud.

Dansk Erhverv finder ikke, at et midler-
tidigt nationalt forbud i tej og sko er den
bedste vej at ga. Butikker og forhandlere
handler pa internationalt marked, hvor
der ikke produceres seerligt til Danmark.
Nar det er sagt, sa viser miljpministerens
udmeldinger dog, at der er lyttet til nogle
af branchens bekymringeriforhold til ud-
formningen af det nationale forbud i toj
og sko.

PFAS er et greenseoverskridende pro-
blem, derfor skal det handteres internatio-
nalt. Der er allerede et EU-forslag under
behandling, som vi i Dansk Erhverv over-
ordnet stotter op om. En EU-regulering vil
sikre ens vilkar pa det indre marked.

De nationale regler vil forbyde PFAS i
toj, sko og impraegneringsmidler til for-
brugere. Det forventes at omfatte salg og
import af PFAS-holdige produkter til for-
brugere i Danmark. Der er dermed i ud-
gangspunktet ikke tale om et forbud mod
produktion og eksport til andre markeder
end det danske.
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Forbuddet gennemfores i praksis ved
at seette en greenseveerdi for indholdet
af PFAS. Den skal sikre, at der ikke bevidst
er tilsat PFAS, og dermed tager man
hpjde for, at der kan veere en risiko for, at
produkter kan veere blevet forurenet
med meget sma maengder PFAS pa grund
af baggrundsforurening eller lignende.
Sikkerhedsudstyr og professionel be-
kleedning er generelt undtaget fra for-
buddet, ligesom genanvendelse og gen-
brug er undtaget.

ORDLYDEN ER IKKE ENDELIGT KLAR

Ordlyden af forbuddet er dog ikke klar
endnu. Forslaget vil komme i en offentlig
hering, hvor brancher og virksomheder
har mulighed for at pege pa seerlige ud-
fordringer, de vurderer, der bor tages
hensyn til. Den endelig bekendtgorelse
om forbuddet forventes at vaere klar
1. juni 2025 og indeholde en overgangs-
ordning pa et ar. Dermed vil forbuddet
veere geeldende fra 1. juni 2026.

Det nationale forbud forventes at veere
midlertidigt, indtil der er taget stilling til,
hvordan kommende EU- regler pa omra-
det ser ud. Men et nationalt forbud vil alt
andet lige stille danske producenter og
forhandlere i en ulige situation pa det
indre marked.
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HVAD BETYDER DANSKE
REGLER FOR FORHANDLERE 0G
PRODUCENTER | DANMARK?
Forhandlere af sko i Danmark skal for-
berede sig pa at stille krav til deres leve-
randorer i forhold til dokumentation for,
at deres produkter til det danske marked
ikke indeholder PFAS over den fastsatte
graenseveerdi — det vil sige stille krav om,
at der ikke er brugt PFAS til fremstillingen
af produkterne eller i efterbehandlingen
som f.eks. i impraegneringen.
Producenter af sko i Danmark kan med
fordel begynde at udfase brugen af PFAS
i produkter til det danske marked inden
1. juli 2026. Det skal bemaerkes, at den
kommende EU-regulering ogsa forventes
at indeholde et forbud mod PFAS i pro-
dukter til forbrugerne pa det indre mar-
ked. Det danske forbud kan derfor mulig-

RADGIVNINGSNYT

vis give fordel i forhold til at veere pa

forkant med et senere EU-forbud.

HVAD SKER DER | EU?

| februar 2023 offentliggjorde det Euro-
peeiske Kemikalieagentur et forslag om
begraensning, fremstilling, brug og mar-
kedsforing af mere end 10.000 PFAS-stof-
fer i EU — som enkeltstoffer, i blandinger
og i artikler. Formalet er at begreense
spredningen af PFAS-stofferne til miljoet
og dermed mindske risici for, at menne-
skers sundhed og milje pavirkes negativt.
Forslaget er udarbejdet af Danmark, Tysk-
land, Norge, Nederlandende og Sverige.

Som udgangspunkt forbydes anven-
delsen af PFAS generelt med undtagelse i
biocid- og pesticid aktivstoffer samt i
medicinske produkter til bade dyr og
mennesker. Det indeholder ogsa en raek-
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ke specifikke tidsbegreensede udtagelser,
hvor der ikke er fluorfrie alternativer til
radighed. Det drejer sig for eksempel om
anvendelse i visse typer af tekstiler, som
bruges i personlige veernemidler i speci-
fikke situationer, visse kalemidler og spe-
cifikke laboratorietest.

| den offentlig hering af forslaget mod-
tog Kemikalieagenturet mere end 5.600
heringssvar. De indgar i den igangvaeren-
de behandling i EU's tekniske komiteer.
Der forventes pa den baggrund flere ju-
steringer af det oprindelig forslag. Kom-
missionen skal pa baggrund af komiteer-
nes vurderinger fremseette et endeligt
forslag til regulering. Grundet den store
maengde data forventes det endelig for-
slag at blive forsinket - maske til 2027.



INDSATSERNE | DEN DANSKE
PFAS-HANDLINGSPLAN HAR
FOKUS PA, AT:

® Forbyde PFASitgj, sko ogimpraeg-
neringsmidler til forbrugere i Dan-
mark. Det foreslas at give er-
hvervslivet en overgangsperiode
pa et ar af hensyn til at omstille
produktionen. Det betyder, at for-
buddet vil geelde fra 1. juli 2026.

* Der afseettes en pulje pa 110 mio.
kr. til oprensning af PFAS i drikke-
vand.

* Der afsezettes en pulje pa 100 mio.
kr. til rensning af jord for PFAS.

* (ge kontrollen af produkter - bl.a.
med onlinehandel og i fysiske
butikker.

* Styrke overvagning af PFAS i
vandmiljoet, i fedevarer og fode-
vareproducerende dyr.

® Etablere partnerskaber med er-
hvervslivet samt sikre malrettet
information til borgerne med let-
forstaelige rad og vejledning.

® Sikre viden i danske befolkning
om PFAS-niveauerne.

* Radgive kommuner og vandfor-
syningsselskaber om PFAS samt
sikre viden om PFAS-niveauerne i
den danske befolkning.

* Arbejde for et generelt forbud
mod PFAS i hele EU .

RADGIVNINGSNYT

HVAD ER PFAS?

PFAS er en betegnelse for en
gruppe af fluorholdige-stoffer pa
flere end 10.000 stoffer. Stoffer er
problematiske, fordi de kun meget
begraenset nedbrydes i miljoet, og
derfor over tid kan ophobes i
maengder, der kan vaere problema-
tiske for miljg og sundhed. PFAS har
ogsa sundhedsskadelige effekter
og kan pa lang sigt svaekke immun-
forsvaret, forarsage hormonfor-
styrrelser og mistaenkes for at gge
risikoen for kraeft. De anvendes bl.a.
for at fremme fedt- og vandafvi-
sende egenskaber, ligesom de kan
veere brandhaemmende. Derfor an-
vendes de bade i industriprocesser
og i en reekke forbrugerprodukter.

En del af stofferne er allerede
forbudt i EU, og i pjeblikket be-
handles et forslag om meget om-
fattende begraensning af brugen af
alle PFAS-stoffer i EU's videnska-
belige komiteer.

| Danmark kom der ekstra fokus
pa PFAS for et par ar siden pa grund
af en meget uheldig sag fra Korsor,
hvor der blev fundet heje koncen-
trationer af PFOS i spildevand og
jord. Forureningen skyldtes en tidli-
gere anvendelse af PFOS i
brandslukningsskum, som via
regnvand blev udledt til miljpet. Ef-
terfplgende blev der fundet PFOS i
blodet hos en gruppe personer,
som havde spist kvaeg, der havde
greesset pa en forurenet grund i
omradet. PFOS-stoffer er en del-
maengde af gruppen af PFAS. Efter-
folgende er der pavist PFAS flere
steder i det danske miljo.

Danmark var pa det tidspunkt
sammen med Sverige, Tyskland,
Norge og Nederlandene allerede pa
trapperne med et forslag til et
EU-forbud mod PFAS, som blev ind-
sendt primo 2023. Forslaget er sta-
dig under behandling i Bruxelles.
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HVAD BRUGES PFAS TIL?

PFAS er en gruppe af stoffer,
som bl.a. har fedt- og vandafvisen-
de samt brandhsemmende egen-
skaber. Derfor har de veeret brugt i
en lang raekke produkter og artik-
ler, som f.eks. regntej, sko, fritids-
udstyr, kekkenudstyr, elektronik,
brandslukningsskum og flere indu-

strielle processer. Nogle stoffer i

gruppen og specifikke anvendelser
er i dag forbudt i Danmark, EU og/
eller globalt.

Af Anette Albjerg Ejersted, Fagchef
for Miljo og Cirkulaer pkonomi
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Skal din virksomhed arbejde med cir-
kuleer ekonomi i veerdikeeden?

Som en del af programmet Closing Lo-
ops, der bl.a. medfinansieres og drives af
EU og Danmarks Erhvervsfremmebesty-
relse, landets Erhvervshuse, Teknologisk
Institut og Lifestyle & Design Cluster til-
bydes en raekke virksomheder stptte til
afklaring af et cirkuleert samarbejde gen-
nem et Veerdikaede-tjek.

Malet er at fa et professionelt blik pa
virksomhedens muligheder for at blive en
del af et veerdikeedesamarbejde, og at
finde cirkuleere l@sninger og sammen mi-
nimere ressourceforbruget og affalds-
maengderne i veerdikseden.

Der er en raekke krav af enten lovgiv-
ningsmaessig eller markedsmaessig ka-
rakter til virksomheder, der pnsker at ind-
ga i cirkulzere veerdikaeder.

Disse krav skal sikre gennemsigtighed,
troveerdighed og tillid i hele veerdikaeden,
og kan medfore behov for tests og certifi-
ceringer. Derfor er hurtig afklaring, test og
dokumentation vigtig for at kunne komme

Veerdikcedetjek

godt i gang med det cirkuleere arbejde.

Med et Veerdikeedetjek indgar virksom-
heden et afklaringssamarbejde med en
anden virksomhed, vidensinstitution eller
en ekstern radgiver. Her afdaekkes det, om
potentialet for et veerdikaedesamarbejde
er til stede ift. en konkret udnyttelse af en
eksisterende ressourcestrom.

Veerdikaedetjekket kan vaere indgangen
til at sta steerkere og mere afklaret, nar
den nye pulje til veerdikeedesamarbejder i
Closing Loops skydes i gang.

Siden sidste ar er 26 veerdikeedesam-
arbejder sat i gang.

DET FAR DU MULIGHED FOR I ET

VARDIKADETIEK:

® Spg et samarbejde med en relevant
partner, hvor | afklarer, om idéen til
nye le@sninger, produkter eller virk-
somhedens services er relevante

® Underspg og afklar om der feks. er
lovkrav, certificeringer, dokumentati-
on mm., som skal pa plads, for | spger
et veerdikeedesamarbejde

® Sgg op til 115.000 kr. i samlet budget
pr. SMV (heraf max 70 % i stotte)

* Mulighed for at deltage i tveergaende
aktiviteter, der giver dig konkret viden
om cirkularitet

KRAV TIL ANSOGER:

* Der skal indga minimum 2 partnere i
en ansggning, hvoraf minimum 1 skal
vaere en SMV (1-249 ansatte)

* Projektet kan vare op til 4 maneder

* Enrelevant problemstilling skal spges
afklaret

* Et fremtidigt veerdikeedesamarbejde
skal spare CO2

* Gennemforelsen skalvaere sandsynlig

Deadlines for anspgning om Veerdikae-
detjek er:

2. september 2024 (Du far svar 4-6
uger efter) og 2. december 2024 (Du far
svar 4-6 uger efter).

Du kan leese mere om Veerdikaedetjek
pa www.closingloops.dk

Marketing via sociale medier virker

En undersogelse fra Dansk Erhverv
viser at godt halvdelen af alle onlinefor-
brugere folger influencere, brands og
virksomheder pa sociale medier.

“Det er ikke ryd-forsiden-tal, men tallet,
som i gvrigt er vokset siden seneste under-
sogelse, understreger, hvor vigtige de ka-
naler er. Og det forklarer, hvorfor andre
analyser viser, at de sociale medier er en
grundstamme i virksomhedernes marke-
ting-mix," forklarer fagchef for Digital Han-
deli Dansk Erhverv Carsten Rose Lundberg.

TIKTOK VINDER INDPAS

Pa listen over de sociale medier, som
danskerne lader deres onlinekab inspire-
re af, ligger Facebook og Instagram stadig
overst. Men udviklingen de sidste tre ar

viser, at de to Meta-mastodonter begyn-
der at tabe lidt momentum til TikTok og
Pinterest, som er steget hhv. fem og fire
procent.

“Det bliver rigtigt interessant, nar vi kig-
ger ned i befolkningsgrupperne. Her kan vi
se, at TikTok er lige sa populeert hos de
unge som Facebook, og at LinkedIn faktisk
er ganske populgert hos de midaldrende,’
forteeller Carsten Rose Lundberg.

Lidt overraskende er nyhedsbrevenes
popularitet i stigning.

“Det er gode nyheder, fordi det ofte er
en billigere marketingkanal for virksom-
hederne, og fordi det giver adgang til en
masse forstepartsdata, som man ikke
kan fa fra andre kanaler," forklarer Car-
sten Rose Lundberg.
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SOCIALE MEDIER VIGTIGE FOR
BOLIG OG INTERIOR

Det er seerligt toj og personlig pleje, der
kobes pa baggrund af inspiration fra so-
ciale medier, men ogsa kategorien bolig
og interior har set fremgang. Her lader
hele 30 % af forbrugerne sig inspirere til
keb via sociale medier.

Der ses dog et lille fald i tallet for, hvor
vigtige sociale medier er for at fa forbru-
gerne til at kpbe et produkt. Det betyder
dog ikke, at tallet er uveesentligt ift. mar-
kedsforing.

“Det er lige sa vigtigt som anbefalinger
fra omgangskredsen, og det ma siges at
veere ganske vigtigt," slutter Carsten Rose
Lundberg af.
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THE LIGHT WAY - Tamaris scetter fokus pa
sneakers i forar/sommer 2025

Tomaris
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For Tamaris star saesonen forar/som-
mer 2025 helt i sneakerens tegn. NOWA-
NA, den nye hero style, er i centrum. De
ultralette sneakers besneserer med deres
pangfarver og et veeld af funktioner. Det
bolgeformede design med elastisk sng-
ring og andbart net saetter nye standar-
der for meerkets mere sportslige stil.
Uanset om det er i hverdagens rytme el-
ler i takt med eventyret: NOWANA er et
fashion statement for alle, der seaetter lige
stor pris pa ydeevne og stil.

Vil du gerne vide mere om vores hero?
Sa kontakt:
sales@tamaris.com
claus.egesborg@tamaris.com

NOWAMNA

oMo 210087

ADVERTORIAL

ECCO OFFROAD - Den ultimative
vandrestgvle til den kvindelige hiker

Nar man skal ud at vandre i mange
timer, er skoene det absolut vigtigste
outdoorudstyr. Med ECCO OFFROAD kan
du give dine kunder muligheden for, at
opleve den ultimative vandrestpvle pa
deres eventyr. Denne klassiker er genop-
livet i en version, der har kvinden i fokus.

Foruden den feminine palette af pastel-
farver, er stovlens pasform designet spe-
cielt til kvindefoden, hvilket sikrer
optimale forhold og ultimativ komfort, til
kvinden der elsker eventyr.

Med denne OFFROAD vandrestevle har
ECCO endnu en gang skubbet graenserne
for komfort og lethed. Den ultralette og
blede mellemsal er lavet af ECCO's
PHORENE™-materiale, som sikrer uover-
truffen stedabsorbering, returenergi og
bledhed. RECEP-
TOR®-teknologi giver den uundveerlige

ECCO'S populeere

stotte og stabilitet, samt reducere mu-
skeltreethed. PHORENE™ og RECEPTOR®
er derfor en fantastisk kombination i
vandrestevler, da det sikrer en perfekt
balance mellem den ngdvendige stotte
og stabilitet, samt letheden og returener-
gien. Den slidsteerke og skridfaste gum-
miydersal, giver usaedvanligt godt fod-
faeste i varieret terraen, som man kender

SKO
37

fra de ikoniske OFFROAD sandaler.

Som noget helt nyt, har ECCO OFFROAD
vandrestpvlen en vandteaet membran, der
er PFAS-fri, og som holder fodderne be-
hageligt torre i vadt vejr. Vandrestovlen er
fremstillet af kvalitetsleeder i nubuck fra
ECCO's egne Gold Rated garverier. Leeder-
stykkerne ved ta- og haelkappen er frem-
stillet af olieret nubuck for at sikre ekstra
beskyttelse samt gore stovlen slidsteerk,
der hvor den er mest udsat. Polstring om-
kring anklen giver ekstra blpdhed og sta-
bilitet.

ECCO OFFROAD vandrestpvlen findes
ogsa i en udgave til maend. Det er den
perfekte ledsager til vandreture, hvad
end det er i byen eller i naturen, og til alle
som veerdsaetter ekstraordineer stette pa
deres mange eventyr. Den ultrakomfor-
table ECCO OFFROAD bliver uden tvivl
dine kunders favorit.
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Deichmann abner med nyt koncept

Karen Frosig bliver en del af i bestyrel-
serne i ECCO. Neestformand i ECCO Hol-
ding A/S samt bestyrelsesmedlem i ECCO
Sko A/S.

Karen Frosig kender og har fulgt ECCO i
en leengere arraekke, herunder fra et taet
samarbejde mellem ECCO og Sydbank.

Bestyrelser og direktioner i ECCO Hol-
ding A/S og ECCO Sko A/S ser frem til
samarbejdet.

Karen Frosig udtaler: "ECCO er en stor
og steerk virksomhed, der savel i Dan-
mark som internationalt har skabt et flot
brand pa baggrund af et kvalitetsprodukt.
Jeg glaeder mig til at blive en del af virk-
somheden og til samarbejdet med virk-
somhedens ledelse.”

Deichmann erifuld gang med atimple-
mentere et nyt butiksindretningskoncept
i sine danske butikker.

Butikken i Borgen i Senderborg er byg-
get om, og de 475 kvm, butikken rummer,
er indrettet efter de nye principper.

Deichmann har ligeledes dbnet en bu-
tiki Storcenter Nord i Aarhus efter at have
lukket butikken i City Vest.

‘Det er en stor gleede at kunne abne
endnu en butik i Aarhus, hvor det hele
startede for 20 ar siden. Vi har leenge haft
et onske om flere butikker i landets naest-
storste by - og har lebende veeret pa ud-
kig efter egnede lokaler. Vi har nu fundet
det helt ideelle lokale i Storcenter Nord.
Som omnichanneludbyder tror vi fuldt og
fast pa at mede kunderne - og pa de
fysiske butikkers berettigelse. Vi veelger
derfor fortsat at investere i dem", siger
Thomas Christensen, der er managing di-
rector for Deichmann i Norden.

Den nye butik i Storcenter Nord teeller
300 kvadratmeter og seelger sko til bade
herrer, damer samt born.

rne | ECCO

.3 »
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To ting de danske BZB webshops misser

CARDMAPR NL, UNSPLASH

B2B indkeberen vil vaere selvbetjenen-
de, nar der handles ind til virksomhedens
produktion, interne forbrug eller andet.
71% af dem bruger digitale kanaler, og
32 % af dem vil ikke selv handle med
leveranderer, der ikke tilbyder digitale ka-
naler. Det viser en undersoegelse foreta-
get af Dansk Industri.

20 % af indkeberne har skiftet leveran-
dorer det seneste ar. Heraf svarer 35%, at
de skiftede pga. kundeoplevelsen, som er
en kombination af flere ting f.eks. leve-

Salling bag

Salling Aarhus har nu slaet derene op

til et helt nyt fashionunivers og med det,
en dedikeret skoafdeling, som med sine
1.300 m? gor Salling Aarhus til Danmarks
storste destination for skoentusiaster.
Her vil Sallings gaester fremover, foruden

ring, support og besveer, herunder en
darlig digital kundeoplevelse med leve-
randgrens webshops, lyder det fra Dansk
Industri.

De danske B2B webshops mangler
iseer to funktionaliteter, som giver mere
selvbetjenende kunder, mere effektive
kundehandteringsprocesser og skaber en
bedre kundeoplevelse.

LAGERSTATUS
Opdateret lagerstatus er med 76 % ind-

en stor ny afdeling med sneakers til bade
herrer og damer, kunne finde Danmarks
storste udvalg af meerker som Birken-
stock og UGG.

Pa dameetagen bliver der, som noget
helt nyt, et eksklusivt lille loungeomrade
og en bar, hvor kunderne kan slappe af og
nyde atmosfaeren.

“Vi har leenge set frem til at sla derene
op til vores tre nye fashionetager i Salling
Aarhus - og ikke mindst Danmarks stor-
ste skoafdeling. Den store investering af-
spejler, at vi fortsat tror pa de fysiske bu-
tikker. Med en omfattende ombygning og
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deres salgspotentiale pa

koberens topscore over funktionaliteter,
som den gode B2B webshop skal veere
meget klart kommunikerende omkring.
For her starter og slutter det for indkepbe-
ren. Det er i 2024 kun blevet vigtigere, da
vi ser en stigning pa fire pct. point siden
2022, fastslas det fra DI.

Pa trods af det, er det kun 50 % af de
danske B2B-szelgende virksomheder, der
tilbyder kunderne at kunne downloade
fakturaen pa webshoppen. Det giver en
forskel pa 24 %. Det betyder, at fremsen-
delse af faktura finder sted pa anden vis,
maske med en manuel proces, men at
kunden ville pnske, at det var muligt at
betjene sig selv gennem download funk-
tionalitet pa webshoppen, pointerer DI.

Andre ting, der vurderes som vigtige af
indkgberen er ordrehistorik fra alle salgs-
kanaler (66 %), som er steget med otte
pct. point i 2024 siden 2022. Nye trends
har ogsa sneget sig ind blandt B2B indke-
berne. Det gzelder f.eks. jagten pa funkti-
oner, der gor det nye liv med klimaregn-
skaber nemmere.

Danmarks stgrste skoafdeling

tilfojelsen af adskillige nye maerker er vi
begejstrede for at praesentere en verden
af stil, kvalitet, hoj service og inspiration
tilvores geester," siger Marianne Bedsted,
direktor i Salling.

Det er ikke kun i Aarhus, der sker nye
ting i Salling. Ogsa i Aalborg star en helt
ny etage klar. En stgrre ombygning har
resulteret i plads til adskillige nye meaer-
ker inden for bade toj og sko til hende ek-
sempelvis Malene Birger, HOKA og Veja,
der beriger sortimentet og bidrager til
den gode shoppingoplevelse.
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Retrosko: Rieker genopliver 80'ernes
livsstil med Sport & Style-modeller

Inden for mode er der ikke noget, der er
ude for evigt — pa et eller andet tidspunkt,
vil selv stilarter fra forgangne ar fa et

BILLEDET ER GENERERET AF MIDJOURNEY

comeback. Det bedste eksempel: 80'er-
nes streetwear! Brede jeans, oversize
trpjer, kasketter og selvfolgelig sporty

De gode nyheder bliver ved med at
komme, men problemerne er ikke ovre
endnu. Detailsalget af fodtej pa det tyske
marked klarede sig bedre end det samle-
de detailsalg i januar og februar, selv om
det fortsat er lavere end i samme periode
sidste ar, skriver WorldFootwear.

Forbrugertilliden er fortsat negativ,
men er i bedring, drevet af lavere inflation
og lonvaekst, og detailstemningen folger
tendensen, selv om den er mere negativ.
Med de seneste nyheder om bedre gko-
nomiske udsigter for aret og en stigning i
veerdien af importen i begyndelsen af
aret er der en chance for, at forbrugerne
vil traekke detailhandlerne op.

Efter at have begyndt aret lidt efter det
samlede detailsalg er detailsalgsindek-
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treeningssko - genoplivningen af 80'er-
nes gadestil er i fuld gang. Afslappede
treeningssko, som ‘San Diego-model-
gruppen fra Rieker, er ikoner for urbane
looks og livsstile! Det er ikke sa maerke-
ligt for deres klassiske design, med en
blanding af glat og ruskindslaeder og den
honningfarvede sal, saetter en hel gene-
ration i nostalgisk vintagestemning.

RETRODESIGN OG SPORTSSTIL
Sportsstilen er en integreret del af re-
tro-looket. Allerede dengang var det af-
slappede look et udtryk for coolness og et
resultat af en livsstil, hvor sport spillede
en stor rolle. Rieker-retroskoene ‘Every
day Performance’ fra den nye Sport &
Style-produktlinje tager fortidens vibes
op, star for urbane outfits og kan kombi-
neres med neesten hvad som helst.

set for fodtej og leeder (fra det tyske sta-
tistiske kontor) tilbage pa toppen for an-
den maned i traek.

Virkeligheden er, at detailsalget af fod-
tejiforste kvartal af 2024 var under, hvad
sektoren oplevede sidste ar, hvor februar
var den bedste maned i kvartalet. "Mar-
kedseksperterne hos IFH Kéln og BBE
Handelsberatung forventer stabil, lang-
som veekst for fodtejsmarkedet frem til
2028. Pa trods af veeksten i markedsvolu-
men for skodetailhandel er det private
forbrug faldende. Ifolge fremskrivninger
fra april 2024 vil niveauet for krisen pa
9,9 milliarder euro i 2019 forst blive naet
igeni2025"
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Med legero og superfit lcegger vi op til

[

Merete Sondermoelle, Sales Repre-

sentative hos Europas f@rende maerke
inden for bernesko superfit og inden for
damesko legero, gleeder sig til seseson-
starten forar/sommer 2025: “Vores for-
ars-/sommerkollektioner byder pa et

bredt udvalg af nye modeller”. Merete
Sondermoelle bekreefter: “| forbindelse
med produktionen satser vi pa perfekt
pasform, de bedste materialer, ultimativ
kvalitet og maksimal beeredygtighed".

Den nye SUPERFIT barneskokollektion
giver lyst til masser af sjov, hoppen i
vandpytter og spaendende eventyr i na-
turen. Tusindfryd og mariehens, romanti-
ske perforeringer og hjertemotiver i for-
ening med maritime og klassiske farver,
pastel- og sandfarver. Med nye sneakers
til de forste skridt og cool teenagere, er-
gonomiske barfodssandaler og mange
modeller egnede til vand bliver hver som-
merdag til den rene fornojelse for sma og
store bgrn!

Den nye LEGERO kollektion er indbe-
grebet af sommer indfanget i hverdags-
duelige fleksible designs. Disse styles er

en succesfuld sommer 2025

soft, feminine og baeredygtige - en har-

monisk balance mellem esestetik og funk-
tionalitet. Jeansoptik, metallics og pa-
steller gor hver sko til et flot blikpunkt.
Med de nye sneakermodeller, den femi-
nine allround-ballerina og det store ud-
valg af perfekte sommersandaler - med
legero kan den naseste sommer nydes
med lethed!

Stigning i konkurser i juni

BILLEDET ER GENERERET AF MIDJOURNEY

| juni maned oplevede vi en stigning i
antallet af konkurser med i alt 364 kon-
kurser, hvilket udger en egning pa 15 %
sammenlignet med 317 konkurser i juni

sidste ar. For hele andet kvartal 2024 blev
der registreret 1.236 konkurser, som sva-
rer til en nedgang pa 4 % sammenlignet
med andet kvartal 2023.

Pa arsbasis er i alt 2449 selskaber
gaet konkurs hidtili ar, en nedgang pa 7%
sammenlignet med 2.644 konkurser i
samme periode sidste ar. Antallet af ny-
startede selskaber har ogsa vist en ned-
gang, med i alt 5.558 nye selskaber, hvil-
ket er en reduktion pa 17 %.

Morten Kofoed-Larsen, Country Mana-
ger Danmark, kommenterer: “Selvom vi
har oplevet en stigning pa 15 % i antallet
af konkurser i juni, viser de overordnede
tal for andet kvartal og aret som helhed
positive tendenser med en nedgang pa
henholdsvis 4 % og 7 %. Dette indikerer
en vis stabilisering i markedet. Det er dog
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vigtigt at bemaerke den betydelige ned-
gang i antallet af nystartede selskaber,
hvilket kan tyde pa en underliggende
usikkerhed blandt entreprengrer. Specielt
alarmerende er stigningen i konkurser in-
den for overnatning og undervisning, som
indikerer udfordringer i disse sektorer.”
Sjeelland havde mest nedgang i kon-
kurser med -30%, flest konkurser i Syd-
danmark (100 %) og Hovedstaden (27 %).
Herudover ses der en betydelig ned-
gang i antallet af nystartede selskaber. |
alt 5558 nye selskaber blev etableret,
hvilket er en reduktion pa 17 % sammen-
lignet med sidste ar. Dette tyder pa en ge-
nerel usikkerhed i markedet og en mulig
tilbageholdenhed blandt danskerne med
hensyn til at starte nye virksomheder.
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Skovirksomhed tager fodsundhed til nceste niveau

MARTIN DAHL

Arbejdsulykker ved ben, fedder og taeer
er blandt de absolut mest udbredte, og
star for en fjerdedel af alle anmeldte ska-
der. Det viser helt nye tal fra Arbejdstilsy-
net. Hos Sika Footwear, der udvikler og
producerer sikkerhedssko, vil man tage
ansvar for at nedbringe det tal, der isger
daekker over fald fra stiger, nedfaldne gen-
stande og ulykker grundet glat underlag.

Virksomheden har derfor lagt en ny
strategi med teknologi og sundhedsfag-
lig kompetence i centrum. En 3D-fod-
scanner, en ergoterapeut og en fysiote-
rapeut skal gore sundhedsforebyggelse

spiselig og moderne for kunderne.

Vi vil tage et aktivt ansvar, og veere
med til at vise en helt ny retning, sa vi kan
fremme foddernes sundhed og nedbrin-
ge det hpje antal af arbejdsskader og
-ulykker”, siger Martin Dahl, CEO hos Sika
Footwear.

Kombinationen af sundhedsfaglige
kompetencer og det nye koncept FootFit
Tech med 3D fodscanner er et led i udvik-
lingen af det videnshus, Sika Footwear
arbejder malrettet pa, som skal sikre vi-
den til den fremtidige produktudvikling.

“Det handler om at udbrede viden om
sundhed og om at forebygge, for der kan
vi virkelig rykke noget omkring arbejds-
skader, og samtidig indsamler vi veerdi-
fulde data, som giver branche- og fod-
specifik viden, vi kan bruge i produkt-
udviklingen. Skoene vil i endnu hojere
grad blive tilpasset fod- og arbejdstype,
og det gor en forskeli et langt arbejdsliv",
siger Christina Seby, fysioterapeut og
biomekanisk ingenior hos Sika Footwear.

UNGDOMMEN SKAL MED PA DEN
RIGTIGE MODE

| opstarten vil Sika Footwears nye med-
arbejdere have et pget fokus pa kundekon-
takten, hvor de skal have slutkunderne
som deres arbejdsgivere i tale, og i den
forbindelse skal sundhedsfremme og
-forebyggelse gares mere moderne. Iseer i
det unge segment kan det veere sveert at
fa dem til at teenke pa deres helbred.

‘Som 25-arig foler man sig uovervin-
delig, men det er vores vision at sikre, at
ungdommen passer pa sig selv’, siger
Martin Dahl og uddyber: “Nogle star lidt
af, nar vi taler om sundhedsfremme, sa
det handler om, hvordan vi italeseetter
det. Teknologien buldrer frem, og vi skal
bruge den aktivt. Men vi stiller os natur-
ligvis ikke tilfredse, for med opbygningen
af sundhedshuset skalvi hele tiden skabe
innovation og udvikling, og det naeste pa
papiret bliver ganganalyse, som vi glee-
der os til at preesentere”.

Branchens bekymringer: Omkostninger til
ravarer og utilstreekkelig efterspgrgsel

BILLEDET ER GENERERET AF MIDJOURNEY

Respondenteriden 10. udgave af World
Footwear Business Conditions Survey
afslorer, at omkostningerne til ravarer og
utilstreekkelig eftersporgsel fortsat pa-
virker deres virksomheder negativt.

Prisen pa varer eller ravarer, fremhae-
ves af 37 % af de adspurgte, og topper
listen over de starste vanskeligheder for

fodtojsvirksomheder i de naeste seks ma-
neder i denne udgave af undersggelsen.
Bekymringen er udbredt pa tveers af for-
skellige geografiske omrader dog iseer i
Afrika og Sydamerika og iseer mindre sig-
nifikant i Europa.

Utilstraekkelig eftersporgsel pa de in-
ternationale markeder er den naeststor-
ste kilde til bekymring for skotejsvirk-
somheder, navnlig i Europa, hvor 75 % af
respondenterne nzevnte den. Konkurren-
cen pa hjemmemarkederne folger efter,
hvilket udger en udfordring for 35 % af
respondenterne sammen med utilstraek-
kelig eftersporgsel pa hjemmemarkeder-
ne, som 30 % af dem naevner. Pkonomiske
vanskeligheder, som naevnes af 26 % af
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respondenterne, er den femtestorste kil-
de til bekymring for skotejsvirksomheder.
Skatter er rykket en position op pa listen
siden sidste underspgelse, men kun 13 %
af respondenterne nsevner den som en
kilde til bekymring. Tvaertimod er proble-
mer vedrerende menneskelige ressourcer
nu tilsyneladende en mindre veesentlig
arsag til bekymring, som naevnes af 12 %
af respondenterne (sammenlignet med
21 % i den foregaende udgave). Endelig
overstiger spergsmal som mangel pa til-
straekkeligt udstyr eller andre teknologi-
ske problemer, retlige eller administrative
hindringer for international handel, klima-
hensyn og lovgivningsmaessige eller ad-
ministrative krav ikke 10 % af svarene.



KORT & GODT FRA IND- OG UDLAND

BILLEDET ER GENERERET AF MIDJOURNEY

Den italienske fodtgjsindustri oplevede
en kraftig afmatning i forste kvartal af
2024 og registrerede et fald i bade eks-
porten (-9,7 % i veerdi og -10,3 % parvis)
og omseetningen (-10,1%). Dette scenarie
fremgar af den seneste rapport udarbej-
det af Centro Studi Confindustria Moda

for Assocalzaturifici, som ogsa fremhae-
ver en nedgang i italienske familiers ind-
kob (-1,6 % i maengde og -0,7 % i udgifter).
Afmatningen, der begyndte i anden halv-
del af sidste ar, er fortsat for fodtejsindu-
strien i begyndelsen af 2024" forklarer
Giovanna Ceolini, praesident for Assocal-

Messekal

AUGUST OG SEPTEMBER

Kebenhavn CIFF 7.-9.aug.
Fornebu Norwegian Fashion Center 10. - 16. aug
Herning Formland 11.-13. aug.
Skedstrup Shoe D Vision 22.-25.aug
Offenbach I.L.M. 31. aug. - 2. sep.
Kebenhavn CIFF 2nd Edition 8.-9.sep.
Madrid Momad 13.-15. sep.
Milano MICAM 15.-18. sep.
Vi tager forbehold for cendringer og aflysninger
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Kraftig afmatning i den italienske fodtgjsindustri

f f

zaturifici, "og er nu blevet endnu mere
markant med en steerk reduktion i ordrer
og produktionsaktivitet (ISTAT-indekset
for industriproduktion i de forste tre ma-
neder viser -20,5 %). Den saedvanlige un-
dersogelse foretaget i maj blandt vores
medarbejdere viste et fald i omsaetnin-
gen for 68 % af stikproven, hvor en ikke
ubetydelig del af medarbejderne (18 %)
rapporterede en nedgang pa endnu mere
end -20 %"

| forhold til 2. kvartal viser kun 11 % til-
lid til en forbedring af den gkonomiske
tendens, og mere end 80 % forventer en
vending tidligst i 2025".

Rapporten viser, at hvad angar eksport
(hvortil 85 % af den indenlandske pro-
duktion er bestemt), blev der solgt 51,9
millioner par i forste kvartal af 2024 (6
millioner feerre end i de samme maneder
sidste ar) til en veerdi af 3,17 milliarder
euro. Efter en robust januar (i det mindste
med hensyn til veerdi: +1,4 %) blev ten-
densen mere for nedadgaende i februar
(-6,2 %) til et punkt, hvor der blev regi-
streret et fald i sterrelsesordenen -20 % i
marts, bade hvad angar vaerdi og par.
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BUTIKKER
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Salgstallene er indsamlet fra et udvalg af Skobranchen.dk's medlemmer.
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LOBENDE SENESTE 12 MANEDER: JUNI 2023 - MAJ 2024

Total, seneste 12 maneder
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EKSPORT PER MANED

Eksport indeks per maned Eksport jan - maj Mio. Kr.
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Eksporttallene i SKO's branchebarometer er hentet fra Danmarks Statistik.
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=

virksomhed

Fa serlige fordele og rabatter
pa dine fomsiKringer.

Pt

Hos Alm. Brand taler du med specialister, der kender detailbranchen
Som medlem af Skobranchen.dk kan din virksomhed fa ekstra fordele
hos os gennem vores samarbejde med MERK. Du far blandt andet
medlemsrabat pa dine forsikringer, szerlige deekninger til din branche
og personlig radgivning fra specialister.

Vi sammenszetter forsikringerne przecis til din virksomhed, sa du far feerre
bekymringer og kan fokusere pa det vigtigste — din forretning.

Se mere pa
eller ring til os pa

MERK




