Trojka

Case nr. 1

Retrobelgen er over os

Retro er big business for mange virksomheder i Danmark og i udlandet. Det er som om,
forbrugerne ensker at vende tilbage til de gode gamle 60 er og 70 er. Det giver sig bl.a.
udslag i de produkter, som eftersporges i gjeblikket. Udbuddet af retroprodukter er
efterhanden stort. Hvad med en Vespa scooter, en ’bedstemor” cykel, en flaske Gammel
Dansk, en poste Taffel-chips eller en treeningsdragt med striber som den sa ud 1 70 erne.

R Hvem kan ikke huske Hoptimisterne, som blev lanceret i
%I,‘ ”&{ 1968 af virksomheden Steffensen & Co. i Arhus.
= Hoptimisterne blev dengang solgt 1 150.000 eksemplarer.

I dag har Hoptimisterne fundet vej til butikkerne igen.
Dengang blev Hoptimisterne solgt gennem 70 forhandlere i Danmark. Retrolanceringen
vil 1 dag foregd gennem 500 udvalgte butikker. Virksomheden forventer sig meget af
retrolanceringen og er allerede i gang med at teenke eksport.

Det er ikke bare de fysiske produkter, som slges

som retroprodukter. Flyselskabet Cimber Sterling @ c IMBER
anvender retroreklamer, nar der reklameres for STERLING
flyselskabet. I dag findes der ogsé retro cafeer og retro

diskoteker, som er indrettet med mebler fra 60" erne

eller 70 erne.

En af de virksomheder, som skovler penge ind pa retrobelgen, er virksomheden
Hummel A/S. Virksomheden ejes af Christian Stadil, som startede retrobelgen med at
selge sportstgj 1 farver og snit som det blev solgt for 20 ar siden. Det blev en stor
succes, som virksomheden nu ensker at fore over pa andre produkter fra virksomheden.
Hummel har investeret i 8 mio. kr. i markedsforingen af fritidssko. Fritidsskoen tager
udgangspunkt i en gammel handboldsko, som virksomheden producerede til Hummels
store sponsorater som f.eks. Red Star Beograd og Real Madrid. Det vil sige, at skoene
bygger pa nogle rigtig gode historier. Forbrugerne har virkelig taget godt imod de nye
retrosko, sdledes at retrolanceringen narmer sig en omsatning pa 100 mio. kr..

Hummel A/S szlger i dag sine retrosko gennem forende
modebutikker fra Milano til Tokyo. Selvom sko er et
vigtigt produkt for Hummel, s& udger sportstej stadig 60 %
af den samlede omsatning i virksomheden.

Selvom det gar sterkt i Hummel, siger Christian Stadil, at
virksomheden har tid nok til organisk veekst. Det er vigtigt,
at virksomheden holder fast ved sit brand, sdledes at det ikke bliver udvandet. Her

spiller den rigtige distribution en stor rolle. Produkterne skal ikke ligge i enhver butik,
men skal distribueres gennem selektive butikker hvor livsstilen betyder meget.

Kilde: P& baggrund af Bersen, 18. maj 2010 og Vejle Amts Folkeblad, 19. maj 2010.




Trojka

1. Forklar hvilket virksomhedskoncept Hummel benytter. Tag udgangspunkt i fig. 2.1
side 36 1 lerebogen.

2. Redegeor for hvilke omverdensforhold som har pavirket til retrobalgen.
Tag udgangspunkt i omverdensmodellen.

3. Forklar hvilken vakststrategi Hummel anvender i ovenstdende tekst.

Hummel er meget interesseret i slutbrugernes adfzerd, nar det drejer sig om keb af
retrotej og sko.

4. Udarbejd en komplet kebsadfaerdsanalyse (deltagere i kebsbeslutningen,
kebsadfzerdstyper og beslutningsprocessen).

5. Redeger for Hummels valg af distribution af retroprodukter gennem selektive
butikker.

Hummel bruger mange penge pé at sponsorere en rakke sportsklubber i Danmark og
udlandet. Ga evt. ind pd www.hummel.dk og se en rekke videoklip og artikler, som
forteeller om denne sponsorering. P4 hjemmesiden kan du endvidere se en raekke fotos
af kendte personer, som Hummel har klaedt pa retro-sportste;j.

6. Diskuter hvilke fordele og ulemper Hummel har ved at anvende sponsorering som
promotionparameter frem for andre promotionparametre.

7. Redegor for hvad det er for en type opinionsleder Hummel anvender i reklamerne pa
hjemmesiden.

Hummel ensker at gare mere brug af sales promotion parametrene, og der skal derfor til
naeste salgsmede udarbejdes et PowerPoint show som besvarer spergsmél 8 og 9.

8. Hvad forstas der ved de forskellige typer sales promotion?

9. Lav nogle praktiske eksempler pd, hvordan Hummel kan anvende de 3 typer sales
promotion.



