
 
 

1 
 

  

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Evaluering af Fashion Accelerator 

Slutevaluering 

  

September 2011 



 
 

2 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Titel: Evaluering af Fashion Accelerator - Slutevaluering 
Denne rapport er udarbejdet for Fashion Accelerator-programmet. 

 

Udgiver:  Teknologisk Institut 

Dato: September 2011 

ISBN:  978-87-91461-09-5 

 

Rapporten er udarbejdet af: 

TEKNOLOGISK INSTITUT er en selvejende og almennyttig institution, der udvikler, anvender og formidler 
forsknings- og teknologibaseret viden til erhvervslivet og den offentlige sektor. Teknologisk Institut er en 
del af nettet for Godkendt Teknologisk Service. 
 
CENTER FOR ANALYSE OG ERHVERVSFREMME leverer policy-analyser, evalueringer, udredninger og 
strategisk rådgivning. Kunderne er virksomheder, organisationer, offentlige myndigheder og institutio-
ner i Danmark og udlandet. 
 
OPGAVEN ”Evaluering af Fashion Accelerator” er udarbejdet for projektets partnergruppe bestående af 

Væksthus Hovedstadsregionen (projektansvarlig), Væksthus Midtjylland, TEKO, Danish Fashion Institute, 

Dansk Tekstil og Beklædning af chefkonsulenterne Leif Jakobsen og Henrik Noes Piester. 



 
 

3 
 

Indhold 

 

Sammenfatning ........................................................................................................................ 4 

Om Fashion Accelerator ........................................................................................................... 5 

Om evalueringen og evalueringsspørgsmål ............................................................................. 6 
Metode ..................................................................................................................................... 7 

Afholdte aktiviteter .................................................................................................................. 8 

Tilfredshed med de gennemførte aktiviteter .......................................................................... 8 
De gennemførte arrangementers relevans ............................................................................. 9 

Mentorordningen ................................................................................................................... 11 

Virksomhedernes syn på mentorordningen .......................................................................... 11 
Mentorernes syn på mentorordningen ................................................................................. 12 

Forårsprogram 2011 ............................................................................................................... 13 

Personligt udbytte .................................................................................................................. 14 

Effekter på innovationsevne og samarbejdsrelationer ............................................................. 15 

Kommerciel formåen .............................................................................................................. 17 

Effekter på virksomhedernes kommercielle formåen ........................................................... 17 
Benchmarking af den kommercielle formåen........................................................................ 19 

Sammenfattende vurdering af programmet ............................................................................ 22 

Konklusion ............................................................................................................................. 24 

Perspektivering ...................................................................................................................... 25 

 
 

.  



 
 

4 
 

Sammenfatning 
Et partnerskab mellem modebranchen og to væksthuse har siden 2008 gennemført Fashion Accelerator-

programmet. Fashion Accelerator har til formål at styrke og understøtte danske modevirksomheders 

forretningskompetencer og internationalisering. To hold af modevirksomheder har været gennem et 

udviklingsforløb, som har omfattet en række arrangementer (workshops), et internationalt forløb med 

besøg i Milano samt en mentorordning for hver enkelt virksomhed. På Hold 1 deltog 15 virksomheder, 

og på Hold 2 deltog 22 virksomheder. 

Evalueringen af Fashion Accelerator har til formål at undersøge, om programmet lever op til de opstille-

de mål for positive effekter for deltagerne i form af:  

1. Personligt udbytte i form af styrkede kompetencer inden for salg og marketing, internationalise-

ring samt opbygning af personligt netværk til andre virksomheder og videninstitutioner; 

2. Effekter på innovationsevne og samarbejdsrelationer forstået som virksomhedernes kompe-

tencer og ressourcer til at identificere og udnytte nye udviklings- og markedsmuligheder og til at 

tage initiativ til at udnytte disse muligheder; 

3. Effekter på kommerciel formåen i form af lancering af nye produkter, services eller interne pro-

cesser og opnåelse af positive økonomiske resultater. 

Evalueringen er gennemført som en løbede evaluering, hvor de deltagende virksomheder bliver spurgt 

om resultater og effekter undervejs i programmets levetid. Evalueringen viser, at de deltagende virk-

somheder er meget tilfredse med de gennemførte aktiviteter, som de tillige finder meget relevante net-

op for deres virksomheder. Flere virksomheder fremhæver, at programmets styrke er, at det tager afsæt 

i netop de problemer, som de som virksomhed umiddelbart står overfor – ikke bare som branche, men 

også som enkeltvirksomhed. Hertil kommer, at programmet har været med til at få løsninger frem, som 

den enkelte virksomhed umiddelbart kan bruge.  

Resultatet af, at løsningerne netop er fundet i øjenhøjde med virksomhederne, er, at de i langt de fleste 

tilfælde også er taget i anvendelse og implementeret. Hermed har det fået en direkte indvirkning på 

måden at udvikle nye design og kollektioner på og ikke mindst på den måde, som virksomhederne er i 

samspil med markedet – både ved indhentning af nye markedsinformationer og gennem salg og distri-

bution. Dette har for mange virksomheder ført til mere effektive fremgangsmåder for designudvikling, 

markedsprofilering og for styring af distributionen.  

Virksomhedslederne giver gennemgående udtryk for, at de er blevet bedre til at analysere eller forstå 

deres egen virksomhed og dermed til at sætte mere præcise mål og inddrage arbejdsmetoder til at reali-

sere målene. De er kort og godt blevet bibragt et analyse- og strategisk beslutningsredskab. I et videre 

perspektiv tilkender flere, at de er blevet langt mere ambitiøse og er blevet bibragt en gejst, som har 

resulteret i, at det er acceptabelt at ”sætte overlæggeren højt”. Vanetænkning er således trængt i bag-

grunden til fordel for et serviceeftersyn af egen motivation og målsætninger og følgelig en analyse af, 

hvor virksomheden befinder sig organisatorisk og markedsmæssigt. 

Økonomisk har programmet haft en positiv effekt på indtjening og på udviklingen i antal ansatte, også 

når dette bliver sammenholdt med branchen som helhed.   
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Alt i alt har Fashion Accelerator levet op til de opstillede målsætninger og herved gjort en positiv forskel 

for de deltagende virksomheder. Det afspejler sig i ledelsen og styringen af virksomhederne, og ikke 

mindst aftegner det sig positivt i de økonomiske resultater. Denne evaluering skal derfor opfordre til, at 

Fashion Accelerator bliver videreført i en eller anden form. Forudsætninger for en version 2.0 af Fashion 

Accelerator kunne med fordel være en opstilling af en ny forretningsmodel (forretningsplan), som ind-

kredser ”markedspotentialer” og gentænker forretningsmodellen for programmet således, at alternati-

ver til en rent offentlig medfinansiering undersøges. 

Om Fashion Accelerator  
Fashion Accelerator-programmet har til hensigt at styrke og understøtte danske modevirksomheders 

forretningskompetencer og internationalisering. Dette sker helt konkret gennem tilbud om deltagelse i 

workshops og facilitering af en mentorordning, hvor virksomhederne får en erfaren mentor fra mode-

branchen tilknyttet, jf. Faktaboks 1.  

Faktaboks 1: Om Fashion Accelerator-programmet 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Kilde: http://www.fashionaccelerator.dk/ 

I foråret 2011 er der tillige gennemført tre fælles særarrangementer om etablering af en professionel 

bestyrelse, om en forstærket internationaliseringsindsats (franchise, e-handel og salg til varehuse) og 

om adgang til kapital og finansiering som grundlag for vækst og internationalisering. Informationsmate-

riale om Fashion Accelerator er tilgængeligt på programmets hjemmeside1.     

Fashion Accelerator-programmet er blevet til i et samarbejde (partnerskab) mellem Danish Fashion In-

stitute, TEKO, Dansk Mode & Tekstil, Væksthus Midtjylland og Væksthus Hovedstadsregionen, og det 

                                                           
1 http://www.fashionaccelerator.dk/ 

 

Fashion Accelerator har omfattet to næsten identiske programforløb. Tilbuddet til begge hold bestod af: 

¶ Et kick off-seminar  

¶ Et fagligt program  

o Hold 1’s program omfattede fem faglige seminarer/workshops med fokus på forretningsud-

vikling og et temaarrangement om modekommunikation.  

o Hold 2 ’s program omfattede seks seminarer/workshops og to temaarrangementer. 

Overskrifterne til de faglige arrangementer har fx været fashion merchandising, strategi og økonomi, 

salg og retail, kommunikation og branding samt internationalisering. 

¶ Uddannelsesforløb på en fashion managementskole i Milano. 

¶ Et afslutningsarrangement  

Flere af de faglige arrangementer har strakt sig over to dage med individuel forankring i virksomhederne 

imellem seminardagene. Mentorerne er generelt blevet tilbudt deltagelse i de faglige semina-

rer/workshops, men har også fået tilbud om deltagelse i to eksklusive mentorarrangementer. 
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finansieres af brugerbetaling samt midler fra Den Europæiske Regionalfond, Staten og Vækstforum i 

henholdsvis Region Midtjylland og Region Hovedstaden.  

Væksthus Hovedstadsregionen, der varetager programledelsen, har selv gennemført spørgeskemaun-

dersøgelser i forbindelse med de enkelte workshops. Det anvendte spørgeskemaer er udviklet i samar-

bejde med evaluator (Teknologisk Institut). Disse undersøgelser er tillige tilrettelagt således, at de ikke 

overlapper denne eksterne evaluering. Væksthusets egne undersøgelser har først og fremmest været 

anvendt til en løbede tilpasning af programmet og dets aktiviteter.  

Væksthus Hovedstadsregionen har efter afslutningen på det første forløb (Hold 1) således foretaget en 

række justeringer af programmet. Blandt andet er målgruppen ændret, således at der i det andet forløb 

fokuseres mere på ’modne’ modevirksomheder frem for på opstartsvirksomheder, ligesom der allerede i 

begyndelsen af forløbet er blevet meldt datoer ud for alle arrangementerne i foråret og efteråret 2010. 

Endelig har virksomhedernes tilbagemeldinger vedrørende deres respektive mentorer medført en udvi-

delse af mentorgruppen med henblik på at dække virksomhedernes behov for andre specifikke kompe-

tencer.  

Om evalueringen og evalueringsspørgsmål 
Teknologisk Institut har fået til opgave at gennemføre en uafhængig følgeevaluering af Fashion Accele-

rator-programmet, hvilket omfatter en række delevalueringer med fokus på de to hold af virksomheder, 

der har deltaget i programmet i henholdsvis 2009 og 2010 samt i de fælles aktiviteter i 2011. Teknolo-

gisk Institut præsenterer i dette notat den samlede slutevaluering, som bygger på resultaterne af de 

foregående delevalueringer, jf. Figur 1.   

Figur 1. Oversigt over tidsplan for evalueringsaktiviteter 

  

Evalueringen har fokuseret på de forskellige mål, der er blevet opstillet for Fashion Accelerator-forløbet 

og beskrevet i forskellige projektbeskrivelser og resultatkontrakter. Målsætningerne er blevet fortolket 

som ønskede effekter og er efterfølgende blevet inddelt i tre grupper af ønskede effekter:  

Første delevaluering (Hold 1) - december 2009 

Anden delevaluering (Hold 2) - juli 2010 

Tredje delevaluering (Hold 2) - februar 2011 

Afsluttende evaluering - juli 2011 
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1. Personligt udbytte, f.eks. styrkede kompetencer inden for salg og marketing, internationalise-

ring samt opbygning af personligt netværk til andre virksomheder og videninstitutioner; 

2. Effekter på innovationsevne og samarbejdsrelationer, hvilket skal forstås som virksomhedernes 

kompetencer og ressourcer til at identificere nye udviklings- og markedsmuligheder og til at ta-

ge initiativ til at udnytte disse muligheder; 

3. Effekter på kommerciel formåen henviser dels til virksomhedens lancering af nye produkter, 

services eller interne processer og dels til de resultater, som virksomheden opnår, hvad gælder 

omsætning, eksport, beskæftigelse og markedsandele. 

Forventningen til disse tre grupper af ønskede effekter er, at deltagelsen i Fashion Accelerator-

programmet primært vil give deltagerne et personligt udbytte og dernæst styrke virksomhedens innova-

tionsevne og samarbejdsrelationer. Effekter på kommerciel formåen vil ofte først vise sig et stykke tid 

efter deltagelsen i Fashion Accelerator-programmet, hvorfor man normalt ikke kan forvente væsentlige 

kommercielle effekter umiddelbart i forbindelse med gennemførelsen.  

Metode  
Slutevalueringen er baseret på spørgeskemaundersøgelser blandt de deltagende virksomheder på Hold 

1 (deltagere i 2009), Hold 2 (deltagere i 2010), jf. bilag 1, og blandt mentorerne samt på interview med 

deltagere og interessenter. Denne slutevaluering er således baseret på fire særskilte spørgeskemaun-

dersøgelser: 

1. En spørgeskemaundersøgelse gennemført i november-december 2009 blandt deltagerne på 

Hold 1. Af de 15 deltagende virksomheder har 12 virksomheder besvaret spørgeskemaet sva-

rende til 80 procent. 

2. En spørgeskemaundersøgelse gennemført i juni-august 2010 blandt deltagerne på Hold 2. Af de i 

alt 22 deltagende virksomheder på Hold 2 har vi modtaget besvarelser fra 19 virksomheder sva-

rende til 86 procent.  

3. En spørgeskemaundersøgelse gennemført i januar-februar 2011 blandt deltagerne på Hold 2. Af 

de i alt 22 deltagende virksomheder på Hold 2 har vi modtaget besvarelser fra 16 virksomheder 

svarende til 73 procent.  

4. En spørgeskemaundersøgelse til de mentorer, som har været inde i et aktivt forløb med en af de 

deltagende virksomheder på Hold 2, da Hold 2’s behov især modsvarer, hvad Fashion Accelera-

tor tilbyder, se også neden. Ud af de 22 mentorer har 15 besvaret spørgsmålene, hvilket giver en 

svarprocent på 68.  

Herudover er der hen over sommeren 2011 gennemført opfølgende og uddybende interview med fem 

af de deltagende virksomheder og med to repræsentanter fra projektets partnerskab. Interviewene har 

ud over de gennemførte forløb i 2009 og 2010 også inddraget aktiviteterne i 2011. Resultaterne af de 

fire spørgeskemaundersøgelser og de uddybende interview er sammenfattet i denne slutevaluering. 

Slutevalueringens foreløbige resultater har tillige været præsenteret for projektets partnerskab i august 

2011. 

For at undersøge om den kommercielle formåen skulle være styrket, er der tillige indsamlet regnskabs-

data for at benchmarke de deltagende virksomheder med tilsvarende data for branchen som helhed. 
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Branchen er her defineret som ”engroshandel med beklædning”, da denne branche bedst repræsente-

rer de deltagende virksomheder. Store selskaber og selskaber, der repræsenterer udenlandske virksom-

heder, er udelukket for at få det bedst mulige sammenligningsgrundlag. Endelig indgår kun virksomhe-

der fra branchen hvorfra der mindst foreligger regnskabsoplysninger fra 2010, 2009 og 2008. For de 

fleste virksomheder i analysen foreligger der data for de fem sidste regnskabsår. Endelig omfatter regn-

skabsanalysen: 

¶ Kun aktive selskaber (A/S, APS og lignende), mens personligt ejede selskaber og selskaber under 

konkursbehandling er udeladt.  

¶ Kun Hold 2, da antallet af aktive selskaber på Hold 1 kun er 6. Virksomhederne på Hold 1 synes – 

ud over personligt ejede selskaber og selskaber under konkursbegæring – ifølge programledel-

sen tillige at befinde sig i en situation, hvor selskaberne i lige så høj grad må prioritere virksom-

hedens generelle udvikling som Fashion Accelerators temaer om nye udviklings- og markedsmu-

ligheder. Regnskabsdata understøtter, at disse selskaber typisk befinder i en økonomisk vanske-

lig situation. 

Der er adgang til regnskabsmæssige data, som vedrører antal ansatte og det opnåede økonomiske resul-

tat. Men da der ikke er oplysningspligt om omsætning og eksport, er der kun sparsomme oplysninger 

herom, og – hvis der er – er der kun i få tilfælde data om årsomsætningen. Regnskabsdata kan således 

ikke understøtte en analyse af udviklingen i omsætning og eksport.  

Afholdte aktiviteter 
Både for Hold 1 (2009) og Hold 2 (2010) er der afholdt en række workshops samt et internationalt forløb 

i Milano2, jf. Faktaboks 1. Deltagerne på Hold 1 og 2 har ligeledes deltaget i en mentorordning, hvor en 

eller flere mentorer har bistået virksomhederne med sparring vedrørende deres vækst og udvikling. 

I foråret 2011 har der været et yderligere tilbud om deltagelse i tre særarrangementer omhandlende 

etablering af en professional bestyrelse, en forstærket internationalisering (franchise, e-handel og salg 

til varehuse) og adgang til kapital og finansiering som grundlag for vækst og internationalisering. Aktivi-

teterne i foråret 2011 er gennemført, efter spørgeskemaundersøgelserne er gennemført, og kan således 

ikke vurderes ved hjælp af spørgeskemaundersøgelserne.  

Tilfredshed med de gennemførte aktiviteter  
De deltagende virksomheder på Hold 1 og 2 er i spørgeskemaundersøgelsen blevet bedt om at angive 

deres tilfredshed med de forskellige hovedaktiviteter, jf. Figur 2. 

Som det fremgår af figuren, er der blandt deltagerne på Hold 2 en høj grad af tilfredshed med arrange-

menterne sammenlignet med deltagerne på Hold 1. Denne stigning i deltagernes tilfredshed tyder på, at 

de justeringer af programmet, som Væksthus Hovedstadsregionen har foretaget efter de første deleva-

lueringer, har haft den ønskede effekt. For Hold 2 har mentorordningen dog tabt momentum i den af-

sluttende tilfredshedsmåling. Mentorordningen er belyst særskilt i det efterfølgende afsnit.    

                                                           
2
 I det internationale forløb deltog kun fem personer fra i alt tre virksomheder. Blandt begrundelserne for ikke at 

deltage i det internationale forløb var, at virksomhederne ikke havde mulighed for at undvære nøglemedarbejdere 
i længere tid. 
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Figur 2. Gennemsnitlig tilfredshed med de gennemførte aktiviteter 

 Kilde: Survey af deltagende virksomheder, skala fra 1 (ikke tilfredsstillende) til 4 (meget tilfredsstillende).  

Note: Internationalt forløb ikke gennemført ved midtvejsevaluering af Hold 2. 

Med hensyn til det internationale forløb (dvs. uddannelsesforløbet i Milano) understreger de kvalitative 

tilbagemeldinger, at det internationale forløb alt i alt har været godt og lærerigt, ligesom det har givet 

rigtig gode muligheder for at udvikle deltagernes personlige netværk, se også Figur 3 nedenfor om ar-

rangementets relevans. Den samlede tilfredshed, jf. Figur 2, peger dog på, at der på Hold 2 er en vis 

kritik af det internationale forløb. Kritikken går på, at dette forløb gav anledning til gentagelser af tidlige-

re behandlede emner, at det faglige niveau på visse programpunkter ikke var tilstrækkeligt højt (ikke 

rettet mod virksomhedsledere), og at fokus ikke nødvendigvis var rettet mod fashion (eksempelvis brug 

af cases fra andre sektorer). Allerede under forløbet i Milano blev programledelsen af Fashion Accelera-

tor opmærksom på problemerne og greb proaktivt ind. Dette førte til, at det faglige niveau blev løftet på 

den resterende del af programmet. Efter hjemkomsten har der været en fortsat dialog med leverandø-

ren i Milano, men sagen afsluttede uden kompensation, blandt andet fordi den ansvarlige fra leverandø-

rens side beklageligvis gik bort, mens dialogen stod på. 

De gennemførte arrangementers relevans   
Deltagerne vurderer tillige, at de forskellige arrangementer i høj grad har været relevante3. Deltagerne 

på Hold 2 vurderer også i højere grad end deltagerne på Hold 1, at arrangementerne har været meget 

relevante, hvilket igen tyder på, at justeringen af programmet har haft en positiv effekt – ikke bare for 

                                                           
3
 Vurderingen af de enkelte arrangementers relevans er ikke nødvendigvis et udtryk for relevansen af de forskellige temaer, 

men derimod relevansen af det indhold, der bliver formidlet til deltagerne. F.eks. er retail-workshoppen sammenlignet med 

andre arrangementer blevet oplevet som relativt mindre relevant af deltagerne på Hold 1. Dette skyldes ifølge nogle af delta-

gerne, at workshoppen var for teoretisk og ikke havde nok fokus på modebranchen. 

1

2

3

4

Arrangementer Internationalt
forløb

Mentorordning

Afsluttende evaluering
Hold 1

Midtvejsevaluering
Hold 2

Afsluttende evaluering
Hold 2
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de arrangementer der er gennemført i første periode for Hold 2, men også for de senest gennemførte 

arrangementer, hvor tilfredsheden er meget høj – ikke mindst på Brand DNA-temaerne4 , jf. Figur 3.  

Figur 3. Deltagernes vurdering af arrangementernes relevans

Kilde: Survey af deltagende virksomheder, Skala fra 1 (ikke relevant) til 4 (meget relevant). 

Note: Netværksmøde omhandlede bl.a. vækst ved opkøb, nethandel, sociale medier og strategisk planlægning 

inden for et netværksperspektiv. 

Den positive vurdering af arrangementerne kommer også til udtryk i de forskellige bemærkninger, som 

deltagerne på Hold 2 har til programmet. Samlet set bliver der givet udtryk for, at arrangementerne har 

leveret gode oplæg af høj kvalitet, og at oplægsholderne har været meget kompetente. Dette har tillige 

været ledsaget af, at de enkelte arrangementer har været gennemført efter en effektiv og professionel 

linje. Det bliver også understreget, at det er en meget vigtig forudsætning at holde det høje niveau – top 

performance – for at deltagerne i det hele taget vil være villige til at afsætte tid til sådanne arrangemen-

ter. 

                                                           
4
 Brand DNA-temaerne sætter fokus på, hvordan man opnår succes med sin forretning gennem at kommunikere et stærkt 

brand - brandets værdier – og om at etablere en kommunikationsplatform for at opnå markedets kendskab hertil. Brand DNA 

består af to arrangementer - dels et seminar og dels et sparringsmøde, som begge scorer lige højt med hensyn til relevans. 

1 2 3 4

Fashion Merchandising (hold 1)

Strategi og økonomi

Salg

Retail

Eksport

Internationalt forløb

Kommunikation (hold 2)

Brand DNA (hold 2)

Netværksmøde (hold 2)

Afsluttende evaluering
Hold 1

Midtvejsevaluering
Hold 2

Afsluttende evaluering
Hold 2



 
 

11 
 

Endelig viser en kommentar fra en deltager, at arrangementerne har en stor værdi, som rækker ud over 

det enkelte arrangement ved at være en platform for at sætte strategiske spørgsmål i højsædet, ligesom 

de giver en god ramme for at opbygge netværk og uformel videndeling. 

Tilsvarende udsagn kommer fra andre deltagere: 

¶ έ{ňŘŀƴ set havde vi en idé med, hvad vi ville, men i dagligdagen bliver der ikke meget tid til re-

fleksion. Vi manglede et skub til at komme videre, tid til at tænke nyt/fremad og nogen at sparre 

ƳŜŘέ. 

¶ έbŜǘǾŋǊƪ ƳŜŘ ŀƴŘǊŜ ǾƛǊƪǎƻƳƘŜŘŜǊ er utrolig spændende ς giver meget ny energi og inspirati-

onέΦ 

Kort og godt er tilfredsheden stor, og arrangementerne opleves som relevante – ikke mindst ved at de 

har været med til at sætte en udviklingsproces i gang.  

Mentorordningen 
Gennem mentorordningen har virksomhederne foruden den strategiske og forretningsmæssige sparring 

også fået adgang til mentorens netværk og har herigennem fået udvidet virksomhedens eget (salgs-) 

netværk. 

Virksomhederne har i gennemsnit mødtes med deres mentor 6-8 gange – enkelte endda 10 gange – 

siden programstart, og de har foruden møder haft kontakt med deres mentor via e-mail og telefon. Det 

har ikke kun været virksomhedsledelsen, der har fået gavn af samarbejdet med mentoren - f.eks. beret-

ter en af de deltagende virksomheder, at deres mentor har undervist medarbejdere. 

Virksomhedernes syn på mentorordningen  
De deltagende virksomheder giver udtryk for en stor tilfredshed med mentorordningen, dog er tilfreds-

heden for Hold 2 faldet lidt fra den første til den anden måling, jf. Figur 2. Dette skal naturligvis ses i 

lyset af den udviklingsdynamik, der er i en mentorordning, hvor udviklingsproblemer bliver løst, uden at 

alle mentorforløb tager nye problemstillinger og dermed fastholder udviklingsdynamikken i forholdet 

mellem virksomhed og mentor. 

”Vi er en mindre virksomhed, som netop nu vækster ret meget. Det er svært med de få hænder, vi er, at 

holde fast i også at tænke strategisk og progressivt, når der er en masse hverdagsopgaver, der bare skal 
løses. Fashion Accelerator har givet os et fast holdepunkt hver måned, hvor vi har været tvunget til at tænke 
fremadrettet og fortsat sætte nye mål. Og så har vi skabt et rigtig godt netværk med nogle af de andre delta-
gende virksomheder. Fashion Accelerator har helt klart givet os det skub, der skulle til for at blive endnu 
mere fokuserede og målrettede i både vores måde at arbejde på og i måden at angribe de forskellige udfor-
dringer. Vi har meget store roser til forløbet - såvel organisatorerne bag, de folk der har holdt indlæg under-
vejs og specielt de sessions, som vi har haft mulighed for at have individuelt med nogle af foredragsholder-
ne”. 

En kommentar fra en deltager. 
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Der er dog ikke alle mentorforløb, der har fungeret lige godt, hvilket virksomhederne blandt andet til-

skriver, at den personlige kemi ikke har fungeret, eller at mentorernes råd og anbefalinger ikke umid-

delbart har kunnet passe ind i de produktionsplaner, som nogle virksomheder allerede havde udstukket 

for et år frem i tiden. Kort og godt var der ikke meget rum for en mentor i lige netop disse situationer. 

I umiddelbar forlængelse af programmet er det dog ca. 1/3 af de deltagende virksomheder, der fortsat 

har samarbejde med mentoren. Samarbejdsformen varierer fra uformelle kontakter, en videreførelse af 

det eksisterende samarbejde og til, at mentoren er indtrådt i virksomheden som CEO eller deltager i 

bestyrelsesarbejde. Omvendt kan samarbejdet også glide lidt ud f.eks. som følge af, at de mest presse-

rende temaer er gennemdrøftet (og måske løst allerede i foråret 2010), ligesom mentoren i nogle tilfæl-

de er kommet ind i nye job- eller arbejdssammenhænge, som er uforenelige med mentorrollen. 

Flere af de deltagende virksomheder giver udtryk for, at mentorordningen har igangsat en god lærings- 

og sparringsproces, ligesom den i flere tilfælde har åbnet op for andre kontakter (netværk) – ikke mindst 

de kontakter som mentoren måtte have.   

Mentorernes syn på mentorordningen  
Mentorerne er efter mentorforløbets afslutning blevet spurgt om deres syn på mentorordningen. For 

det første er mentoren blevet spurgt om mentorprogrammets relevans, jf. Figur 4. Her er den overve-

jende vurdering, at programmet har været meget relevant – ikke bare for de deltagende virksomheder, 

men også for mentorerne. Ordningen opfylder ikke blot et behov hos de deltagende virksomheder. Også 

mentoren ser sig selv i en nyttig funktion. 

Figur 4. Mentorernes vurdering af arrangementernes relevans 

Kilde: Survey blandt de medvirkende mentorer, Skala fra 1 (ikke relevant) til 4 (meget relevant). 

I forlængelse heraf vurderer mentorerne, at udbyttet af programmet i langt overvejende grad er meget 

tilfredsstillende – ikke bare vurderet ud fra virksomhedernes udbytte, men også ud fra at mentoren også 

har fået noget ud af at fungere som mentor, jf. Figur 5.  

 

 

0 1 2 3 4

Hvordan vil du vurdere relevansen af
mentorforløbet for modevirksomhederne?

Hvordan vil du vurdere relevansen af
mentorforløbet for dig som mentor?

”Fremragende ordning – det har været af utrolig stor 
værdi at få en person ind, som ved, hvad han taler 
om – stor indsigt og højt fagligt niveau – og som kan 
analysere og sætte tingene i system på et næsten 
”perfidt praktisk niveau” 
. 

Et udsagn fra en deltager. 

 

”Mentorordningen – forrygende godt! Det har været 
en understøttet læringsproces – sparring med særligt 
fokus på problemstillinger om vision, mission; ja kort 
og godt om udvikling af en handlingsplan for virk-
somheden. I den proces har vi gennemgået hele 
virksomheden – set den i en sammenhæng”. 
. 

Et udsagn fra en deltager. 

 



 
 

13 
 

 Figur 5. Mentorernes vurdering af udbyttet af mentorprogrammet  

Kilde: Survey blandt de medvirkende mentorer, skala fra 1 (ikke tilfredsstillende) til 4 (meget tilfredsstillende). 

Direkte adspurgt peger flere mentorer på, at de nuværende vanskelige økonomiske konjunkturer er en 

stor og svær udfordring – ikke mindst når sigtet er øget internationalisering af modevirksomhederne.  

Det bliver således fremført, at mellemgruppen af virksomheder (som eksempelvis Hold 2) har potentiale 

for internationalisering, men adgangen til ressourcer og kompetencer udgør en udfordring, som men-

torprogrammet kan hjælpe til med at overvinde. Eksempelvis peger mentorer på, at mentorprogrammet 

kan gøre virksomhederne mere organisatorisk og ressourcemæssigt parate og styrke det internationale 

mindset. Alt i alt peger mentorer på store internationale muligheder eksempelvis gennem ”branded 

growth”. I dette lys har det undret en mentor, at ikke alle virksomheder er lige interesserede. 

 

Sammenfattende er det dog alt i alt 69 procent af de adspurgte mentorer, der vurderer, at mentorpro-

grammet i nogen eller høj grad har bidraget til den fremtidige vækst og udvikling i modevirksomheder-

ne. 

Forårsprogram 2011 
Fashion Accelerator tilbød i foråret 2011 tre særarrangementer om etablering af en professionel besty-

relse (16 deltagende virksomheder), om en forstærket internationaliseringsindsats gennem franchise, e-

handel og salg til varehuse (15 deltagende virksomheder) samt et tema om adgang til kapital og finan-

siering som grundlag for vækst og internationalisering (18 deltagende virksomheder).  

Der er ikke gennemført spørgeskemaundersøgelser, efter forårsprogrammet er igangsat, men interview 

med 5 virksomheder giver et grundlag for at vurdere disse aktiviteter. På dette noget spinkle grundlag 

tyder det på, at initiativet om etablering af en professionel bestyrelse har haft størst nytteværdi (rele-

vans).  

0 1 2 3 4

Hvordan vil du som mentor vurdere
modevirksomhedens udbytte af

mentorprogrammet?

Hvordan vil du som mentor vurdere dit eget
udbytte af mentorprogrammet?

”Efter min mening er mentorordningen nærmest Guds gave til virksomhederne, og det undrer mig derfor, at flere af virksom-

hederne ikke har benyttet (eller udnyttet) deres mentor mere, end de har. For mit eget vedkommende har det været svært at 

få virksomheden i tale og svært at få dem til at udnytte de benefits, der netop er ved mentorordningen. Ved fremtidige Fashion 

Accelerator forløb vil jeg helt klart anbefale, at det er et krav med et minimum antal møder mellem mentor og virksomhed, 

samt at virksomheden fra start skal forpligte sig til mentorforløbet”. 

Et udsagn fra en mentor. 
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11 virksomheder – 3 fra Hold 1 og 8 fra Hold 2 – har ikke bare deltaget i arrangementet, men er gået 

aktivt ind i bestræbelserne på at få etableret en professionel bestyrelse. Dette er blandt andet sket ved, 

at der med støtte fra Fashion Accelerator er udarbejdet en virksomhedspræsentation (virksomhedspro-

fil), som er anvendt til at identificere og tiltrække professionelle bestyrelsesmedlemmer. 

Det, at nogle virksomheder er gået aktivt ind i ”bestyrelsesprogrammet”, hænger bl.a. sammen med, at 

virksomhederne ser det som en mulighed at forlænge positive erfaringer med mentorprogrammet ved 

at knytte kvalificerede ressourcepersoner tættere til virksomheden som bestyrelsesmedlemmer. Som en 

virksomhedsleder udtrykker det, så drejer det sig om at skabe et grundlag for at udvikle en lille virksom-

ked til en mellemstor virksomhed og få professionel ekspertise ind i bestyrelsen (virksomheden) som 

erstatning for f.eks. en familiebestyrelse. Sigtet er typisk et ønske om at udvikle de strategiske rammer 

for vækst ved hjælp af en nedskrevet plan/strategi omhandlende finansiering, effektivisering af proces-

ser og markedsudvikling.  

Otte virksomheder har allerede (pr. august 2011) fået udvidet deres bestyrelser med professionelle be-

styrelsesmedlemmer, mens tre stadig er i proces. På nuværende tidspunkt er det endnu for tidligt at 

vurdere effekten.  

Personligt udbytte 
I spørgeskemaundersøgelsen er deltagernes personlige udbytte af forløbet blevet afdækket. Det frem-

går af Figur 6, at deltagelsen især har styrket deltagernes fokus på virksomhedernes langsigtede priorite-

ringer og strategi, samt at deltagerne på Hold 2 på de fleste punkter har haft et relativt stort og stigende 

personligt udbytte af deltagelsen i programmet sammenlignet med deltagerne på Hold 1. Arrangemen-

ternes faglige fokus på strategi, virksomhedsudvikling samt brand og markedsføring slår også tydeligt 

igennem med hensyn til, hvor deltagerne har fået et personligt fagligt udbytte. 

 Figur 6: Deltagernes personlige udbytte af aktiviteterne fordelt på temaer og kompetenceområder 

Kilde: Survey af deltagende virksomheder, Skala fra 1 (begrænset udbytte) til 4(stort udbytte). 
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Fokus på langsigtede prioriteringer og
strategi

Økonomi og finansiering

Salg og marketing

Internationalisering og eksport

Organisation og ledelse

Personligt netværk

Afsluttende
evaluering Hold 1
Midtvejsevaluering
Hold 2
Afsluttende
evaluering Hold 2
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En virksomhedsleder fremhæver således, at deltagelsen har haft en stor personlig værdi i forhold til at 

se udfordringer og muligheder i en større sammenhæng som afsæt for at kunne komme hele vejen 

rundt om sin virksomhed. 

En anden virksomhedsleder udtrykker det således: 

Effekter på innovationsevne og samarbejdsrelationer 
Fashion Accelerator har også haft betydning for innovationsevne og samarbejdsrelationer, hvor delta-

gelsen for Hold 2 i første omgang (første måling) har betydet, at virksomheden har fået et øget fokus på 

innovation og udvikling, mens virksomhederne i mindre grad har oplevet en positiv effekt på deres sam-

arbejdsrelationer til eksterne rådgivere, hvilket kan hænge sammen med, at de allerede har etableret 

sådanne relationer5, jf. Figur 7. I anden omgang (anden måling) har deltagerne i højere grad fået styrket 

deres nationale samarbejdsrelationer og dermed givetvis også opnået et mere balanceret afsæt for at 

arbejde med innovation.     

Figur 7. Vurdering af effekter på forskellige aspekter relateret til innovationsevne og samarbejdsrela-

tioner

Kilde: Survey af deltagende virksomheder, skala fra 1 (i mindre grad) til 4 (i høj grad). 

                                                           
5
 En analyse af virksomheders efterspørgsel efter viden sandsynliggør denne antagelse: Teknologisk Institut (2011): 

Danske virksomheders efterspørgsel efter viden og rådgivning. Arbejdsrapport til regeringens hurtigtarbejdende 
ekspertgruppe om videnspredning. Forsknings- og Innovationsstyrelsen. 

1 2 3 4

Større fokus på innovation og udvikling

Nye innovationsprojekter

Flere ressourcer til innovation og
udvikling

Styrket samarbejde (Danmark)

Styrket samarbejde (udland)

Styrket samarbejde med eksterne
rådgivere

Afsluttende
evaluering Hold 1

Midtvejsevalue-
ring Hold 2

Afsluttende
evaluering Hold 2

”Det har givet stof til eftertanke at deltage og møde andre fra branchen både på det faglige/professionelle og personlige plan. 

Og det har givet anledning til at arbejde mere struktureret med hensyn til, hvad de vil, og hvordan de gør det. I udgangspunktet 

vidste de godt, hvad de ville, men at få det skrevet ned er en svær og sund proces, da det indebærer vurderinger og præcise-

ringer fx i forhold til egne kompetencer (styrker og svagheder)”. 

Et udsagn fra en deltager. 
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Det er umiddelbart bemærkelsesværdigt, at deltagerne på Hold 2 i første måling har oplevet en så posi-

tiv effekt på deres udenlandske samarbejdsrelationer – og i anden omgang (anden måling) også på de 

nationale – sammenlignet med deltagerne på Hold 1. Denne forskel kan muligvis skyldes en justering af 

det faglige indhold (internationalisering og netværk) i Fashion Accelerator-programmet, eller at Hold 1 

og Hold 2 har haft forskellige udgangspunkter for at opbygge internationale relationer i løbet af pro-

grammet.  

Udsagn fra de interviewede virksomheder kan nuancere, hvilket udbytte eller indvirkning Fashion Acce-

lerator har haft på virksomhedslederne og deres måde at drive virksomhed på. Gennemgående giver 

virksomhedslederne udtryk for, at de er blevet bedre til at analysere eller forstå deres egen virksomhed 

og dermed være i stand til at sætte mere præcise mål og inddrage arbejdsmetoder til at realisere måle-

ne. Kort og godt er de blevet bibragt et analyse- og strategisk beslutningsredskab. I et videre perspektiv 

tilkender flere, at de er blevet langt mere ambitiøse og er blevet bibragt en gejst, som har resulteret i, at 

det er acceptabelt at ”sætte overlæggeren højt”. Vanetænkning er således trængt i baggrunden til for-

del for et serviceeftersyn af egen motivation og målsætninger og følgelig en analyse af, hvor virksomhe-

den befinder sig organisatorisk og markedsmæssigt. 

Dette kan belyses ved nogle eksempler: 

En virksomhedsleder påpeger, at han dels er blevet mere struktureret i forhold til at få inspiration og 

omsætte dette til nye kollektioner, dels er blevet bedre til at prioritere ideerne ud fra deres forretnings-

potentiale langt tidligere end før hen. Dette har ført til en mere effektiv innovationsproces. I forlængelse 

heraf arbejder de nu ud fra en handlingsplan, hvor de løbende arbejds- og kommunikationsprocesser er 

specificeret, hvilket betyder, at de oplever, at de hele tiden er foran. 

En anden virksomhedsleder fremhæver, at deres salg er blevet sat i system. Et system hvor kundeinfor-

mation opsamles, således at de nu ved mere om deres købspotentiale og derfor kan indrette deres salg 

herefter. Dette giver ikke bare en effektiviseringsgevinst, men har ligeledes en afsmittende effekt på det 

samlede salg: ”Vi kender nu vores kunder på en helt anden måde”.    

En tredje virksomhedsleder peger på, at et vigtigt udbytte er at øge markedsorienteringen. Dette er dels 

sket gennem, at de har fået øje for den betydning, som kommunikation og historiefortælling om virk-

somheden har for profilering og branding. For at indleve dette i virksomheden er designprocessen også 

blevet mere markedsorienteret. Helt konkret er dette sket ved, at den interne og selvstændige design-

afdeling er lukket og sælgerne trukket ind i design- og produktudviklingsforløbet. Udviklingsprocessen er 

nu tilrettelagt således, at sælgerne sammen ser på tendenser og nye design i markedet, at leverandø-

rernes designere kommer med deres bud, og eventuelle freelance designere inddrages. Sælgerne får et 

afgørende ord i valg af de nye design, modeller og mærker frem for, at det er deres egne designere, der 

”pådutter” sælgerne deres idéer. Dette giver et større ejerskab til de nye kollektioner (med forventning 

om større salg), samtidig med at udviklingsprocessen bliver billigere. 

 

Ovenstående peger også på, at de deltagende virksomhede ikke bare ser deres egen udvikling med fo-

kus på interne processer og strukturer men også i forhold til at spille sammen med og udnytte de res-

sourcer som findes i deres omverden.  Viden- og erfaringsdeling (f.eks. om forretningsudvikling samt 

kunde- og leverandørforhold) har været en central del af selve programmet, og i nogle tilfælde har dette 
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også udvikle sig til samhandel (kommercielt samarbejde). Dette har endvidere bidraget til, at virksom-

hederne er blevet mere orienteret mod at opbygge andre eksterne samarbejdsrelationer (netværk). I et 

videre perspektiv kan Fashion Accelerator-programmet ses som et klyngeinitiativ (samarbejde mellem 

rådgivere, brancheorganisationer, uddannelse og forskning) med sigte på læring og kompetenceudvik-

ling. Uden at det er blevet artikuleret eksplicit, har mange af de deltagende virksomheder taget dette 

klyngeperspektivet til sig ved at se nytten i udviklede netværksrelationer både med sigte på viden- og 

erfaringsdeling og samhandel. 

Alt i alt har Fashion Accelerator sat sig nogle spor – og i flere tilfælde markante spor – i forhold til den 

måde, som virksomhederne tænker og gennemfører innovation og markedsinnovation på. Og i sidste 

ende i forhold til den måde, hvorpå den enkelte virksomhed udvikler og implementerer sin egen forret-

ningsmodel. 

Kommerciel formåen 
Den kommercielle formåen skal i sidste ende tegne sig i virksomhedernes økonomiske performance, 

man da Hold 2 først har været gennem et Fashion Accelerator-forløb i 2010, må vi antage, at det kun 

kan have haft begrænset indvirkning på det økonomiske resultat for 2010. Fashion Accelerators effekter 

på virksomhedens økonomiske formåen er derfor belyst både ved virksomhedslederens egen vurdering 

af effekten og ved at analysere en række økonomiske variable for den enkelte virksomhed.  

Effekter på virksomhedernes kommercielle formåen 
Når det gælder virksomhedernes kommercielle formåen – ifølge virksomhedsledernes egen vurdering – 

har deltagelsen i programmet haft en meget positiv betydning for udviklingen af nye forretningsmetoder 

og nye interne processer for en relativt stor andel af deltagerne på Hold 2, jf. Figur 8. Det tyder på, at 

deltagerne overraskende hurtigt og i stigende grad har formået at få omsat læringen fra Fashion Accele-

rator-programmet om forretningsudvikling – inklusive viden om branding og brug af netværk og net-

værksmedier – til nye vækstrettede tiltag.   

Der er overraskende stor forskel på andelen af virksomheder, der har oplevet positive effekter på deres 

produktudvikling som følge af deltagelsen i programmet: Ca. 10 procent af deltagerne på Hold 2 har i 

første omgang – dog steget til 20 procent i anden omgang – oplevet meget positive effekter på produkt-

udvikling, mens næsten 40 procent af deltagerne på Hold 1 havde oplevet positive effekter på deres 

produktudvikling umiddelbart efter programdeltagelsen. 
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Figur 8. Vurdering af effekter på virksomhedernes kommercielle formåen

Kilde: Survey af deltagende virksomheder.  

Det skal dog understreges, at Fashion Accelerator ikke har fokus på produktudvikling, men derimod på 

virksomhedernes forretningsudvikling, hvor udviklingen af nye produkter ikke udgør det væsentligste 

succeskriterium for programmet. Endvidere udgør designkompetencen selve grundlaget for at drive en 

modevirksomhed, hvorfor der er tale om et område, som virksomhederne formentlig har 100 procent 

styr på. I forlængelse heraf er det et meget positivt resultat, at alle virksomheder i en eller anden form 

har forholdt sig aktivt til en forretnings- og/eller udviklingsstrategi, se Figur 9.   

Figur 9. Andelen af virksomheder med formuleret forretnings- og/eller udviklingsstrategi  

     
Kilde: Survey af deltagende virksomheder. 

Endelig viser tilbagemeldingerne fra deltagerne, at en større andel af deltagerne på Hold 2 på afgørende 

vis har formået at øge virksomhedernes kommercielle formåen sammenlignet med Hold 1. Og det gæl-

der til og med for alle de kommercielle parametre som beskæftigelse, omsætning, eksport og markeds-

position, jf. Figur 10.   

0% 20% 40% 60% 80% 100%

Nye forretningsmetoder (Hold 1)

Nye forretningsmetoder (Hold 2 - juli 2010)

Nye forretningsmetoder (Hold 2 - feb 2011)

Nye produkter (Hold 1)

Nye produkter (Hold 2 - juli 2010)

Nye produkter (Hold 2 - feb 2011)

Nye services (Hold 1)

Nye services (Hold 2 - juli 2010)

Nye services (Hold 2 - feb 2011)

Nye interne processer (Hold 1)

Nye interne processer (Hold 2 - juli 2010)

Nye interne processer (Hold 2 - feb 2011)

Stort omfang Begrænset omfang Ved ikke

0% 20% 40% 60% 80%

Vi har en nedskreven strategi

Vi har drøftet vores strategi mundtligt

Vi har ikke formuleret nogen strategi



 
 

19 
 

Figur 10. Vurdering af effekter på virksomhedernes kommercielle formåen (fortsat)

Kilde: Survey af deltagende virksomheder. 

Det, at en relativt stor andel af deltagere på Hold 2 allerede nu rapporterer om så positive effekter med 

hensyn til beskæftigelse, omsætning og eksport, er en klar indikation på, at fokus på strategi- og forret-

ningsudvikling, herunder salg og markedsføring, har en overordentlig gavnlig effekt på virksomhedernes 

udvikling. 

Benchmarking af den kommercielle formåen  
Ved hjælp af regnskabsdata er det muligt at vurdere, hvordan de deltagende virksomheder har udviklet 

sig gennem de seneste år frem til 2010. Da de undersøgte virksomheder har deltaget i Fashion Accelera-

tor i 2010, og de seneste regnskabsdata også er for 2010, er det næppe muligt på nuværende tidspunkt 

at aflæse nogen direkte kommerciel effekt af Fashion Accelerator på den enkelte virksomhed, se også 

afsnittet om Metode. 

En sammenligning med branchen ”Engroshandel med beklædning” giver alligevel et interessant billede 

af deltagere (Her Hold 2). 

Udviklingen i antallet af ansatte pr. virksomhed er en første indikation på, at de deltagende virksomhe-

der har ambitioner om vækst og er på vej ind i et vækstforløb. Over perioden 2006 til 2010 er det gen-

nemsnitlige antal ansatte således steget fra 8,8 til 9,4, mens den tilsvarende udvikling i branchen er gået 

fra 11,8 til 9,1 ansatte i gennemsnit pr. virksomhed, se Figur 11. De deltagende virksomheder repræsen-

terer således et udviklingsforløb, som går mod hovedstrømmen i branchen. Og Fashion Accelerator har 

været involveret i virksomhedernes udvikling på et tidspunkt, hvor vækstindsatsen netop trænger til et 

løft, frem for at væksten flader yderligere ud. 
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Figur 11. Udvikling i antal ansatte for branchen (Engroshandel med beklædning) og Hold 2.  

Indeks 100 = 2006   

Kilde: Soliditet A/S på baggrund af regnskabsdata mv.   

Udvikling i primært resultat pr. ansat (et mål for værditilvækst) viser, at man kommer fra et uholdbart 

udgangspunkt med negativt resultat til at have et positivt resultat, som dog ligger under branchen som 

helhed, jf. Figur 12. Ligeledes har de deltagende virksomheder haft langt vanskeligere ved at overvinde 

den økonomise krise i 2008-2009 end branchen som helhed. Dog er det bemærkelsesværdigt, at de del-

tagende virksomheder er kommet igennem den umiddelbare krise i 2008-2009 og nu synes at være i 

fremgang. En fremgang, som må forventes at være markant, hvis Fashion Accelerator skal vise sig at 

have en effekt på virksomhedernes udvikling og drift.  

        

Figur 12. Udvikling i primært resultat pr. ansat for branchen (Engroshandel med beklædning) og Hold 

2. 

Kilde: Soliditet A/S på baggrund af regnskabsdata mv.   
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Tolkning af regnskabsdata kan være vanskeligt, da regnskabstekniske opgørelsesmetoder kan influere på 

resultatet. Følgende figurer skal derfor tolkes med en vis varsomhed. 

Udviklingen i virksomhedernes resultat før skat i forhold til egenkapitalen viser, at branchen som helhed 

repræsenterer mere velkonsoliderede virksomheder end de deltagende virksomheder, men at de delta-

gende virksomheder formår at skabe et positivt resultat hen over krisen i 2008 og 2009, jf. Figur 13. Fra 

2009 til 2010 går det endda fremad for de deltagende virksomheder, mens branchen oplever et falden-

de resultat fra 2008 til 2009. Igen en indikation på, at det vil være interessant at følge de deltagende 

virksomheder i de kommende år.       

Figur 13. Udvikling i resultat før skat i forhold til egenkapital for branchen (Engroshandel med be-

klædning) og Hold 2. 

Kilde: Soliditet A/S på baggrund af regnskabsdata mv.   

Endelig er det undersøgt, hvor stor en andel af virksomhederne der har et positivt økonomisk resultat, 

jf. Figur 14. Selvom de deltagende virksomheder ikke skaber noget stort økonomisk resultat, er det dog 

80 procent af virksomhederne, som har et positivt resultat, og som har et økonomisk sundt afsæt for 

vækst.   

Figur 14. Udvikling i andelen af virksomheder i branchen (Engroshandel med beklædning) og på Hold 2 

med et positivt økonomisk resultat (målt på primært resultat). 

Kilde: Soliditet A/S på baggrund af regnskabsdata mv.   
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Sammenfattende vurdering af programmet 
Langt hovedparten og endda en klart stigende andel af de deltagende virksomheder på Hold 2 giver 

udtryk for, at deltagelsen i programmet har overgået deres forventninger. Dette er en klar forbedring 

sammenlignet med Hold 1, hvor en meget lille andel af deltagerne gav udtryk for, at forløbet havde 

overgået deres forventninger, jf. Figur 15.  

Figur 15. Vurdering af programmet i forhold til deltagernes forventninger

Kilde: Survey af deltagende virksomheder.  

Denne positive tilbagemelding skal også ses i lyset af, at de deltagende virksomheder på Hold 2 i meget 

stor udstrækning finder, at deltagelsen har øget deres kompetencer i et omfang, som ellers ikke ville 

være sket. Programmet har således ydet et ekstraordinært bidrag til deltagerne – og dermed til bran-

chen – på mindst to kritiske områder for at skabe udviklingsorienterede og konkurrencestærke virksom-

heder. 70 procent af virksomhederne tilkendegiver således, at de inden for områderne innovationsevne 

og samarbejdsrelationer – og 60 procent inden for kommerciel formåen – har udviklet sig i et omfang, 

som ellers ikke ville være sket, jf. Figur 16.  

Figur 16. Virksomhedernes vurdering af, om deltagelse i Fashion Accelerator-programmet har betydet, 
at virksomheden er styrket i et omfang, som ellers ikke ville være sket. Vurderet på skala fra 1 (i stort 
omgang) til 4 (i begrænset omgang)

 
Kilde: Survey af deltagende virksomheder.  
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Denne positive evaluering af programmet går igen i forbindelse med spørgsmålene om, 1) hvorvidt virk-

somhederne ville deltage igen, hvis de fik mulighed for at vælge om, og om 2) hvorvidt virksomhederne 

ville anbefale programmet til andre modevirksomheder, jf. Figurerne 17 og 18.  

Figur 17. Vurdering af programmet – ville virksomhederne deltage igen?

Kilde: Survey af deltagende virksomheder.  

Figur 18. Vurdering af programmet – ville virksomhederne anbefale programmet til andre?

Kilde: Survey af deltagende virksomheder.  
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Konklusion 
Tilbagemeldingerne fra Hold 2 viser en meget høj grad af tilfredshed med programmet og de enkelte 

aktiviteter – også sammenlignet med deltagerne på Hold 1. Det tyder på, at de justeringer af program-

met, som programledelsen har gennemført efter af-

slutningen på det første forløb med Hold 1, har haft 

den ønskede effekt. Virksomhederne giver helt kon-

kret udtryk for, at der har været tale om et meget læ-

rerigt og velorganiseret forløb, at oplægsholderne har 

været kompetente, og at deltagelsen i programmet er 

en god mulighed for at fastholde fokus på strategi og 

fremtidige muligheder trods en travl og hektisk hver-

dag. Kort og godt har nærhed – den direkte relevans 

for virksomheden – været afgørende for de forskellige initiativer og arrangementers værdi. 

Når det gælder forbedringsforslag – eller andre aspekter man bør huske til en eventuel gentagelse af 

Fashion Accelerator – nævner deltagerne følgende mulige tiltag:   

¶ Et socialt arrangement tidligt i forløbet ville have bragt deltagerne tættere sammen til gavn for 

den faglige dialog og netværksdannelse; 

¶ At der fokuseres mere på dialogen (f.eks. gennem workshops) mellem virksomhederne, da 

mange af virksomhederne har stor viden og erfaring, som godt kan komme andre til glæde; 

¶ Oplægsholderne er vigtige – de skal ikke bare være fagligt i top, men også inspirerende, og skal 

kunne indgå i individuel sparring med deltagerne. 

Alt i alt peger resultaterne på, at Fashion Accelerator-programmet har imødekommet et behov hos del-

tagerne – og formentlig også hos branchen – som ellers ikke ville være blevet opfyldt. Det er endnu væ-

sentligere at fremhæve, at programmet ikke bare har øget virksomhedernes kompetenceevne med hen-

syn til innovation og kommerciel formåen, men også har bidraget til at skabe forretningsudvikling og 

kommercielle resultater i form af øget omsætning og beskæftigelse. På denne måde har Fashion Accele-

rator været en succes. 

Tid og penge er ofte barrierer for at deltage i udviklingsaktiviteter. Direkte adspurgt tilkendegiver 87 

procent af de deltagende virksomheder, at de ikke har oplevet, at der er eksterne barrierer, som kunne 

udgøre en hindring for at få fuldt udbytte af programmets aktiviteter. Tilsvarende tilkendegiver 80 pro-

cent, at der heller ikke er interne barrierer, der kunne udgøre en hindring. Så en gentagelse af Fashion 

Accelerator står ene og alene over for den største udfordring – nemlig at udvikle og gennemføre pro-

grammet på en måde, der opleves som attraktiv og vedkommnede for de (potentielt) deltagende virk-

somheder. 

Super godt med den individuelle sparring med 

foredragsholderne - det muliggør, at de ideer, 

man fanger på dagen, kan blive justeret og 

tilpasset din egen virksomheds situation. 

En kommentar fra en deltager. 
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Perspektivering  
Analyser af modebranchens udvikling de seneste år viser med al tydelighed, at den økonomiske krise har 

betydet, at branchen har været gennem nogle vanskelige år6. Med en eksport på omkring 90 procent er 

udviklingen på de udenlandske markeder tillige af afgørende betydning. Omtalte analyser vurderer, at 

privatforbruget på det europæiske marked er ved at rette sig, men i samme åndedrag bliver det frem-

ført, at konkurrencen fortsat vil være hård, og at en konsolidering i branchen givetvis vil finde sted. Set i 

det lys er det vurderingen, at vejen frem kan være stærke brands og ”kædebutikker”. For nogle vil vejen 

frem tillige kunne være specielle nicher eller en styrket indsats på nye markeder i Østen. 

Vejen til succes ligger dog ikke kun i markedet, men i lige så høj grad i virksomhedernes evne til at om-

sætte viden om markedet til nye stærke brands og kollektioner samt effektive innovations-, produkti-

ons- og distributionssystemer. Og ikke mindst ved at ledelsen kan holde fokus og styre interne processer 

og økonomi.  

En analyse viser, at brug af rådgiver – indførelse af ny viden og kompetencer i virksomheden - har en 

positiv indvirkning på innovation lige fra produktudvikling til markedsinnovation7. Analysen viser tillige, 

at der er en sammenhæng mellem vækstambition og virksomhedens organisatoriske ressourcer på den 

ene side og videnefterspørgsel på den anden side. En vej til at udvikle virksomheder er at skabe incita-

menter til udvikling og vækst. De konkrete midler kan være ”pisk og/eller gulerod” eksemplificeret ved 

øget konkurrencepres eller nye krav fra kunderne eller ved at bruge positive incitamenter som tilskud til 

rådgivning. En anden vej er at styrke virksomhedernes forudsætninger (kompetencer), da en sådan ka-

pacitetsopbygning bibringer virksomhederne stærkere ressourcer til at nyttiggøre rådgivning og evnen 

til at være mere innovativ, ligesom det direkte påvirker viljen og evnen til vækst og i det hele taget til at 

bruge ekstern viden. 

Fashion Accelerator har demonstreret, at den anvendte model for læring og virksomhedsudvikling kan 

fungere for modebranchen. Og set i forhold til de udfordringer, som branchen står overfor, ville det 

være nyttigt, om Fashion Accelerator kunne fortsætte.  

Det, som umiddelbart står tilbage efter Fashion Accelerator, er således et udviklet og afprøvet koncept, 

jf. Faktaboks 2, og hjemmesiden www.fabranding.com, som TEKO har udviklet først og fremmest til brug 

i undervisning og forskning, men som på sigt også er tænkt som en videnplatform for modebranchen, jf. 

Faktaboks 3 neden for. 

 

 

 

 

                                                           
6
 Deloitte (2010): Analyse af beklædningsbranchen. Markedsnyt januar 2010 og Deloitte (2011): Passion for fashi-

on. Analyse af modebranchen.  
7
 Teknologisk Institut (2011): Danske virksomheders efterspørgsel efter viden og rådgivning. Arbejdsrapport til 

Regeringens hurtigtarbejdende ekspertgruppe om videnspredning. Forsknings- og Innovationsstyrelsen.   

http://www.fabranding.com/
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Faktaboks 2: Hjemmeside om Fashion Accelerator  

Kilde: www.fashionaccelerator.dk 

 

Faktaboks 3: TEKO’S hjemmeside – videnbase om Fashion branding 

Kilde: TEKO og www.fabranding.com 

http://www.fabranding.com/
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Partnerskabet Fashion Accelerator er enig i, at en lukning af Fashion Accelerator efterlader et ”hul” for-

stået som et stort udækket behov for kapacitetsopbygning i modevirksomheder, som er på vej, men 

med stor risiko for at tabe kampen om markederne på grund af for ringe forretningsmæssig kapacitet. 

Derimod er der uenighed om virksomhedernes betalingsvillighed.  

Et synspunkt er, at Fashion Accelerator kun kan fungere som et offentligt finansieret erhvervsfremmetil-

bud. En ulempe herved er, at mange programmer er tidsbegrænsede uanset deres nytteværdi for er-

hvervslivet.   

Analysen af virksomhedernes brug af viden viser, at SMV’er rent faktisk er villige til at betale for rådgiv-

ning8, og de interviewede virksomheder tilkendegiver, at de også ville være villige til at betale, hvis de 

skulle indgå i en form for Fashion Accelerator-forløb igen, uden at de dog har tilkendegivet, hvor meget 

de er villige til at betale. En vurdering fra programledelsen er, at den nuværende pris pr. virksomhed på 

ca. 300.000 kr. under Fashion Accelerator-programmet vil overstige de fleste virksomheders betalingsvil-

lighed.  

En investering i fremtiden kan således være at udarbejde en forretningsmodel for Fashion Accelerator 

2.0, hvor ambitionen er at gentænke Fashion Accelerator med henblik på en tilpasning af programmets 

indhold til en (mere) markedsbaseret økonomisk platform. Ud over deltagerbetaling kan økonomiske 

bidrag fra branchen og /eller modeller om betaling over en over årrække (betinget af virksomhedens 

økonomiske resultater) indtænkes i en ny finansieringsmodel. 

 

  

                                                           
8
 Teknologisk Institut (2011): Danske virksomheders efterspørgsel efter viden og rådgivning. Arbejdsrapport til 

regeringens hurtigtarbejdende ekspertgruppe om videnspredning. Forsknings- og Innovationsstyrelsen. 
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Bilag 1: Liste over de deltagende virksomheder på Hold 1 og Hold 2 

 
Virksomhedens navn Region Branche Antal ansatte 

Hold 1 - 2009 

    Tokyo Jane Aps Hovedstaden Accessories < 5  

Black Lily A/S Midtjylland Accessories 5-10 

Trend House A/S Hovedstaden Kvindemode 10-20 

Carmakoma Syddanmark Kvindemode 5-10 

Ugly Duck ApS Hovedstaden Børnemode < 5  

By Groth Hovedstaden Kvindemode 5-10 

Norlie A/S Hovedstaden Kvindemode 5-10 

Ducal Design A/S Midtjylland Kvindemode NA 

Dean Penn Hovedstaden Kvindemode NA 

Henriette Steffensen ApS Hovedstaden Kvindemode < 5  

Frøken E Design I/S Hovedstaden Børnemode 10-20 

Rikkemai ApS Hovedstaden Kvindemode NA 

Vadum CPH ApS Hovedstaden Kvindemode < 5  

Kiilerich Hovedstaden Kvindemode < 5  

M'agenzia (genganger i 2010) Hovedstaden Kvindemode 5-10 

Hold 2 - 2010 

    PT Clothing A/S Syddanmark Børnemode 10-20 

Benedikte Utzon A/S* Hovedstaden Kvindemode 5-10 

Poul Hansen Læder/Belsac* Midtjylland Accessories 5-10 

San Antonio Novo ApS Hovedstaden Kvindemode 5-10 

Bessie A/S Hovedstaden Kvindemode 10-20 

Boheme ApS Midtjylland Kvindemode < 5  

bombiBitt ApS Hovedstaden Børnemode < 5  

Wheat/Offspring A/S Hovedstaden Børnemode 10-20 

Småfolk I/S* Sjælland Børnemode 10-20 

Trans Canada ApS/Timber Hovedstaden Arbejdstøj < 5  

Style Butler A/S Hovedstaden Kvindemode 10-20 

I Say A/S* Midtjylland Kvindemode 5-10 

Lill F ApS Hovedstaden Sko < 5  

Gardenia shoe A/S Hovedstaden Sko 5-10 

Bosswik ApS Syddanmark Accessories 5-10 

Brands 4 kids A/S Midtjylland Børnemode >20 

Munthe plus Simonsen* Hovedstaden Kvindemode 10-20 

Orient Express Denmark ApS Midtjylland Accessories 5-10 

CD Company A/S Midtjylland Jagttøj 5-10 

Octopus Copenhagen A/S Hovedstaden Accessories 5-10 

M'agenzia  Hovedstaden Kvindemode 5-10 

Kudibal ApS Hovedstaden Kvindemode 5-10 

Note: De med *markerede virksomheder er interviewet  


