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: f"tetag i den stenly weindu-
blerade designer, Gudmn BiodcnOeh
: fréin tvd nyh.gven utexaminerade clever
frin Beckmans Designhogskol:. Nitolas Richard och Magdilena
Safgvist, som bada ir pa \H att starta eget.
TEXT: TIMOTHY TCS= HEBB » B
FOTO: MAJ-BRITT :-EHNSTSOM
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arin Wester startade sitt modemarke 2003 och
haridag tre anstallda och en egen butik i
Stockholm. Hon valde att satsa bara pa ett
fatal plagg i bdrjan, skickade ut lookbooks till
journalister och lyckades snabbt sélja in i flera butiker.
~Innan jag startade eget hade jag dessutom ett bra
personligt natverk-efter att ha arbetat som designer
tidigare och gatt pa Beckmans, sager hon.
Magdalena Safqvist gick ut Beckmans Designhdgskola
2005 och'jobbar just nu med att producera sin examens-
kollektion for marknaden.

INTERVJU
MAGDALENA SAFQVIST: Om man ska starta ett nytt
modemérke, var borjar man?

sion-For : t toppen,
m jaginte tog n st isker och snabbt kunde
som var popul Nar jer pa kammission y
sialv vad du vill
kens inkopare som bestimmer urvalet,

MS: Gjorde du nagot speciellt fér att na ut i media?

CW: I birjan sammanstillde jag en liten lookbook, som sedan

Kickades ut till olika butiker och modejournali | illde
i ut pia Rookies [Grsta sisongen for att pd ett Jitt sitt nd ut

1ill myeket kunnigt branschfolk.

MS: Hur ska man satta priser?

CW: For mig var det viktigt att frdin birjan erbi

ser som likna :

mycket pen I
tallet pd att fa bra kvantiteter. vilket betvder biittre priser i
framtiden.

MS: Om man bérjar i liten skala, hur gar man tillvaga for
att hitta bra fabriker?
CW: Jag ansag all det viktigaste var att gora en provkollektion
kan den lit 10N man
- upp négra sma fabriker i Sverige som

kunde hjilpa till att sy upp prover och mindre produktioner.

kunde jag snabbt ski Orfragningar till olika leverantorer

tor att se om de kunde jobba med de kvantiteter jag hade.

MS: Nar man jobbar i liten skala, hur far man tag i tygerna?
CW: Frdin borjan tog jag kontakt mied alla tygagenter som finns
it amma och kan s 1 provklipp och

er. Boras har ocksil en ty

Carin Wester, till
vénster, samtalar med
Magdalena Safqvist.




~Ibland kan det vara lite jobbigt att mitt namn ar mitt varumarke,
s&ger Carin Wester till Magdalena Safqvist.

ginger per ir som man kan besoka om man har eget foretag,
dar stiller alla svenska agenter ut sina tyger. Modecenter brukar
ordna ett par dagar i Stockholm dd man kan titta pa tyger.

MS: Hur far man en bra dialog med fabriken?

CW:Det iir givetvis viktigt att tréiffas innan man startar ett sam-
arbete. Det kan ocksd underliitta att jobba med produktions-
agenter i de liinder dir man producerar. De hjilper dig att hitta
de bista fabrikerna och hilla koll pd att dina varor levereras i
tid.

MS: Krévs det en agent fér att uppméarksammas och sélja
bra?

CW: Det underlittar sjilvklart. Det kan vara svért i borjan att
veta vilka kunder man ska kontakta och ocksi kiinnas svért att
siilja kollektionen sjilv. Dirfor var det tryggt for mig att redan

7/ 24

MAGDALENA SAFQVIST

Alder: 20 &r

Bor: Stockholm

Examen: Beckmans Designhogskola
2008,

Utmiérkande: Genom att Klippa sénder
plagg och sétta ihop dem pa innovativa
satt har hon utvecklat en egen brodyrieknik
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CARIN WESTERS TIPS

1. Skynda langsamt P3 sa satt undviker du for stora utgifter
2. Varumérkesskydd Namnet méste varumérkesskyddas,
s& ar du saker pa att du far behalla det.

3. Kontrakt Skriv kontrakt med dina leverantérer, sa att du f&r
ett skydd om dina varor skickas for sent

under startskedet jobba med en agent och distributor som varit
i branschen liinge och som hade ménga kontakter med butiker
och press.

MS: Hur nar man ut om man inte har rad att bekosta
visningar?

CW: Jag har haft turen att jobba med sniilla och hjilpsamma
miinniskor frdn bérjan. Dirfor har mina visningar kostat rela-
tivt lite, men findd kiints proffsiga. Mycket handlar ocksd om att
synas pa niitet. Modebloggare kan vara till stor hjalp eftersom
de #r sugna pd nyheter och framfor allt vill vara forst med att
uppticka nya mirken. YouTube, Myspace och Facebook ar an-
dra viktiga instrument som r bra att anviinda sig av om man
har en 1ig budget, men indé vill nd ut till manga.

MS: Réknade du med god férséljning fran forsta borjan?
CW: Sjiilvklart hoppas man alltid p att lyckas snabbt. Det gil-
ler dock att ha lite is i magen, eftersom man inte vill ta pi sig fo

stora produktionskostnader och risker i borjan.

MS: Hur var det att vara ensam i bérjan?

CW: Det var sa klart laskigt att fatta alla beslut ensam. Men jag
dan anstillde efter ett
par ménader. Jag behévde dérfor inte vara ensam sd linge. Jag

fick snabbt in en praktikant som jag

har ocksi haft fantastisk hjélp av vinner och folk i branschen.
som gett mig ménga bra tips.

MS: Angrar du nagot sérskilt — och ar du sarskilt glad éver
nagot?

CW: Jag vet inte dm jag Angrar det, men ibland kan det vara lite
jobbigt att mitt namn iir mitt varumiirke. Samtidigt ér det na-
got jag kiinner mig stolt Gver. Mest glad ir jag for att jag startade
min lilla butik, det dr sd roligt att triffa olika typer av kundes
som kommer in och kiper mina kléider. Men den ir ocks vik

som inkomstkilla. Jag kan behilla mer av intdkterna, jamfors
med vad jag tjinar niir andra butiker siljer mina klider. Dessut-
om kan jag erbjuda kompletta kollektioner i min butik och byz-
ga mitt varumiirke. «2

T

CARIN WESTER

Alder: 22

Bor: Stockholm

Examen: Beckmans designlinje 1998
Bakgrund: Designer pa Paul & Friends
och H&M. Startade sitt eget marke Carnin
Wester 2003, har idag tre anstallda

i egen butik i Stockholm




Sudrun Sjédén oc

J)

h Nicolas Richard samtalar om hur det &r att driva sitt eget mérke och vad man ska ténka pa.

DU Ska snabict

Oopna egen butk’

Gudrun Sjodén startade sitt féretag 1974 och har
idag 180 anstéllda samt egna butiker i Sverige,
panmark, Tyskland och Norge. Hennes framgang ter
sig spikrak, men det tog faktiskt tio ar for henne att fa
det att ga runt. Under hela tiden tackade hon &nda nej
till externa investerare, for att ha kvar kontrollen.
Nicolas Richard gick ut Beckmans Designhégskola
2005 och &r mitt uppe i starten av sitt eget kladmarke.
Han tanker sélja exklusivare streetwear-klader i bland
annat skinn och grovstickade material.

INTERVJU

NICOLAS RICHARD: Réknade du med bra férséljning
fran start?

GUDRUN SJODEN: Det material vi kopte in for att producera
Klaffade ganska bra, trots att vi inte kiinde till efterfrigan. Vi

kipte bara in tyget och lit sedan andra sy, det var enda sittet for
0ss i borjan och det fungerade bra.

NR: Hade ni stort startkapital?

GS: Virt startkapital var 100000 kronor, vilket dr ungefir
800000 kronor idag, och det hade vi sparat ihop. Vi tog inga
lan.

NR: Hur stora lan tycker du man ska ta nar man startar sitt
foretag?

GS: Vi var sjiilva noga med att inte ta in frimmande investerare
for vi ville inte tappa kontrollen. Har man pengarna har man
makten. Dessutom séig vi till att ha liga omkostnader for det ga-
ranterade friheten. Jag och min man hade en stor fordel. Vi
hade jobbat flera dr i branschen, han som fotograf och jag som
bland annat journalist.
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unga entreprenorer

GUDRUN
SJODENS
TIPS :

1. Konkurrens
Det gér inte att
konkurrera
prismassigt
‘med de stora
kladkedjorna.
2. Passion

Du maste
brinna fer din
ide, det finns -
inga gervagar.
3. salj sjalv

Du maste tycka
att det ar roligt
att saljs, manga
har gjort

NR: Nar tycker du att man ska ga med vinst eller ligga
ned?

GS: Nir vi startade piistods det att det var tvunget att gd runt
efter tvd dr, men det tog tio for oss. I birjan av 1990-talet, efter
20 dr, omsatte vi 40 miljoner. S det tar tid innan man vet om
satsningen héller eller inte. Jag gjorde en bra sak som jag re-
kommenderar och det var att snabbt Gppna en egen butik. Vi
gjorde det redan efter tv4 4r, och dialogen med kunderna har
varit otroligt viktig,

NR: Hur tycker du att jag ska salja mitt marke?

GS: Vinnaren pi modemarknaden ir den som kan beriitta den
biista historien om sin produkt, Jag tror ocksd att man ska for-
soka att gora klider for sig sjiilv och inte for en malgrupp som
man inte kiinner till. Si gor jag och d4 behsver man inte speku-
lera i vad ménniskor dnskar sig. Det fir mycket viktigt att kiinna
sina kunder. Vi har lirt kinna vira genom att bygga vir
kunskap pd att stilla fragor till vira postorder- och internet-
kunder.

NR: Ni anvéinder mycket nétet for att salja, kan jag ocksa
géra det?

GS: Jag tror att det dr svirt att birja med att siilja via niitet. D
iir det bittre att forst skaffa en butik och diir liira kiinna kunder-
na, eftersom det giller att kommunicera pé riitt sfitt med mdl-
gruppen pd internet.

NR: Har du nagra bra tips pa hur jag kan fa exponering i
bérjan?

GS: Det finns ju flera kanaler numera, som Rookies & Players
till exempel. Min man och jag hade mycket hjilp av att vi job-
bade inom media biida tv&. Jag iterkommer till mitt biista for-
slag: att Gppna en egen butik dir du kan jobba med hela din idé.
Det iir dessutom en stor ekonomisk fordel med att silja i egen
butik jimfort med att siilja i andras.

NR: Skriver ni alltid avtal med leverantérer och kunder sa
att inga oklarheter uppstar?

GS: Vi har vanligtvis en lingsiktig relation och tycker inte att
avtal behdvs di. Mode ir en snabb bransch, saker foriindras och
dii vill vi inte kringla med en massa dokument. Men om det
som levereras inte hiller samma kvalitet som proverna och dess-

A

GUDRUN SJODEN

Alder: 66

Bor: Stockholm, men uppvaxt i Finntorp.
Utbildning: Konstfacks textil- och
modelinje.

Bakgrund: Egna butiker i Sverige,
Tyskland, Norge och Danmark. Saljer
ocksa klader via postorder.
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utom inte kommer i ritt tid, ja, d4 stir det i ordern att vi inte
behéver betala. S& vi har en garanti diir. Men leverantorerna far
inte skriva en orderbekrilftelse pi ordern. D4 finns det risk for
att de ligger till nya villkor i orderbekriiftelsen. Skickas en sadan
till oss méiste vi skicka tillbaka den. Vi skriver d& pé den att det
dr ordern som ska gilla och inget annat.

NR: Hur vet man om en fabrik har hég kvalitet och bra
pris?

GS: Vi anviinder viira kontakter som vi fitt under Aren, men vi
hittar ocksa nya leverantirer pé méissor.

NR: Vad &r utmérkande for hur modefdretagen utvecklats
sedan ni startade?

GS: Pi 1970-talet fanns det méinga mindre, svenska modemiir-
ken med egna butiker, nigot som kommit tillbaka idag. De var
ofta politiskt engagerade och ville att deras produkter skulle till-
verkas i Sverige for att skydda tekoindustrin. Mitt fokus lig diir-
emot pi bra produkter.

NR: Kan du fanga féretagets framgang i nagra fa ord?

GS: Jag tycker vi har hillit fast vid vir idé hela tiden, Vi tyckte
att vi hittade en produkt som inte fanns pi marknaden och som
det fanns behov av. Men det iir ocks dyrt att byta stil och borja
frin noll igen. Det éir en utmaning att utveckla sin produkt ach
samtidigt bevara det ursprungliga. Hela tiden har vi forsokt
vara oss sjilva, att inte forstilla oss. Om man forsoker vara
nigon annan skiner det igenom.

NR: Gjorde ni nagot fel i bérjan?

GS: Jag anstiillde ndgra viinner och det var inte s bra. Det ir
knepigt att vara arbetsgivare &t nfigon man iir viin med och kiin-
ner vil. Det blir svirt att siga vissa saker, Det var en trikig upp-
levelse, eftersom relationen mellan oss inte midde bra av den
nya situationen.

NR: Vad har varit mest spénnande?

GS: Att fil ihop alla delar: designen, kunderna och affirerna.
Jag forstod tidigt varumiirkets betydelse. Min man fotografera-
de modejobb och jag gjorde modereportage for bland annat
Femina, sd vi visste hur viktigt det var att fsrmedla en bild av
det vi ville giira. <2

D

NICOLAS RICHARDS

Alder: 32 a1

Bor: Stockholm, men fadd | Falun
Examen: Beckmans Designhogskola
2005

Bakgrund: Har i sju &r arbetat med film
som kostymassistent och kostymteck-
nare, Nu senast for filmen om riddaren Am




