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Det perspektivskifte der zendrer alt

For de fleste forbrugermaerker bor produktcompliance stadig dér hvor det altid har boet: i et regneark, pa en
deadline, behandlet som en omkostning der skal minimeres og en risiko der skal overleves. Den model er
stille og roligt ved at bryde sammen. Siden EU's generelle produktsikkerhedsforordning tradte i kraft 13.
december 2024, er compliance ikke laengere en bagvedliggende formalitet — det er en betingelse for
markedsadgang. De forhandlere og online markedspladser der farer dine produkter, tjekker det nu, for de
lister dig, og de fjerner det der ikke bestar.

Dette white paper fremfarer et enkelt argument: de samme kreefter der gar compliance sveerere, gor den
ogsa veerdifuld. De meerker der holder op med at slukke brande og begynder at drive compliance som en
kapabilitet, vinder tre ting deres konkurrenter ikke gor — hurtigere adgang til hylder og markedspladser, en
malbar tillidspreemie hos forbrugerne, og modstandsdygtighed over for de tilbagekaldelser og delistings der
stille eroderer marginen. Pa et marked hvor de fleste maerker keemper, er det at veere paviseligt compliant
gaet fra at veere table stakes til at veere en differentiator.

Det er skrevet til brand owners og teamene omkring dem — de mennesker der afger om compliance er et
nedvendigt onde eller en veekstmotor. Data, forhandlerkrav og regulatoriske tidslinjer herunder er hentet fra
offentlige kilder, citeret undervejs.

Hvad du vil tage med dig
« Hvorfor compliance er gaet fra omkostning til gatekeeper — og preecis hvad forhandlere nu kreever, for

de lister et produkt.

« Denreelle pris ved at behandle det som en eftertanke: delistings, tilbagekaldelser der i gennemsnit
koster otte cifre, og en regulatorisk byrde der rammer mindre maerker hardest.

« Fire konkrete mader compliance bliver en konkurrencefordel — fra speed-to-shelf til en kvantificeret
forbruger-betalingsvillighedspreemie.

« Enmodenhedsmodel og en planifem trin til at flytte dit maerke fra reaktivt til begunstiget — for den
neeste bolge af regler lander.

Tallene taler

« 4137 advarsler om farlige produkter i EU's Safety Gate i 2024 — neaesten det dobbelte af 2022.
« 9,7 % gennemsnitlig merpris forbrugerne vil betale for troveerdigt beeredygtige varer.

« ~$10 mio. gennemsnitlig direkte omkostning ved en enkelt produkttilbagekaldelse, for tabt salg og
brandskade.

Fra omkostning til gatekeeper

Compliance var engang noget et meerke kunne handtere reaktivt — samle papirerne nar en importer eller en
myndighed til sidst spurgte. To skift har afsluttet den frist: reglerne er mangedoblet, og de mennesker der
seelger dine produkter, er begyndt at handhaeve dem pa myndighedens vegne.

Reglerne mangedobles

Et enkelt forbrugerprodukt solgt pa tveers af EU kan nu falde under snesevis af overlappende regler. Omkring
34 direktiver og forordninger kreever CE-maerkning alene, og det bredere felt af produktlovgivning — GPSR,
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REACH, RoHS, Ecodesign-forordningen for baeredygtige produkter, emballage- og meerkningsregler og mere
— skubber tallet forbi fyrre. Under disse regler ligger omkring 24.500 europeeiske (EN) standarder, hvoraf
tusindvis er harmoniserede — dem der i praksis definerer hvordan du paviser overensstemmelse. En lampe,
et stykke legetgj eller en Bluetooth-hgjttaler kan reres af et halvt dusin af dem pa én gang, i 27 nationale
markeder, og kravene bliver ved med at aendre sig.

For danske design-, livsstils- og barneudstyrsmzerker — kategorier bygget pa mange SKU'er, hyppige
lanceringer og paneuropeeisk distribution — er denne kompleksitet ikke en halerisiko. Det er det daglige
driftsmiljo.

Forhandlere og markedspladser blev hindhaeverne

Det afggrende skift er, hvem der tjekker. Under GPSR skal ethvert non-food forbrugerprodukt solgt i EU have
en EU-baseret ansvarlig person, en teknisk fil og sporbarhedsoplysninger pa etiketten — og online
markedspladser er lovmaessigt forpligtet til at overvage for det. Amazon kraever nu at seelgere udpeger en
EU-ansvarlig person og indsender producent- og compliance-data via sit compliance-dashboard; tilbud der
ikke overholder kravene, fjernes, undertrykkes eller far deres salgsprivilegier inddraget (Amazon, 2024).
Forordningen om digitale tjenester (DSA) skubber i samme retning, og fysiske forhandlere indbygger i
stigende grad compliance-tjekileverandgr-onboarding. For et meerke er den praktiske virkelighed kontant:
ingen bevis for compliance, ingen listing.

Og skaerpelsen tager til

EU's Safety Gate-hurtigvarslingssystem registrerede rekordhgje 4.137 advarsler for farlige produkter i 2024
— naesten det dobbelte af de 2117 fra 2022 og op fra 3.4121 2023. Kosmetik (36 %), legetwj (15 %) og elektriske
apparater (10 %) forte underretningerne, og kemiske risici optradte i neesten halvdelen af alle advarsler.
Disse advarsler udlgste mere end 4.200 handheevelseshandlinger, mens EU's eSurveillance-webcrawler
scannede omkring 1,6 millioner websites og markerede cirka 5.300 webshops der tilbgd indberettede
produkter (Europa-Kommissionen, 2024). Hindhaevelse er ikke lzengere den lejlighedsvise graensekontrol;
den er kontinuerlig, automatiseret og online.

4.137 advarsler om farlige produkter i EU’s Safety Gate i 2024 — naesten det dobbelte af 2022 (Europa-
Kommissionen, 2024).

En regulatorisk belge, ikke en krusning

Presset topper ikke — det bygger sig op, og de naeste par ar bringer en teet sekvens af nye forpligtelser. Hver
eren deadline; tilsammen er de et strategisk signal om at compliance-kapabilitet bliver permanent
infrastruktur.
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Hvornar Hvad lander

Dec. GPSR geelder — EU-ansvarlig person, teknisk fil, sporbarhed; markedspladser skal overvage og fjerne ikke-

2024 compliant tilbud.

Jan. Ny legetajssikkerhedsforordning (EU) 2025/2509 treeder i kraft — strengere kemiske greenser og et digitalt

2026 produktpas for alt legetgj (geelder fra 2030).

Aug. Forordningen om emballage og emballageaffald (PPWR) geelder — genanvendeligheds- og meerkningsregler,

2026 plus et PFAS-forbud i fodevarekontaktemballage.

Dec. EU's afskovningsforordning (EUDR) geelder for store operatorer — due diligence og geolokationsdata for tree,

2026 leeder, gummi, papir og mere.

2027 - Digitale produktpas udrulles under batteriforordningen og ESPR (tekstiler, mabler, stal og andre prioriterede
grupper).

2030 Legetwojs-DPP bliver obligatorisk; PPWR's taerskler for genanvendelighed og genanvendt indhold strammes.

Et meerke der bygger de underliggende data én gang — strukturerede produkt-, materiale- og
leverandgroplysninger koblet til reglerne — kan teende hver af disse som en funktion. Et meerke der ikke gor
det, vilmgde hver enkelt som en ny ngdsituation.

Prisen ved at behandle compliance som en eftertanke

Nar compliance er reaktiv, er fejlene dyre — og de kommer i tre former: tabt adgang, tabt tillid og tabt tid.

Delisting: det hurtigste hug til omsaetningen

Den mest umiddelbare omkostning er ikke leengere en bgde fra en myndighed — det er en fjernet listing. En
manglende ansvarlig person eller en ufuldsteendig teknisk fil kan treekke et produkt fra Amazon, Zalando
eller en forhandlers sortiment fra den ene dag til den anden, uden vej tilbage for dokumentationen er bragt i
orden. For et maerke hvis vaekst afheenger af markedsplads- og detaildistribution, er en delisting et direkte
hugiomsaetningen, en stoppet lancering og en gave til konkurrenten hvis papirer var klar. Det grusomme
ved timingen er, at den som regel rammer i mulighedens gjeblik — en ny saeson, en stor forhandler-
onboarding, et markedsplads-push.

Tilbagekaldelser: otte cifre og et hak i tilliden

Nar et ikke-compliant produkt nar forbrugerne, eskalerer regningen kraftigt. Brancheundersggelser anslar
den gennemsnitlige direkte omkostning ved en tilbagekaldelse til omkring 10 millioner USD — for tabt salg,
retssager, forsikring og brandgenopretning (FMI/GMA). Og omdgmmeskaden overlever logistikken. |
forbrugerundersggelser sagde 55 % at de i det mindste midlertidigt ville skifte maerke efter en
tilbagekaldelse, 21 % ville undga ethvert produkt fra den producent, og 15 % ville aldrig kebe det
tilbagekaldte produkt igen (Harris Interactive). Toyotas tilbagekaldelse i 2009-2010 barberede omkring 20 %
af aktiekursen. For et mindre maerke uden dybe reserver er en alvorlig tilbagekaldelse ikke et tilbageslag —
den er eksistentiel.
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21 % af forbrugerne siger de ville undga ethvert produkt fra en producent efter en tilbagekaldelse
(Harris Interactive).

Den skjulte byrde rammer mindre maerker hardest

Compliance dreener ogsa tid og penge, for noget overhovedet gar galt. Det Europaeiske @konomiske og
Sociale Udvalg anslar EU's administrative byrder til omkring 150 milliarder euro om aret, og i 2023 naevnte 55
% af SMV'erne regulatoriske forhindringer som deres allerstarste udfordring (E@SU; BusinessEurope, 2025).
For et slankt meaerke uden en intern compliance-funktion er hver ny regulering et researchprojekt — og de
specialister der kunne kore det, er dyre, langsomme at rekruttere og sveere at finde. Resultatet eren
asymmetri: store etablerede aktgrer absorberer omkostningen, mens mindre, ofte mere innovative meerker
er dem der lettest bliver last ude.

Illlustrativt: to maerker, én indkober. To designmaerker byder ind hos den samme europzeiske
forhandler til en forarslancering. Mzerke A handterer compliance pr. krise: nar indkeberen beder om
overensstemmelseserklzeringer og en ansvarlig person, keemper det, og dokumentationen ankommer
tre uger for sent — efter lanceringsvinduet er lukket. Maerke B ankommer retailer-ready: en komplet,
verificeret pakke pr. produkt, leveret pa to dage. Maerke B far pladsen, gennemsalget og
genbestillingen. Samme produkter, samme pris — forskelligt udfald, afgjort udelukkende af
compliance-parathed.

Fire mider compliance bliver en fordel

De pres der straffer uforberedte meerker, belenner de forberedte. Her er hvor opsiden er konkret — og
malbar.

1. Markedsadgang og speed-to-shelf

Hvis compliance er porten, er det et forspring at veere compliant forst. Et meerke der kan reekke en indkaber
en komplet, verificeret compliance-pakke — overensstemmelseserkleering, ansvarlig person, sporbarhed,
testdokumentation — klarer onboarding, mens konkurrenterne stadig jagter papirer. Fordi forhandlere i
stigende grad indbygger compliance-tjek i onboarding og foretreekker tredjepartsverificeret
dokumentation frem for egenerkleeringer, nar det retailer-ready maerke hylden hurtigere og bliver dér med
faerre afbrydelser. Speed-to-shelf er omsaetning; en stoppet listing er en konkurrents mulighed.

2 - Forbrugertillid og en betalingsvillighedspraemie

Compliance er, i sin kerne, bevis for sikkerhed og integritet — og forbrugere betaler for det. | PwC's Voice of
the Consumer-undersggelse 2024 blandt mere end 20.000 mennesker i 31lande sagde 80 % at de ville
betale mere for beeredygtigt producerede varer, med en gennemsnitlig preemie pa 9,7 %. Simon-Kuchers
undersogelse fra 2024 fandt at 54 % nu er villige til at betale en preemie, op fra 35 % for fa ar siden.
Afgerende er, at forbrugere belgnner beviselige pastande frem for vage: 71 % er mere tilbgjelige til at tro pa
en pastand trykt pa produktet eller emballagen, og 74 % er mere tilbgjelige til at kebe fra en virksomhed der
er transparent om sin praksis (PwC, 2024; Simon-Kucher, 2024). Efterhanden som digitale produktpas gor
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data pa produktniveau scanbare, bliver verificeret compliance et transparens-aktiv du kan laegge i kundens
hand — og tage betaling for.

97 % gennemsnitlig merpris forbrugerne vil betale for baeredygtige, troveerdigt underbyggede varer
(PwC, 2024).

3 - Risiko og modstandsdygtighed

Operationaliseret compliance er en forsikring du rent faktisk bruger. Kontinuerlig validering mod de
geeldende regler — frem for et arligt kapleb — fanger hullet, for det bliver en tilbagekaldelse eller en
delisting. Det beskytter ikke kun omkostningslinjen, men den brand equity der tager ar at bygge og én darlig
advarsel at skade. | en kategori hvor en enkelt Safety Gate-underretning kan kaskade pa tveers af alle de
markeder du seelger i, er evnen til at pavise overensstemmelse pa forlangende i sig selv en
konkurrenceposition — og en lettere samtale med forsikringsselskaber, investorer og detailpartnere.

4 - Fremtidsparathed og first-mover-fordel

Den regulatoriske bolge ovenfor er en kareplan af fordele der venter pa at blive indkasseret. De maerker der
bygger datarygraden nu — strukturerede produkt-, materiale- og leverandgrdata koblet til reglerne — vil
forvandle PPWR, EUDR, legetojssikkerhedsforordningen og det digitale produktpas til funktioner de teender,
mens konkurrenterne behandler hver enkelt som en ny krise. First movers former ogsa
indkgberforventninger: leverandgren der dukker op med et digitalt produktpas for det er obligatorisk, ligner
fremtiden, ikke en efterngler.

Hvad forhandlere reelt vil have

Tal med de indkebere og markedsplads-teams der afger hvad der bliver listet, og de samme krav gar igen. De
er ikke leengere tilfredse med en generel kvalitetssikring; de vil have evidens, i en form de kan arkivere og
forsvare hvis en myndighed banker pa.

« Enansvarlig personiEU. Under GPSR kresever — og verificerer — markedspladser en navngiven EU-
erhvervsdrivende, for et produkt kan seelges (Amazon, 2024).

» Enoverensstemmelseserkleering og teknisk fil. Anmodes om ved onboarding, med en voksende
preeference for tredjepartsverificerede dokumenter frem for egenerklzeringer.

» Sporbarhed og korrekt maerkning. Modelidentifikatorer, producent- og ansvarlig person-oplysninger pa
produktet, emballagen eller medfelgende dokumenter.

» Bevis mod derigtige regler. Evidens for overensstemmelse med de forordninger og harmoniserede
standarder der reelt geelder for den kategori og det marked.

« Hastighed. En komplet pakke pa dage, ikke uger — for en indkgber med et lanceringsvindue veelger den
leverander der allerede er klar.
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Hvad indkobere fortaeller leverandorer, i bund og grund: » Vi er ansvarlige for hvad vi saetter pa vores
hylder og vores markedsplads. Vi har ikke tid til at jagte leveranderer for dokumentation, og vi vil ikke
beaere risikoen for et produkt der ikke kan bevise at det er compliant. Gor det let for os — giv os
komplette, verificerede papirer pa forhdand — og du er den leverandor vi beholder.« — et repraesentativt
sammendrag af forhandler- og markedsplads-krav under GPSR og DSA.

Signalet er konsistent: forhandlere vil afrisikere deres egne hylder. Den leverander der gor det let — der
dukker op retailer-ready — er den leverander de onboarder hurtigst og dropper sidst.

En ramme: Compliance Advantage-modenhedsmodellen

De fleste meerker sidder et sted pa en stige fra reaktiv til begunstiget. At kende sit trin forteeller dig hvad du
skal rette neest — og hvad det naeste trin er veerd.

Hvordan det ser ud Forretningsudfald

1-Reaktiv Handteret pr. krise — regneark, opkald til jura i Stoppede listings, overraskelsesomkostninger,
sidste gjeblik, papirer samlet nar nogen sperger.  eksponering for tilbagekaldelser og delisting.

2-Compliant Produkter overholder reglerne, men bevis er Overlever audits, men compliance er en omkostning
manuelt og langsomt at fremstille. og en flaskehals.

3-Retailer- Komplet, aktuel dokumentation ved handen for Hurtigere onboarding, feerre stoppede listings, et

ready hvert produkt og marked; ansvarlig person pa palideligt leverander-omdemme.
plads.

4- Kontinuerlig, datadrevet compliance; Speed-to-shelf, en tillidspreemie,

Begunstiget transparens brugt i markedsfering; nye regler modstandsdygtighed og first-mover-position pa hver
teendes som funktioner. ny regulering.

Det spring der betyder mest, er fra trin 2 til trin 3. Det er gjeblikket hvor compliance holder op med at veere en
flaskehals og begynder at veere et salgsveerktej — og det er naesten udelukkende et drifts- og dataproblem,
ikke et juridisk.

Drejebogen: at gore compliance til en fordel

At rykke op ad stigen er en driftsaendring, ikke et engangsprojekt. Fem trin tager et maerke fra reaktivt til
begunstiget:

1.Byg én kilde til sandheden. Fa hvert produkt, hver variant, hvert marked og hver geeldende regel ind i ét
struktureret system — ikke spredte regneark og indbakker.

2. Kobl produkter til de regler der reelt geelder. Klassificér hver SKU og forbind den til de relevante
forordninger og harmoniserede standarder for dens kategorier og malmarkeder.

3. Luk hullerne og generér beviset. Fremstil overensstemmelseserkleeringer, tekniske filer og en delbar
compliance-status for hvert produkt — klar far en indkaber sporger.

4. Overvag kontinuerligt. Folg regulatorisk forandring og revalidér automatisk, sa et nyt krav ankommer
som en advarsel, ikke en ngdsituation.

conphora™” Compliance som konkurrencefordel Side6/8



5. Ger det synligt. Brug verificeret compliance som et salgs- og tillidssignal — i forhandler-onboarding, pa
produktsider og i din brandforteelling.

Indvendinger, besvaret

»Er compliance ikke bare en omkostning?«

Det er det — indtil det operationaliseres. Omkostningen er stort set fast; opsiden (hurtigere onboarding, en
prispreemie, feerre tilbagekaldelser) skalerer med hvert produkt og marked. Behandlet som en kapabilitet
betaler compliance sig selv tilbage forste gang den vinder en listing en konkurrent taber.

»Vi er et lille maerke — har vi rad til det?«

Asymmetrien Igber den anden vej. Store etablerede aktgrer kan absorbere manuel compliance; mindre
maerker kan ikke — hvilket er preecis derfor automatisering er udligneren. Det reelle spargsmal er ikke om du
har rad til at fa compliance rigtigt, men om du har rad til at veere den leverander hvis papirer aldrig er klar.

»Vores produkter er enkle.«

Enkelhed eringen beskyttelse. Et basalt elektrisk tilbehar kan udlgse lavspaendings-, EMC-, RoHS- og GPSR-
regimerne pa én gang; et barneprodukt laegger legetojssikkerheds- og kemiregler oveni. De fleste maerker
undervurderer hvor mange regimer en enkelt SKU rgrer — indtil en indkgber eller en myndighed teeller for
dem.

»Bliver reglerne ikke forenklet?«

En vis administrativ forenkling er undervejs, men retningen for produktsikkerhed, kemikalier og
beeredygtighed er umiskendeligt mod mere offentliggorelse, ikke mindre — det digitale produktpas er det
klareste eksempel. At veedde pa deregulering er ikke en strategi.

Hvorfor netop nu

Tre stromme konvergerer pa én gang: handheevelse er flyttet til de forhandlere og markedspladser der
kontrollerer distributionen; en taet sekvens af nye reguleringer lander mellem 2026 og 2030; og forbrugere
belgnner aktivt beviselig integritet med deres pung. Hver for sig ville retfaerdiggere at tage compliance
alvorligt. Tilsammen abner de et smalt vindue hvor det at fa det rigtigt ikke kun er beskyttelse — det er
positionering. De meerker der rykker mens feltet stadig keemper, vil definere hvad retailer-ready betyder i
deres kategori.

Compliance er en vaekststrategi

De meerker der vinder det nzeste arti inden for europaeiske forbrugsvarer, vil ikke veere dem der blot undgar
ballade. Det vil veere dem der behandler compliance som en kapabilitet — en méade at néa flere hylder
hurtigere, tjene en malbar tillidspreemie og absorbere hver ny regulering uden at miste tempo. Porten bliver
kun hgjere. De meerker der bygger neglen nu, gar igennem mens alle andre stér i ko.
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Sddan hjzelper Conphora

Conphora er platformen der gor dette operationelt. Upload dit katalog, og Conphora validerer hvert produkt
mod 48 EU-reguleringer pé tveers af 27 lande, opdager hullerne og genererer den dokumentation og delbare
compliance-status forhandlere kreever — sa dit maerke ankommer retailer-ready og bliver dér. Den samme
motor forvandler hver ny regulering til en funktion, ikke en brand. Lees mere pa conphora.com.
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