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Min familie har igennem en arrackke haft en lille sommerresidens
i Vendsyssel, der hvor kysten er nordvendt, og solen star hgjt pa
himlen. Derfor var stedet, som vi holder meget af, ogsa udgangs-
punkt for vores ferie i ar. | &r satte jeg mig for at besage en skobutik
i hver by, vi besagte. Dels for at hilse pa og dels for ved selvsyn, at
kunne vurdere "bymidtens udvikling og kundetrafik” i de byer, som
vi jeevnligt har beseagt gennem de seneste 20 ar. Vores tur begyndte
i Danmarks nordligste by; Skagen, som altid er et beseg veerd —
ogséa uden for uge 29!

Med sine ca. 7.500 faste indbyggere og ca. 200.000 besagende tu-
rister om éret (alene 50.000 i uge 29) kan det ikke undre, at byen om
sommeren er begunstiget af meget fa tomme forretningslokaler i
bymidten. Med to traditionelle skobutikker
og et "garagesalg” samt et par sportsbutikker
og diverse salg fra modetgjbutikker, s er
Skagen godt kerende mht. udvalget af fodtg.

Jeg besogte Helle, der er indehaver af
Skoringen i Skagen og hendes medarbejder
Sanne en dag, hvor der var kunder i butikken.
Til trods for solskinsvejret og den positive lyd
fra kasseapparatet kunne Helle fortzelle, at
hun havde valgt at lukke sin butik i efteraret
og vinterperioden. Udviklingen i omsaetnin-
gen fulgte ikke leengere med stigningen i
udgifter, og de mange turister om sommeren
opvejede ikke de lange &bningsdage om
vinteren.

"Det er tid til at preve noget nyt,” sagde Helle — og jeg ensker hende
al muligt held og lykke fremover, men teenkte alligevel, at Lisbeth
fra Skoeesken og Lars fra "'sommer-garagen” er kede af at miste en
kollega, der kan holde de fastboendes handler inde i byen. S&ddan
begyndte min observation af udviklingen i bymidten. | disse tider
taler vi meget om, hvor vigtigt det er at gere "bymidten attraktiv’ og
at kunne beholde "handlen i byen”. Det er en vigtig, men ogsa en
Sveer opgave.

Nar en by som Skagen ikke kan opretholde butikker — end ikke i

°

' disse tider taler
vi meget om, hvor
vigtigt det er at ggre
bymidten attraktiv”

LEDER W

Af Jorgen Rubeek Krebs, formand for Skobranchen.dk

kr der
kunder i

nordjyske
bymidter?

sommermanederne — og her har jeg ikke talt alle de lukkede bu-
tiksdare med skilte som "vi holder lukket fra 30. september og dbner
igen 1. juni”, som man mader en januardag i Skagen! Det ger i hvert
fald ikke bymidten mere attraktiv.

Videre gik turen til Hjarring, der med sine 26.000 indbyggere er den
starste by i Vendsyssel. Byen er praeget af nogle rigtige fine renove-
rede gagader i centrum og nogle fine detaljer med rindende vand
i mindre kanaler og hyggelige byrum, der giver god atmosfeere i
bymidten - men detailforretningerne i gadgaden forsvinder! Der var
mange tomme vinduer i gagaden, til gengaeld var der kun ganske fa
tomme lokaler i det bynaere center METROPOL.

Men alting er heldigvis ikke gaet i sta i ga-
gaden, hvor der bl.a. ligger en lille, men unik
forretning "Hr. Gaden’, der kombinerer her-
resko og herretgj og skaber en helt speciel
hyggelig atmosfeere med accessories, beger
og specielle vine, gin og andet interessant for
enhver mand. Det er et unikt koncept besty-
ret af Finn Hansen, der har skab en attraktiv
atmosfeere for det mandlige publikum. Det
kunne meget vel vaere oplevelseskonceptet
for fremtidens herresko og herretaj!

Butikken ejes af Christina Jstergaard, der
ogsé ejer ZJOOS butikken ved siden af Hr.
Gaden. Christina har nu den eneste skobutik
i gagaden i Hjerring. En gagade/strag, der
igennem de seneste ar helt tydeligt har "tabt pusten” til centret,
selvom der er igangsat fine projekter i bymidten for at skabe en
attraktiv atmosfeere for kunderne. Men ny beleegning og en scene i
bymidten kan ikke gere alt!

| det byneere METROPOL er der bade en Deichmann og en
Skoringen. Jeg besogte Brian Tattrup, som ejer og driver flere
Skoringen butikker i det nordjyske. Her var der kunder i butikken
- en torsdag formiddag, men der var ikke "voldsomt meget pres”
pé gangene i centret, selvom der var folk pa cafeerne. Brian kunne
bekraefte, at METROPOL, som er et bynaert center med udgang til
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Rabal, Hobrro

gagaden, treekker kunder fra bymidten, hvilket ogsa blev bekreeftet
af de mange tomme butikker i gadeplan. P& min vej ud af Hjarring
passerer jeg forbi en lang straskning med boksbutikker i alle afskyg-
ninger, hvor specielt den svenske keede "Big Dollar” og den nye
danske konkurrent "Hi Five” falder i gjnene. De er begge karakterise-
ret ved super billige tiloud p& ALT - lige fra hjemmesko til toiletpapir.
Du behgver ikke besage Temu eller Shein — og du behaver ikke
kare ind til bymidten! Jeg har altid haft det sveert med udtrykket
"aflastningscentre’, men i Hjarrings tilfeelde giver det mening, for
bymidten er virkelig blevet "aflastet for kunder”!

Stik vest ligger Frederikshavn, der med sine over 22.000 indbyg-
gere er den 3. starste by i Vendsyssel. Den har ikke noget bynaert
center og er begunstiget af tre skobutikker i bymidten; Deichmann,
Nyholmstrand Sko og Skoringen. Jeg aflagde et besgg hos
Skoringen i Danmarksgade. Butikken ejes af Tina, som var pa ferie,
men jeg fik en god snak med Sanne, der bestyrede butikken. Sanne
fortalte, at man netop havde indviet deres "sommeroutlet” pa den
anden side af gaden, hvor der var "godt gang i den”! Selv pa en me-
get bleesende dag i juni, var der mange kunder i skobutikkerne, og
Danmarksgade fremstod peen og havde relativt fa ledige lejemal.
Der blev endda bygget nye bygninger i gdgaden med butikker i
gadeplan og med skiltet "udlejet” i vinduet! Maske er et byneert
center og et stort "aflastnings omrade” ikke altid optimalt for by-
midtens udvikling?

Lidt nord for Frederikshavn ligger byen Elling, der med sine 1100
indbyggere — og mange gange flere turister, er blevet kendt i hele
Danmark pa grund af den nedlagte ammunitionsfabrik, som skal
tilferes nyt og tert krudt, sé den kan genabnes hurtigst muligt. Men
i Elling ligger der ogsé en lille og spaendende skobutik Elling Sko
v/ Per. Jeg talte umiddelbart fire andre forretninger i byen; en tem-
merhandel, en slagter og en discount dagligvare, sa det ma veere
let at blive enige i handelsstandsforeningen, men sveert at finde
"bymidten”.

| Elling Sko fandt jeg til gengeeld let Per, der pa entusiastisk vis
og med stor faglighed betjente kunderne i butikken. Butikkens
koncept var fokuseret pa komfort - og store starrelser. Alle sko var
sat i starrelsesorden — en orden, som er naermest bandlyst i den
avrige skobranche uden for udsalgsperioden, men hos Per i Elling
fungerede det perfekt! Jeg er ikke sikker pd, at konceptet holder en
generation mere, men med Pers udpraegede servicegen oplevede
jeg personligt, at konceptet er meget vaerdsat af de trofaste kunder,
som kommer fra hele Vendsyssel i hverdagen og som turister om
sommeren. Pa vej hjem fra Elling kerte vi igennem Sindal, der med
sine ca. 3.000 indbyggere har et mindre udvalg af udvalgsbutikker
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Brian Tetterup, Skoringen | Hjeiking

og hvor Jane Sko ligger. Jeg ndende desveerre ikke inden for
i bningstiden, men kunne ude fra se, at der var et stort udvalg i
alle maerker — og det tyder jo pa en god solid kundekreds! Sindal
synes at vaere kommet pa den forkerte side af bymidteudviklingen!
Undskyld min harde bedgmmelse, men i Sindal kommer man
primeert for at kabe dagligvarer, og de butikker ligger uden for cen-
trum! Og s& ma jeg alligevel tage "hatten af” for Jane Sko's udvalg,
der tyder pé en starre kundekreds! Preecist som hos Per i Elling.
Jeg kigger forbi naeste gang!

Vores tur i sommerlandet bragte os ogsa til Hirtshals, hvor Lars,
der driver sommerbutikken "garagen i Skagen’, har skobutikken
ZJOO0S. Jeg er kommet i Hirtshals igennem de seneste 35 &r, da
jeg i min fortid som bankmand regelmaessigt besagte Hotel Skaga.
Den gamile fiskeriby ligger haijt i forhold til kysten og er en velbesagt
turistby om sommeren, men den beaerer voldsomt preeg af tilbage-
gang i butikslivet i forhold til tidligere tider. Méske er en af arsagerne,
at fiskeriet har veeret i tilbagegang og er flyttet til Hanstholm, s&
kebekraften i byen er faldet.

| sommerbyerne er det vigtigt, at de fastboende kan og vil oprethol-
de handlen i manederne uden for turistssesonen, i stedet for at veel-
ge at bruge deres penge i en starre by eller pa nettet! Jeg synes, at
udviklingen i Hirtshals er et godt eksempel pé, at butikker ikke alene
kan treekke folk til en bymidte. Der skal veere andre aktiviteter — og
de skal ogséa veere attraktive i perioden uden for turistssesonen.

Pa vores hjemtur sydpa til Fyn besagte vi bade Aalborg, Skive og
Hobro. Aalborg er med sine 120.000 indbyggere rangeret som den
4. sterste by i Danmark og har derfor en speciel "storby-atmosfeere”
med universitet og mange andre uddannelsesinstitutioner. |
forhold til de @vrige byer, vi besagte, har Aalborg feerre udfordrin-
ger med tomme butikslokaler i centrum.

Med s& mange flere potentielle kunder i sit opland, er butikslokaler-
ne i centrum i Aalborg bare lettere at udleje end fx i Sindal. Dog var
der ogsa her tomme butikslokaler. Vi tog en overnatning i Skive, der
med 20.000 indbyggere ligger smukt i bunden af Skive fjord (-og
bl.a. har et godt bryggeri). Skive har en starrelse, der giver mulighed
for et godt liv i bymidten, hvilket blev bekraeftet, da kun enkelte bu-
tikslokaler stod tomme. Byen har et stort udvalg af udvalgsbutikker
og dagligvarer i centrum, men ogsa et "aflastningsomrade” med
bl.a. en nyabnet HI Five!

Skive er begunstiget af tre skoforretninger; Skoringen, Juul Sko og
TOPS Skive. De sidstnaevnte to butikker har i mange ar veeret ejet
og drevet af Mette Juul, der i &r har solgt sine butikker til sin kusine



Tine Skadhauge, der bl.a. driver skobutikker i Thisted og Nykebing
Mors. Mette er fortsat i branchen, da hun er blevet medejer af New
Feet A/S. Inden for hos Juul Sko fik vien snak med Birthe, der fortal-
te, at Tine var i en af de andre butikker, og at Mette var pa ferie (som
s& mange andre skohandlere pa dette tidspunkt), men som ogsa
kunne bekreefte forstehdndsindtrykket af en bymidte, der havde
kunder pa gaden og i butikkerne.

Denne eftermiddag blev den gode stemning understottet af et
orkester pa Torvet og udskeenkning af fadal. Altid en sikker vinder!
Der var bemeerkelsesveerdig fa ledige butikslokaler, s& det gav en
god fornemmelse af en velfungerende bymidte, der blev brugt. |
ovrigt kunne man hos Stragets Vinhandel, f& en lokal Hancock og
et velskaenket glas hvidvin for en 60°er, samt en siddeplads udenfor,
s& man kunne hare musikken. Méaske har Skive knaekket koden til
flere kunder i bymidten!

Efter vores — alt for korte ophold i Skive, karte vi stik vest til Hobro,
der ligger smukt i bunden af Mariager Ford. | Hobro har man i
denne sommer faet kunstneren Johnny Haugaard til at udfeerdige
en spektakuleer installation "Midgéardsormens Ham’, som kunne
opleves hele sommeren. En Midgardsorm udfeerdiget af stal og pil
strakte sig over et 4,5 kilometer langt forlab over og under jorden,
hvor den bugtede sig fra Hobro Havn ind igennem bymidten og ud
til vikingeborgen Fyrkat.

Den enorme "orm’, der flere steder var op til fire meter i diameter og
aben for publikum at beveege sig ind i gav bade lokale og turister
en fascinerende oplevelse i bade byen og pa turen fra halen ved
Havnen til Vikingeborgen Fyrkat, hvor hovedet pa Midgardsormen
rejste sig 25 meter med himlen. Jeg synes, dette veerk, som sikkert
har veeret dyrt og meget sveert at realisere, viser nogle muligheder
for at skabe en sammenhaeng mellem bymidte og andre kultur-
oplevelser og som samtidig inviterer til at blive brugt og undersagt.
En virkelig fin ide, til den videre snak om "udvikling af bymidten”.

Vi beseagte selvfalgelig en skobutik; Skoringen i Hobro, der ejes
af Jette, som kunne bekreefte vores umiddelbare indtryk af
Midgéardsormens tilstedeveerelse alle steder i Hobro. Jette kunne
bekreefte, at installationen havde veeret meget omtalt i medierne
og medfert mange besggende til byen — og dermed ogsé en aget
omsaetning i butikken denne sommer!

Opsamling og eftertanker pa vores "tour de bymidte”: Vores meget
lidt videnskabelige studie i bymidter har ganske naturligt afsted-
kommet nogle tanker om bymidten og refleksioner over, hvorfor
den der nogle steder og lever andre! Er det alene et speargsmal —
som de fleste af de besagte byer er praeget af - antallet af butikker
og restauranter, eller er der noget sterre pa spil?

Bymidten - Torvet opstod som samlingspunkt for handel, hvor
benderne kerte ind til byen for at seelge deres varer. Senere blev
butikkerne stationsere med lokale lagre og bymidten udviklede sig
ogsa til et socialt og kulturelt samlingspunkt, hvor bade galgen,
skafottet og gabestokken, samt andre feelles arrangementer kunne
fa folk til byen.

Maske skal man se bymidten/torvet i en anden kontekst end som
det kommercielle samlingspunkt. Det er ikke leengere nedvendigt
at "komme ind efter varerne” — varerne sendes direkte til dig, s&
bymidten/torvet skal méaske naermere veere et sted, hvor der sig-
naleres liv og feellesskab ud fra en kulturel kontekst. Det er preecist
denne kombination af hyggelige rum til fordybelse og den kulturelle
oplevelse, som er lykkedes i Hobro, hvor Midgardsormens opstan-
delse giver rum til oplevelse og fordybelse. Hobro er lykkedes med
at skaber oplevelse uden for kabssfaeren - og s& er man kommet
langt i oplevelsesgkonomien.

Dermed er man ogsa kommet ud over "butikkernes ansvar for alt i
bymidten” — det er nemlig et feelles ansvar for hele erhvervslivet, for
politikkerne og borgerne at skabe en bymidte, som er rar at komme
i, 0og som giver en fornemmelse af socialt og kulturelt sammenhold.

Men det er ikke let, for i Hjarring vil man helt retmaeessigt sige, at
man ger meget for at forskenne bymidten, der alligevel taber til
METROPOI og i Frederikshavn, der udover et par nye bygninger i
gagaden, ikke synes at have gjort specielle tiltag for at age attrak-
tionen af bymidten, men alligevel har feerre ledige lejemal end i
Hjerring!

Hvis vi ikke i feellesskab far @get engagementet for at skabe bedre
byrum, sé tror jeg desveerre, at vi far mange flere byer som Elling,
Sindal og Hirtshals! Hvor vil du gere bo - og vil du investere tid i
din bymidte?

Efterskrift: Jo tak — vi havde en dejlig ferie, og jeg vil benytte
lejligheden til at undskylde for, at vi kom og forstyrrede alle vores
kollegaer i sommertraviheden. En speciel tak til Jette, der endnu en
gang matte lide under en af mine ideer, men dog fik et glas hvidvin
i Skive.
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B ARTIKEL

Af Pia Finne, foto: CIFF og Pia Finne

Mode, sko og

momentum -

Rekordbesag pa CIFF og sprudlende shows under CPHFW, og skobranchen kan notere sig en \
messe, der ikke kun bragte ordrer og udstillere sammen, men som ogsa lagde et steerkt famelament for, f -
autenticitet, kreativitet og nordisk identitet i modens kommende saesoner. Skobranthen.dk hayde ogsé ""‘&m
denne gang inviteret til en hyggelig frokost sammenkomst for medlemmer og-andre interesserede, og
rigtig mange af skobranchens medlemmer madte op for at fa lidt tapas og et glas og ikke mindst for at

s

-

netveerke med kollegaer og samarbejdspartnere. v
"

Copenhagen Fashion Week er vel overstdet, og
stemningen - bade pa CIFF-messen og i byens
gader - var fantastisk fin. Mens modeller, designere
og modeinteresserede greb mulighederne til shows
og praesentationer, blev CIFF arenaen, hvor ordrer blev
skrevet, samarbejder blev indledt, og inspiration flad frit.
CIFF fortseetter tydeligt sin positive udvikling: udstillere,
besggende og presse samles i stadigt sterre tal, og
messen falger dynamikken i en branche, der kreever
fornyelse og relevans hver saeson.

Ved SS26-udgaven af Copenhagen Fashion Week blev
der preesenteret 30 runway shows og 15 preesentatio-
ner — flere end sidste ar — som samlet udger hjertet i
modeugens udtryk mod kommende saeson. P& CIFF
siden var fremmgdet rekordstort med over 17.000
geester, herunder nagleaktarer inden for detailhandel
og international presse fra mere end 50 markeder, og
for skobranchen er det ikke bare tal: det er afseet for
nye samarbejder, nye markeder og nye forventninger.
En branche, hvor design, komfort, hdndvaerk og aestetik
medes — og hvor messen som CIFF og modeugen
som helhed viser, at den kan favne bade det kommer-
cielle og det eestetiske, det lokale og det internationale.

Sofie Dolva, direkter for CIFF, beskriver den seneste
CIFF-udgave med temaet “Walk in the Park” som bade
bogstaveligt og symbolsk, som et sted, hvor man sgger
at genfinde enkelhed, naturen og en tidlgs stil - ogsa i
maéaden, man preesenterer mode og ger forretning.

Tematikken for arets messe var “A walk in the park” — et
forseg pa at indgyde optimisme og energi i en ellers
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presset branche. "Vi prover at lsegge en positiv stem-
ning ind i et marked, der ellers er praeget af modvind.
Det handler om at maksimere de penge og ressourcer,
man har. Og det handler om at give en oplevelse,” siger
Sofie Dolva.

Efter mange ars turbulens i branchen gnskede vi
at skabe et rum, der foles jordneert, opleftende og
relevant" Sofie Dolva fremhaever, at CIFF i disse tider
ikke blot er en handelsmesse — den er ogsa et forum
for optimisme og momentum, hvor modevirksomheder
kan vise styrke, iseer under gkonomisk pres. Cecilie
Thorsmark, CEO i Copenhagen Fashion Week, supple-
rer med sit steerke fokus pa inklusivitet, kreativitet og
baeredygtighed. Hun fremhaever blandt andet at SS26
seesonen har veeret en seerlig udgave med fleksibilitet,
eksplosion af nye brands og shows, og en folelse af
forbindelse bade til det nordiske og det internationale.

CIFF som handelsplatform for skobranchen

For en branche som skobranchen, hvor produktion,
materialer og komfort spiller store roller, var CIFF denne
gang et godt sted at veere. Der blev skrevet ordrer
- detaljerne varierede afheengigt af segment, men
interessen var tydelig fra bade danske og internationale
aktaerer. CIFF's strategi om at gere messen béade salgs-
og inspirationsdrevet synes at baere frugt.

Med en styrket kuratering, bedre flow i messen og fokus
péa autenticitet, beeredygtighed og veerdi for udstillerne,
lykkedes det at kombinere gode forretningsmuligheder
med kreative input.




Trendprofil: Forar/Sommer 2026
— hvad rgrer sig

m Handveerk og aegthed: Der er stor veegt pa autentiske
materialer, handlavede detaljer og tekstur. Der er fokus pa
handveerksmaessig kvalitet, lsederarbejde, sem og finish.
Sko bliver ikke blot funktionelle elementer men baerere af
historie og stil.

m Naturlige farver + sanselig komfort: Farverne traskker
mod jordfarver og deempede nuancer som beige, brun,
markebld, grasort samt naturtoner. For sko betyder det
potentiale for materialer som vegetabilsk garvet laeder,
ruskind, maske detaljer i naturgummi eller andre natur-
materialer, bAde med henblik p& komfort og eestetik.

m Lag-pé-lag, poetisk minimalisme og kontrast: | dame-
moden ses subtile dekorationer, patchwork, flaeser og
romantiske accenter — men samtidig spiller det minimalisti-
ske og rene look ogsa ind. Det betyder bade statement-sko
med detaljer og mere afdeempede, minimalistiske modeller
som kan matche roligere outfits.

m Funktion plus design i herremoden: Herresko ser ud til at
beveaege sig mod modeller, hvor komfort og funktionalitet
prioriteres — justerbare elementer, blad elegance og
hybridmodeller der teenker fritid og formelt sammen. Sko
med fleksible snit, lette materialer, komfortable saler.

m Accessories og sko som stemningssaettere: Tilbehars-
trenden fremhaever blede overflader, taktile kontraster,
organiske materialer og skulpturelle former. Sko som
accessories treeder i karakter — bade i form og finish.

m Farvepaletten: Vi ser varme, breendte nuancer som terra-
cotta, gylden orange, vinrad — kombineret med pastelpoesi
og mindful minimalisme: sarte rosa, lavendel, lysegule
nuancer samt naturfarver og blalige/gra toner. Sko i disse
farver vil have god appel, men med fokus pa finish — matte
vs. blanke overflader — kan skabe forskelle.

Nye tiltag: Dynamik, innovation
og samarbejde

CIFF havde denne gang introduceret flere nye elementer som
reaktion pa branchens udfordringer og muligheder:

m “Walk in the Park’-temaet fokuserer pa mindful mode og
langtidsholdbarhed snarere end konstant nyhedsbglge.

m Forsteerket kuratering: der er lagt veegt p4, at brandudveelg-
elsen, standenes praesentation og oplevelsen for bade
kebere og besegende foles mere sammenhaengende.

m Etteettere samarbejde mellem CIFF og Copenhagen
Fashion Week, herunder feelles programmer og events,
som giver mere veerdi for brands, der udstiller bade i
messesammenhaeng og pa catwalk/presentations.
Thorsmark naevner bl.a. Vogue Business-partnerskab,
talk-programmer, preemieuddelinger som Zalando
Visionary Award, guest slots og en g@get geografisk og
kreativ spredning af brands.

m Inklusion: bade med hensyn til starrelse (size inclusivity),

adaptive fashion og flere stemmer fra kreative karriereveje,
kunst og musik, der krydser over med mode.
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AL R A T

Take aways for skobranchen

Mad op med historie og autenticitet: Kabers gjne er treette af “‘mere af

det samme”. Sko, der kan forteelle noget — om héndveerk, materiale-
valg, komfort, beeredygtighed - har starre chance for at blive valgt.

Tilpas kollektionen til den nye trendbalance: Hav bade statement-
modeller og mere afdeempede modeller i kollektionen, s& man kan
ramme bredt.

Ga efter naturlige farver og materialer som giver associationer til
natur og varme, men ogsa til kontrast og leg — subtile detaljer kan
gare en stor forskel.

Fokus pa beeredygtighed og langsigtet veerdi: Producenter og
skomeaerker, der prioriterer ansvarlig produktion, god kvalitet og den
slags materialer og processer som skaber tillid.

CIFF og Copenhagen Fashion Week beveeger sig i disse &r mod
sterre volumen, men samtidig seger man dybde og relevans. For
skobranchen betyder det, at succes ligger i at veere bade tydelig og
autentisk, at veere med péa de kreative stramninger og samtidig ikke
miste bunden - kvalitet, komfort, materialevalg og ansvar.

8 = SKOMAGASINET 5

Vi prover at leegge
en positiv stemning
ind i et marked, der

ellers er preeget af

modvind”



Per Aspera Ad EXTRA4

GUARANTEED
TO KEEP YOU DRY

GORETEX
2

EXTR4 was created thanks to a group of young designers, passionate about fashion
and united by a daring goal: to create a line of original, technologically advanced
sneakers.

EXTR4 combines athletic efficiency and urban design, dynamism, ambition
and creativity for those who live life to the fullest in a unique way.

EXTRA4 is a way of being: extra in style, extra in performance.

Contact us
Become our dealer! info.export@extr4.it
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COPENHAGEN SHOES

Foto: Pia Finne

Set pa GIFE
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RABENS
SALONER

ANNE SOFIE
MADSEN

DEADWOOD

MUNTHE

~CECILIE BAHNSEN

Foto: James Cochrane
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B ARTIKEL

Af Pia Finne, foto: Blundstone

Fra Tasmanien til
de skandinaviske

gader

Autentisk, robust og tidlast. S&dan beskriver Christian Nygaard, Head of Nordic Sales hos Vernon
Sport det tasmanske brand Blundstone, der har mere end 150 ar pa bagen. "Vi oplever en stigende
efterspargsel pa produkter, der kan bade det funktionelle og det eestetiske, og Blundstone har vist

18 = SKOMAGASINET 5

sig at veere helt rigtigt til tiden.”

Blundstone er fadt i Tasmanien i 1870 som en slidsteerk ar-
bejdsstavle, men har siden udviklet sig til et globalt ikon inden
for fodtej. Med sin kombination af komfort, kvalitet og et enkelt
design har stevlen fundet vej fra de australske veerksteder til
modebilledet verden over — og de seneste ar ogsa til de skan-
dinaviske gader. Bag introduktionen til det nordiske marked star
Vernon Sport, en distributer med speciale i at bygge internatio-
nale brands op i Skandinavien.

Hos Vernon Sport har man et klart fokus pa at bringe brands
med kvalitet og langtidsholdbart DNA teettere pa forbrugerne.
"Vernon Sport er en nordisk distributer med mange éars erfaring
i at bringe steerke, internationale brands ind pa det skandinavi-
ske marked. Vi repraesenterer nogle af de mest ikoniske sports-
og livsstilsbrands og har et klart fokus pa produkter med hgj
kvalitet og et langtidsholdbart DNA. Derfor passede Blundstone
perfekt i portefaljen, og samarbejdet med Blundstone begyndte
da ogs3, fordi vi s& et keempe potentiale i et brand, der forener
handveerk, komfort og et tidlast design. Blundstone har en helt
seerlig position i krydsfeltet mellem workwear, fashion og out-
door - og det passer perfekt ind i den nordiske livsstil,” fortaeller
Christian Nygaard, Head of Nordic Sales hos Vernon Sport.

Han forteeller videre, at man oplever en stigende efterspargsel
pa produkter, der kan bade det funktionelle og det eestetiske.
"Blundstone har redder i Australien, hvor stgvlen blev fadt som
en slidsteerk arbejdsstevle. Den historie, kombineret med et de-
sign der fungerer pa béade Streget og i skoven, gjorde brandet il
et oplagt match for vores portefolje”

En staerk modtagelse i Skandinavien

Siden lanceringen i Norden har Blundstone oplevet stor
interesse.

"Kort sagt: Utrolig godt. Forbrugerne her seetter pris pé hold-
barhed, enkelthed og produkter med en autentisk historie.
Blundstone rammer plet péa alle parametre.”



De skandinaviske forbrugere har tradition for at eftersparge funkti-
onalitet og minimalistisk design — og netop her skiller Blundstone
sig ud. "Skandinavien har en steerk tradition for minimalistisk
design og funktionalitet. Her handler det ikke kun om, hvordan en
stevle ser ud — den skal ogsa kunne holde til klimaet. Regn, sne,
glatte gader — det kraever en sko, der kan mere end bare veere
paen. Blundstone leverer pa det behov.”

Samtidig er tidens trends en medspiller:

"Absolut. Vi ser en stigende interesse for slow fashion og produkter,
der kan bruges pa tveers af seesoner og lejligheder. Samtidig er
outdoor-livsstilen blevet mainstream. Folk vil have fodtegj, de kan
bruge bade i byen og i naturen — uden at skulle g& pa kompromis
med stil.”

FAgthed og ikonisk design

Blundstone har bevaret sin oprindelige enkelhed og funktion, men
tilpasset sig tidens krav. "£gthed, komfort og holdbarhed. Mange
kunder fremhaever ogsa det ikoniske pull-on design, som ger
stovlen let at bruge i hverdagen. Det er en sko, man tager pa om
morgenen og kan have pé hele dagen — uden at teenke over det.”

De mest populeere modeller i Skandinavien er klassikerne, men
markedet er ogsa abent for nye variationer: "De klassiske lee-
derstovler i sort og brun er stadig de mest efterspurgte, men vi
ser ogsa en stigende interesse for de lidt mere ra varianter med
nubuck eller med mere markante séler. Skandinaverne elsker det
tidlgse, men er heller ikke bange for at preve nye nuancer,” forklarer
Christian Nygaard.

Storytelling er ogsa en vigtig del af brandets veerdiopbygning.
"Vi ger en dyd ud af storytelling. Vi formidler brandets austral-
ske redder og dets udvikling fra arbejdsstevle til globalt ikon.

°

"Det er en sko, man tager
pa om morgenen og kan
have pa hele dagen — uden
at teenke over det.”
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"Partnerskab er helt
centralt. Vi tror p4, at
langsigtede relationer
skaber stgrst vaerdi."

Samtidig skaber vi materiale, events og treening for
vores forhandlere, sa de kan forteelle historien videre til
slutkunden. Nar man kender baggrunden, forstar man
bedre, hvorfor Blundstone ikke bare er en stavle, men
et statement”

Partnerskab med detailhandlen

Vernon Sport arbejder tast sammen med forhandlerne
for at styrke Blundstones position.

"Viinvesterer i teet dialog og steerkt marketingmateriale.
Forhandlerne far adgang til alt fra POS-lgsninger til
kampagner, content og sociale medier-aktiviteter. Vi ser
os selv som en aktiv partner, ikke bare en leverander.”

For nye forhandlere er der gode grunde til at tage bran-
det ind. "De kan forvente et brand med hgj rotations-
hastighed og stor kundeloyalitet. Blundstone tiltreekker
et bredt publikum - fra unge modeforbrugere til mere
klassiske segmenter. Og sa kan de regne med vores
fulde support fra dag et” Og partnerskab er et na@gleord
i Vernons tilgang. "Partnerskab er helt centralt. Vi tror
p4, at langsigtede relationer skaber starst veerdi. Vores
succes afhaenger af forhandlernes succes, og derfor
arbejder vi ud fra en win-win tilgang.”

Fremtiden i Norden

Christian Nygaard ser store muligheder for Blundstone
i de kommende ar. "Jeg ser en fortsat steerk veekst.
Brandet har allerede fundet en plads i mange forbru-
geres bevidsthed, men der er stadig et stort potentiale
- bade i bredere distribution og i nye segmenter.’

Og han mener klart, at baeredygtighed og nye kollektio-
ner skal drive udviklingen.

Vi kommer til at arbejde endnu mere med baeredyg-
tighed og storytelling. Blundstone har allerede gjort
fremskridt p& materialer og produktion, og det er et om-
rade, der betyder meget for skandinaviske forbrugere.
Derudover ser vi pa nye kollektioner, der kan appellere
til det mere fashion-orienterede marked — uden at ga
pa kompromis med DNAet.”

Sperger man ind til hans vision for brandet, er den klar:
"At gere Blundstone til et af de mest naturlige fodtgjs-
valg i Norden. En stavle, man ikke behgver teenke over
— fordi den passer til alt. Fra kontoret til festivalen. Fra
regnvejret i Kebenhavn til sneen i Oslo.

Og hvis han skal koge det hele ned til tre ord, lyder
svaret: "Autentisk. Robust. Tidlgst”
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Kort om Blundstone

Blundstone blev grundlagt i Tasmanien i 1870 og
er i dag et globalt ikon inden for fodtej. Kendt for
sine elastikstavler, hvor funktion, kvalitet og design
gar hand i hand, har brandet opbygget en loyal
fanbase verden over.

Kort om Vernon Sport

Vernon Sport er en nordisk distributer af interna-
tionale sports- og livsstilsbrands. Med et steerkt
netveerk af forhandlere og mange ars brancheerfa-
ring arbejder virksomheden malrettet pa at bringe
relevante, steerke og langtidsholdbare brands
teettere pa forbrugerne.
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Af Pia Finne, foto: Visit Fyn

Kommunalvalget 2025
Bymidterne er
alggorende for
detailhandlens

fremtid

Hvordan ser fremtidens bymidter ud? Hvordan fastholder vi en levende detailhandel i en tid, hvor
netbutikker vinder terraen, og tomme lokaler breder sig? Det spergsmal fylder mange steder i
Danmark — og op til kommunalvalget 2025 star det hgjt pa dagsordenen. Vi har talt med to kandidater,
der pa hver deres made har bymidteudvikling og detailhandel som maerkesag: Bent Brodersen fra
Ringkabing-Skjern og Mette Kristensen fra Svendborg.

\{

;’7/ / / iy |

| BN RE

Wiggers Gaord

22 = SKOMAGASINET 5

L}

51
\'r

1



Bent Brodersen, Venstre, Ringkebing-Skjern

"Detailhandlen har béret byerne
i artier — nu ma kommunerne,
udlejerne og vi selv tage ansvar
sammen.”

Hvordan ser du udviklingen i Ringkebring-Skjern i dag?

"Jeg ser, at udviklingen stille og roligt beveeger sig i den retning,
man leenge har set andre steder: tomme lokaler. Her hos os i
Ringkabing er vi blevet begunstiget af, at vi er Danmarks sterste
turistdestination, hvilket har lagt en omseetning, der har holdt
handen under detailhandlen. Men vi kan ikke hvile pa laurbaer-
rene. Vi detailhandlere har en forpligtelse til at kigge indad og
finde nye salgsmuligheder — iseer i forhold til turisterne. For
leenge har vi veeret vant til at gere i morgen, som vi gjorde i dag,
og det er ikke vejen frem.”

Hvordan vil du gerne forandre bymidterne?
"Vi skal teenke nyt. Som formand
for Danmarks ferste handelsrdd og
initiativtager til landets forste kom-
munale detailhandelspolitik har jeg
oplevet, hvor meget det betyder at
have politikken p& dagsordenen. Nar
politikerne har en politik, er de tvunget
til at forholde sig til den jeevnligt. Det
giver udvikling. Vi har i Ringkebing-
Skjern samlet fem handelsforeninger
under en paraply, og selv om byerne
er konkurrenter, samarbejder vi ogsa
om feelles aktiviteter. Den model tror

jeg pa’

Hvilke tiltag ser du som nedvendige

for at fastholde detailhandlen i byerne?

"Vi skal turde rykke de tunge kommunale funktioner — for ek-
sempel biblioteker — ind i bymidten og skabe starre butikker,
end vi har veeret vant til. Og vi ma tage fat pa aflastningscen-
trene, som alt for ofte affolker de mindre byer. Store kaeder,
der treekker folk, méa tage et sterre medansvar, og vi skal have
flere caféer og oplevelsestilbud i centrum. Infrastruktur er ogsa

°

"Vi skal skabe attraktive
rammer, hvor folk bade
vil handle og opholde

sig.

Bent Brodersen

afgerende — betalingsparkering og darlige forhold for biler ger
det sveert at tiltraekke kunder”

Hvad skal bymidterne kunne fremadrettet?

"Vi skal skabe attraktive rammer, hvor folk bade vil handle og
opholde sig. Byerne skal veere oplevelsesrum. Aktiviteter, kul-
turoplevelser, spaendende legepladser til barnefamilier, spaen-
dende butikker og caféer. Ringkabing-Skjern kommune statter
allerede i dag med en handelsradsdirekter, der koordinerer de
fem handelsforeninger i kommunen, og ikke mindst arrangerer
kurser i bl.a. effektiv butiksdrift for butikkerne.”

Hvor vigtigt er det for byerne at
udvikle bymidterne og dermed
detailhandlen nu?
"Det kan ikke ga hurtigt nok. Nogle
bymidter i landet er allerede lukket
ned, og flere er pa vej. Detailhandlen
har i artier selv investeret i levende
byer, men presset er sd stort, at vi
ikke leengere kan klare det alene. Det
kreever politisk handling og samarbej-
de - helst i gar.
n

Om dig som kandidat:

"Jeg breender for detailhandlen. Jeg

begyndte som 27-arig med en optiker-
forretning i Ringkabing, og flyttede den siden til Skjern og Hvide
Sande, har drevet smykke- og optikerforretning i Ringkebing og
siddet i lokalpolitik i otte ar. Jeg har veeret handelsforeningsfor-
mand on/off igennem de seneste 30 ar og brugt talrige frivillige
timer pé at skabe udvikling — blandt andet var jeg idemanden
bag oplevelsescenteret Naturkraft, som i dag trods modstand,
er en succes. Nu stiller jeg op igen, fordi jeg vil keempe for, at
vores detailhandel og vores byer fortsat er levende.”
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Mette Kristensen, Venstre, Svendborg

"Vi skal gore byen til en oplevelse
— ellers veelger borgerne nettet.”

Hvordan ser du udviklingen i Svendborg i dag?

"I Svendborg, som i mange andre kommuner, oplever vi, at det
er sveert at holde gang i handelsbyen. Tomme lokaler dukker op,
og selv om det endnu ikke er alarmerende, sé& kan vi se, hvad der
venter rundt om hjernet. Bilen er danskernes foretrukne trans-
portmiddel, og vi skal tage debatten om byneere parkerings-
pladser alvorligt. Nar vi fierner dem, sveekker vi detailhandlen.”

Hvordan vil du gerne forandre bymidterne?
Vi har sat udviklingen pé dagsordenen i
budgetforhandlingerne og allerede afsat
500.000 kr. i 2025 til at kickstarte en stra-
tegi, og vi forventer, at der ogsa afseettes
et belgb i 2026 til udvikling af byen, for
det sker ikke pa et halvt ar. Det handler
om at gaere byen til en oplevelse: grenne
omrader, hyggelig belysning, et attraktivt
torv og events. Jeg er inspireret af Viborg,
hvor man har gjort julemarkedet til en arlig
tradition. Det er genkendeligt, borgerne
ser frem til det, og det traekker folk til byen.
Den slags gentagelige oplevelser vil jeg
0gsa skabe i Svendborg.”

Hvilke tiltag ser du som nedvendige for

at fastholde detailhandlen i byerne?

"Detailhandlen har et stort ansvar for at

goere butikkerne attraktive, men vi politikere skal understotte
med rammer, events og markedsfering. Vi har etableret et teet
samarbejde mellem handelsforeningen Shopping Svendborg
under Svendborg Event og Turisme, der har ansvaret for at de
bevilligerede midler bruges fornuftigt, og kommunen. Men alle

°°

"Hvis vi ikke handler,
risikerer vi at miste
detailhandlen og
den puls, den giver
byen.”

Mette Kristensen

akterer skal med, ogsa udlejerne — og heldigvis har vi faet dem
med pa banen. De har lige s& meget interesse i, at lokalerne
ikke star tomme.’

Hvad skal bymidterne kunne fremadrettet?

’| dag serger borgerne og byens gaester ind til byen for at fa en
oplevelse, og sé& handler de, nar de alligevel er i byen. S& nar
folk veelger at handle fysisk i stedet for online, er det, fordi de far
noget ekstra — stemning, kultur, samveer, hygge. Derfor skal vi
skabe byrum, hvor det er rart at opholde
sig, og hvor man altid kan regne med, at
der sker noget”

Hvor vigtigt er det for byerne at udvikle
bymidterne og dermed detailhandlen
nu?

"Det er kritisk og skal ske nu. Vi har alle-
rede handlende, der tager penge med pa
arbejde - det er et faresignal. Hvis vi ikke
handler, risikerer vi at miste detailhandlen
og den puls, den giver byen.”

Om dig som kandidat:

"Jeg er gruppeformand og spidskan-
didat for Venstre i Svendborg samt 2.
viceborgmester. Jeg sidder i en reekke
udvalg, blandt andet @konomiudvalget
og Plan- og Lokalsamfundsudvalget, og stiller nu op som
borgmesterkandidat for anden gang. Efter 16 ar i lokalpolitik har
jeg stor erfaring med, hvordan vi skaber resultater — og jeg vil
arbejde malrettet for at sikre en levende bymidte, som bade
borgere og gaester har lyst til at besage.
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Af Pia Finne, grafik: Dansk Erhverv

Kommunalvalget 2025
Bymidten pa
dagsordenen

MERK har lanceret en ny kandidattest forud for kommunalvalget. Med Bymidtetesten
saetter brancheforeningen fokus pa, hvordan politikerne vil udvikle byernes handels- og
kulturliv — og pa, om bymidten overhovedet er et prioriteret omrade i den lokale politik.

Nar veelgerne til november skal saette deres kryds, bliver det igen
velfeerd, gren omstilling og skonomi, der fylder de fleste valgpla-
kater og debatter. Men i skyggen af de store dagsordener ligger
et omrade, som i hgj grad former bade hverdagsliv og bosastning:
bymidten. For uden levende byrum, butikker, caféer og kulturliv
risikerer mange byer at ga i std — og miste bade arbejdspladser,
skattekroner og nye borgere.

Det er netop derfor, MERK og netveerket Danske Handelsbyer har
udviklet Bymidtetesten. Her kan kandidater til kommunalvalget
tage stilling til de centrale spgrgsmal om bymidternes fremtid. Og
ifelge politisk konsulent Mathias Nybro Laugesen, der star bag
testen, handler det om at give bymidten den politiske opmeerk-
somhed, den fortjener.

"Bymidtetesten er sa at sige en kandidattest, som man kender
den, men med et tvist. Vi har gjort den emnefokuseret: bymidten.
Vi stiller de spergsmal, der for bymidten og vores medlemmer,
er vigtige at fa svar pa. Pa den made kan man se, om politikerne
anerkender, at bymidten er vigtig og ikke mindst, hvad de vil,
forteeller han.

Fra samarbejde til konkrete spgrgsmal

Testen er udviklet i et samarbejde med netveerket Danske
Handelsbyer, der samler 64 handelsforeninger fra hele landet.
Sammen har de destilleret de centrale temaer ned til en reekke
naglespargsmal om:

m Bymidten og boseaetning
Storytelling og branding af bymidten

Tilgeengelighed og parkering

u
m Kommunens rolle i bymidteudvikling og investeringer
|
m Konkurrence fra aflastningscentre og storcentre
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"Der er stor forskel pa& kommunerne og pa, hvordan samarbejdet
om bymidterne er opbygget. Vi har forsggt at seette ord pa pro-
blemerne og samle det i et format, hvor vi kan stille politikerne
spergsmalene direkte,” siger Mathias, der tilfgjer, at denne perle-
reekke af spgrgsmal samtidig er en unik mulighed for at skabe en
dialog med politikerne om hvorfor emnet er sa vigtigt.

"Der er stor forskel pé
kommunerne og p4,
hvordan samarbejdet om
bymidterne er opbygget.”

Hvorfor en bymidtetest?

Formalet er klart: At fa bymidterne ind som et selvsteendigt punkt
pa kommunernes dagsorden. "Velfeerd og gren omstilling er selv-
folgelig de store emner, men vi vil gerne have, at bymidten ogsa
bliver et emne. Er der for f& mennesker, ender det med en ded
by, og det er ikke attraktivt for butikslivet. Og der er ikke langt fra
den snak til skattekroner og kommmunale budgetter,” siger Mathias
og fortseetter: "Er en by spsendende med et levende butiks- og
kulturliv, sker der ogsa en tilveekst af nye beboere. Vi ser ogsa, at
nar der farst er momentum — den ene eller den anden vej — sa
er det en selvforsteerkende udvikling. Derfor desto vigtigere er
det, at bymidten har det godt! Vi anerkender selvfolgelig snakken
om butikslukninger og tomme gégader, men vi vil hellere tale om,
hvad man kan gare pa for at undga det.”



Stor interesse blandt kandidaterne

Interessen for testen er allerede stor med godt 1.000 kandidater, der har
taget testen pa tveers af alle partier af det politiske spektrum. Endnu vigti-
gere er det, at mange engagerer sig med beskrivelser af, hvad de mener
er vigtigt, og hvordan de vil arbejde for levende bymidter i deres kommu-
ner. "Det viser, at emnet optager kandidaterne — og bekraefter, at bymidten
er et borgernaert og vigtigt tema. P4 den made er deres engagement
allerede en succes for projektet. Vi folger selvfalgelig op efter valget,” siger
Mathias med et smil, "for kampen for bymidterne er ikke vundet af, at man
siger de rigtige ting. Der skal ogsa handling bag ordene.”

Fra midt oktober: Se kandidaternes svar

Nar kandidaterne har svaret pad Bymidtetesten.dk, bliver resultaterne
offentligt tilgeengelige. "Fra midt oktober kan alle ga ind pa hjemmesiden,
finde deres omrade pa et kort, klikke pa de respektive kandidater og se
den score, de har faet — altsd hvor bymidtevenlige de er, ud fra deres
svar. Samtidig kan man leese kandidaterne profil, hvor de har mulighed
for mere nuanceret at forteelle, hvad de mener om bymidteudviklingen i
netop deres neeromrade,” forteeller Mathias,

Med Bymidtetesten rykker bymidten forhabentlig ind pa den politiske
scene - og MERK haber, at kommunalpolitikerne nu i hejere grad vil

se det levende handels- og kulturliv som en central del af kommunens
udvikling og attraktivitet.
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Af Pia Finne, foto: Pia Finne og New Feet

It nyt skridt i skobranchen:

Fra skobutik

til medejer
al New Feet

Efter 24 ar i Juul Sko har Mette Mortensen solgt sine to butikker i Skive og
webshop for at ga ind i New Feet Medical Footwear. Med en livslang passi-
on for sko og et breendende engagement i faglighed og radgivning vil hun

nu styrke skobranchen fra den anden side af disken.

Efter 24 ar bag disken i Juul Sko i Skive har Mette Mortensen
valgt at skifte retning. Den 1. august 2025 blev hun medejer af
New Feet Medical Footwear — en virksomhed, hun kender saer-
deles godt fra sine mange ar som forhandler. For Mette er det
bade afslutningen pa et kapitel og begyndelsen pa et nyt, hvor
hun fortsat vil arbejde for at styrke skobranchen med faglighed
og ekspertise.

Nar Mette Mortensen taler om sko, er det med en rodfeestet
naturlighed. Hun er nemlig tredje generation i Juul Sko i Skive,
som hun overtog i 2001. "Jeg er vokset op i skobranchen. Min far
og farfar havde butikken for mig, sé jeg har altid haft en fod i faget.
Efter en tid med job og uddannelse i Herning og Aalborg vendte
jeg tilbage til Skive, hvor jeg drev Juul Sko i 24 ar;” forteeller hun!

Den 1. marts i &r solgte hun butikken — en beslutning, der egentlig
kom ret pludseligt. "Jeg havde to velfungerende butikker og en
webshop, men jeg kunne ogsa meerke, at jeg treengte til nye
udfordringer, s& da muligheden for at blive en del af New Feet op-
stod, kunne jeg ikke sige nej. Det var simpelthen for spaendende”

Fra forhandler til medejer

Mette har i mange ar haft et test samarbejde med Kim Pedersen,
grundleegger af New Feet. Hun begyndte at forhandle maerket
tidligt og fik hurtigt en seerlig tilknytning. "New Feet kom ind under
huden pa mig. Jeg lagde en strategi i min butik, hvor vi virkelig
arbejdede med at forsta produkterne og lefte fagligheden blandt
personalet. For mig handlede det om at spotte de kunder, der
havde seerlige behov - og kleede mit personale pa til at give den
rette radgivning,” siger hun.
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For fem ar siden blev samarbejdet med New Feet endnu teettere,
da hun begyndte at give input til kollektionerne og deltage i
diskussioner om kollektionsudviklingen. Men hun forteeller, at det
seneste store skridt frem mod at blive en aktiv partner i New Feet
egentlig begyndte som en joke i en samtale om fremtiden. "Men
pludselig stod jeg ved en skillevej: Skulle jeg blive i butikken eller
tage springet? Og jeg kunne meerke, at jeg matte gribe chancen.

En ny rolle i marken

Som medejer af New Feet er Mette nu bl.a. ansvarlig for at veere
teet pa butikkerne og styrke deres faglige fundament. "Jeg skall
ud at made forhandlerne, hjeelpe dem med at forsta produkterne
og vise, hvordan man kan bruge New Feet som en aktiv del af sin
forretning. Jeg ved jo selv, hvordan det er at sté i butikken, og det
er en stor fordel i mit nye arbejde,” siger hun. Hun understreger, at
hendes tilgang er praktisk og jordneer.

"Jeg vil gerne veere med til at kleede personalet pa — ikke bare til
at seelge en sko, men til at radgive rigtigt. Mange kunder finder en
sko, de synes er rar, men det er ikke sikkert, det er den rigtige for
deres fod. Det kraever faglighed at spotte, om en blad sko faktisk
er det bedste valg, eller der kreeves noget andet, og kan du give
den radgivning, sa binder du kunden til butikken, ganske enkelt
fordi de meerker forskellen.”

Hvorfor faglighed er nagglen

For Mette er det afgerende, at skobranchen satser pa faglighed
og ekspertise — seerligt i en tid, hvor konkurrencen fra nettet er
massiv. "Vi er fagfolk, og vi kan noget, som nettet aldrig kan. Nar
kunderne mader et personale, der er veluddannet og som kan
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“Jeg vil gerne
veere med til at
kleede personalet
pa — ikke bare til
at saelge en sko.”

radgive kompetent, s foler de, at de far meget mere end bare et
produkt. Det husker de — og det ger hele forskellen,” siger hun.

Hun ser New Feet som et oplagt redskab i den strategi. "New Feet
er et teknisk produkt, og det kraever, at du ved, hvad du har med
at gere. Men til gengeeld giver det en keempe mulighed for at diffe-
rentiere sig. Det er her, skobutikker kan veere unikke og skabe deres
forretning. Vi kan ikke vinde over onlinebutikkerne péa pris, men vi kan
vinde pa faglighed og radgivning.”

Hvad New Feet star for

New Feet blev grundlagt af Kim Pedersen i 2004. Med baggrund
som ortopaediskomager udviklede han sko til Bispebjerg Hospital,
hvor de blev brugt i forbindelse med sarheling. Derfra voksede idéen
til et brand, der i dag kombinerer medicinsk og fodfaglig viden med
moderne design.

"Vi gér ikke pa kompromis med teknikken. Pasformen er helt afge-
rende — hvis skoen ikke sidder korrekt, er det ligegyldigt, hvor flot den
er. Men vi vil ogséa gerne gere dem interessante og flotte, s& de kan
konkurrere pa udseendet,” siger Mette.

Alle sko produceres i Portugal med ramaterialer fra EU, og kollektio-
nerne udvikles med input fra messer, modebilledet og efterspergs-
len i butikkerne. "Det handler om at f& pasform, materialer og trends
til at spille sammen. Vi skal ikke revolutionere verden, men vi skal
hele tiden forfine og udvikle os,” siger hun.

Hvem bruger New Feet?

New Feets malgruppe er bredere, end mange tror. "Vi har mange
gigt- og séarpatienter, som ofte bliver henvist af fodterapeuter, men
vi har ogsa masser af kunder, der bare synes, skoene er rare at ga
i og peene at se pa. Nogle opdager brandet tilfeeldigt, andre fordi
de leder efter en bred eller smal leest. Sa det spzender fra helt al-
mindelige voksne til mennesker med seerlige behov,” forklarer Mette.
Brandet seelges i bade dame- og herremodeller og er i dag udbredt
i Danmark, Norge, Sverige og Finland.

At sta pa den anden side af disken
For Mette er skiftet fra detailbutik til leverander bade stort og
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"Det handler om at fa

pasform, materialer
og trends til at spille
sammen. Vi skal ikke
revolutionere verden,
men vi skal hele tiden
forfine og udvikle os”
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udfordrende. "Efter 24 &r samme sted er det da en omstilling. Det
er anderledes at veere pa den anden side af disken, men det er
ogsa sjovt. Jeg synes, det er speendende at fa lov at arbejde med
produktudvikling, kollektioner og ikke mindst at veere ude i marken
og stette butikkerne,” siger hun.

Hun har ikke fortrudt et gjeblik. "Det er et privilegium at f& lov til at
bruge min erfaring fra detailhandlen pa en ny made. Og sé er det
dejligt at veere en del af et team, hvor vi deler de samme veerdier og
respekterer hinanden fagligt”

Fremtiden for New Feet — og skobranchen

Nar Mette ser fremad, er hendes mission klar: Vi skal blive ved
med at tilbyde haijt tekniske produkter til mennesker, der har brug
for komfort — og samtidig felge med i tidens trends. Vi skal ikke
veere et modefirma, men vi skal veere relevante.”

Hun mener, at hele skobranchen star over for en vigtig opgave.
"Hvis vi skal overleve som branche, ma vi bygge pa vores faglig-
hed. Der er et hul i markedet, som vi kan udfylde, fordi falsomme
fodder ikke kan kabe sko pa nettet. Her har vi en chance, som vi
skal gribe. Mange butikker arbejder allerede serigst med det — og
det er jeg glad for at se.”

Mette Mortensens indtreeden medejer af New Feet kan ses som
en fortseettelse af hendes livslange rejse i skobranchen.

"Jeg tager alle mine erfaringer med mig — bade de gode og de
sveere. For mig handler det om at veere med til at lefte branchen,
styrke fagligheden og give kunderne sko, der gar en reel forskel i
deres hverdag. Det er jeg stolt af at vaere en del af” siger hun.

Og hun smiler: "Jeg har taget et stort skridt — men det foles som
det helt rigtige.”
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B ARTIKEL

Af Pia Finne, foto: MICAM og Pia Finne

MICAM 100:

In fejring af sko, trends og
fremtidens designere

MICAM fejrede sin 100. udgave med 20.000 besagende, steerk international opbakning og et
trendbillede, der peger mod baesredygtighed, kreativitet og nye generationer af designere.

MICAM er vel overstéet i sin udgave nr. 100, og det blev fejret
med manér pa bade messen og med en storslaet fest. Over
20.000 indkebere og andre brancherelevante mennesker be-
segte MICAM denne gang og sé kollektionerne fra de godt 1000
forskellige brands, der udstillede. Naturligvis var SKOmagasinet
ogsa pa MICAM, hvor vi travede gangene tynde for at se pa
trends, finde nye brands og genopdage de velkendte etablerede.
Besagstal, udstillere og politisk opbakning

MICAM og den sidelgbende leedervaremesse MIPEL lukkede dg-
rene efter fire travle messedage i Fieramilano Rho med i alt 20.362
besegende. 57 % kom fra udlandet og 43 % fra ltalien, og gaester-
ne repraesenterede hele 126 lande. Spanien, Tyskland, Frankrig,
Polen, Kina, Japan, Nigeria og Sydafrika var blandt de steerkest
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repreesenterede markeder, hvilket understreger messernes rolle
som internationalt samlingspunkt. Betydningen af MICAM blev
ogsé fremheevet af italienske ministre. Uddannelsesminister
Giuseppe Valditara understregede vigtigheden af investeringer i
uddannelse og lokal produktion som en styrke for Made in lItaly.
Ministeren for erhverv og Made in Italy, Adolfo Urso, pointerede i
en videohilsen branchens nagleposition i forhold til beeredygtig-
hed, innovation og forskning, og Senator Maurizio Gasparri satte
fokus p& messernes rolle som motor for eksport og internationale
relationer.

MICAMs 100-ars jubileeum blev markeret pa flere mader, bl.a.
med udstillingen 100 Steps Into the Future og et seerligt frimeerke
udgivet af det italienske erhvervsministerium.



Emerging designers, Apice

"Pa trendsiden er

der ingen tvivl om, at
beeredygtighed spiller
en stadig stgrre rolle.”

Stemningen pa gulvet

Der var en seerlig energi i luften denne gang, allerede nar
man tradte ind i de store haller. Indkaberne var klar, og
standene var iscenesat som sma universer — nogle mini-
malistiske og stramme, andre farverige og fulde af humor.

“Det er helt seerligt at veere her i &r. Man meerker historiens
vingesus, men ogsa en steerk vilje til at se fremad”, lod det
bl.a. fra en af indkaberne.. En italiensk udstiller supplere-
de: *Vi er stolte af at veere en del af Made in Italy, men det
er pa MICAM, vivirkelig maerker, at vi er en del af en global
familie.”

Trendbilledet: Fra bzaeredygtighed til Futurekind

P& trendsiden er der ingen tvivl om, at baeredygtighed
spiller en stadig starre rolle. Blandt de mere progressive
designere sas materialer som fiskeskind fra den syd-
amerikanske Amazonflod, genbrugte brandmandsjakker
og heele skabt af plast fra sodavandsflaskers skruelag.
Derudover satte farver som gren, bld, gul og de klassiske
brune toner et steerkt preeg pa SS26-kollektionerne.

Fra Mipel trenden
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WHIMSICAL GRUNGE

Andre tydelige spor i trendbilledet var flet og rattan i mange ud-
gaver fra det ra og rustikke til det forfinede, enkle, hulmenstre pa
alt fra pumps til herresko sas samt et veeld af haele med kreative
twists — fra drejede former til farverige menstre. Ogsa pynt og ud-
smykning var i centrum: fra enkle slgjfer til humoristiske detaljer
med leeber, hjerter og blomster og luksurigse dekorationer med
sten. En fransk designer forklarede: “Forbrugerne eftersparger
produkter, der kan forteelle en historie. Det er ikke leengere nok, at
skoen ser godt ud - den skal ogséa fales meningsfuld.

Men MICAM handler ikke kun om de synlige tendenser pa gulvet.
Messen preesenterede ogsa sin egen officielle trendguide for
SS26 under overskriften Futurekind. Her beskrives en saeson
preeget af blidhed, omsorg og menneskelig genforbindelse midt
i en tid preeget af miljgmaessige og sociale udfordringer. Trenden
blev udviklet i samarbejde med Livetrend, en innovativ start-up
inden for trendanalyse, som via Al og billedgenkendelse leverer
datadrevne indsigter i, hvad der bliver neeste saesons bestsellere.

Futurekind - fire staerke trendtemaer
Futurekind foldes ud i fire temaer: Retro Surrealism, Serene
Elements, Moonbath og Whimsical Grunge.

Retro Surrealism er en fusion af nostalgi og legesyge, hvor
vintage-charme mader moderne materialer. Farverne spaender
fra marinebla og brun til lime, pink og lysebla. Lakleeder, satin og
sporty bomuldsleerred gér igen. Negleprodukter inkluderer den
nye ballet slipper med et moderne twist, den feminine men struk-
turerede heeled babydoll, og kitten peep-toe med sin flirtende
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MOON BATH

SERENE ELEMENTS

seaside-appel. Til maend fremhaesves retro runner-sneakeren,
penny loaferen i hvid og den kontrastfarvede sejlersko. Til barn
bringer Mary-Jane T-strap fladen, canvas plimsolen og den
klassiske sejlersko nostalgi ind i en legende nutid.

Serene Elements peger pa en naturinspireret minimalisme med
veegtleshed og beveegelsesfrihed som nggleord. Farverne er
bleade og jordnaere, mens materialerne speender fra papiragtige
teksturer til andbart mesh og bladt skind. Kvinder kan se frem til
mesh flats, cut-out slingbacks og den hybride Sneakerina, der
forener ballerina og sneaker. Til maend fremhaeves scratch-san-
dalen med sin skulpturelle fodseng, den strempelignende
barefoot sneaker og snoaferen — en fusion mellem loafer og
sneaker. Til bern viser trenden en minimal ruskindssneaker,
monokrome gummistevier og jello-sandalen i gennemsigtige
materialer.

Moonbath hylder neo-spiritualisme og handveerk. Inspireret af
ritualer og naturens symbolik fremhaeves farver som krydrede
rode, teals og baernuancer. Materialerne er naturlige: leederveev-
ninger, ruskind, strik og ponypels. Hos kvinder dominerer clog
mule med sin treesdl, gladiatorsandalen i forfinet udgave og den
skulpturelle strappy cage sandal. Hos maend ses suede espadiril-
len, unstructured slipper og fisherman mule. Til barn introduceres
enkle men poetiske udgaver af klassiske sandaler og espadriller
med fokus pa lethed og komfort.

Whimsical Grunge treekker pa 90'ernes ra energi og kombinerer
den med farverige og humoristiske elementer. Her ser vi chunky



 RETRO SURREALISM

WHIMSICAL GRUNGE

SERENE ELEMENTS

“Forbrugerne efterspgrger
produkter, der kan
forteelle en historie. Det er
ikke lzengere nok, at skoen
ser godt ud — den skal ogsé
foles meningsfuld.”

séler, kontrastfarver og dekonstruktion blandet med ornamen-
tik. Det er en trend, der iseer appellerer til de yngre segmenter,
som sgger noget personligt og statement-praeget.

Samlet set viser Futurekind en bevaegelse mod fodtgj, der ikke
blot handler om eestetik, men om falelser, ritualer og tilknyt-
ning til naturen — en langsom, omsorgsfuld tilgang i kontrast til
branchens traditionelle hurtighed.

Emerging Designers - fremtidens stemmer i skomoden
MICAM satte ogséa fokus pé unge talenter gennem projektet
Emerging Designers. Her blev 12 internationale designtalen-
ter udvalgt af en jury bestédende af eksperter fra mode- og
kommunikationsbranchen, bl.a. MICAMs preesident Giovanna
Ceolini og CEO Giorgio Possagno.

De udvalgte kollektioner balancerede pa smukkeste vis arv
og fornyelse. Feelles for dem var en steerk identitet, fokus pa
kvalitet og evnen til at afspejle aendrede livsstile og forbrugs-
vaner. Komfort, funktionalitet og beeredygtighed stod centralt
- bade i materialevalg og i de sociale og etiske aspekter af
designprocesserne. Innovation og kreativitet blev dyrket som
de vigtigste redskaber til at holde skomoden relevant i en tid
med hurtige forandringer.

MICAMs CEO Giorgio Possagno udtrykte sin begejstring for
initiativet: “At veere jury i den ottende udgave af Emerging
Designers var et privilegium. Det er inspirerende at se, hvor-
dan skobranchens arv kan spille sammen med nye trends, in-
novation og skenhed. MICAM bekreefter med denne satsning
sin rolle som en global scene for kreativitet og nyteenkning.”

En af de unge designere, en spansk debutant, sagde det
sadan: “At std her med mit eget brand og made kabere fra
hele verden er en drem. MICAM giver os en stemme og en
platform, som vi ellers aldrig ville fa."

Frem mod 2026

Selvom éarets udgave blev holdt tidligere end normalt, viste
bade besggstal, politisk opbakning og den kreative energi,
at MICAM star steerkt. Neeste udgave, MICAM 101, finder sted
den 22.-24. februar 2026 i Fieramilano Rho — og forventninger-
ne er allerede hgje efter et vellykket jubilaaum.
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ARTIKEL H

Af Pia Finne, foto: PAW SKO

PAW SKO lukker butikkerne

Efter neesten 52 &r med skobutikker spredt ud over landet, har PAW SKO besluttet at afvikle
butikkerne, nar varelageret er solgt ud. Ophgrsudsalget er géet i gang.

Siden abningen i 1974 har PAW SKO forsynet tusindvis af familier
over hele landet med sko, stevler og sandaler, men som konse-
kvens af omkostningerne ved at drive forretning i shoppingcen-
trene og kundernes aendrede indkebsmenstre lukkes butikken
nu. Inden da skal forretningen dog temmes, og opharssalget er
allerede i fuld gang.

"| alle &rene har vi veeret en integreret del af centrenes og byernes
handelsliv. Vi har veeret stolte over at drive forretning i dejlige byer
og fantastiske centre, betjene kunderne og over at have skabt en
god arbejdsplads for medarbejderne. Derfor er det naturligvis
trist, at vi har besluttet os for at afvikle butikkerne stille og roligt.
Men med et hgjt huslejeniveau, stigende lanomkostninger og
kundernes sendrede indkebsadfeerd er det desveerre den rigtige
beslutning for os,” siger Jan Wentzel, der er direkter i Paw Sko.

"Tiderne aendrer sig. Folk handler anderledes og en @get del af
familiernes forbrug deekkes via internettet. Seerligt pa udenland-
ske websites. Som kunder er vi nok blevet mere tryghedssegen-
de og handler bekvemt. Sa passer det godt at klare shoppeturen
fra sofaen for at lette hverdagen, siger han og fortsaetter: Og nar
verden viser teender, som den ger i @jeblikket, hvor der er frygt for
krig, s& passer folk bedre pa pengene, og bruger dem i hajere
grad pa oplevelser og restaurantbesag.”

Butikkerne skal temmes

P& grund af den forestédende lukning er der mulighed for at gere
en god handel i de kommende maneder frem mod lukningen.
Oprydningssalget er begyndt, og rabatniveauet skrues lgbende
op. Den sterste del af varerne i butikkerne er nedsat med rabatter
pa mellem 20% og 50%, men der er ogséd mange friske seeson-
nyheder i butikkerne. PAW SKO er specialiseret i maerker som
Ecco, Gabor, Lloyd, Adidas, Birkenstock, New Balance, Green
Comfort og Skechers samt Bisgaard, Bundgaard og Viking inden
for bernefodta;.

"Pa trods af de eergerlige omsteendigheder haber vi, at rigtig
mange kan fa noget godt ud af den sidste tids udsalg. Vores team
af dygtige medarbejdere stéar i hvert fald fortsat klar til at hjeelpe
kunderne. Sa forhabentlig kan udsalget blive en god afslutning
for alle,” siger Jan Wentzel.

En endelig dato for lukningen af butikkerne er endnu ikke fastlagt.
Vi arbejder i gjeblikket med et salg af flere af forretningerne og
det skal der veere god tid til. Vores forventning er, at vi har udsolgt
i starten af det nye ar, slutter Jan Wentzel.
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ADVERTORIAL

Blue Heeler’s chelsea boots til bgrn og teens - til leg og udeliv

Blue Heeler's boots til bern er et hitl Til piger og drenge - til de
mindste og til teens - til pirater og bjergbestigere...

- Og sé er de sa lette at hive pa og sparke af, sa selv de sma i
bgrnehaven "ka' selv".

De sma fadder har ofte lange og seerdeles aktive dage - i al slags
vind og vejr. Det stiller store krav til &ndbart, slidsteerkt fodtaj med
plads til bade barneteser og barneleg. Derfor gar Blue Heeler heller
ikke pa kompromis med kvalitet og komfort, nar det geelder de
sma.

Blue Heeler boots passer godt p& selv den mindste fod. En
ergonomisk god pasform med plads til teeerne, en fast heelkappe
og med den fleksible elastikside, der stotter godt om anklen, er
barnenes fadder godt kleedt pa til hverdagens udfordringer. Og s&
har stevlerne et super godt indeklima, da de er udfert i &ndbare
naturmaterialer.

Kvaliteten er gennemfert i 1,8 mm voksbehandlet koleeder yderst
og med en indvendig foring i bladt kalveskind - eller segte lam-
meskind. Der anvendes udelukkende laeder, der er certificeret af
Leather Working Group (LWG). Med en stedabsorberende, udta-
gelig indersél og en vulkaniseret PU ydersal med skridsikker profil
er stavlerne ret perfekte til aktiv leg — ogsa til de glatte overflader.

Ogsa hos de starre barn er Blue Heeler boots populeere. Stilen og
udtrykket er cool og tilstreekkelig rat til at kunne leve op til teen-
age-kriterier for fedt fodtgj. Det enkle design — uden overfladige
detaljer — er tiltalende. En stil og funktionalitet, der matcher bade
skoleliv, byliv og udeliv. At de er andbare, sa fugtige fedder og

lugtgener undgaes, er ikke uveesentligt. Det gir komfort — dagen
lang — inde som ude og i al slags vind og vejr. Blue Heelers bgrne-
og teens boots er tilgeengelige fra str. 28 til str. 40.

Bemeerk, at Blue Heeler ansker at bidrage til minimering af spild.
Vi har ingen minimumsordre. Der er mulighed for hurtig supplering
fra lager i Tyskland.

Blue Heeler produceres i Europa til Europa. Til fordel for CO2- og
miljoet. Til fordel for bernene.

Kontakt:

Birgit Larsen, TIf. 28499100
info@blueheelerboots.dk
www.blue-heeler.shoes
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470.000 virksomheder far hjeelp til at fa styr pA momsen

For mange virksomheder har stadig sveert ved at indberette
moms korrekt. Derfor forsgger Skattestyrelsen med en ny kam-
pagne at fa flere af de 470.000 virksomheder, der skal betale
moms til at til at indberette korrekt.

"Vi oplever desveerre, at mange af de sma og mellemstore virk-
somheder laver fejl, som fx skyldes misforstaelser om, hvad de
kan eller ikke kan treekke fra. De fleste ger deres bedste og forsa-
ger at f& styr pa det, men det er vigtigt for bade virksomhederne
og os at fa andelen af fejl ned, og det arbejder vi malrettet med,’
siger underdirektor i Skattestyrelsen, Preben Buchholtz.
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Skattestyrelsen haber, at en omfattende indsats med vejledning,
kontrol og digitale lgsninger vil gere det muligt at komme flere
af fejlene til livs, forteeller Preben Buchholtz: "Det er forskelligt fra
virksomhed til virksomhed, hvilke udgifter, der kan give moms-
fradrag. Vi ser for mange fejl i momsindberetningerne, men det
er virksomhedernes eget ansvar at fa styr p4& momsen, og der
findes heldigvis veerktgjer, der kan hjeelpe, og vi er altid klar til at
radgive og hjeelpe med at komme godt i mal,” siger han.

P& skat.dk/huskmoms finder du gode rad til, hvordan du bedst
handterer moms béade fer, under og efter din indberetning.



I'4 styr pa reglerne om tilbud til Black Iriday og jul

Black Friday og julen stér lige for deren, og det ger tilbudskam-
pagnerne dermed ogséa, men hvordan er det nu med kampagne-
perioder og referencepriser? Det har Dansk Erhverv kigger ind i.

| forhold til reglerne om prismarkedsfering er det vigtigt at
planleegge kampagnerne til bade Black Friday og jul allerede
nu. Og her er det vigtigt at huske halvdelsreglen. Hvis du for
eksempel vil kere en kampagne med spar-budskaber de sidste
fem uger op til juleaften, bliver referenceperioden 10 uger og du
skal derfor sammenligne med den laveste pris i de 10 uger op til
kampagnestarten.

Det er ogsa vigtigt at veere opmeerksom pa samspillet mellem
den kommende Black Friday og julekampagnerne. Hvis du tilby-
der 20 procent pa alt i din butik til Black Friday, vil tilbudsprisen
veere den nye referencepris i minimum 30 dage efter Black Friday
og dermed ogsé i stort set hele december maned.

Halvdelsreglen - hvad gar den ud pa?

Hvis du vil kere kampagner, der er lazengere end 10 dage, skal du
forholde dig til halvdelsreglen, der betyder, at kampagneperioden
aldrig ma veere leengere end halvdelen af referenceperioden. Det
vil sige, at hvis din kampagne varer i tre uger, sé bliver din referen-
ceperiode minimum seks uger og du skal derfor sammenligne
din kampagnepris med den laveste pris du har benyttet i de seks
uger op til kampagnestarten. Jo leengere kampagneperiode,
desto laengere bliver referenceperioden.

ADVERTORIAL

Retningslinjerne fra Forbrugerombudsmanden

Som udgangspunkt kan du altid kere en kampagne med
spar-budskaber i op til 10 dage. Hvis kampagnen er 10 dage eller
kortere behever du ikke at oplyse forbrugerne om kampagnens
varighed. Ved kampagner, der er pa 10 dage eller kortere, er
referenceperioden altid 30 dage, og det betyder, at din sam-
menligningspris skal vaere den laveste pris, som du har udbudt
produktet til i de sidste 30 dage op til kampagne start.

Hvis du vil kere kampagner, der er leengere end 10 dage, skal
forbrugerne informeres om dette, og det kan ske pa to mader:

m Fra starten af kampagnen oplyses der tydeligt om kam-
pagnens varighed for eksempel ved at skrive "tilbuddet er
geeldende i ugerne 34-36".

m Efter de forste 10 dage oplyses der i al efterfalgende
markedsfaring om, at der er tale om forlaengelse af en
eksisterende kampagne. Du kan for eksempel skrive "Det
gode tilbud fortsaetter”, "Kampagnen forleenges” eller
lignende, s& det er klart og tydeligt for forbrugerne, at der er
tale om en eksisterende kampagne.

Hos Dansk Erhverv sidder vores erhvervsjurister altid klar til
at hjeelpe vores medlemmer med eventuelle spargsmal om
prismarkedsfaring.

ECCO SNOW MOUNTAIN - Testvinder og vinterfavorit til bgrn

Nar kulden saetter ind, er ECCO SNOW MOUNTAIN det oplagte
valg til aktive barn. ECCO SNOW MOUNTAIN er blevet kéret som
Bedst i Test i en sammenlignende laboratorietest udfert af den
svenske, uafheengige test- og forskningsvirksomhed Testfakta.
| testen, hvor ni konkurrerende meerker af bernestovier blev
vurderet, blev ECCO SNOW MOUNTAIN topscorer pa bade
vandtasethed, varmeisolering og andbarhed.

SNOW MOUNTAIN kombinerer ECCOs velkendte komfort
med praktiske detaljer, der gor den ideel til sne, slud og sjap.
En vandteet membran holder fodderne terre, mens den blade
foring og en isolerende indleegsséal sikrer varme hele dagen.
ECCO FLUIDFORM®-teknologi giver optimal stette og fleksibi-
litet, s& voksende fodder far den komfort, de har brug for. Den
skridsikre gummisal sikrer et godt greb pa glatte overflader, og to
velcrostropper ger stavien nem at tage af og pa. Vinterstevlen er
lavet af slidsteerkt leeder og tekstil, og den forstaerkede takappe
beskytter mod slid. Refleksdetaljer pa heelen ager synligheden i
vintermarket.

Varm, vandteet og testvinder — ECCO SNOW MOUNTAIN er
den perfekte vintermakker til barn, der elsker at lege udenders.
Stevlen fas i starrelserne 24-40 til bade piger og drenge.

At veelge de rigtige vinterstavler til bgrn kan veere en udfordring.
Du kan med fordel rade dine kunder til falgende:

1. Veelg vandtaette stovler med foring, der holder fadderne
varme og tarre.

2. Veelg gerne stevler med velcrolukning, da det ger det nemt
for barnet at tage dem af og pa.

3. Veelg stavler med slidsteerke séler og et dybt menster, s&
barnet kan lgbe og lege sikkert pa glatte overflader.

Scan QR-koden for at leese mere om Testfaktas testresultater:
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Forbrugerombudsmandens arsberetning 2024:
Stor arbejdsindsats pa det gronne omrade

Forbrugerombudsmanden offentliggjorde forleden sin éars-
beretning for 2024, og 2024 satte en seerlig rekord. Aldrig
for har Forbrugerombudsmanden modtaget sa mange
klager fra forbrugere over greenwashing. Det pavirkede
Forbrugerombudsmandens arbejde, da klagerne ud over be-
handlingen af de konkrete sager ogsa udlaste en reekke opgaver
med at vejlede og radgive virksomheder om markedsfering med
udsagn om miljg- eller klimamaessige fordele.

| alt er der oprettet 162 sager om greenwashing i 2024. Tre
virksomheder er politianmeldt, 14 har faet indskeerpet reglerne,
efter Forbrugerombudsmanden havde vurderet, at de var
overtradt, andre 59 er blevet orienteret om reglerne og to virk-
somheder har betalt bader i millionsterrelsen. Hertil kommer, at
Forbrugerombudsmanden har afgivet 15 forhandsbeskeder om
virksomheders planlagte markedsfering pa det grenne omrade,

Salling slar dgrene op i Kebenhavn

Stormagasinet Salling abner for farste gang derene til et helt nyt
Salling pa Kultorvet i hjertet af Kebenhavn — et mere kompakt for-
mat, men med samme hgje ambitioner, kvalitet og service. Den
historiske abning falder sammen med Sallings 120 &rs jubilesum.
Salling &bner et stort livsstilsunivers med et naje kurateret udvalg
af de mest succesrige brands og styles inden for mode, sko,
skenhed og livsstil. Med abningen falger ogsa ambitionen om at
tilbyde geesterne ekstraordinzere oplevelser og service. Salling er
kendt for sine internationalt anerkendte Salling Rooftops i Aarhus
og Aalborg, og pa Kultorvet vil taget pa udvalgte dage danne
ramme om seerlige events og arrangementer — med 360 graders
udsigt over Kabenhavn. Som i Aarhus og Aalborg tilfgjes ogsa
spiseoplevelser i form af en café og bar med bade indenders
pladser og udeservering direkte pa det stemningsfulde Kultorv.

"At vi med Salling pa Kultorvet kan seette et stort flag midt i
Kabenhavn, er en drem, der géar i opfyldelse. Vi har leenge ensket
at komme testtere pa vores kebenhavnske og sjeellandske kun-
der, som allerede besager os flittigt online. Nu kan vi mgde dem
ansigt til ansigt og give dem den helt szerlige Salling-oplevelse
og service,” siger Marianne Bedsted, direktor i Salling.

Abningen af Salling i Kebenhavn sker i 120-aret for grundleeggel-
sen af nutidens Salling Group, hvor Ferdinand Salling startede pa
Streget i Aarhus, inden sennen Hermann Salling overtog forret-
ningen og lagde grundstenene til det, der i dag er Salling Group.
"Det er et historisk skridt for os at bringe Salling til Kebenhavn.
Stormagasinet og det fysiske made med kunderne spiller stadig
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samt behandlet 142 anmodninger om aktindsigt i sager med
klima- miljg- og baeredygtighedsudsagn.

Forbrugerombudsmanden har ogséa deltaget aktivt i det interna-
tionale samarbejde om forbrugerbeskyttelse, bl.a. har man veeret
medunderskriver pa henvendelser fra de europeeiske forbruger-
myndigheder til giganter som Temu og Meta.

"Forbrugerne ma ikke miste tilliden til, at nar en virksomhed
annoncerer med, at noget er gront, sé er det det ogsa. Antallet af
klager over greenwashing stiger desveerre fortsat, sé det er vigtigt
at f& budskabet ud om, at virksomhederne skal kunne dokumen-
tere deres grenne udsagn og ikke méa overdrive betydningen af
deres gronne tiltag,” lyder det fra forbrugerombudsmand Torben
Jensen.

en vigtig rolle i dansk detailhandel, og med Salling pa Kultorvet
kan vi nu tilbyde den service og de veerdier, der er dybt forankret i
vores koncern. Det ser vi frem til, siger Anders Hagh,” administre-
rende direkter i Salling Group.

Salling forventer at dbne i Kabenhavn i sommeren 2026.
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Primigi med GORE-TEX-teknologi

PRIMIGI GORE-TEX fodtgjslinjerne er teenkt til barn, der kon-
stant er pé farten, og er velegnede til alle vejrforhold.

PRIMIGI GORE-TEX sko vil altid holde dit barns fedder torre
og beskyttede, fordi de ander og er vandtastte. Det geelder sko
med en hgj ydeevne og med den ekstra stil og mode, der er sa
typisk for PRIMIGI. Alle fordelene ved en GORE-TEX-membran,
kombineret med en speciel konstruktionsteknik og strenge
kvalitetsstandarder, bidrager til at skabe et unikt produkt med
hensyn til fodsundhed under alle vejrforhold.

Komfort og beskyttelse for at fa mest muligt ud af ethvert

eventyr

m Holdbar vandtaet Palidelig, innovativ vandteethed, der holder
fadderne torre.

m Optimeret &ndbarhed GORE-TEX-teknikker er integreret
i skoen for optimeret andbarhed. Fugt kan slippe ud, og
skoen forbliver behagelig uanset arstid og alt slags vejr.

m Warm Outdoors® GORE-TEX-fodtej med isoleret teknologi
har et specifikt lag &ndbar isolering for at holde fadderne
varmere i laengere tid, nar temperaturen falder.

*Kun for GORE-TEX-isoleret fodtgj.

GORE-TEX-membran

Hemmeligheden ligger i den mikroporgse struktur af GORE-
TEX-membranen, der har cirka 14 milliarder porer pr. kvadrat-
centimeter. Disse sma porer — 20.000 gange mindre end den
mindste drabe vand - forhindrer vand i at sive ind i skoen.
Derudover garanteres vandteet ydeevne af hele Gore-systemet,
som udover membranen ogsa omfatter stoffet, foret og leederet
samt selve de konstruktionsteknikkerne, der kraeves for at opfyl-
de strenge parametre og som konstant testes."

GORE-TEX-membranen er ogsd meget andbar. Porerne i
membranen er 700 gange storre end et molekyle vanddamp,
sa sveden slipper ud. Faktisk er hullerne i membranen meget
mindre end nogen drabe vand (og derfor kan vand ikke traenge

ind i skoen udefra), men samtidig er de meget starre end noget
damp- eller fugtmolekyle, der kan dannes péa indersiden ved
normal svedtendens af fadderne. Med GORE-TEX-membranen
fiernes fugt hurtigt, selv under intens fysisk aktivitet, for at sikre
de bedste termiske forhold for total fodkomfort.

Primigi sko med GORE-TEX

Kollektionen er meget bred og speender fra sko til smabarn hele
vejen til de storre storrelser. Skoene lukkes foran med velcro
eller sngreband og er designet i bladt leeder prydet med kanter
og forsteerket pa alle de rigtige punkter. Der er stavler med gode
slidbaner til sikker, behagelig udendars brug, eller elegante, rene
stevler til piger lavet af bladt ruskind med indvendig lynlas til
enkel, bekvem lukning. Uanset stilen er de alle konstrueret til at
sikre den bedste beskyttelse mod vinterseesonens strabadser.

PRIMIGI sko med GORE-TEX leverer en saerlig kombination af
total &ndbarhed og vandteethed, der holder fadderne tarre og
beskyttet mod kulde og overophedning med ekstraordinaere
sundhedsmeessige fordele.

Forbrugerombudsmanden lancerer podcast

Forbrugerombudsmanden lancerer nu en podcast, som skal
hjeelpe virksomheder og forbrugere med at forstd markedsfe-
ringsloven og andre forbrugerbeskyttende regler. Podcasten ud-
kommer som et vigtigt led i Forbrugerombudsmandens strategi
om gget synlighed, abenhed og tidssvarende kommunikation og
forste afsnit af "Forbrugerombudsmandens Podcast” er netop
udgivet.

Afsnittene i podcasten vil eksempelvis handle om, hvornar

markedsfaringsreglerne geelder, hvornadr man er erhvervs-
drivende, og hvornar markedsfaring er vildledende i strid med
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reglerne. Podcasten vil bergre emner som tagging pé sociale
medier og udsagn om klima og milje. Ferste afsnit handler om
Forbrugerombudsmandens rolle og organisering.

| podcasten medvirker Forbrugerombudsmand Torben Jensen
og medarbejdere fra Forbrugerombudsmandens Sekretariat.
Podcasten kan findes pa Forbrugerombudsmandens hjem-
meside og i de apps, hvor du normalt lytter til podcast. Pod-
casten er lagt ind i eksterne apps og platforme og ventes
at kunne heres i lgbet af kort tid. Indtil da kan den Iyttes til pa
Forbrugerombudsmandens hjemmeside.
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Fegrste skridt med superfit: En sommer fyldt med magi og eventyr

Den nye forars-/sommerkollektion 2026 af bgrnesko-meerket
superfit er som skabt til sma eventyrere, glitterfeer, strandpirater
og blomsterbarn. Inspireret af magiske verdener abner porten sig
til en saeson fuld af livsgleede. Trendfarver som mango, fuchsia,
electric eller jelly, legesyge blomster og frugter, sarte sommerfug-
le, seje havmotiver og glitrende metalliske farver skaber liv hele
sommeren.

Hvad enten det er skattejagt pa standen, at plukke blomster pa
engen eller undervejs til det neeste skoveventyr forteeller hver en-
kelt model en lille historie fuld af magi. Med seje retro-sneakers,
stilfulde dagligsko og glitrende festmodeller tilbyder superfit den
perfekte blanding af fantasifuldt design og perfekt pasform. For
superfit-sko udvikles nemlig i samarbejde med barneortopasder
udelukkende pé bernevenlige leester. PA den made sikrer de
en sund veekst af bernenes fedder fra forste skridt. Merete
Sendermalle, salgsrepraesentant for superfit Danmark, under-
streger: "Barnesko er ikke bare en mini-udgave af en voksensko.
Ikke mindst dagligdagens sko skal tilpasses specielt til de seerli-
ge krav, som sma barnefedder har. S& kan de sikre tilstraekkeligt

Sika Footwear opruster markant

Sikkerhedsskoproducenten Sika Footwear overtager distribu-
tionen af de internationale brands inden for sikkerhedsfodtgj
Grisport og Vismo fra Bjerregaard Sikkerhed. Samtidig overtager
virksomheden rettighederne til det danske 2-Be brand, der pro-
duceres af Grisport og seelges i hele Europa. Det er et markant
skridt i vicksomhedens vaekstambitioner.

"Vi er i gang med en ambitigs strategiperiode med fokus pa
veekst og styrkelse af vores position i markedet. Muligheden for
at integrere de tre brands i vores portefolje opstod uventet, og
vi har valgt at gribe den. Det er et strategisk skridt med timingen
pa sin side, som passer ind i vores veekstplaner, siger Martin
Dahl, CEO hos Sika Footwear. Han uddyber: "Der er tale om tre
steerke brands, der star for kvalitet, innovation og hgj sikkerhed.
Derfor er der ingen tvivl om, at de kommer til at komplementere
vores eksisterende brands og understotte vores ambitioner for
sikkerhedsfodtej.”

Med de nye brands i folden star Sika Footwear nu med det,
de selv kalder "det bredeste program i markedet" inden for
sikkerhedssko. Canadiske Vismo har blandt andet fokus pa inno-
vation og sportsinspireret sikkerhedsfodtej, og bliver, ifolge Sika
Footwear, en essentiel transatlantisk samarbejdspartner.

Med overtagelsen af det danskstiftede brand 2-Be treeder Sika
Footwear ind péa et nyt marked méalrettet uniformerede faggrup-
per som forsvar, politi og sikring. Efter overtagelsen fares brandet
videre med samme produktlinje og producent. Det samme

hold, beskyttelse og samtidig nok beveegelsesfrihed. S& barn kan
udvikle deres farste skridt naturligt og sundt” Sa spring ud i en
sommer fyldt med magi og eventyr!

Lees mere om de nye nye superfit-kollektioner:

geelder for italienske Grisport, hvor Sika Footwear overtager den
danske distribution.

"Hvis den her mulighed ikke var opstéet, havde det ikke eendret
vores veekstmal, men med 2-Be, Grisport og Vismo i stalden kan
vi rykke hurtigere end beregnet. Der er tale om produkter, der har
veeret pd markedet leenge, som vi kan sta inde for pa alle para-
metre, og som glider ubesveeret ind i vores nuveerende set-up,
bare med en ny lageradresse, siger Martin Dahl.

Sika Footwear har overtaget det eksisterende varelager, og fra
begyndelsen af 2026 overtager virksomheden den officielle
distribution af alle tre brands.
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Gabor med ny brandoplevelse

Som en del af en igangveerende strategiske udvikling har Gabor
Shoes AG introduceret en opdateret brandoplevelse for sit
kernebrand, Gabor. Initiativet er drevet af virksomhedens tilgang
om, at steerkt brandmanagement og konsekvent kundefokus er
afgerende succesfaktorer i den globale konkurrence.

Det nye branddesign lanceres til forar/sommer 2026-kollekti-
onen, og Stefan Blochinger, administrerende direkter for Gabor
Shoes AG, understreger: "Den nye tilstedeveerelse og den
tilherende steerkere folelsesmeaessige forbindelse til brandet er
nagleelementer i vores strategi. Dette skridt ger det klart for alle,
at Gabor aktivt former sin fremtid, og at vi setter os selv i pole
position i branchen"

Et dristigt statement for brandets udvikling er det nye logo, som
subtilt afspejler Gabors kernekompetencer med varierende
bogstavbredder. Yderligere definerende elementer inkluderer
en karakteristisk skrifttype, en opdateret brandfarvepalet og en
progressiv visuel stil.

Den omfattende brandrelancering - der spaender over produkt-
design, emballage, digitale og fysiske bergringspunkter og alle
kommunikationskanaler - leverer en holistisk, fremtidsorienteret
brandoplevelse. "Med denne nye tilstedeveerelse tager vi det
naeste skridt i vores transformation: Vi positionerer Gabor som et
internationalt, inspirerende fodtajsmaerke - med et klart fokus pa
nutidige forbrugerbehov," siger Sascha Negele, bestyrelsesmed-
lem for Customer and Brand. "Vi ensker at blive en brandcentreret
virksomhed, der konsekvent fokuserer pa forbrugernes behov."

Dr. Markus Reheis, Head of Brand, giver et indblik i udviklings-
processen: "Grundlaget for brandrelanceringen var vores feelles
strategi, som vi omsatte til et holistisk virksomhedsdesign. Vi

formidler vores ekspertise og vores kultur gennem et selvsikkert
designsprog, der seetter ikoniske hgjdepunkter og inspirerer
vores kunder!

P& trods af alle eendringerne vil Gabor fortseette med at sta for
kvalitet, de bedste materialer og handveerk, optimal pasform
til forskellige behov samt brand-passende implementering af
aktuelle modetrends. "Vi vil fortseette med at styrke vores pro-
duktekspertise og udvide vores portefalie mod nye malgrupper.
Vi kuraterer vores kollektioner endnu mere malrettet, s& vi kan
preesentere bade forbrugere og detailhandlere for et relevant
sortiment og skabe varig entusiasme for vores brand," forklarer
Kristin Kapplinger, Vice President Product.

Den nye brandstrategi abner op for yderligere veekstpotentiale
ved at henvende sig til udvidede malgrupper og med et interna-
tionalt fokus. "Vi er overbeviste om, at denne nye brandoplevelse
ikke kun vil inspirere vores eksisterende kunder, men ogsa vil
tiltreekke nye kunder - og dermed skabe feelles vaekst med vores
detailpartnere,” siger Tom Czizegg, Vice President Sales.

Danmark har mistet tusindvis af butikker

En ny analyse fra SMVdanmark viser, at mere end 4.500 fysiske
butikker er forsvundet i Danmark det seneste arti. Hvor der i
2013 var 3,2 butikker pr. 1.000 indbyggere, er tallet i 2023 faldet
til 2,5. Seerligt mindre kommuner er hardt ramt, mens nethandlen
fortsaetter sin fremmarch.

Udviklingen rammer bredt, men malt pr. indbygger er tilbagegan-
gen storst i land- og yderkommuner som Billund, Fang, Samsg,
Mariagerfjord, Struer og Aabenraa. | storbyerne er tilbagegangen
sterst malt i absolutte tal, isaer i Kebenhavn, Aarhus og Aalborg.
"Tallene dokumenterer en bekymrende udvikling, hvor mange
lokalsamfund mister en vigtig del af deres handelsliv. Nar butikker
lukker, forsvinder ikke kun arbejdspladser, men ogsa medeste-
der, byliv og mange danskeres feelles referencepunkter,” siger
Alexander Sendergaard, underdirekter i SMVdanmark.

Samtidig med at de fysiske butikker forsvinder, vokser antallet
af virksomheder, der lever af e-handel. Det er ikke leengere kun i
de starste byer, men ogsé i provinsbyer som Horsens, Roskilde,
Holstebro, Esbjerg og Randers, at internethandlen fylder stadig
mere.

"Udviklingen viser, at danskerne i stigende grad keber varer pa
nettet, og det presser de fysiske butikker yderligere. Det betyder,
at butikkerne i hgjere grad ma satse pa det, der adskiller dem fra
nettet — nemlig den personlige service, den fysiske og specielle
oplevelse og det lokale nzerveer,” siger Alexander Sendergaard.
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Udgifterne til producentansvaret for emballage i 2025

Den 1. oktober tradte det udvidede producentansvar for emballa-
ge i kraft. Dansk Erhverv har lavet et overblik over gebyrer forbun-
det med producentansvaret, og i @vrigt arbejder de massivt for
en udskydelse, indtil der er styr p4 omkostningerne, da priserne
har vist sig at veere langt hgjere end ferst antaget.

Med producentansvaret for emballage felger en raekke gebyrer,
som virksomheder skal veere opmaerksomme pa. Gebyrerne
daekker forskellige dele af systemet og opkreeves af bade myn-
digheder og kollektivordninger. Her far du et overblik over de
forskellige gebyrer.

1. Lebende betaling til en kollektivordning (fra 1. oktober 2025)

Virksomheder, der er omfattet af producentansvaret, skal melde
sig ind i en kollektivordning og betale for handtering af det em-
ballageaffald, de saetter pa markedet.

Hvad dzekker det? Omkostninger til indsamling, sortering og
genanvendelse af emballageaffald.

Hvornar? Betalingen starter fra den 1. oktober 2025 og baseres
pa de indberettede meengder af emballage.

Det er op til kollektivordningerne at fastsaette de praecise takster
og betalingstidspunkter.

2. Gebyr til Miljgstyrelsen

Alle virksomheder med producentansvar skal ogsa betale et
arligt gebyr til Miljgstyrelsen. Dette gebyr deekker udgifter til bl.a.
kontrol, analyse og informationsindsats.

Belgb i 2025: 25 kr. pr. ton emballageaffald
Grundlag: Baseres pa virksomhedens puljeindberetning af em-
ballagemaengder i 2024.

Opkraevning: Opkreeves af Miljgstyrelsen efter den 15. august
2025

Betalingsfrist: 30 dage
Laes mere: Emballage - Miljgstyrelsen

Ilere par sko pé& verdensplan

Den globale produktion af fodtej steg til 23,9 milliarder par i 2024,
en stigning pa 1,5 milliarder par, efter et lignende fald i 2023, lyder
det i World Footwear yearbook 2025.

Opsvinget var drevet af et starre forbrug pa neglemarkeder som

USA (+169 millioner par), Kina (+469 millioner par) og EU (+120
millioner par).
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3. Gebyr til Dansk Producentansvar (DPA)
DPA har ansvaret for at administrere selve fordelingen af produ-
centansvaret og levere vejledning og afgerelser.

Belgb i 2025: 74,67 kr. pr. ton emballageaffald
Grundlag: Baseres ogsa pa 2024-puljeindberetningen.
Opkreevning: Opkreeves af DPA fra den 20. august 2025
Betalingsfrist: 14 dage

Laes mere: Jkonomi - Dansk Producentansvar

Har du spergsmal?
Hvis du har spargsmal til de enkelte opkraevninger, kan du kon-
takte enten DPA, Miljgstyrelsen eller din kollektivordning.

Dansk Erhverv keemper for en udskydelse

Producentansvaret er et system, Dansk Erhverv har bakket op
om. Men vi har ogsé fra starten advaret om, at en hastig imple-
mentering, uden at et system og en kontrol med omkostningerne
var pa plads, ville lede til egede omkostninger for virksomheder
og forbrugere. Det er desveerre her det er endt, lyder det.

Den samlede éarlige pris, som de omfattede virksomheder skal
betale, er 580 millioner kroner hgjere end forst antaget. Det ram-
mer alle led - fra producent til engros og detail. Derudover er det
et system, som er sveert at administrere. Ba&de omkostningerne
og administrationen er noget, som Dansk Erhverv arbejder hardt
og lebende pa at fa begreenset.

Dansk Erhverv, medlemsvirksomheder og en raekke andre
akterer arbejder intenst pa en udskydelse og en lgsning, s& der
kommer styr pa omkostningerne. Sagen er nu bragt op i toppen
af regeringen.

| lobet af det seneste arti er den gennemsnitlige eksportpris pa
fodtej steget betydeligt, fra 8,83 USD pr. par i 2015 til et hgjde-
punkt p& 11,98 USD i 2023, hvilket udger en stigning pa 36 %.

| 2024 oplevede man dog en bemaerkelsesveerdige vending, hvor
gennemsnitsprisen faldt til $11,47.
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@ PRIMIGI GORE-TEX Collection: Unparalleled style, fit
and technology. Become our dealer!

For more information please contact:
Jan Teekker Johannsen - Ph: +45 24228828 - Email: jtj@shoetrading.dk




Disse varer bliver oftest stjalet

Antallet af butikstyverier fortseetter med at vokse. Det viser nye
tal, der ogséa afslarer, hvilke varer, der er mest udsatte, hvornar
tyverierne sker, og hvem der oftest star bag. Se tallene her. lfalge
tallene fra Crimestat topper personlig pleje listen over de mest
udsatte varekategorier i ferste halvar af 2025. Hele 174 pct. af alle
tyverier faldt i denne kategori, som daekker alt fra shampoo til
barberblade, skriver Dansk Erhverv.

Herefter folger:

m Koal- og frostvarer (12,6 pct.)

m Kolonialvarer (12,1 pct.)

m Slik, gl/sodavand, slagter/bager, frugt & grent, tekstiler og vin/
spiritus.

De ti mest stjélne varekategorier udgjorde tilsammen 88 pct. af
alle registrerede butikstyverier.

Tyverierne sker oftest p& hverdage - iseer tirsdage og onsdage
— hvor der tilsammen blev registreret knap 3.000 tyverier i forste
halvar af 2025. Weekenderne ligger lavere, formentlig fordi butik-

flere kunder i butikken. Nar det geelder gerningspersonerne, viser
statistikken, at meend stér bag to ud af tre tyverier (66 pct), mens
kvinder udger de resterende 34 pct.

| alt blev der registreret 9196 butikstyverier i ferste halvar af 2025
- en stigning pa ca. 2 pct. sammenlignet med 2024, men hele 56
pct. flere end i 2022.

“Butikkerne investerer massivt i at sikre sig, men kriminaliteten
bliver ved med at stige. Det viser, at vi har at gere med et sam-
fundsproblem, som politikerne og politiet ma tage langt mere
alvorligt,” siger Henrik Lundgaard Sedenmark, fagchef for detail-
handelssikkerhed i Dansk Erhverv.

Dansk Erhverv: Der skal handles nu

Dansk Erhvervs analyse viser, at den stigende kriminalitet presser
butikkerne, som i sidste ende ma haeve priserne — til skade for
forbrugerne. Derfor efterlyser vi en mere markant politisk indsats,
bl.a. forebyggende tiltag i skoler og pa ungdomsuddannelser,
sé feerre unge ender i kriminalitet. Vi har lavet 16 forslag, der skal
sikre det. Dem kan du leese her.

kerne har flere medarbejdere pa arbejde, kortere dbningstider og

Styrk din viden om bernefodder

- og bliv en endnu bedre radgiver i skobutikken

Tilmeld dig allerede i dag
ved at scanne QR-koden
herunder:

ORA A0

Skobranchen.dk lancerer nu et nyt on-
line undervisningsprogram om bgr-
nefgdder. Undervisningsprogrammet
kleseder medarbejderne i skobutikker-
ne bedre pa til at radgive om valg af
sko til barn.

Ilxk

Programmet bestar af flere moduler
og giver en dybdegaende indsigt i
bornefgdder og de seerlige krav, som
berns fedder stiller til fodte;.

[=] :

Kurset er gratis Kurset er fleksibelt og kan tages in-

for medlemmer af dividuelt, hvor og hvornar det passer
Skobrancen.dk og bedst, og det kraever ca. 45 minutters
MERK. Ikke medlemmer investering i tid.
koster 995 kr.

Efter gennemfert kursus modtager
deltagerne et diplom som bevis pa
deres gennemfgrsel af kurset.



SKOBAROMETER H

Skobarometer

Pa vegne af Skobranchen laver Dansk Erhverv hver maned en indeksstatistik, der viser, hvordan omsaetningen udvikler sig i en bred
kreds af danske virksomheder, som szelger sko. Det er muligt at se udviklingen saerskilt for bade fysiske butikker og webbutikker.

Det bemeerkes, at omseetningen kan variere lidt fra gang til gang, da der er sma udsving pa grund af eendring i antal butikker.
Omseetningen er sammenlignelig pa tveers af 2024 og 2025.

Metode for skobranchens indeksstatistik

Det er vigtigt at understrege, at statistikken kun deekker et udsnit af branchen og dermed ikke hele branchen. Statistikken kan altsa
bruges til at fa en fornemmelse for udviklingen i branchen, men kan ikke give det fulde billede. For at sikre et ordentligt sammenlig-
ningsgrundlag pa tveers af perioder, er det altid de samme virksomheder, som indberetter til statistikken.

BUTIKKER
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SAMLET
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