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Ivaerksaettere haelder luksussprut pa eliten

VAEKSTPANEL. Fire unge iverksattere vil vaenne
danskerne til at drikke spiritus af den fineste kaliber.
Gennem deres nystiftede virksomhed Scandinavian
Distributions importerer de dyre draber vodka, rom,

gin og tequila til danske in-steder.

MaXEELSTERE

B Af Morten Jasper

Gourmetrestauranterne val-.

ter frem over hele landet,
luksusgl bliver foretrukket pa
frokostbordene, og selv barn
bliver pakket ind i dyrt high-
fashion meerketaj.

Danskerne har de seneste
arvennet sig til luksus.

Og det er i netop dette kli-
ma af luksusforbrug, at fire
unge iverksattere vil intro-
ducere [uksusspiritus tif kva-
litetsbevidste danskere.

De fire unge undrede sig
over, at udbuddet af luksus-
spiritus  var forbavsende
spinkelt blandt mangden af
luksusvarer. Selv pa smarte
diskoteker og dyre restauran-

ter blev der serveret traditio-

nelle merker som Bacardi og
Smirnoff.

Fra alle verdenshjgrner

Da Nicholas Meilstrup, Jacob
Billmann Rasmussen, Nico-
las Cosedis og Jacob Hansen
forlod Copenhagen Business
School i sommer var det med
ambitionen om at prave lyk-
ken pa markedet for luksus-
spiritus. De stiftede derfor
virksomheden Scandinavian
Distributions, og allerede’ i
sensommeren var de unge
ivaerksattere i gang med at
importere luksusspiritus fra
alle verdenshjerner og selge
videre til danske restauratio-
ner. =
De har pa forhand under-
spgt, hvad eliten drikker i
udlandet og fundet frem til
en rakke prisvindende pro-
dukter, som ogsd gerne skal

skabe trend blandt det dan-
ske jetsetsegment,

Allerede nu har de aftaler
med godt 40 restauratio-
ner, diskoteker og butikker.
Blandt de mere prominente
af slagsen kan navnes mi-
chelinstjerne-restauranter
som Kong Hans Kalder, Pau-
stian og MR.

Hvad er jeres idé?

»Scandinavian  Distribu-
tions er en distributionsvirk-
somhed, der  udelukkende
fokuserer pd spiritus og rela-
terede produkter af allerhp-
jeste kvalitet og alle med et
steerkt internationalt brand,
Som nichedistributer er vo-
res portefalie unik. Alle vores
produkter er prisvindere, der
har markeret sig pa original
og personlig vis « siger Nicho-
las Meilstrup,

Hvilket marked vil  ramme?

»Rent geografisk er vores
mal at dekke hele Skandina-
vien. Vi startede virksomhe-
den i jiifii 2007 i Kabenhavn
og vokser derfra. Vi regner
med at trede ind pa det
svenske marked over som-
meren og til Norge i 2009,
Kundemaessigt sigter vi mod
to grupper, som er de kvali-
tetsbevidste og de trendbe-
vidste« forklarer Nicholas
Meilstrup.

Hvad er forretningsmodellen?

»Vi har bevidst valgt at fo-
kusere pa starke internatio-
nale brands, som har vundet
anerkendelse over hele ver-
denen. Dette skyldes blandt
andet, at den sgede globa-
lisering har betydet, at folk

Import af luksussprut er alletiders idé, lyder det fra Mogens
Norgaard, der her smager pa varerne fra sit eget mikrobryg-
geri. Foto: Michael Altschul/VisuelMedie

blandt forbrugerne. Foto: Michael Altschul/VisuelMedie

rejser mere og derfor kender
mange af vores brands i for-
vejen. Vi har bevidst beveget
os ind pa markeder, hvor der
pa nuvarende tidspunktikke
erandre marker med samme
hgje kvalitet for pa den made
at fa en first mover-fordel. Pa
den macde vil vi pa lengere
sigt vaere i stand til at fasthol-
de en stor markedsandel, da
kunderne far en preference
for vores produkters fortal-
ler Nicholas Meilstrup.

Hvem er jeres konkurrenter?

Ekspert: God sprut

»] princippet har vi ingen
konkurrenter i vores nermil-
j@, da der ikke eksisterer no-
gen i Skandinavien, der har
det fokus, som vi har. Vores
konkurrenter er derfor defi-
neret som sekundare kon-
kurrenter. De beskaftiger sig
dog alle med alkoholholdige
drikke og udfordringen med
vores konkurrenters produk-
ter er, at de kebes ind til utro-
lig lav pris, og vi skal ve&nne
befolkningen til, at kvalitet
og pris til dels henger sam-
men,« siger han.

RIGTIGT SET. Vaekstpanelets ekspert mener, at luk-
sussprut til den danske elite er en fremragende idé.
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B Af Morten Jasper

God sprut og gode bekendt-
skaber. Det kan ikke ga galt.
Sadan vurderer vakstpane-
lets ekspertMogens Nergaard
iverksettervirksomheden
Scandinavian  Distributions
forretningskoncept.

»De har gjort det helt rigti-
ge. De har reageret pa noget,
som de selv mente, manglede
pa markedet, og det er altid
en god indgangsvinkel til en
forretningsidé,« siger han.

Mogens Nprgaard har
skabt sig en karriere som it-
iverksetter, men har i dag
alligevel et kendskab til net-
op det forretningsomrade,
som Scandinavian Distribu-
tions forsgger at traenge ind
pa. Han ejer nemlig et lille
mikrobryggeri og investerer
desuden i den kebenhavnske
restaurant Gendarmen.

Han mener, at de fire unge
iverksaettere har fundet et
hul pa markedet.

»De skal ikke kempe med
de store drenge som Bacardi
eller Smirnoff. De skaber her
et helt nyt marked og legger
sig dermed sig ved siden af
de store« siger Mogens Nor-
gaard.

Ligesom for whisky

Han peger pa, at for tyve ar
siden var det blot pa fa ste-
der i Kebenhavn, man kunne
finde et sterre udvalg af gode
whiskyer. I dag har alle barer
og restauranter med respekt
for sig selv whiskyer. Drenge-
ne skal introducere Danmark
for god rom og vodka, og sa
skal interessen nok komme
ligesom den gjorde med whi-
skyen.

»At ga ud og szlge det
til kokkene og bartenderne
og de andre pa Kong Hans,
Hurtigkarl, Cetchup og sa vi-

Har I'en forretningsplan?

»Inden vi stiftede virksom-
heden, lavede vi en grundig
forretningsplan for at ana-
lysere savel markedet som
personerne bag samt hvilken
kapitalstruktur, der var den
optimale. Vi tog til London og
New York for at undersgge,
hvad folks opfattelse af pro-
dukterne var, for at finde ud
af, om produkterne rummer
det potentiale, som vi krave-
de for at tage dem ind i vores
sortiment,« beretter Nicholas
Meilstrup.
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Jacob Hansen (tv.), Nicolas Cosedis og Nicholas Meilstrup (th.) importerer luksusspritus, som de vil salge til den danske elite

Hvornar budgetterer | med
overskud?

»Vi budgetterede oprinde-
ligt med at na break even i
lpbet af to ar, men vi har alle-
rede pa nuvarende tidspunkt
formadet at na en omsatning,
sa vi ligger over break even.
Dette er selvfglgelig positivt,
men skyldes ogsa, at vi har
valgt at fokusere pa 'keep
costs low'« forklarer Nicholas
Meilstrup.
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en god forretning

dere er abenlyst det rigtige at
gore, Ellers kan det ikke blive
kult, og kult skal det veere. Og
husk, at 'plagiarize with pri-
de’ trives i bedste velgaende
1 den branche, sa hvis en be-
stemt gin bliver populer, vil
andre med det samme paral-
lelimportere den eller lave en
piratkopi i Polen, Sa er det jo
bare videre til det naeste nye «
forklarer Mogens Nergaard.
Han er dog ikke bange for,
at Scandinavian Distributi-
ons bliver labet over ende af
en stgrre distributer, som ser
muligheden i de dyre draber.
»Der kan hele tiden findes
nye spandende produkter,
som ikke er kendte, Nar en
stor spiller forseger at mas-
seproducere et produkt, mi-
ster produktet sin status som
noget serligt. Det er derfor
utrolig vigtigt, at de lytter til
markedet. Nar en eller anden
smart bartender nevner et
nyt brand, sa er det bare med
at rykke pa det. Det er den,
som lytter, der er foran pa
markedet. Og det kan de sto-
re akterer ikke. De kan bare

lave mere af det samme,« si-
ger han,

De unge iveerksattere har
fat i den lange ende, men et
forbedringspunkt er firmaets
navn.

»Scandinavian  Distribu-
tions er fotalt intetsigende;
Quality Booze? Quality Li-
quer? Superior Alcohol? Jeg
ved det ikke, men det ma
vare muligt at finde noget
mere sexet til en sa god ide«
lyder det fra Mogens Nor-
gaard.
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