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Lagenas afférsidé &r att: vara den ledande Kontakta oss e .
. . Vill du veta mer om Lagena, véra tjénster och vad vi
leverantdren av konkurrenskraftiga och kan géra for dig? Kontakta oss via hemsidan,
hogkvalitativa logistiktjénster till kunder www.lagena.se eller per telefon 08-500 666 00.

. ] Du kan &ven mejla direkt till var séljavdelning pa
inom dryckessegmentet i Norden. forsaljning@lagena.se.

Kunderna bestér i forsta hand av dryckesproducenter, importé-
rer och bryggerier.

Lagenas omsattning uppgar till cirka 390 miljoner kronor,
vilket innebér att Lagena har cirka 30 procent av den svenska
marknaden och dérmed &r den marknadsledande aktoren i
Sverige.

En global partner

Lagena hanterar hela distributionsflédet fran produ-
center vérlden 6ver till butiker och restauranger i hela
Norden. Huvudomradena i Lagenas verksamhet &r:
lagerstyrning, avrop, infrakt, fortullning, order/kund-
sernvice, lagerproduktion och distribution.

Sedan 2010 &gs Lagena av globalt verksamma
JF Hillebrand som sedan 1844 &gnat sig at
dryckeslogistik. | dagsléget har foretaget nér-
mare tvétusen héngivna medarbetare vid 47
kontor, vérlden 6ver, som dagligen tar ansvar
for effektiva och palitliga floden av drycker.
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Intervju med VD Per Ohagen

Utvecklingsresan:

Maratonlopp for battre
service, innovationskraft
och effektivitet

Nar Lagena
Distribution AB hosten
2010 forvérvades av
den globala dryckesdist-
ributéren JF Hillebrand
sd var det startskottet
for en forandrings-
resa. Fran starten

1995 dgdes Lagena av
Systembolaget &nda
tills JF Hillebrand tog
dver hosten 2010.

nbart ndgot ar innan den nya

dgaren tradde in pd scenen sd

hade Lagenas nyrekryterade fore-

tagsledning lyckats vénda en for-
lusttyngd verksamhet till ett vinstrikt bolag
med hog effektivitet och allt mer nojda
kunder och anstéllda. Den framgdngsrika
véndningen kom i grevens tid och var en
forutsattning for att Systembolaget skulle
kunna hitta en stark och langsiktig kopare
till bolaget.

— Nér jag blev vd i Lagena véren 2008
sa var jag beredd pa att gé in i ett bolag
som behovde utvecklas en del, men som
i grunden var stabilt och framgdngsrikt. Jag
blev darfor véldigt forvanad nér jag ganska
snart inség att bolaget befann sig i fritt fall,
sager Lagena Distributios vd Per Ohagen
med ett befriande skratt som avslojar att
han fatt perspektiv p& den tuffa perioden.

Problemen var flera och avspeglades
i en allt sémre ekonomi. Lonsamheten
rasade och i december 2008 sé& hade
resultatet pa ndgra fa ar stortdykt frén ett
plus pa 10 miljoner kronor till ett minus
pa 28 miljoner kronor. Kunderna reage-
rade forstés pa situationen. Nar det var
som allra vérst under hosten 2008 hade
kunder som tillsammans representerade
35 procent av omsdttningen sagt upp
sina avtal fér omforhandling. Situationen
blev inte béttre av att ldgkonjunkturen
slog till och paverkade valutor, efterfragan,
priser och dérmed drev p& den snabbt
tilltagande konkurrensen i branschen.

Véndningen kom snabbt

och resolut

Per Ohagen beskriver laget varen 2009
som "ganska katastrofalt’, men tillagger

att det positiva var att férandringsarbetet
rivstartade med insikten om att det enda
alternativet var att snabbt vanda skutan

pa rétt kol. Forandringsarbetet drevs pa
flera fronter och i flera dimensioner av
den nya ledningen: kundrelationerna
forbéttrades, nyforséljningen okade, fl6-
den och processer effektiviserades och
gjordes mer anpassningsbara och den
stora forlusten véndes till en hygglig vinst
under 2010. Dessutom féréndrades orga-
nisationen och det nya afférsomradet for
branschgemensamma transporter av alko-
holhaltiga drycker — XSAM — lanserades
framgangrikt.

— Nér det verkligen géller sa finns det
inte s& mycket att snacka om. Vi kavlade
upp skjortérmarna och tog tag i alla de
mer eller mindre akuta fragorna. Parallellt
sa arbetade vi med att utveckla ledarska-
pet och medarbetarskapet i organisatio-
nen, beréttar Per Ohagen.

Ett par &r senare &r situationen en
annan. De akuta fragorna har hanterats
och Lagena préglas nu av framtidstro
och ansvarstagande. Foretaget har blivit
en del i en stark global koncern dar det
finns mycket att lara och dessutom en hel
del erfarenheter att sprida till kollegor i
Hillebrand Gruppen.

"Férandring &r ett maratonlopp”
For att ytterligare bidra till battre attityder
och en positiv servicekultur sa genom-

for Per Ohagen och hans ledningsteam
regelbundna och mélgruppsanpassade
informationsmaten, systematiska dialoger
mellan chefer och medarbetare, frekvent
information om allt som sker, for att skapa
engagemang kring nuldge och framtid.
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Nagra av hans viktigaste ldrdomar av det
mer mjuka foréndringsarbetet sammanfat-
tar han i nyckelorden 6ppenhet, respekt
och kommunikation.

— Ett férandringsarbete mdste genom-
foras fullt ut, det kan liknas vid att springa
ett maratonlopp, dér det tar emot, gor
ont och &r jobbigt. Men du fortsétter &nda
for att du méste. Samtidigt med denna
mélmedvetenhet menar Per Ohagen att
det géller att vara 6ppen, lyhérd, kommu-
nicera och lata personalen vara med och
utféra foréndringen.

Det handlar till stor del om "empo-
werment” forklarar han. Det vill saga
om att ge ansvar och ha respekt for
att medarbetarna vet och kan sjélva.
Kommunikationen fran ledningen maste
samtidigt vara extremt tydlig, och ofta
krévs det att den malgruppsanpassas for
att gd fram.

Stenhard konkurrens

och snabba féréandringar

Ett forandringsarbete &r aldrig fardigt, det
ligger i sakens natur. Mélet &r rorligt, och

i takt med att ett mal uppnas sa forflyttas
malbilden. Dessutom préglas dryckes-
marknaden av en stenhard konkurrens
och en hog férandringstakt. Hogst upp pa
agendan for Lagena stdr just nu tillvéaxt,
|onsamhet och en stérkt servicekultur. Det
innebar i klartext att Lagena ska oka sin
nyforséljning, dka volymerna hos befint-
liga kunder och bredda sitt dtagande och
erbjudande. Alltsammans med I6nsamhet
och god service. For Lagena och dvriga
aktorer pa dryckesmarknaden géller det
att ta position pa en marknad som véxer
och foréandras mycket snabbt. Med aga-
ren JF Hillebrand ser Per Ohagen stora
mojligheter att vidareutveckla foretaget pa
nordisk bas, vilket bdde gynnar Lagena
och JF Hillebrand.

— Vi &r aktiva i den utveckling och
konsolidering som sker p& den nordiska
marknaden. Langsiktigt siktar vi pa att
Lagena ska vara den sjalvklara marknads-
ledaren i Sverige och férst med att erbju-
da en integrerad l6sning i Norden, séger
Per Ohagen med tillférsikt i résten.

Hans tillforsikt baseras bland annat pa
att Lagenas kunder och potentiella kunder
ger bolaget goda betyg i de kundenkéter
som genomfors. De ser Lagena som
marknadsledande, kvalitetsmedveten och
palitlig. Tillsammans med JF Hillebrand

— Ett férdndringsarbete
mdste genomfdras
fullt ut det kan liknas
vid att springa ett
maratonlopp, dér det
tar emot, gor ont

och dr jobbigt.

utvecklas Lagena pa flera fronter. Under
véren 2011 har flera framtidsinvesteringar
gjorts. Det handlar bland annat om en
rejal utbyggnad av antalet lagerplatser,
forbattringar av IT-system och inte minst
en ny grafisk profil och hemsida som
aterspeglar det nya, globala och mer servi-
ceinriktade foretaget.

Bast i klassen
Men &ven om mycket ser ljust ut, s& kom-
mer knappast marknadsléget att bli lsttare
de ndrmaste aren. Konkurrensen okar pa
3PL-marknaden och det kommer fler nya
aktoérer som vill konkurrera i dryckesseg-
mentet. Alla de stora spelarna tévlar idag
om de stora importorerna och multinatio-
nella producenter som &r verksamma hér
i Norden.

— Vi kommer att delta aktivt och offen-
sivt i den pagaende konsolideringen av

Intervju med VD Per Ohagen

marknaden och fortsétta att bygga proces-
ser som &r bdde anpassningsbara och
lean. Konkurrenstrycket okar oavbrutet
och okar kraven pa att vi ar effektiva.
Samtidigt okar dynamiken i omvérlden
vilket stéller krav pa oss att vara minst lika
snabbrorliga, séger Per Ohagen och till-
lagger:

— Med risk for att 1&ta lite kaxiga sa vill vi
vara "bést i klassen”. Den aktor som é&r en
férebild i branschen vad géller service och
marknadsutveckling. For att lyckas med
den ambitionen mdste vi vara bést pa att
skota vara kunder, ha effektiva varufléden
och processer och inte minst arbeta med
vart engagemang och véra attityder. Det
&r var utmaning!

Thomas Person ny vd for Lagena

Styrelsen i Lagena Distribution AB
har utsett Thomas Person till ny vd
fran den 1 juni 2012.

Narmast kommer han frén posten som
vd for dryckesdistributéren DLP. Thomas
Person har en méngérig erfarenhet fran
ledande befattningar i en rad bolag och
branscher. Hans huvudinriktning &r att
arbeta med forandrings och utvecklingsar-
bete i foretag med starkt fokus pé& supply
chain, dvs. inkop, produktion och logistik.
— Det kénns valdigt inspirerande att driva

Lagenas beslutsamma foréndringsarbete
vidare i riktning mot okad effektivitet, mer
kundorientering och en intensifierad tjans-
teutveckling, sdger Thomas Person.

Sedan 2008 har Lagenas ledning
genomfort omfattande férandringar och
véant en forlusttyngd verksamhet och
aterfatt marknadens fortroende. | novem-
ber 2010 forvérvades Lagena av den
globala dryckesdistributoren JF Hillebrand.
Avgdende vd Per Ohagen gar vidare till en
nyinrattad befattning som ansvarig for JF
Hillebrands satsning pa tredjepartslogistik.
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Kundenkat

Kundfokus,
engagemang
och samarbete

Lagena satsar sedan ndgra ar pa att bygga en dnnu
starkare servicekultur i foretaget. Nyckelorden ar kund-
fokus, engagemang och samarbete. Basen for det
arbetet &r program for béttre service som bendmns
"100% Lagena”. Malet &r att skapa en djup forstaelse
hos alla medarbetare for att Lagena é&r ett service-
foretag.

Service handlar om att ha ett personligt engagemang, ta ansvar for sitt jobb och
att samarbeta med sina arbetskamrater, sdger Joakim Ekstrom, forsaljningschef i
Lagena.

Han visar en bild, "Servicehjulet”, som betonar sambandet mellan engagemang,
service, forséljning, I6nsamhet och personlig utveckling.

Alla som har last bocker inom service management vet att det finns ett val
belagt samband mellan engagemang hos personalen, god service, ndjda kunder,
lonsamhet och tillvéxt, vilket i forlangningen skapar 6kade majligheter &ven for alla
medarbetare. Omvant leder negativa attityder till en sémre kundservice och kvalitet,
minskad betalningsvilja hos kunderna, kostnadsreduktion och dérmed till en svagare
tillvéaxt och lonsamhet och dérmed sémre utvecklingsmajligheter for individen. Det
blir med andra ord ett positivt eller negativt kretslopp. Precis s& enkelt &r det, men
att i praktiken f4 till det positiva kretsloppet kan vara svért och tar tid.

— Malet &r att var service ska vara bést i klassen. Vi har redan kommit en bra bit,
men att foréndra kultur och attityder &r inte enkelt och gors inte i en handvéndning.
Aven om vi alla vet hur vi ska gora sa finns det mycket som ténks och gérs av gam-
mal vana, sager Joakim Ekstrom.

100% Kundfokus — Jag bidrar till att varda, behdlla och utveckla vara kunder!
100% Personligt engagemang — Jag har ett eget ansvar for mitt arbete och att alltid gora mitt bésta!
100% Service — i levererar en Service som &r bdst i klassen!

100% Samarbete — \/i samarbetar for att na framgang!
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Peter Dannqvist

CASE: Arvid Nordquist

Kompetens gor skillnad”

Né&r Peter Dannqvist tog jobbet chef f6r Arvid Nordquists logistik och produktion var

ambitionen att styra upp, integrera och renodla flédena i verksamheten.

Sa blev det ocksa.

— Vi hade gétt fran en divisionsuppdelad verksamhet och
hade en spretig logistikstruktur med en brokig skara logistik—
och transportpartners, olika IT-system och varierande arbets-
sétt i forsorjningskedjan.

Dessutom gjordes en 6versyn av alla lager, med malet att
minska kapitalbindningen, forklarar han. Ett forsta steg blev
att séga upp alla logistik— och transportavtal for att dérefter
skapa en enklare struktur som é&r skalbar och dérmed bidra
till att stodja Arvid Nordquists fortsatta nordiska tillvaxt.

— Vara fléden hanterades tidigare av flera olika partners
trots att de hade samma mottagare. Det skapade onddigt
dubbelarbete och méanga kontaktytor. Ambitionen for Arvid
Nordquist &r att sa langt det &r mojligt arbeta med f& partners
i hela Norden — vilket géller dven inom affarsomrédet vin och
ol.

Specialistkompetens ger konkurrensférdel

Peter Dannqvist beskriver samarbetet med Lagena som ett
gott partnerskap dér dialogen é&r rak och tydlig och Lagena &r
tillmotesgéende.

— Jag ar valdigt n6jd med det samarbete som vi har med
Lagena. De forstér véra krav, har en bra kundservice och
levererar en hog kvalitet till Systembolaget, grossister och res-
tauranger, vilket ju ar det allra viktigaste for oss.

Peter Dannqvist sager att det &r viktigt att Lagena fortsétter
att utvecklas och hela tiden stérker sin specialistkompetens
och utvecklingsforméga inom dryckeslogistik.

Han understryker att kompetens gor skillnad och ger
Lagena en unikitet och styrka p& marknaden. Anda sedan
han tilltrédde som logistikdirektor i Arvid Nordqvist har han
drivit ett forbattringsarbete tillsammans med Lagena — ett
arbete som nu har burit frukt.

— Tillsammans har vi utvecklat vart samarbete pa ett mycket
bra sétt de senaste dren. Bland annat har vi fatt ett effektivare
orderfléde dér vi far en mycket béttre kontroll och uppfolj-
ning. Vért utvecklingsarbete med Lagena fungerar kanonbra.

En av de storsta importdrterna av vin och 6l

Arvid Nordquist H.A.B. &r ett nordiskt handelshus som séljer
kaffe, mat, 6l och vin till daglig varuhandel, restauranger

och systembolag. Foretaget grundades 1884 och é&r idag ett
familjeféretag i tredje generationen. Verksamheten bedrivs i
Sverige, Finland, Norge och Danmark och har cirka 160 med-
arbetare och omsétter 1,6 miljarder kronor.

Arvid Nordquist H.A.B har under aren utvecklats till en av de
storsta importérerna av vin och 6l i Sverige och Norden. | det
omfattande sortimentet finns bland annat vélkédnda varumér-
ken som Dopff, Chateau Musar, KWV, Bollinger och Fuller's.
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Lagenas kundunders6kning

2011:

39

2012:

Hur vérderar du samarbetet med Lagena? (1-5)

Lagenas kundundersokning 2011:
— Forbdttringsarbetet ger resultat

Varumarket Lagena
forknippas med
nyckelord som:

kompetens,
trygghet,
palitlighet,
sdkerhet
och kvalitet.

Resultaten av Lagenas kundenkét for 2011 visar entydigt att Lagenas
kunder ger hogre betyg pa alla delomrdden. Undersokningen ger alla
medarbetare i foretaget ett kvitto pa att det idoga forbéttringsarbetet
slar igenom i den dagliga upplevelsen av Lagena.

Pa en femgradig skala ger kunderna Lagena
betyget 4,2 vad galler hur samarbetet varderas
pa en 6vergripande nivé. (Hur varderar du sam-
arbetet med Lagena?). Ett riktigt bra betyg med
andra ord och en pétaglig okning frén forra érets
totalbetyg, som blev 3,9.

Generellt far Lagena okade betyg och &ven
detta ar far sétter kunderna sérskilt hoga
betyg vad géller den personliga kontakten
med Lagenas kundansvariga, l4ttheten att nd
personalen samt leveranskvaliteten gentemot
Systembolaget. En betydande forbéttring kan
aven noteras vad géller kundernas upplevelse
av konkurrenskraften i Lagenas erbjudande.

Nagot lagre betyg ger kunderna for Lagenas
formdga att komma med nya kreativa forslag
pa lésningar samt for fakturornas tydlighet. Men
jamfért med den métning som gjordes 2010
har synen pa fakturornas tydlighet och korrekthet
forbattrats rejalt.

Kraftig 6kning av positiv image
Undersokningen visar dven att bilden av Lagena
ar tydlig och positiv. Varumarket Lagena forknip-
pas med nyckelord som: kompetens, trygghet,
palitlighet, sékerhet och kvalitet. Generellt note-
ras en kraftigt okad positiv bild/image séval hos
befintliga kunder som hos tidigare kunder.
Lagenas nya &gare sedan slutet av 2010,
JF Hillebrand, &r val kénd bland kunderna och
nastan alla respondenter i undersékningen
menar att JF Hillebrand kommer att paverka
Lagenas utveckling till det béttre.
Undersokningen visar otvetydigt att det forbatt-
ringsarbete som bedrivs i Lagena sedan ett par
ar redan har levererat tydliga resultat som dter-
speglas i kundernas attityder.
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Lagenas kundundersékning

Manga starka sidor
Pa frdgan om vilka som &r Lagenas starka sidor framholl kunderna i 6ppna svar en rad
styrkor, som sammantaget ger en tydlig bild. Ndgra av dem presenterar vi stolt nedan:

ng av
o aniserade, Crod \«a;&ﬁ{; Su,y\dk.
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“Skruktur, organisation och pa senare
kid mycke& serviceorienterade!!!”

Fler citat fran undersékningen:
» “Punktlighet i leverans sékerhet rétt artiklar i leverans fér snabba besked kunnigt
och mycket trevligt bemotande frén personalen”
= “Gor sitt jobb pa ratt satt med lite kross eller svinn”
» "Véldans trevliga medarbetare” Y
= "Nérhet och 6dmjukhet infér kund” Pr()
» "Hog service nar det giller svarstider och hantering” fes‘géo
= "Hela kedjan med hamtning/inlev och slutdistribution. Acceptabel prisniva totaltc’ch 8 .
sett om man ser pa hela kedjan” OICc(é
= "Erfarenhet och kunskap i sin bransch”
= "Ordning och reda, vélfungerande rutiner, trygghet”
= "Véldigt bra kundsupport. Alltid nagon att prata med och som gor sitt basta for
att hjélpa till"
= "Kundfokuserad, lyssnande, strévar efter att utvecklas. Duktiga pd sjdlva basverk-
samheten; inbound, lagerhallning, outbound. Bra kundservice med tanke pa
snabb é&terkoppling, villighet att hjalpa till"
= "Hjalpsamma och snabba, bra kundkontakt med bra personal”
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Utveckling

Clas Ohlson benchmarkar
Lagenas logistik

— Vi har investerat miljardbelopp i var distributionsanléggning de senaste dren och
vi arbetar hela tiden for att bli béttre och effektivare genom att lara av andra.

Det sager Hékan Solarfs, som ar logis-
tikchef p& Clas Ohlsons nya utbyggda
distributionscentral i Insjon, i samband
med ett besok pa Lagenas distributions-
central i Jordbro. Hakan Solarfs forklarar
att det &r en del av "Clas Ohlson-andan”
att vara 6dmjuk, nyfiken och léra av andra.
Redan for ett &r sedan besoktes Lagenas
anlaggning, och denna géng var avsikten
att férdjupa utbytet och titta nérmare pé
Lagenas tullhantering, ankomstkontroll,
tidslossning och det systemstéd som han-
terar flodena.

— Vi blev mycket imponerade nér vi var
hér senast. Nu tar vi detta ett steg till och
lar oss lite mer, séger Hakan Solarfs och
tillagger att Clas Ohlson inhamtar kunskap
fran flera av kollegor i manga branscher.

— |dag har vi fatt léra oss mer om
Lagenas I6sning med tidlossning och
slottider av ankommande gods. Lagenas
|6sning &r oss att man med smd medel
och rétt styrning kan géra mycket. Vi har
aven tittat pa hur Lagena jobbar med
sitt tullager och har fatt en hel del tips
och idéer kring det, séger Hakan Solarfs

— Fér oss precis som fér
Lagena dr lagerhantering och
logistik avgérande for var kon-
kurrenskraft, bland annat efter-
som logistiken stdr fér en stor
del av vdr kostnad.

Hakan Solarfs, logistikchef pa
Clas Ohlson

som besokte Lagena tillsammans med 8
kollegor frén Clas Ohlsons godsmottag-
ning, import- och exportfunktioner samt
IT-avdelning.

Logistik som

bygger konkurrenskraft

Hela varuflédet fran sourcing och inkop till
logistik, distribution och kundmétet i buti-
kerna &r Clas Ohlsons framgangsrecept.
Under de senaste aren har omfattande
investeringar gjorts i logistiknavet i Insjon.
Senast investerades 6ver en halv miljard i

en ny sorteringsanlaggning och ett utbyggt
helautomatiserat hoglager som samman-
taget gor anlaggningen till en av Nordens
mest moderna och effektiva.

— For oss precis som for Lagena dr
lagerhantering och logistik avgorande for
var konkurrenskraft, bland annat eftersom
logistiken star for en stor del av var kost-
nad. Det géller att halla kostnaderna laga
och samtidigt se till att varuflodet hela
tiden effektivt fyller pa véra butiker och
sékerstéller att ratt varor finns pa hyllan
nar kunden ska gora sitt kop, forklarar
Hakan Solarfs pé klingande dalmal.

CLAS OHLSON

Omsdittning: 5,8 miljarder SEK
Anstdllda: 4 000 varav 300 i
lagret i Insjon

Butiker: 148 stycken i Norden
och Storbritannien
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www.lagena.se

Lagenas nya hemsida har en uppdaterad och éverskdadlig layout.

Lagenas nya hemsida dr bade
snyggare och mer funktionell!

Sedan Lagena forvérvades av JF Hillebrand
har gradvis bolagets hemsida

— www.lagena.se — och grafiska profil
utvecklats. Den nya hemsidan har fatt saval
en layoutmaéssig fornyelse och férandring
som en innehéllsméssig utveckling.

Enkelhet och 6verskadlighet

Den nya webben innehdller foretagsinforma-
tion om Lagena och JF Hillebrand, ldsvérda
kundcase, tjanstebeskrivningar, miljéin-
formation, nyheter och kontaktuppagifter.
Alltsammans enkelt och 6verskadligt
presenterat och strukturerat.

Dessutom nér du via den nya
hemsidan inloggningssidan till var

effektiva kundportal, Kylix.

Lés mer om Kylix pd sidan 16.
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Lagena och miljon

Miljoeffektivitet i alla led

Som den marknadsledande aktéren for dryckesdistribution ar det naturligt for oss

att dven vara miljdledande. Att arbeta med miljoforbattrande dtgérder handlar i hog

grad om att minska resursanvdndningen i verksamheten, vilket dven &r gynnsamt ur

kostnadssynpunkt och dérmed till nytta for alla véra kunder.

Lagena ér ett miljosmart foretag som é&r certifierat i enlighet
med ISO 14001. Certifieringen omfattar marknadsforing,
forsaljning och utveckling av nationella och internationella
logistiktjanster, s& som lager, distribution och informationstek-
nologi i en tredjepartslosning.

Alla goda ting ar TRE

| hela vart flode — bade internt och externt — fokuserar vart
miljdarbete pa de tre omradena Transporter, Restprodukter
och Energi, TRE.

Transporter — hér arbetar vi med att minska de transport-
relaterade utsldappen av koldioxid. Viktiga dtgarder ar att 6ka
fylinadsgraden i samband med transport samt att anlita
enbart miljogodkénda transportérer och att omsorgsfullt vélja
transportslag. Vi arbetar standigt med att minska andelen last-
bilstransporter i Lagenas importfloden, och véljer nar det &r
mojligt att transportera med tag, bat och kombitransporter.

Faktum &r att redan i dagsléget dominerar sjo- och jamvags-
transporter i Lagenas verksamhet. Tillsammans svarar sjo och
tag for 78 9% av den totala transportvolymen. Végtransporter
star for 6 % och kombitransporter for 16%.

Restprodukter — vi omhéndertar alla restprodukter och
arbetar intensivt for att minska allt osorterat avfall. Exempelvis
ateranvénds, repareras eller energiétervinns alla trasiga last-
pallar. Vi jobbar ocksa med att begrénsa vér forbrukning av
papper och med att omhéanderta och atervinna returembal-
lage, exempelvis kartonger i wellpapp.

Energi — att minska forbrukningen av el och varme i alla
véra lokaler och anlaggningar ar en sjélvklarhet for oss.
Sammanlagt disponerar Lagena 24 000 kvadratmeter kon-
tor och lagerytor i Jordbro, strax séder om Stockholm. Var
moderna distributionscentral/lageranldggning ar energieffektiv
och uppfyller de krav som stélls for KRAV-mérkt vin.
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Lagena och miljon

"Lagenas ambitiosa miljoarbete oerhort viktigt for oss”

Miguel Torres &r en av Spaniens stérsta och mest respekterade vinproducenter, med vingérdar i Spanien,
Chile och Kalifornien. Foretaget &r &ven omtalat fér sitt miljdarbete. 2010 fick Miguel Torres ett kvitto pé sitt
mélmedvetna arbete: utmérkelsen “"Green Company of the Year” som utdelas av branschtidningen Drink

Business.

— Vi arbetar for en god miljé och energieffektivitet i varje led i féradlingskedjan. Exempelvis med energi-
effektiv produktion, ateranvéndning av vatten, miljovénliga flaskor och naturligtvis dven transporter, séger
Javier Garcia, som dr logistikchef pa Miguel Torres Sweden, som &r koncernens svenska dotterbolag.

Miljdarbetet bedrivs till stor del inom ramen for projektet “The Torres & Earth project”, som beskrivs som
"a pioneer in environmental responsibility” av FNs klimatorganisation RTCC, Responding to Climate Change

Organization.

— Mot bakgrund av Miguel Torres engagemang fér klimat och milj6 sé &r Lagenas ambitiésa miljdarbete

Elbil fér distribution som anvénds
av Miguel Torres.

oerhort viktigt for vart samarbete, nu och i framtiden, sager Javier Garcia.

LAGENAS KUNDER

IT & Kommunikation

Avrop och
lagerstyrning
Infrakt

Order
Kundservice

LEVERANTOR

= Sj6- och tag (78%)
= Kombitransporter (16%)
» Samlastning

= Samordning
= Papperslosa digitala
granssnitt/dokument

Samlastning och samdistribution

Genom Lagenas division XSAM samdistribuerar vi stora
mangder alkoholhaltiga drycker till Sveriges alla system-
bolagsbutiker samt till restauranger. XSAM ansvarar for
planering och samordning av allt det som samdistribueras
via vara 17 strategiskt beldgna cross-docking terminaler.
Samdistributionen tillsammans med véra branschkollegor
innebar att alla medverkande drar nytta av volymfordelar.

Miljéarbetet utvecklas
XSAMs afférsidé &r just att erbjuda miljoeffektiva transporter
genom ett omfattande natverk av underleverantorer.
Ménadsuvis sker en insamling och redovisning av verksam-
hetens emissioner och bréansleédtgang, och alla fordon som
anvands av XSAM ska minst ha miljoklass EURO 3.
Tillsammans med Lagenas nya &gare JF Hillebrand kom-
mer nya verktyg utvecklas fér méatning och presentation av
alla vara utslapp fran transporter. Redan idag redovisas dessa

Returer & reklamationer

Distribution

Lagerproduktion

MOTTAGARE

N

= Energioptimering
» Ateranvandning
» Atervinning

= Miljogodkanda transportorer

* Fyllnadsgrad

= Samdistribution med
branschkollegor

uppgifter for alla sjétransporter pé& JF Hillebrands hemsida,
www.jfhillebrand.com.

Strategisk leveransplanering

och kraftfullt systemstod

Inom Lagena bedriver vi en strategisk leveransplanering
med syftet att maximera vdr grad av fraktkonsolidering och
minimera antalet leveranstillfallen per mottagare. Dessutom
har vi investerat i ett kraftfullt systemstod for optimering av
pallplatser i lager samt for att optimera antalet pallplatser vid
distribution. Vi foljer [dpande upp antalet kolli per pall for att
sékerstélla en hog fylinadsgrad.
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Utveckling

Joakim Ekstrém och Susanne Bergman

Nytt kundavtal och prisstruktur
utvecklat med kunderna

Sedan i borjan av 2012 har Lagena
utvecklat sina kundavtal och priss-
trukturen. Arbetet har genomférts

i ndra samarbete med ett sju kun-
der samt ytterligare nagra potenti-
ella kunder. Resultatet ar ett myck-
et enklare kundavtal och en tydlig
och l&ttforstaelig prisstruktur med
férre parametrar. Och de medver-
kande kundernas reaktioner blev
mycket positiva.

— Man kan séga att kunderna har fungerat
som en mycket aktiv referensgrupp, dar
vi forst arbetade fram tankar och forslag
som vi sedan har utvéxlat gemensamt tills
det har blivit vart gemensamma doku-
ment, sdger Susanne Bergman, som har
drivit arbetet i Lagena.

Forenklar relationer och forséljning
Kollegan Joakim Ekstrom, forséljningschef
i Lagena, menar att det nya underlattar
hans arbete avsevart.

— Vdra gamla avtal och prisstruk-
turen rimmar véldigt illa med den
nya,serviceinriktade kultur som Lagena
praglas av idag. Att ha det nya pa plats
underlattar savél i relationerna med
befintliga kunder som vid nyférséljning.

Det nya avtalet &r inte bara framtaget
som ett gemensamt dokument, det &r
aven dynamiskt, det vill séga en grupp
kunder kommer &ven fortsattningsvis att
vara med och paverka hur avtal och pri-
ser utvecklas.

XSAM — klimatsmart och
kostnadseffektiv samdistribution

Lagenas satsning och etablering av
divisionen XSAM har sedan starten
2007 blivit en rejél framgéng pa
marknaden f6r dryckesdistribution.
Affarsidén &r att hjélpa kunderna
att 1dngsiktigt fa kontroll pa sin mil-
jopéverkan och sina distributions-
kostnader, och darigenom véanda
individuella konkurrensnackdelar
till gemensamma marknadsfor-
delar. Idén &r kort sagt att genom
samdistribution erbjuda klimats-
marta och kostnadseffektiva dryck-
estransporter.

Utifrdn 17 cross-docking terminaler sprid-
da over Sverige opererar XSAM en effektiv
samdistribution pa uppdrag av 6 kunder,
som arligen séljer och distribuerar 210
miljoner liter drycker, varav merparten till
Systembolaget.

Storst leverantor till Systembolaget
— Femtiofem procent av allt som levere-
ras till Systembolaget gar via oss och vi
levererar dessutom betydande volymer till
grossister, dagligvaruhandel och restau-
ranger, sager Hans Karlsson, divisionschef
for XSAM sedan 2010.

Slimmat och klimatsmart

XSAM &r en resurseffektiv och slimmad
organisation. Utdver Hans Karlsson arbetar
6 personer i affarsomradet. Ovriga enga-
gerade &r de femton underleverantorer
som utfor det operativa logistik- och
transportarbetet. For att uppnd en sé lag
miljopaverkan som majligt konsolideras
kundernas gods redan vid upphamtning.
Dérefter sker ytterligare konsolidering i
samband med vidare distribution.

L&s mer om XSAM pa www.xsam.se
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Concha y Toro Sweden
vixer med organiska viner

Ar 1883 planterade Don Melchor
de Concha y Toro sina forst vin-
rankor i den numera s omtala-
de Maipodalen i Chile. Rankorna
kom frén Bordeaux och valet

av plats foll pa Maipo eftersom
dalen ligger skyddad och i dvrigt
har utmérkta férhéllanden for
vinodling.

Det lilla familjeforetaget véxte snabbt.
1933 blev ett betydelsefullt ar d&
foretaget introducerades pa Santiagos
aktiemarknad, samtidigt som den forsta
lasten med vin avgick mot Europa. Idag
&r Vifia Concha y Toro Chiles storsta
vinproducent och en av de storsta i
vérlden, med en produktportfolj som
innehdller de valkénda varumérkena
VifiaMaipo, Casillero del Diablo, Sunrise,
Trio, Trivento och &ven fine wines som
Don Melchor, Trivento Eolo och Golden
Reserve, Marques de Casa Concha och
Vifia Maipo Gran Devocion.

Concha y Toro Sweden &r namnet
pa foretagets svenska dotterbolag, som
bildades i slutet av 2008 och sedan
dess framgangsrikt importerar, distribu-
erar samt marknadsfor viner fran Chile,
Argentina och USA.

— Vi koper véra produkter frén fem
huvudleverantorer; Concha y Toro, Vifia
Maipo, Trivento, Fetzer Vineyards och

Emiliana. Concha y Toro &r den andra
storsta vinproducenten i vérlden i ter-
mer arealen pa egna vingérdar. Det &r
en god grund for en hog, jamn kvalitet
av révarorna och vinet, sager Linda
Karlsson som &r logistikchef p& Concha
y Toro Sweden AB. Lagena bestéller
|6pande produkter frdn dessa leveran-
térer p& uppdrag av Concha y Toro
Sweden och baserat pa prognoser.
Producenterna tillverkar dérefter mot
order och Lagena bokar transport och
avropar fran leverantor. Lagena tar in
godset, lagrar och skoter leveranserna
ut till slutkund.

— Med Lagena har vi en partner
som kan ta ansvar for hela kedjan,
fran inkopsorder till kundorder och

utleverans till slutkund. For oss ar det
viktigt att Lagena har en hég kunskap
och know-how om branschen samt en
proaktiv installning och en vilja att hela
tiden forbéttra och effektivisera, forklarar
Linda Karlsson och tillagger att hon sd
har langt &r nojd med partnerskapet.

— Lagena lyssnar pa vdra behov och
driver fragor och projekt som é&r viktiga
for oss. | framtiden blir en stor fréga for
oss att hitta ldsningar som kortar de
totala ledtiderna. Bade produktionstiden
hos leverantérerna, men dven de langa
transporttiderna.

CONCHA y TOr O SWEdEN AB

grundades 2008 med ett produkt-

)

Bola

utbud

serat pa producenterna Concha y

i

Toro, Vifia Maipo and Trivento. Den svenska

marknaden &r sedan 1a prioriterad och

med etableringen ville f6 komma nér-
mare kunderna och den lokala marknaden.
P& sa vis har de kunnat utveckla och lansera
nya och spannande produkter som har tagits
der 2012

Toro Sweden AB bérjat samar-

mycket val emot av kunderna. U
har Concha y
bete med tvé av de mest vélkdnda ekologiska

producenterna for vin pa ekologiskt odlade

druvor; Fetzer och Vifiedo Emiliana

vilket

gor det majligt att mata en 6kac

erfrdgan pa ekologiska viner, Fair Trade

produkter och ekologiska viner samt

ansvarsfullt foretagande,"CSR".

Nystartade Henkell & Co Sverige
valde Lagena som logistikpartner

Henkell & CO Sverige AB, som

ar ett nystartat dotterbolag till
vélkénda tyska Henkell Group,
slét under 2011 ett flerarigt sam-
arbetsavtal med Lagena.

Henkell startade upp sin svenska verk-
samhet i januari 2011 och férhandlade
dérefter intensivt med ett antal dist-
ributérer, innan valet slutligen foll pa
Lagena.

— Det kénns mycket bra att vi har
startat ett samarbete med Lagena.
Avgorande for vart beslut var Lagenas
hoga kvalitet och service i kombina-

tion med en konkurrenskraftig prisnivé.
Andra viktiga beslutsfaktorer &r att vi
kommit Gverens om att arbeta med
sténdiga forbéttringar och bygga in en
dynamik i vart samarbete, sager Mats
Andersson, vd i Henkell & CO Sverige
AB.

Henkell & CO Sverige AB &r en av
Lagenas storsta kunder. Med vélkanda
storséljarna Henkell Trocken, Chapel
Hill och Torley &r Henkell & CO Sverige
AB en stor aktor pa den Svenska mark-
naden samt den marknadsledande
aktéren inom segmentet mousserande
viner.

Samarbetet innebér att Lagena ansva-
rar for Henkell & CO Sveriges lagerhall-
ning och distribution inklusive ett antal
vérdeadderande tjanster. P& sikt ar
ambitionen att ytterligare vidga samar-
betets innehdll och omfattning.

Henkell & CO Sverige AB &r ett helagt
dotterbolag till den tyska producenten
Henkell & CO International. Det svenska
bolaget startades 2010 och bérjade
fungera som importor i bérjan av 2011.
Henkells mest vélkdnda varumarken
ar det mousserande vinet Henkell
Trocken, Chapel Hill och Torley.

Aktuellt
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Kylix

— En awdgning dr hela tiden att
bygga ett system som passar
alla vara kundtyper oavsett
storlek och IT-resurser.

Smarta kundportalen Kylix

Kylix &r namnet pa Lagenas kundportal — ett webbaserat system som gor det mojligt
for kundernas personal att fa ¢verblick 6ver sina inkép, lagersaldon, kundorder och en
hel del annat. Trots att Kylix har funnits sedan slutet av nittiotalet &r Lagena fortfaran-
de ganska ensamt om att erbjuda marknaden en smart och enkel kundportal, utfor-
mad med och for kunderna. Redan nér Kylix lanserades blev det en stor framgéng,
berédttar Lagenas IT-chef Mats Sjostedt.

— Nér vi lanserade Kylix var ambitio-
nen att férenkla béde for oss och for
kunderna. Vi ville minimera en massa
vardagsarbete, exempelvis fragor om
vad status om inképsordrar och lager-
saldon genom att gora det majligt for
kunderna att soka information pé& egen
hand, séger Mats Sjostedt, som var ini-
tiativtagaren till Kylix och sedan dess en
av eldsjélarna bakom l&sningen.

Utvecklas I6pande och far mer

funktionalitet

Under érens lopp har Kylix utvecklats

och fatt en allt storre funktionalitet.
Idag kan kunderna bland annat regist-

rera kundorder och hantera returer

och reklamationer i Kylix. Systemet

ger dessutom leveransinformation och

statistik om bland annat servicenivéer,

lageromséttning och detaljerad infor-
mation om vad som har levererats till
Systembolaget.

— En awvégning &r hela tiden att
bygga ett system som passar alla
vdra kundtyper oavsett storlek och
[T-resurser. Ambitionen &r inte att
bygga ett komplext system med mas-
sor av funktionalitet utan att gora var-
dagsarbetet enklare och effektivare for
bade oss och vara kunder.

Mats Sjostedt ser en framtid for Kylix i
manga ar framover, eftersom systemet
hela tiden utvecklas och férbattras i
ndra dialog med kunderna.

— Vi har manga idéer om hur kun-
derna skulle kunna utfora &nnu mer
i Kylix, till nytta for var gemensamma
effektivitet!

KyLIX | SAMMANFATTNING

Kylix underléttar vardagen for anvandarna
och for Lagena och erbjuder bland annat
foljande funktionalitet:

= Realtidsinformation om saldo, inleve-
ranser, reklamationer, Systembolags-
prissattning m.m.

» Orderlaggningsmoajlighet, via web eller
affarssystemskoppling.

= Koncernmadssig gemensam registrering av
order for samtliga bolag.

» Flaskplocksavrundning.

= Statistik, dvs. ackumulerad information i
en méangd olika sammanstéliningar.

= Rapportarkiv, ett stort urval av olika
rapportmojligheter.

= Informationskanal med info frén Lagena.
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VD Claes Lindqvist och Kerstin Green, logistikansvarig i Vingruppen

til m

jardféretag

Fran hobbyverksamhet

Vingruppen é&r en av vinbranschens tre ledande importérer med en omséttning

narmare en miljard kronor. Bolaget féddes 1992 som ett litet hobbybolag. Vid den

tidpunkten var foretaget endast vinagent, men blev dven importor av ddla drycker

i samband med avregleringen av importmonopolet. Vingruppen har varit kund hos

Lagena &nda sedan starten 1995.

— For oss &r lyhérdhet, serviceinriktning
och informationshantering det absolut
viktigaste. Har upplever vi att Lagena
&r béast p& marknaden, séger Claes
Lindkvist. Kollegan Kerstin Green, som
ar logistikansvarig i Vingruppen, nickar
instammande.

Informationssystemet Kylix &r definitivt
en konkurrensférdel for Lagena, efter-
som det ger oss koll p& var tillganglig-
het i realtid. Vara omfattande floden
och stora lagervérden gor att vi maste
ha ett system som vi verkligen kan lita
pa, och det har vi i Kylix, sdger hon.

"Med Lagena vet vi

att logistiken fungerar”
Vingruppen &r i dag en koncern som
bestér av sex bolag som gemensamt
erbjuder systembolaget, restauranger,

hotell och cateringforetag ett brett sorti-
ment av vin i alla prissegment.

For Vingruppens kunder kan betydelsen
av logistiken knappast éverdrivas séger

Claes Lindkvist.

— Att leverera ratt varor, i ratt tid och
pa rétt plats &r oerhort viktigt. Att hélla
ett brollop men inte f& leverans av vinet
till middagen &r inte sa kul, eller om en
leverans sker till fel lastkaj nér grejorna
ska till systembolaget, sdger han med
ett skratt.

— Med Lagena kénner vi kort sagt en
trygghet i att logistiken verkligen funkar.

Utvecklingsférméga

Vingruppens tre egna logistiker lagerstyr
sjalva och bevakar kontinuerligt det
omfattande leveransflédet, som bestar
av cirka tusen artiklar. Utmaningen &r

att i samarbete med Lagenas personal
sakerstélla en hog omséttningshastig-
het, en god transportekonomi samt
krav pa hog kvalitet och miljchénsyn.
Lagenas primédra ansvar &r att hantera
infrakter, fortullning, lagerhélining samt
distribution till Vingruppens kunder.

Vingruppen anlitar Lagena fér
infrakt, fortullning, lagring,
produktion av expopallar samt
for distribution och vissa 6vriga
virdeadderande tjénster, sGsom
ommdrkningar, applicering av
stickers m.m. Vingruppen anvdn-
der dven Lagenas system Kylix
mycket aktivt for hantering av
sina stora och allt mer komplexa
fléden.

Vingruppen
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Amka

Anders Fredriksson, vd for AMKA Sverige

Fran garageforsaljning till
ledande nordisk vinimportor

Som s ofta i vinvarlden sa borjade alltsamman

som en hobby och ett stort vinintresse.

1978 borjade Ann-Marie Sendergaard
att importera vin i liten skala. Namnet
pa verksamheten — AMKA — var helt
enkelt en forkortning av Ann-Marie och
Karsten, den senare make och delédgare
i bolaget. | bérjan séldes de importera-
de produkterna hemma i garaget, men
efterhand véxte verksamheten och1992
anslot sig sonen Frank.

Mycket har hént under aren. Idag ar
familjeforetaget en stor vinimportér
med verksamhet i Danmark, Norge,
Sverige, Finland, Island, Estland,
Lettland, Litauen, Polen, Portugal och
Tyskland.

— Malsattningen ér att vara en erkénd
kvalitetsleverantor som héller humana
priser, och véxer med god ekonomi,
konstaterar Anders Fredriksson, vd for
AMKA Sverige sedan ett antal ar.

AMKA bérjade med att importera
spannande viner fran nya varldens vin-
lander. Redan frdn start blev det ménga
viner fran Chile, Sydafrika, USA och
Australien. Numera é&r portféljen bred-
dad och innehéller dven ett flertal viner
fran de europeiska vinlanderna.

Snabb tillvéxt i norra Europa
En effektiv och palitlig logistik ar
en homsten i AMKAs verksamhet.

Logistikfunktionen &r centraliserad och
finns pa huvudkontoret i Randers i
Danmark, dédr 65 anstéllda arbetar med
logistik, ledning, marknad och ekonomi.
— Danmark &r den naturliga hem-
mamarknaden, men vi vaxer snabbt pa

- Mdlsdttningen dr att
vara en erkdnd kvalitetsle-
verantér som hdller huma-
na priser, och vixer med

god ekonomi.
Anders Fredriksson,
vd for AMKA Sverige

6évriga marknader. | Tyskland dér vi bara
funnits i ett och ett halvt ar &r vi redan
27 anstéllda och vi vaxer i princip pa
alla vara marknader. Det svenska bola-
get ar tillsammans med det tyska den
storsta utanfor Danmark och tillvéxten
&r god.

Anders Fredriksson hamnade i AMKA
efter en lang karriar inom handel. Bland
annat har han varit ansvarig for inkop
och logistik i SAS Trading, blev senare

chef for Spendrups vinhandel och var
dérefter ndgra ar i Vin & Sprit i ledande
befattningar.

Satsar pa e-handel

AMKA har sedan lange varit duktiga pa
e-handel och e-handelskanalen &r prio-
riterad for framtiden. | Danmark opere-
rar AMKA via Jysk Vin (jyskvin.dk) och

i Sverige bedrivs verksamheten under
namnet e-wine.

— Vi har en struktur som &r idealisk
for e-handel i Norden. Vi har ett logis-
tikcenter i Danmark som redan skéter
all e-handel for den danska markna-
den. Logistiken for e-handel ser lite
annorlunda ut med mycket styckplock
och handarbete. Allt detta gors redan i
vért lager i Horning i Danmark, berattar
Anders Fredriksson.

— Har i Sverige tror vi mycket pa
e-handeln. Vi har en hoég e-handels-
mognad och en geografi och begrénsad
tillgénglighet som gor det intressant for
manga att kdpa via natet, séger Anders
Fredriksson med tillforsikt i rosten.
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Seminariet 2012

E-handel med
alkoholhaltiga drycker

eminariet "E-handel med alkohol?” inleddes med

en intervju med Postens e-handelsexpert Arne

Andersson. Syftet var att fa koll pa vad som hander

inom e-handelsomrédet i allménhet och resonera

kring hur e-handeln av alkoholhaltiga drycker kan
komma att utvecklas framéver. Ame Andersson bérjade med att
for sakerhetsskull forklara vad e-handel egentligen ér.

— Man kan tala om e-handel mellan féretag, mellan foretag och
konsumenter och mellan konsumenter. | detta sammanhang &r
det e-handeln mellan féretag och konsumenter som é&r det intres-
santa. Definitionen av e-handel kan ségas
vara att sjélva kopet sker pa nétet, forklarar
Arne Andersson.

Vilka produkter ar da storst inom e-han-
deln. Ja, enligt Postens senaste eBarometer
&r fortfarande de storsta omradena klader
och skor, bocker och hemelektronik.

E-handeln véxer fortsatt starkt. Under 2011
med drygt tio procent, men fortfarande upp-
gar e-handeln till ganska blygsamma 27,5
miljarder kronor (konsumenthandel), vilket
trots allt &r forhallandevis lite i jamforelse
med den totala butikshandeln som é&rligen
omsatter narmare 600 miljarder kronor.

"Multichannel retailing”

Arne Andersson sldr ett slag for det som med ett modeord kall-
las multichannel retailing. Vad det handlar om i praktiken ar att
detaljister kompletterar sina butiker med flera kommunikations-
och forsaljningskanaler och later dessa samverka och integreras.
Kanaler som Arne Andersson framhéller som viktiga som kom-
plement till den traditionella butiken &r i forsta hand e-handel/e-
butik, mobiltelefoni, lasplattor, prisjgmforelsesajter och olika
sociala medier, det vill séga bloggar och liknande fenomen.

— Jag tror stenhdrt pd multichannel retailing. Vi ser nu att allt fler
svenska kedjor satsar pa fler kanaler &n den traditionella fysiska
butiken. Konsumenterna vill ha strsta mojliga tillgénglighet och
det betyder att butikskedjorna méste finnas i fler kanaler, séger
Arme Andersson.

Hur ser dd Arme Andersson pa fenomenet alkoholhaltiga drycker
pa nétet? P& senare tid har denna handel synts allt mer med olika
vinklubbar och andra initiativ. Val medveten om att frégan ar kon-
troversiell svarar Arne Andersson att han ser logistiska svérigheter
med denna typ av e-handel.

— Det &r en kostsam och ganska krdnglig logistik att hantera.
Fragan & om konsumenterna kommer att vara beredda att betala
vad det kostar. Hur systembolaget hanterar frégan kommer sékert
att vara avgorande for hur e-handel med alkohol och hemleve-
ranser kommer att utvecklas i Sverige, spekulerar Ame Andersson.

Amka lanserar e-wine
Om Arme Andersson var tveksam till e-handel med alkohol sa &r
Amka Sverige ABs vd, Anders Fredriksson, betydligt mer positiv.
Under november 2011 lanserade det danska moderbolaget
Amka sajten e-wine, som vénder sig till svenska konsumenter.
— | Danmark har vi drivit e-handel sedan léange, genom verk-
samheten Jysk vin. Det bolaget har framst en vinhandel till fore-
tag, till skillnad frdn e-wine som riktar sig till konsumenter.

Anders Fredriksson berdttar att frdgan om e-handel har disku-
terats lange i Amkas ledning. Eftersom bolagets verksamhet och
logistiska hantering redan &r anpassad for e-handel och dessutom
ligger i Danmark, sa finns alla forutsattningar.

— | princip gor Jysk vin redan det som vi nu kommer att erbjuda
i e-wine. Vi har ett sortiment, en infrastruktur och alla de rutiner
som krévs for att hantera e-handel. Men det &r sant att logistiken
ar ganska svér och dyr. Att arbeta med styckplock, separata for-
packningar och sa vidare.

Ett problem som motverkar handel pa nétet &r att manga
konsumenter fortfarande tror att det &r
olagligt, menar Anders Fredriksson och
sager att det sannolikt kommer att ta lang
tid f& konsumenterna att forsta att det
inte &r olagligt att kopa alkohol utanfor
systembolaget — om det gors pa ratt satt
det vill séga.

Vénder sig till den

vinintresserade

Anders Fredriksson betonar ett e-wine

vander sig till den vinintresserade konsu-

menten. Till de som vill f& tag i varor som

man annars har svért att bestalla.

- Vara genomsnittsflaskor kommer att

kosta minst 50 % mer &n systembolagets
genomsnittsflaska. Véra produkter kommer att ligga i medelpris-
segmentet och uppét. Det blir med andra ord ingen billig alkohol
som sdljs via oss, och sékerligen inte via véra andra serisa kon-
kurrenter heller. Detta ska ses som ett komplement och alternativ
till bestallningssortimentet for de som vill bestélla spdnnande
viner som de annars inte kan fa tag i.

Vad hénder i Systembolaget?

Systembolaget har fram tills nu varit avaktande till e-handel. Med
madnga nya aktorer pa nétet sd har dock Systembolaget tydligt
deklarerat att man vill borja med e-handel och hemleverans

och detta skedde ocksé i slutet av 201 1. For Systembolaget ska
e-service ses som en kanal till som naturligt kompletterar den
befintliga butikskanalen. Man betonar &ven att satsningen gors
utifran Systembolagets grundldggande alkoholpolitiska uppdrag
och ambitionen att férena kunskap om mat och dryck och halsa.
Systembolaget har dock tydligt deklarerat att ambitionen é&r att
vara den ledande spelaren &ven pé nétet.

Stram syn pa regelverket

Systembolaget anser att dagens lagstiftning medger att en
yrkesmaéssig eller privat transportor utfor en transporttjénst at en
privatperson som for in alkoholdrycker fér privat bruk. Men dar
gér gransen. Med det synséttet vill Systembolaget betona sin
bedémning att det inte &r fritt fram for "detaljhandel via natet

i Sverige”. Man ser med andra ord e-handelskanalen som en
slags parallell detaljhandel om den inte utfors enligt nyss ndmna
regelverk. Enligt Systembolagets syn &r det heller inte majligt for
en e-handelsaktor att forlagga kundtjanst, administration, reklama-
tionshantering eller ha annan organisation i Sverige eftersom man
menar att det strider mot den svenska alkohollagen.
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Apricot

Niklas Palm-Jensen, grundare och vd i Apricot. Innan han startade Apricot 2005 var han ansvarig for Vin & Sprits agenturprodukter inom Vin & Sprit Vin.

“Till min stora f6rvaning
valde vi Lagena”

Redan ett halvar efter det att Apricot borjade samarbeta med

Lagena syntes stora effekter av det nya logistiksamarbetet.

— Vara processer har blivit effektivare,
kostnaderna har reducerats och lager-
omséttningshastigheten har okat, sager
Niklas Palm Jensen, grundare och vd i
Apricot. Han beréttar att valet av Lagena
var ganska otippat fran borjan.

— Nér vi gick ut och gjorde en forfra-
gan vénde vi oss till ett flertal aktorer.
Lagena fanns med som en ténkbar
men inte sarskilt trolig kandidat, efter-
som vi var fargade av att ndgra kunder
hade lédmnat Lagena. Till min stora for-
véning valde vi till slut Lagena, beréttar
Niklas Palm-Jensen med ett skratt.

Rétt attityd och starka resurser
P4 frégan om vilka Lagenas framsta
egenskaper &r funderar Niklas Palm-
Jensen en stund och svarar att det &r
kombinationen av rétt attityd och goda
resurser.

— Lagena har en modern och effektiv
logistikanlaggning och en stark &gare.
Det é&r viktiga egenskaper. Men det allra

viktigaste for oss &r att personalen pa
Lagena har en serviceinriktad attityd
och en omsorg om vara produkter.

Men kostnaden dé&? Niklas Palm-
Jensen erkanner att &ven Lagenas
kostnadsbild var fordelaktig, men
understryker att kostnaden bara &r en
av flera viktiga parametrar vid val av en
logistikpartner.

— Kostnader é&r alltid viktiga, men
givet att vdr logistikpartner ar hyggligt
konkurrenskraftig pa kostnadssidan ar
det absolut viktigaste att de &r lyhorda
och kreativa, vilket Lagena ar.

Tar ansvar fran bestallning till
leverans
Niklas Palm-Jensen betonar att samar-
betet mellan Apricot och Lagena base-
ras pa klassisk specialisering, dér var
och en &r expert inom sitt omrade.

— Vi &r duktiga pa vin och andra
alkoholhaltiga drycker. Lagena &r exper-
ter pa dryckeslogistik. For oss &r det

sjalvklart att var och en ska dgna sig at
sin kdrnkompetens. Darfor ar det var
ambition att Lagena ska ta ansvar for
sa mycket som mojligt i processen fran
bestéllning och avrop till leverans, kon-
staterar han.

| Lagenas uppdrag ingér ddrmed att
utifrén Apricots prognoser skéta avrop,
upphandla transporter, boka transporter,
hantera dokumentation, fortulining,
skata lagerhantering och distribution
samt inte minst att sakerstélla att hela
flodet baseras pé korrekt information
och fungerar problemfritt.

Apricot anlitar Lagena for infrakt,
fortullning, lagring, produktion av
expopallar samt for distribution
och vissa administrativa tilldggs-
tjdinster.
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Stefan Christiansson, VD i Sigva

Ett gott samarbete

baserat

Vinimportoren Sigva har expanderat
ganska kraftigt sedan starten 1994.
Numera ingér dven dotterbolagen Sigva
Partner och Vinia i det véxande familje-
foretaget. Den storsta tillvaxten har skett
efter 2004, som en foljd av en mer
intensiv marknadsforing och forséljning
till Systembolaget och till restauranger
och grossister.

— Nér vi startade var vi glada entusi-
aster. VAr idé var att nischa oss med
mycket udda viner fran okénda omra-
den, men med kvalitetsleverantérer.
Det séger Stefan Christiansson som ar
VD i Sigva och som grundade foretaget
tillsammans med sina foraldrar Sigvard
och Catarina Christiansson, for ungefar
femton ar sedan.

Under drens lopp har sortimentet
breddats och fyllts pd med allt fler stor-

pa hdga

séljare, bland annat populéra Steenberg
frdn Sydafrika och Nya Zeeldndska
Saint Clair samt ytterligare ett tjugotal
produkter frén olika lander och i olika
prisklasser. Den gemensamma ndmn-
aren &r att alla produkter ska halla en
god kvalitet oavsett pris.

Sténdiga forbattringar

Stefan Christiansson inflikar att skalet till
att samarbetet med Lagena har bestétt
under femton &r &r att relationen hela
tiden utvecklas vidare och att Lagena
arbetar med sténdiga forbattringar, som
paverkar saval kostnader som kvalitet
och tillganglighet.

— For en stor aktor som Lagena géller
det att hela tiden undvika att storleken
leder till brist pa flexibilitet. Detta klarar
de bra genom att ha ratt attityd och

krav

inte lata systemet bli viktigare an kun-
derna, sager Stefan Christiansson.

Fler storséljare i sikte...

| framtiden &r planen att Sigva och
dess dotterbolag ska véxa &nnu mer
och dérmed oka sitt logistiksamarbete
med Lagena. Lénsamheten i branschen
handlar om en sak: att bli listad hos
Systembolaget och att sdlja stora voly-
mer.

Sigva anlitar Lagena fér infrakt,
fortullning, lagring, produktion av
expopallar samt for distribution.

Sigva
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Chris Wine

Heli Karvonen, logistik- och inkdpsansvarig samt Patrik Stare, VD.

"Professionell logistik
dr en overlevnadsfraga”

Det danska familjeforetaget Chris-Wine grundades 1973 av Erling Carl. Sedan dess har
foretaget utvecklats fran ett enmansféretag till en expansiv koncern med marknads-
bolag i samtliga nordiska lander samt egna produktionsanldggningar i Frankrike och

Rumanien.

— Sedan 1985 &ger vi Chateau de
Seguin, i Bordeaux och for tio ar sedan
bildade vi Villa Bonna Terra i Ruménien,
sager Patrik Stare, som é&r chef for det
svenska marknadsbolaget Chris-Wine
Sweden.

Den egna vinproduktionen &r viktig,
men Chris-Wines allra stérsta omséttning
kommer frdn import och handel med
andra producenter varlden Gver. Historiskt
har en stor andel kopts i Sydamerika,
bland annat fran Chile och Argentina.
Numera &r &ven USA och Sydafrika viktiga
leverantérsmarknader for Chris-Wine.

— Fran alla dessa l&nder &r ledtiderna
langa, allt fran tio till tretton veckor, vilket
kraver framforhallining och noggrann
planering av vdr logistik sé att vi varken
far for mycket i lager eller bristande leve-
ransformaga, konstaterar Heli Karvonen,
ansvarig for att Chris Wines inkdps- och
logistikprocesser fungerar som de ska.

Kvalitet, tillgdnglighet

och leveransforméga

— Att hantera logistiken kring viner och
andra alkoholdrycker &r en utmaning. Det
récker inte att leverera rétt vara i rétt tid
och pé rétt plats. Vi mdste &ven sékerstal-
la att varorna hanteras och levereras pa
ett korrekt sétt och att returhanteringen
fungerar, sager Heli Karvonen.

— Systembolaget &r vér i sérklass storsta
kund i Sverige och svarar for cirka 75 pro-
cent av var omsattning. Att rankas hogt i
Systembolagets sortiment &r livsviktigt och
det forutsétter att vi alltid kan leverera
och att vi gor det med hog leveranspreci-
sion, séager Patrik Stare.

Férmaga att lyssna och forbéttra
Redan 1995 nér import- och grossist-
monopolen avskaffades i Sverige sd var
Chris-Wine en av de agenter som tog
chansen att bérja képa in och sélja varor-

na sjélva. Ett samarbete inleddes med
nystartade Lagena. Men vad &r Lagenas
styrkor? Bade Heli Karvonen och Patrik
Stare tycker att det &r den professionella
kompetensen inom dryckeslogistik och
den hoga kvaliteten som avgor. Att det
dessutom finns en vilja till att diskutera
och forbéttra &r ett extra plus.

— Viljan att verkligen lyssna pa oss
och att ha en dialog ar jatteviktigt. Det
géller bade i det vardagliga operativa
samarbetet och i de samtal som vi for
med Lagenas ledning i en rak dialog om
forbattringar, speciallosningar, avtalsfrégor
och annat, séger Patrik Stare.

Chris-Wine anlitar Lagena for
lagring, produktion av expopallar
samt distribution.

22 - Flow #1 2012



Eventstyrd logistik

Absolut anlitar Lagena
som partner for
flexibla logistikfloden
— eventstyrd logistik

The Absolut Company AB ingér i den globala franska koncernen Pernod Ricard Group.
Under 2011 tecknade Absolut ett avtal med Lagena for hantering av bolagets flexibla och
. Allt oftare kallat eventstyrd logistik.

snabba, interna logistikfloden

| uppdraget ingér att med kreativitet och
snabbhet I6sa mycket varierande behov av
intern distribution av koncernens produk-
ter. Flodena gér fran ménga av koncernens
produktionsanléggningar vérlden &ver vida-
re till Sverige och dérefter ofta till kontor
och marknadsbolag i dvriga Europa.

Floden som stéller stora krav

pa flexibla och skraddarsydda
|6sningar.

— Lagena hjélper oss med udda special-
[6sningar. Lagena har en god férméga
séger Mats Eriksson som dr Director
Customer Service for varumérket Absolut
samt ansvarig for distributionen av de
aktuella produktflodena.

Sedan tidigare anlitar Absolut Lagenas
moderbolag JF Hillebrand pa den expan-
siva amerikanska marknaden, vilket var en
av orsakerna till att Absolut valde att sam-
verka med Lagena dven hér i Sverige.

"Eventstyrd logistik”

Med begreppet eventstyrd logistik avses
inte att det handlar om logistik for olika
slags evenemang. Vad det handlar om
ar att logistiken &r handelsestyrd, eller
handelseutlost om man sa vill. | situatio-
ner dér behoven &r omojliga att forutse
och planera géller det att hela tiden vara
beredd att agera snabbt och skapa de
[6sningar som krévs i den enskilda situa-
tionen.

THE ABSOLUT COMPANy

The Absolut Company AB
producerar, marknadsfor och
distribuerar Absolut Vodka,
Malibu och Kahlda. Féretagets
produkter finns i cirka 150 ldnder
runtom i vdrlden. Huvudkontoret
finns i Stockholm.

Idag dgs féretaget av Pernod
Ricard Group som har cirka

18 000 medarbetare.

Lds mer pd www.absolut.com
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Lagena

— part of the JF Hillebrand Group

Lagena became part of the JF Hillebrand Group in the end
of 2011 and has since then had a positive development.
when transporting precious wines and spirits, the global
beverage industry has come to rely on the comprehensive
logistics services of the JF Hillebrand Group. Eliminating
uncertainties along every step of the wine and spirits
supply chain, we take care of every detail - from vineyard
to retail outlet.

Since 1844, JF Hillebrand has been dedicated to the efficient and
cost-effective logistics of beverages. Today more than 2 000 pro-
fessionals in 47 offices all over the world put that experience to
work for our clients, by taking care of the smooth flow of bevera-
ges day after day.

A strong global network

JF Hillebrand is an innovative, market leading company, ever chan-
ging and adapting to the needs of our customers.

As part of the global Hillebrand Group, JF Hillebrand has offices

or representation in every major wine, beer and spirit export and
import country in the world. That makes Hillebrand flexible and
ready to respond to local issues and preferences. All the professio-
nals in the company work in the local language, same time zone,
and have a complete understanding of local legislation.

The best people

While we continue to grow and develop our business, we also
recognise that it is our people, ideas and values that enable us
to do what we do. From inception, JF Hillebrand has been very
much a family company, never losing sight of its heritage and
history. We have maintained an environment where close
relationships, both between our own team and with our
customers, are nurtured.

www.lagena.se

www.jfhillebrand.com



