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"Vi vill ta minst 4-5 procent i marknadsandel”

den 18 oktober 2017 10:30 | Av Niklas Kallin Thander | Tipsa redaktionen
Ny kaffespelare vill bli stérst bland de mindre - och har erfaren personal till sin hjalp.

Nar bryggeriboomen bérjar lida mot sitt slut och mikrobryggerierna vaxer sig stérre och starkare for att
ldmna den dimunitiva forleden bakom sig, alternativt ldgger ner i brist pa lonsamhet, ar det naturligt att en
annan trend vaxer fram i dess stalle.

En av hastarna i racet ar de mindre kafferosterierna, som i lAngsam fart blivit mer férekommande runtom i
landet. Daribland syns Sofiero kafferosteri.

For tva ar sedan startades bolaget, som redan lyckats etablera sig pa flera stallen inom dagligvaruhandeln. i : i A
Forklaringen till det kan bade bero pa de premiumprodukter man valjer att fokusera pa tillsammans med Jonas Scherp, vd Soﬁero Kafferosteri
den samlade erfarenheten i det Helsingborgsbaserade rosteriet. Foto: Niklas Tha;ﬂder

- Samtliga kommer fran kaffebranschen, sa vi har erfarenheten. Bakgrunden till att bolaget startades var att vi sag att det importeras sdmre och sanm
kaffe i Sverige. Syftet och motivationen bakom ar att uppratthalla kvaliteten i Sverige, och till och med erbjuda en battre produkt till konsument och
krégare, sager Jonas Scherp, vd fér bolaget, till Food Supply.

Man har valt att bara salja mérkrostade kaffesorter, framst fran dstafrikanska lander som Kenya och Burundi, dar bénorna ar certifierade genom UTZ
Samtidigt ger man ett l6fte om att vara ett "hdghdjdskaffe’, dar minst halften av kaffet i blandningen ska ha vuxit pa en niva minst 1 200 meter dver
havet.

Food Supply traffar vd:n Jonas Scherp pa en massa som riktar sig mot restaurang- och cafébranschen, da rosteriet vid arsskiftet bestamde sig fér atf
satsa mot Horeca-segmentet. Dessférinnan har man riktat in sig mot dagligvaruhandeln, men malet ar detsamma inom bagge segment, han.

Sofiero ar redan centralt listade hos Coop och Axfood, och man arbetar pa att komma in pa Bergendahls och Ica.

For att komma in hos den senare ser man aven méjligheten att bearbeta de fria handlarna var fér sig, nagot man tar med sig i satsningen mot Horec.
en satsning som tar tid, trots den sjalvklara produkten.

- Det ar en tuff varugrupp och bransch att sla sig in i. Det har inte startat sa manga nya svenska kafferosterier och varumarken senaste aren, och det
beror pa att det ar hdga barriarer. Pa Horeca och out of home tar det annu langre tid an i dagligvaruhandeln. Framférallt handlar det om att kommaii
hos grossister dar, men vi far jobba som med Icahandlarna - ga in restaurang efter restaurang for att géra mer personlig forsaljning.

Utover detta hittar man aven samarbetsformer riktade mot vending (det vill saga kontorskaffe) och mot Horeca tillsammans med grossister.

Att de arbetar i en trend dar fler rosterier borjar forsdka fa ut sina produkter pa marknaden, det vet Jonas Scherp. Men han ser inte att det forsvarar fc
Sofiero, utan uppmuntrar hellre intressedkningen.

- Det stammer att det finns en trend, men vi marker inte av det konkurrensmassigt. Daremot tycker vi att det ar valdigt roligt, och vi ar aven garna me
och stoéttar mikrorosterier. Da bibehaller man kunskapen i Sverige kring kaffe och inkdp. Samtidigt blir konsumenten mer dppen att testa nya produki
och man koper inte bara det gamla vanliga som jamt ar pa kampan.

Malet framdver ar tydligt, och man har i sina planer pekat ut hur stor pajbit man vill ha i den cirka 50 000 ton stora férsaljningen av kaffe i
dagligvaruhandeln om aret.

- Vi ska vara storst bland de mindre. Vi vill inte bli nagra av de stora. Det ar premiumkaffe vi har, och vi vill satsa och vaxa inom premiumsegmentet.
Vart malinom dagligvaruhandeln ar att ta minst 4-5 procent av marknadsandelen, sager Jonas Scherp och papekar att man har liknande mal fér de

000 ton kaffe som saljs out of home.

Ar det sa stora ni ser att man kan vara bland de mindre? Finns det nagot tak?
- Det far vi se. Vi skulle ju alska om konsumenterna gillar det och képer mer och mer.
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