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Forord

Er alder mon en hindring? 'Nej, tvaertimod’ er Kjaer
& Sommerfeldts svar pa dette klassiske spargsmal.

Siden 2008 har Kjeer & Sommerfeldt arbejdet hardt
pa at bevise, at det er en dyd at have en firmahistorie
pa den gyldne side af de 100 ar. 2008 var skelsat-
tende for firmaet, da man her tradte ud af en stor-
koncerns skygge og atter blev til en privatejet dansk
vinhandel. Det betgd en tilbagevenden til de vaerdier
og de forretningsmetoder, som var grundlaget for
virksomhedens grundlaeggelse og den efterfalgende
mangearige succes. Kjaer ¢ Sommerfeldt har handlet
med vin siden 1875, og det er enestdende - i ordets
egentlige forstand - at den samme virksomhed med
det samme koncept kan trives i langt over 100 ar.

Men det har langt fra vaeret udramatisk. Tiderne skif-
ter med stadigt stigende hast inden for vinverdenen,
hvor nye markedsvilkar og @ndrede vinudbud er kon-
stante realiteter. Udfordringen var i 2008 at tilpasse
Kjeer & Sommerfeldt til denne nye kommercielle vir-
kelighed. Det skulle gares, sa virksomhedens haeder-
kronede kernevardier blev respekteret, og man pa
samme tid skabte en fremadrettet og levedygtig for-
retning. Det kraevede masser af arbejde og ofte brug

< Biblioteket pd Gammel Ment, hvor der er udsigt til
Paradiset

af utraditionelle metoder at na malene, og denne ny
udgave af ‘Bogen om Kjzer & Sommerfeldt’ forteeller
historien om den revitalisering og transformation,
der har taget syv ar. Set i bakspejlet vil vi tillade os
at veere stolte over, at vi i dag star som en staerk og
fremgangsrig vinvirksomhed i en omskiftelig verden,
hvor betingelserne for at overleve og endda udvikle
sig kun er blevet endnu mere kraevende.

Denne bog rummer ogsa en historisk gennemgang
af Kjeer & Sommerfeldts lange og farverige livsbane,
hvor vi beskriver de vaerdier og de personer, der har
baret firmaet sikkert gennem tidens ofte stormfulde
tilskikkelser.

Det er denne bogs mal at give et klart billede af, hvad
Kjeer & Sommerfeldt star for, og hvordan vi har naet
disse mal. Firmaets historie giver os de bedst mulige
forudsaetninger for at realisere en fremtid, hvor det
fortsat vil vaere spaendende, udfordrende og givende
at szelge vin.

Mads Stensgaard
Kjer ¢ Sommerfeldt
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2008

Nu eller
aldrig

Utallige begivenheder har haft afgerende
betydning, nar en forretning har eksisteret i 140 ar.
Nogle skiller sig dog ud pa godt og ondt i Kjeer &
Sommerfeldts lange liv: Udnaevnelsen til Kongelig
Hofleverandgr i 1901 og indflytningen i Gammel
Mgnt i 1928 var positive vendepunkter, hvorimod
det var sveere ar under Anden Verdenskrig. 2008
var dog saerligt bemaerkelsesvaerdigt - et segte
skaebnear. Det gamle firma var kert treet i en
ulykkelig cocktail af globalisering og hardhaendet
forretningstilpasning uden skelen til virksomhedens
centrale veaerdier. Det var som Sgren Kierkegaard
ville sige "En Sygdom til Dgden” - en manglende
tro pa sig selv og pa fremtiden. Men 2008 endte
som skuepladsen for en mindre revolution. Firmaet
blev endnu en gang handlet, men denne gang var
kgberen ikke en storkoncern, men en engageret
kreds af private. Personer, der kendte forretningen
indefra og turde binde an med at revitalisere det
haederkronede, men skrantende firma og ville

prioritere, at firmasjeelen blev genoplivet.
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Skaebnearet

2008 var pa alle mader et skabnear for Kjaer ¢ Som-
merfeldt. Hvad der engang var en fuldblods fami-
lievirksomhed med klare mal og vzerdier, var endt
som et ubetydeligt vedhang til en storkoncern - det
svenskejede V&S Group 0g i sidste ende til giganten
Pernod Ricard. Den traditionsrige danske vinhandel,
startet tilbage i 1875, passede ikke ind i en kompleks
international koncernstruktur og levede derfor som
et marginaliseret stedbarn.

Kjaer & Sommerfeldt havde fgrt en omskiftelig til-
vaerelse gennem artier. Tilbage i 1973 skiftede firmaet
identitet, da Vingaarden A/S i Odense overtog ak-
tiemajoriteten. Samtidig integrerede man en raekke
klassiske kabenhavnske vinhandlere i forretningen
Kjeer & Sommerfeldt, og kort efter flyttede kypervirk-
somheden og fustagelageret til Odense. Arene frem
til artusindskiftet var stormfulde og praeget af utal-
lige sammenlagninger med andre vinfirmaer.

I 1999 solgte Carlsberg Vingaarden, og dermed
Kjer ¢ Sommerfeldt, til det finske Marli Group, og
her blev den gamle familieforretning en del af en stor-
koncern med dens saerlige krav. Det skandinaviske
V&S Group overtog i 2001 Marli Group og dermed
ogsa Kjer & Sommerfeldt. Det gjorde ikke proble-
merne mindre, da V&S Wine var designet til at saelge
vin under monopoliserede forhold og ikke salge un-
der danske markedsvilkar med fri konkurrence.

Livet pa sidelinjen

Danmark var det eneste land, hvor man havde en
grossistforretning, der var dedikeret til Horeca (ho-
tel, restaurant og catering). Derfor passede Kjer &
Sommerfeldt ikke ind i koncernstrategien, og der
blev da heller ikke investereret penge i forretningen.
Fokus i V&S Wine var vendt mod dagligvarehandlen,

hvor man satsede pa at skabe store retail-brands pa
tvaers af landegraenserne. Eksempelvis fik V&S til-
keempet sig en millionkontrakt pa forhandlingen af
det ansete australske vinhus Lindemann, men det
gav straks problemer for Kjeer & Sommerfeldt. Det var
en naesten ulaselig opgave for firmaets salgere at ga
ud til hoteller og restauranter og overbevise dem om,
at det var en god idé at kebe de samme vine, som
kunne fas til discountpriser i Netto.

Horecas centrale rolle

Siden grundlzaeggelsen var Kjaer ¢ Sommerfeldts ker-
nevirksomhed forsyning af hoteller og restauranter
med klassiske vine, og dermed opbyggede man en
virksomhed, der var synonym med vine af hgj kvali-
tet. Dette kvalitetsimage viste sig at vaere svaert at
opretholde under de omskiftelige forretningsvilkar
efter artusindskiftet. Man fjernede rigtigt mange af
de gode leverandgrer, som var grundlaget for, at Kjzer
Sommerfeldt markedsfgrte en interessant vinportfo-
lio, og en del leverandgrer tog selv beslutningen og
opsagde samarbejdet. P& medarbejderfronten var
det forbavsende fa, som valgte nye graesgange, men
omvendt tiltrak firmaet heller ikke nye spendende
medarbejdere.

Hele fundamentet for at vaere en god leverander
til Horeca forsvandt stille og roligt pa denne made.
Den langsomme ded var i gang i form af faldende
salg, darlig stemning og manglende forstaelse for og
opbakning til V&S Wines strategi hos medarbejderne
i Kjeer & Sommerfeldt. Det gav en organisation, som
ikke havde noget commitment. Medarbejderne gjor-
de hver iszer, hvad der passede dem inden for deres
egne rammer, og det sendte Kjaer ¢ Sommerfeldt i
mange forskellige retninger.
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Pa vej mod et salg
| 2004 fik V&S Wine ny ledelse, og det fik afggrende
betydning for Kjeer ¢ Sommerfeldts skaebne. Mads
Stensgaard havde vearet ansat i Vingaarden siden
1997, 0g han blev i 2004 forfremmet til Vice President
for V&S Wine Danmark, hvad der reelt ogsa gav ham
ledelsesansvaret for Kjaer ¢ Sommerfeldt. Det farte
til en omfattende omlaegning af V&S Danmark med
optimeringer og forenklinger af forretningsgangene
samt en langt mere effektiv organisation, mens Kjaer
& Sommerfeldts rolle forblev uaendret, hvorfor identi-
tetsproblemerne fortsat voksede.

| 2007 blev Kjaer ¢ Sommerfeldt separeret som
et selvstaendigt dansk forretningsomrade, der var
specialiseret i salg til restaurant, virksomheder og

privatpersoner. Dette skete pa anbefaling af Mads
Stensgaard, som samtidig blevadministrerende direk-
ter for firmaet og gik i gang med at finde nye veje til
at fa sa meget gang i forretningen, at det om muligt
kunne overleve pa egne vilkar. Det blev samtidig en af
hans opgaver at gare firmaet klar til eventuelt at blive
solgt og gore det mest muligt attraktivt for poten-
tielle kabere, hvis tiden viste sig moden.

| 2008 blev koncernstrukturen yderligere kom-
pleks: V&S Group blev kabt af den globale gigant
Pernod Ricard. Kjeer ¢ Sommerfeldt passede om
muligt endnu darligere ind i denne langt starre virk-
somhedsstruktur og fremstod endeligt som en traet
virksomhed, der ikke var et forretningsmaessigt aktiv
i en global koncern.
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Pa afgrundens rand
| 2008 brad finanskrisen ud i lys lue i efteraret. Om-
valtningerne pa de finansielle markeder greb ind pa
alle omrader i samfundet og lagde en kraftig deemper
pa erhvervslivet. Det ramte ikke mindst det private
forbrug. Vinsalget dykkede, da vin af mange blev op-
fattet som en luksus, man kunne holde igen med, nar
gkonomien strammede til. Det samme gjaldt besgg
pa restauranter og ophold pa hoteller, og erhvervs-
livet blev ogsa mere tilbageholdende med at give
rundhdndede firmagaver.

Dermed var alle tre basale forretningsomrader
for Kjeer & Sommerfeldt under pres og vel at maerke
under et pres, som abenlyst ville vare en arraekke.

Det uundgaelige salg
Mads Stensgaard foreslog ledelsen for V&S, at man
enten lod Kjzer & Sommerfeldt dg langsomt eller gav
firmaet nyt liv med en ny ejer. Det var i 2008 kun alt
for let at fokusere pa problemerne ved at drive Kjaer
& Sommerfeldt som en selvstaendig forretning, men
potentialet var der, hvis man ellers havde mod, kreef-
ter og baeredygtige visioner til at ga i gang med den
kreevende opgave. V&S’ ledelse var helt enig i, at Kjzer
& Sommerfeldt ikke passede ind i koncernstrukturen,
og det kom heller ikke bag pa dem, at forslaget kom
fra den danske direktar.

Da den strategiske afggrelse om et frasalg var be-
sluttet i V&S’ gverste ledelse, tog Mads Stensgaard
et af sit livs store beslutninger: Han orienterede V&S

< Underbutikken pd Gammel Ment, som tidligere var en
del af Kjcer e Sommerfeldts store fustagelager. Bagveeggen
er prydet med nogle af de originale gamle fade
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om, at han ville stoppe i V&S regi efter et frasalg, og
at han samtidig enskede at give et bud pa kebet af
Kjer & Sommerfeldt. Mads Stensgaards beslutning
blev noteret, og han fik samtidig den besked, at han
gerne selv matte byde, men at han ikke skulle for-
vente nogen fordele. V&S ville afdaekke mulighederne
i markedet for at salge Kjer ¢ Sommerfeldt bedst
muligt.

Organisationen og forretningsrelationerne til
kunder og leverandgrer kunne ikke tale 12 mane-
der med et 'til salg-skilt pa ryggen. Derfor blev det
besluttet, at salgsprocessen i farste omgang skulle
veere lukket, hvorfor man udelukkende tog fortrolig
kontakt til potentielle kgbere. For at sikre denne
proces hyrede VS et konsulentfirma, som sammen
med Vice President Mats Andersson skulle sta for
salget. De 12 maneders salgsproces blev forstyrret af
Pernod Ricards kab af V&S, hvorfor det endte som
en gvelse i at holde sammen pa en skrantende or-
ganisation.

Til salg i al diskretion
Starten pa salgsforlabet var en delvis lukket proces,
hvor budgiverne skrev under pa en fortrolighedser-
klzering. Alligevel begyndte der i foraret 2008 at lgbe
rygter i branchen om salget. Det var afggrende, at
der ikke blev skabt usikkerhed omkring Kjzer e Som-
merfeldts fremtid, og at medarbejderne brugte alt
deres energi og fokus pa at drive forretningen videre.
Derfor var kommunikationen ekstrem vigtig, og ikke
mindst var det afggrende, at man gav de rigtige svar
pa de rygter, som matte opsta.

Det viste sig at veere et held, at V&S koncernen
officielt blev sat til salg primo 2008, da det betad, at
det var relativt enkelt at forklare situationen: "Ja, V&S

er til salg, og det indebaerer jo 0gsa, at Kjaer & Som-
merfeldt skal handles”. Det var dog V&S og primeaert
Absolut Vodka, som var interessante for en kaber,
hvorfor den totale salgssum lgb op i et tocifret antal
milliarder. Pa den made gav det god mening for alle,
at man matte afvente denne globale handel for at se,
hvad en ny ejer ville med Kjzer ¢ Sommerfeldt.

Alle potentielle kabere, som havde udtrykt inte-
resse for Kjaer ¢ Sommerfeldt, gav et uforpligtende
bud 1. juni 2008. Herefter blev der valgt nogle fa, som
fik lov at komme med et bindende bud 1. september.
Herfra forhandlede V&S videre med tre potentielle og
serigse kabere.

Farst efter de bindende bud blev det offentlig-
gjort, at Kjeer & Sommerfeldt skulle szlges fra. Det
var vigtigt, at det endelig felt, der skulle forhandles
videre med, var pa plads, sa der kun ville ga én til to
maneder fgr man kendte den nye ejer. Usikkerheden
om fremtiden skulle vaere kort, og alle interessenter
- kunder, medarbejdere og leverandarer - skulle have
sa behersket en tidshorisont, at man ikke tog for-
kerte beslutninger i denne periode. Pa det tidspunkt
kunne Mads Stensgaard sa orientere personalet om,
at han personligt havde givet bud.

Under hele handelsforlgbet blev han overvaget af
VeS' konsulenter for at sikre, at der blev spillet fair
og med abne kort, og at han ikke forsggte at vende
situationen til egen fordel. Dette kom farst frem, ef-
ter handlen var pa plads, men Mads Stensgaard var
fra start bevidst om, at det var en svaer rolle at skulle
selge og samtidig kabe Kjaer ¢ Sommerfeldt bedst
muligt. Balancegangen lykkedes dog, og det satte
dagsordenen for tiden efter salget: | Kjeer ¢ Sommer-
feldt er det en basal veerdi, at man skal opfare sig or-
dentligt og have etikken i orden i alle beslutninger.



2008 NU ELLERALDRIG

Forste sal pd Gammel Mant benyttes ofte til bdde interne og eksterne meder

Banker pa retrete

Mads Stensgaard gik tidligt i gang med at udarbej-
de forretningsplaner og femarige budgetter, sa der
kunne skaffes den forngdne kapital. Dette skete for
finanskrisen for alvor var kommet op i omdrejninger,
hvorfor bankforbindelserne hellere end gerne ville
stille kapital til radighed for projektet.

Han erindrer forlgbet: "Udgangspunktet var pri-
meert bankfinansiering. Business casen blev primo
2008 praesenteret for en raeekke banker, som alle var be-
gejstrede. Der var ikke greenser for, hvad de ville gare.
Da vi kommer frem til sommeren 2008, vaelger vi sa de
banker, vi beslutter at ga videre med. Malet var at for-
handle det sidste pa plads efter sommerferien, inden
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vi bestemte os for den endelige bank. Da jeg kommer
tilbage efter sommerferie i august maned, ligger der
breve fra alle bankerne, hvor hver og én ikke laengere
fandt Kjaer & Sommerfeldts business case interessant.

Jeg var ét stort spgrgsmalstegn og kunne ikke
fa en reel forklaring. Der var trods alt ikke flyttet sa
meget som et komma, siden vi farste gang praesen-
terede forretningsplanen for bankerne. Efterfelgende
har jeg faet fortalt, at bankdirektarerne havde faet
den besked, at der ikke lzngere kunne lanes penge
ud, da pengemarkedet var begyndt at fryse til. Men
den forklaring fik jeg naturligvis ikke.

Der skulle gives bindende bud 1. september, sa
der var ikke tid til at blive bitter, men man matte
holde fokus pa lgsninger frem for problemer. Jeg
valgte meget hurtigt at ga efter privat kapital frem
for bankkapital. En starre sggen i mit eget netveerk
gik i gang for at finde villige investorer. Udfordrin-
gen var, at pa det tidspunkt var der ikke mange, som
var ‘cash’. Flere personer havde gennem arene fortalt,
at jeg bare skulle sige til, hvis jeg en dag ville starte
egen forretning. Men nu havde man bundet pengene
i ejendomme og papirer, som ikke kunne realiseres.
Det lykkedes nu alligevel, da Henrik Pedersen og
Niels Boel Sgrensen samt udvalgte Kjaer ¢ Sommer-
feldt medarbejdere turde binde an med projektet. Nu
skulle vi sikre os, at vi blev dem, der fik lov at skrive
under pa kgbsaftalen.”

Det lykkedes! | midten af oktober blev kontrak-
ten skrevet under af Mads Stensgaard. Kjer ¢ Som-
merfeldt var tilbage pa private hander. En ny ara i
firmaets historie var skudt i gang.

< Den smukke opgang leder op til forste sal pd Gammel
Meant

' ' Mads Stensgaard var fra
start bevidst om, at det
var en sveer rolle at skulle
seelge og samtidig kebe
Kjcer & Sommerfeldt bedst
muligt. Balancegangen
lykkedes dog, og det
satte dagsordenen for
tiden efter salget: | Kjcer
& Sommerfeldt er det en
basal veerdi, at man skal
opfere sig ordentligt og
have etikken i orden i alle
beslutninger.
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2008 - 2015

Syv
spaendende
ar

Sa snart underskriften var sat pa kebskontrakten,
startede arbejdet med at skabe det nye Kjzer &
Sommerfeldt. Man havde mindre end et halvt
ar at lgbe pa, inden navlestrengen til det gamle
moderfirma VeS Wine blev kappet. Tidspresset
var betragteligt, og opgaven var indviklet og
omfattende: Man skulle bygge nye fysiske
rammer, skaffe det fornadne personale, fa alle
de administrative rutiner op at sta og sikre, at
uerstattelige vinproducenter ikke forlod Kjzer
& Sommerfeldt pa grund af omvaeltningerne.
Man skulle ikke bare overleve, men opbygge en
livskraftig og fremtidssikret forretning. Her er
historien om syv begivenhedsrige ar, og vi kan

allerede nu afslare, at eventyret ender godt.
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Vejen til underskriften

Hvorfor valgte V&S Group at selge til de private inve-
storer og Mads Stensgaard og ikke til en af de andre
serigse deltagere i kaplgbet om at sikre sig Kjer &
Sommerfeldt? Vi giver ordet til Mads Stensgaard:

"Der var en del, der bad ind pa forretningen, men
jeg ved ikke hvem og hvor mange. Men efter vi kom
med i praekvalifikationen og dermed indgik i den en-
delige salgsrunde, havde jeg en god fornemmelse af,
atdet gikidenrigtige retning. Salget var en helt saer-
lig fase med bade op- og nedture, og det blev ganske
dramatisk, da bankerne sprang i malet. Jeg tvivlede til
det sidste pa, at det var os, der fik kontrakten, sa der
var stor glaede ved underskriften - og ogsa stolthed.

Jeg kendte ikke de andre pristilbud, men jeg er
rimelig sikker pd, at vores ikke var det hgjeste. Til
gengald var vi uden tvivl de eneste, der ikke havde
nogen forbehold over for kabet, og det har sikkert
veeret langt vigtigere end selve prisen for VeS. Der
var ellers basis for adskillige forbehold - ikke mindst
over for leverandgrerne, da mange af de vigtige af-
taler kun var mundtlige. Der la ikke formelle papirer
pa partnerskaberne, og det var mere end svart at
bede om at fa dem formaliseret i form af en egentlig
kontrakt. Tilsvarende havde det ogsa vaeret naturligt
for en kaber at stille krav om, at ngglepersoner i salg
og ledelse blev i firmaet. Jeg fornemmede, at hvis det
lykkedes at overtage forretningen, sa ville alle nagle-
medarbejdere veere med pa denne spaendende rejse.
Vi indgik dog aftaler med V&S om at overtage kon-
krete business support-medarbejdere, der allerede
kendte Kjaer ¢ Sommerfeldt. Det var en vigtig del af
min strategi at sikre mig udvalgte medarbejdere, da
jeg jo kendte personalet indgaende i forvejen.

Det er tankevaekkende, at havde vi veret bankaf-
haengige, havde Kjzer ¢ Sommerfeldt nappe overle-

' ' Salget var en helt scerlig
fase med bdde op- og
nedture, og det blev ganske
dramatisk, da bankerne
sprang i mdlet. Jeq tvivlede
til det sidste pd, at det
var os, der fik kontrakten,
sd der var stor gleede ved
underskriften - og ogsd
stolthed.

vet krisen. Men vi var nu primeert finansieret af privat
kapital (begavet kapital, som jeg plejer at kalde det),
sa der var ro pa bagklappen. Vi kunne koncentrere os
om at udvikle forretningen, selvom vi gav underskud
de farste to ar.”

Det blev hurtigt hverdag

Den forste opgave var at sikre en effektiv ledelses-
gruppe. Der skulle anszttes en direktgr for gko-
nomi og IT samt en leder til logistik. Allerede under
forhandlingerne med V&S var arbejdet med at finde
den rette gkonomimand gaet i gang. Sgren Jespersen
kom hurtigt ind i billedet, og han blev headhuntet,
selvom han ikke var vant til vinbranchen. Saren Jes-
persen havde de helt rette kompetencer inden for
IT og skonomistyring, og det var et bevidst valg, at
han skulle hentes uden for vinens verden. Han har
siden 201 udgjort direktionen sammen med Mads
Stensgaard.
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En anden vigtig del af ledergruppen var logistik-
chefen, og her meldte Jens Henrik Kristensen sig selv
under fanerne. Han havde den optimale baggrund,
da han have varetaget de tilsvarende funktioner hos
V&S Wine. Det 13 ikke lige i kortene, at Jens Henrik
Kristensen skulle vaere en del af det nye Kjzer ¢ Som-
merfeldt lederteam, da han bestred en noget starre
stilling i V&S, hvor han blandt andet sad med i den
nordiske logistikledergruppe. Men som han selv
udtrykte det, sa traengte han til at fa stimuleret sit
ivaerksaettergen, hvilken han fik de bedst tankelige
muligheder for i de efterfalgende ar.

Der var rigeligt at se til fra starten, som bestod
af en overgangsperiode fra tidspunktet for kontrakt-
underskriften i det sene efterar og sa frem til skae-
ringsdatoen 1. april. Her skulle det nye firma sta pa
egne ben og vaere uafhaengig af den gamle V&S kon-
cern pa alle fronter. Opgaven kunne synes uoversku-
elig, og rygterne lgb da ogsa i branchen, at det her
klarede man aldrig.

Kjeer & Sommerfeldt matte bygge helt nye fysiske
rammer, der skulle rumme lager og distribution. Man
valgte at fortsaette i Odense, der med sin centrale
placering midt i landet var et oplagt valg. Det ville
samtidig vaere en god made at fastholde de centrale
business support-medarbejdere, der var overtaget
fraVeS. Der blev igangsat byggeri af 2000 m? lager
0g 500 m? administration pa Emil Neckelmanns Vej
i Tietgenbyen, men de fa maneder gjorde projektfor-
lgbet kritisk. Det lykkedes dog at flytte ind til tiden,
selvom det var mere end teet pa, at tidsfristen ikke
blev overholdt.

Mindre papir

“Da vi arbejdede under /&S koncernen, krcevede det
mange siders papirarbejde og masser df tid, fer man
kunne lade en ny vin indgd i sortimentet. | dag er
processen langt enklere, hurtigere og mere mdlrettet.
Der er blevet mere plads til de personlige valg.”

Jens Ole Eriksen — Brand Manager

Historiens betydning

"Jeg er stolt over at veere en del af et historisk firma,

der har klaret sig gennem mere end 100 dr. Et firma,
der er kongelig hofleverandar. Det forpligter, og man
md derfor ogsd teenke fremad: Man skal efterlade sig
noget veerdifuldt til sine efterfelgere i firmaet.”

Olivier Jacques Tabo - Salgschef
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Klare mal og store forandringer

Men det skulle ga godt! Ambitionen var, at kunder-
ne ikke oplevede nogen vasentlig forskel i forbin-
delse med flytningen den sidste weekend i marts.
750.000 flasker vin blev overfart til det nye lager i
denne weekend i marts 2009. Mandag morgen var
firmaet atter i drift med det nye setup og klar til at
levere til kunderne. En praestation som kraevede mas-
ser af planlaegning og praecision og ikke mindst et
kampearbejde af alle i organisationen.

Rutinerne skulle fungere som altid med de vante
telefonnumre og flest mulige af de velkendte medar-
bejdere. Yderligere var der brug for at igangsatte et
totalt nyt ERP-system, der skulle styre hele virksom-
hedens administration. Et keempe projekt som der
var mindre end fire maneder til at gennemfare. Der
var ikke meget i det nye system, der var standard, sa
organisationen var under maksimalt pres. Der var
ikke nogle gamle systemer at falde tilbage pa, hvis
det gik galt med det nye, da man var helt pa egen
hand uden for V&S koncernen. PA mange mader hav-
de man samme betingelse som et nystartet firma.

Selvom krisen var en realitet, valgte det nye Kjzer
& Sommerfeldt at satse offensivt. Der skulle ske en
markant forretningsudvikling mod alle samfundsgiv-
ne odds. Der |2 fra starten en klar fempunktsstrategi:

1. Der skulle vaere fokus pa kerneforretningen
- Horeca

2. Sortimentet skulle udvikles med mange nye
spaendende vinleverandgrer

3. Logistiksiden skulle vaere i topklasse med opti-
mering af indkaeb, lagerstyring og transport ud
til kunderne

4. Hvor andre rebede sejlene, ville Kjeer ¢ Sommer-
feldt investere i offensive kommercielle tiltag

5. Pa medarbejdersiden skulle der ske en radikal
kulturforandring og organisationsudvikling

Et gennemgribende kulturskifte

Da alt ikke er administrative systemer, gkonomi og
mursten, lagde man ud med at koncentrere sig om
medarbejderne. Personalets kompetencer og indstil-
ling var altafggrende for, at der kom en livskraftig
forretning ud af revitaliseringen. Her var det bade et
aktiv og et passiv, at man havde overtaget flere af de
oprindelige medarbejdere i forbindelse med kabet af
Kjzer ¢ Sommerfeldt. Man kunne ikke bare fortszette
de gamle rutiner og kere ‘Business As Usual’. Nej,
der skulle radikalt ndrede takter til, hvis vinsalg og
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kundetilfredshed skulle na niveauet fra forretningens
storhedstid i fordums dage.

Der skulle skabes en helt ny kultur, og det var en
proces, der tog tid og kraevede sarlige ressourcer.
Man fokuserede pa personalet som de forskellige
mennesker, de nu engang var. Der skulle sendes et
klart signal om, at det var nye tider med nye krav til
samarbejde og til at yde en helt seerlig kundeservice.

Det kraevede isaer omstilling i salgsgruppen, der
havde haft frie tajler gennem nedgangsarene i den tid-
ligere forretnings tid. Der havde udviklet sig en reekke
sma kongedgmmer, der skulle nedbrydes og ofres pa
samarbejdets alter. En vigtig vej til dette var indle-
dende personlighedsanalyser af alle medarbejdere.

Fugleburet

Til at sta for dette arbejde hyrede man erhvervs- og
ledelsescoach Susan Jankvist. Alle medarbejdere fik
personlighedstest og coaching i 2008, og hele fir-

maet var samlet over flere dage for at bearbejde re-
sultaterne og fa defineret et fzelles veerdigrundlag. Ud
fra personlighedstesten blev medarbejderne inddelt i
forskellige personlighedstyper, hvor coachen brugte
velkendte modeller fra fugleverdenen til at illustrere
den enkeltes sarpraeg - sdsom grn, due, ugle eller
papeggije.

Formalet var ikke blot at lade hver enkelt blive
opmarksom pa sine egne szerlige karaktertraek, men
0gsa at kollegaerne blev opmarksomme pa deres
indbyrdes forskellighed, sa man kunne agere efter
dette. Man blev mere klar over, hvem man arbejdede
sammen med, og hvordan man med fordel kunne
treekke pa en kollegas ressourcer, nar man skulle fa
hverdagen til at fungere. Havde man glemt, hvilken
'fugl' Lars eller Jesper var, kunne man blot ga hen til et
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Inspiration fra
restaurantverdenen

"Vinhandlen er jo en butik, men den skal mere eller
mindre ses og drives som en restaurant. Man skal
hilse sine gcester velkommen, falge dem til hylderne
samt rddgive og vejlede i gjenhgjde. Man skal sikre
sig, at kunderne fdr det, de kommer efter, hvad enten
det er den ene eller anden type vin. Man skal sige
peent farvel og pd gensyn. Kunder, der gdr tilfredse ud
af deren, kommer igen.”

Anders Christian Andersen — Butikschef Gammel Mant

fysisk fuglebur, der blev opsat i lokalet, hvor medar-
bejdernes billeder var anbragt med deres fugleidenti-
teter pa. Der var ikke noget at tage fejl af.

Coachingen foregik overvejende som gruppear-
bejde. Formalet var igen at klarggre personlige for-
skelligheder og ggre disse falles accepterede. Man
ville lzere personalet at se pa forskellighederne som
en styrke for organisationen, da der var brug for
mange individuelle kompetencer. De forskellige per-
soner kom samtidig teettere pa hinanden, da en del
af coachingen havde karakter af venlig konfronta-
tion, hvor én medarbejder skulle fortzelle, hvordan
vedkommende opfattede sin kollega. En proces der
kreevede finfglelse, men som i den sidste ende farte
til, at man felte sig som et hold i langt hgjere grad
end tidligere.

Processen viste sig at vaere sa givende, at den ek-
sisterer den dag i dag, hvor alle nye medarbejdere far
en test og en coach. Man felger arligt op, og samler
hele firmaet og diskuterer, hvor man er naet til. Hvert
andet ar bliver der foretaget en ‘temperaturmaling”:
Det er en trivselstest udfert efter internationale stan-
darder, hvorfor resultaterne kan evalueres objektivt
og seettes i forhold til tilsvarende firmaer. Her ligger
Kjeer & Sommerfeldt markant over gennemsnittet pa
alle malepunkter, og medarbejderne roser da ogsa
arbejdsmiljget.

Den nye virksomhedskultur

I dag rummer firmaet stadig en paen portion af de
gamle medarbejdere fra 2008, men mange nye er
kommet til, da Kjeer & Sommerfeldt er blevet en at-
traktivarbejdsplads. Der blev brugt mange ressourcer
pa at fa de rigtige folk med pa teamet, sa de passede
ind i kulturen og samtidig havde de rette kompeten-
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Der bliver afholdt mange vinsmagninger pd ferste sal pd Gammel Ment

cer. Pa salgssiden har man valgt ferst og fremmest
at anseette folk, der kender Horeca-verdenen indefra.
Faguddannede tjenere, kokke og restaurantchefer
har her fundet en ny karriere, og de har de bedst ten-
kelige forudsaetninger for at forsta kunderne. De ved,
hvor vigtig den personlige service er for at fa succes i
denne szerlige verden.

De moderne personalemetoder og den kompakte
organisation har fert til, at en paen del af firmaanden
fra det oprindelige Kjeer ¢ Sommerfeldt er reetable-

ret. Medarbejderne prioriterer den personlige kon-
takt med bade kunder og leverandgrer, og det kan
maerkes. De forskellige vinproducenter, som Kjzer &
Sommerfeldt samarbejder med, fremhaver alle, at
netop den personlige kontakt er blevet styrket be-
tragteligt i de seneste ar. Det bliver vaerdsat, da man
meget ofte samarbejder med familiedrevne vinpro-
ducenter, der har de samme vardier, som atter har
faet lov at trives i det nye Kjzer ¢ Sommerfeldt.
Medarbejderen satter pris pa, at beslutnings-
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vejene er blevet langt kortere efter firmaet er blevet
privatejet. Der er ikke langt ind til direktarens skri-
vebord, hvis man har en lys idé eller et problem, der
kreever en lgsning her og nu. Det giver arbejdsglaede.
De administrative rutiner er blevet langt mere enkle,
effektive og gennemskuelige, da IT-systemerne er
nyudviklede og tilpasset Kjer ¢ Sommerfeldts nu-
vaerende konkrete behov og ikke afspejler de mere
abstrakte regelset som en storkoncern ofte har.

Nye vine og gamle leveranderer

Det var afgegrende for den nye forretnings succes, at
man havde et staerkt vinsortiment, der afspejlede
business-planens centrale kerneomrade Horeca. Der
skulle ikke blot ske en tilpasning blandt de gamle
leverandarer, men der var ogsa behov for at fa tilgang
af nye vinproducenter, der passede ind i firmastra-
tegien.

Man satsede pa producenter, der var kendte for
at frembringe kvalitetsvin gennem en arraekke. Le-
verandgrerne skulle vaere blandt de bedste fra deres
region og omrade. De skulle meget gerne vaere fami-
liedrevne virksomheder med det samme vaerdigrund-

lag som Kjaer ¢ Sommerfeldt. Det gav ikke blot fine
vine, men ogsa en velfungerende kommunikation
med virksomhederne, og det skabte grundlaget for
tillid og et langvarigt samarbejde. Denne strategi
ville blive afgerende for de kommende ars nadven-
dige tilgang af dygtige leverandgrer og dermed en
vaesentlig udvikling i vinsortimentet.

| 2008 var ledelsen af Kjer ¢ Sommerfeldt be-
kymret for, at salget af virksomheden og den dertil-
harende usikkerhed om fremtiden ville influere pa
den gruppe af veerdifulde vinproducenter, man havde
samarbejdet med under den tidligere koncernstruk-
tur. Ville det nye Kjeer & Sommerfeldt fortsat vaere en
attraktiv samarbejdspartner for de store velanskrev-
ne vinhuse? Vejen frem viste sig at vaere abenhed og
klar kommunikation.

Dominic Symington, der producerer et betragte-
ligt antal af verdens fineste portvine (blandt andet
Graham'’s og Warre’s), har arbejdet sammen med
Kjeer & Sommerfeldt i mange ar og gar det stadig.
Han formulerer sine overvejelser pa falgende made:
"Da Mads Stensgaard overtog Kjaer ¢ Sommerfeldt,
forklarede han, at forretningsformerne i det nye

“- " Man ville satse pd at have etikken i orden og prioritere bdde
samarbejdspartnere og de ansattes ve og vel. Vi er selv en
familiegjet virksomhed, hvorfor det er vigtigt for os, at vores
forretningsforbindelser stdr for de samme veerdier som os og
er i trdd med vores overordnede mdlscetninger.

Dominic Symington
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Keerlighed

til vin

"Kjcer e- Sommerfeldt har en cegte
keerlighed til vin kombineret med
dynamik, entusiasme og korpsdnd.
Samtidig har man ogsa styr pd alt det
praktiske med en sikker distribution

og har et godt kundegrundlag - ikke
mindst mange toprestauranter.”

Sigfried Pic, Maison Louis Jadot,
Bourgogne

o
Et spargsmal om
tillid
"Det kan meerkes, at Kjcer e- Sommer-
feldt er blevet en form for familievirk-
somhed, og at ledelsen er medejere af
firmaet. Det giver et meget velfun-
gerende samarbejde, hvor eventuelle
problemer let lases, og vi hurtigt kan
lave nye dftaler. Det hele fungerer pd
basis af gensidig tillid, og vi stoler pd,
at Kjeer e Sommerfeldt markedsfarer
alle vores vine pd bedste mdde.”

Pierangelo Tommasi, Tommasi Family
Estates, Veneto, Italien

Piratdnden pd
Gammel Moant

"Vi scetter pris pd, at vores partnere
har et dbent sind, ndr det gcelder
nyudvikling. Vi skal have en dben
kommunikation, hvor man kan
diskutere sagerne lige ud af posen og
alligevel have det morsomt sammen.
Kjcer e- Sommerfeldt er et velfunge-
rende og fleksibelt team med en helt
seerlig salgsgruppe, der har deres egen
entusiastiske piratdnd, hvor man ikke
er bange for noget og har masser af
gdpdmod.”

Sander Vriend - Chateau Ste. Michelle,
Washington State, USA
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firma ville afspejle, at man nu var et uafhangigt og
privatdrevet firma. Man ville satse pa at have etikken
i orden og prioritere bade samarbejdspartnere og de
ansattes ve og vel. Vi er selv en familiegjet virksom-
hed, hvorfor det er vigtigt for os, at vores forretnings-
forbindelser star for de samme vaerdier som os og er
i trad med vores overordnede malsatninger. Vi gar
ikke efter at &endre pa vores samarbejder, selvom der
pa kort sigt er problemer, da forretningen er bygget
pa at etablere langsigtede og holdbare relationer.”
Dominic Symington var ikke ene om denne prio-
ritering, og det lykkedes at fastholde langt de fleste af
de veerdifulde vinproducenter, som Kjeer ¢ Sommer-
feldt havde i portefeljen. Men der skulle ogsa ske en
udvikling af sortimentet, og det skulle vaere en nyttig
blanding af store klassiske vinhuse og sa mindre nye
talentfulde producenter. Man skulle opbygge et at-
traktivt sortiment, der ville appellere til flest mulige
restauranttyper og til de krasne kunder, der kom ind
fra gaden pa Gammel Mgnt. En vingave fra Kjer &
Sommerfeldt skulle igen vaere noget szrligt.

Etienne Hugel
Her startede s& en opsggende proces, der er i gang
den dag i dag. Siden 2008 er der kommet rigtigt
mange vinhuse til, og omkring 50 procent af sorti-
mentet er nyt. Det tager tid og krzefter at forhandle
med de stgrste producenter, der med god grund er
kraesne i deres valg af samarbejdspartnere. Det var
derfor med stor glade, at man i 2010 fik agenturet
pa det fornemme Alsacehus Hugel, der pa alle mader
levede op til Kjeer  Sommerfeldts ambition om at
sikre sig det bedste af det bedste.

Men hvorfor valgte Etienne Hugel netop Kjaer
& Sommerfeldt pa et tidspunkt, hvor forretningens

1)

Det var dbenlyst, at vores

forretninger var baseret
pd det samme veerdiscet,
samtidig med at Kjcer &
Sommerfeldt havde en
velfungerende distribution
og en vinportefolje af
producenter, vi gerne ville
sammenligne os med.
Kjcer og Sommerfeldt er i
dag vores klare fortalere
i Danmark, og man
forsvarer vores interesser
som var vi en del af
familien.

Etienne Hugel
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fremtid stadig var usikker? Her er Etienne Hugels
svar: "l drtier havde Danmark vaeret vores akillesheel,
da det er det vigtigste marked, hvis man regner i
forbrug af Alsacevin pr. indbygger. Vores danske salg
havde aldrig veeret sa tilfredsstilende som i andre
lande. Kjar ¢ Sommerfeldt blev anbefalet til os af
flere kollegaer, som allerede var partnere med det
danske firma. Det var en afgerende faktor, at ledelsen
havde en klar vilje til at tage ansvar for vores kom-
mercielle skaebne pa det danske marked og udvikle
det potentiale, Hugels vine rummer. Det var aben-
lyst, at vores forretninger var baseret pa det samme
vaerdiset, samtidig med at Kjaer ¢ Sommerfeldt hav-
de en velfungerende distribution og en vinportefglje
af producenter, vi gerne ville sammenligne os med.
Kjeer og Sommerfeldt er i dag vores klare fortalere i
Danmark, og man forsvarer vores interesser som var
vi en del af familien.”

Kjeer ¢ Sommerfeldt introducerede i 9o'erne
Peter Lehmann fra Australien pa det danske marked,
men i oo'erne, havde V&S koncernen andre priorite-
ter, hvorfor samarbejdet matte stoppe. Men i 2012
kunne man igen byde velkommen til Peter Lehmann,
da dette australske tophus passede glimrende ind i
denne nye strategi og var villige til at vende tilbage
til Kjeer & Sommerfeldt.

| 2013 kommer Washington States starste og ld-
ste vinhus ind i sortimentet i form af Chateau Ste
Michelle sammen med kulthuset Stag's Leap Wine
Cellars fra Napa Valley. Man ville ogsa gerne styrke
Bourgogne-sortimentet, og i 2014 blev der indgaet
aftaler med en raekke burgundiske topproducenter.
Blandtandet Maison LouisJadot, Chateau des Jacques
i Beaujolais og Domaine J.A. Ferret fra Pouilly-Fuissé.
Kvalitetsprofilen blev yderligere styrket pa den itali-

enske front med verdensbergmtheder som Romano
Dal Forno fra Veneto og Biondi Santi fra Toscana.

Kom bare indenfor!

Da man overtog Kjaer ¢ Sommerfeldt i 2008, skulle
der tages stilling til om Gammel Mgnt skulle afvikles
eller udvikles. Adressen var ikke billig, og med den
harde konkurrence i vinverdenen var der ikke gko-
nomisk plads til at have et udstillingslokale til flere
millioner. Beslutningen var alligevel ikke sa svzr.
Naturligvis skulle man udvikle Gammel Mgnt, som
er helt unik og udgar en vaesentlig del af Kjeer & Som-
merfeldts identitet. Lige sa vigtigt var det at fa gjort
stedet til et selvsteendigt lgnsomt forretningsomra-
de, som ikke blot kunne ‘gemme’ sig under, at adres-
sen var god markedsfaring i sig selv. En mission som
i dag er lykkedes.

Butikslokalerne pa Gammel Mant er ikke blot et
enestaende stykke kabenhavnerhistorie, de er ogsa
umiddelbart imponerende. Maske sa imponerende
0g sa abenlyst fornemme, at nogle kunder ville af-
holde sig fra at ga ind gennem dgren. Gennem lokale
erhvervsfolk blev man opmaerksom pa, at selv dem,
der dagligt havde deres gang teet ved Gammel Mgnt,
ikke kendte butikken og ikke havde vaeret indenfor.
Det skulle der laves om pa.

Butikken skulle abnes op, sa alle ville fale sig fri-
stet til at ga ind af daren, fale sig velkomne og efter-
felgende ogsa have lyst til at vende tilbage.

Nogle gange kan man na langt med sma midler,
og det farste tiltag var at saette et par vintgnder og
nogle barstole ud pa gaden. Det signalerede ikke
blot, at her salger vi vin, men ogsa en umiddelbar
uhgjtidelighed, der afvaebnede den imposante fa-
cade. Virkningen udeblev da heller ikke, og i labet af
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fa uger havde man en omsatningsfremgang i butik-
ken pa 20 procent.

Dette var kun begyndelsen, da butikslokalerne pa
trods af den store elegance var praeget af tidens tand.
Der var behov for at forny lokalet, men hvordan skulle
det gares? Stemningen skulle bevares, og det histo-
riske praeg holdes intakt. Man ville signalere starre
tilgengelighed, og dermed ggre en ekstra indsats
for at lokke kunderne indenfor, og om muligt holde
lidt ekstra pa dem.

Hurtigt dukkede der et forslag op om at omdan-
ne et lille sidelokale til en vinbar direkte ud til Gam-
mel Mgnt. Et historisk velbevaret lokale, der engang
havde rummet forretningens szrlige afsnit for salg
af cigarer og kvalitetstobak og siden et betragteligt
udvalg af klassisk skotsk whisky. Her i den nye vinbar
skulle man pa ferste hand kunne smage Kjaer & Som-
merfeldts vine, sidde og slappe af, nyde stemningen
og endda kigge ud pa det travle stragliv pa Gammel
Mant.

I modseetning til i dag var det dog ikke en idé alle
ansatte sa med venlige gjne pd, og en vaesentlig del
af butikspersonalet var direkte modstandere: "Vi er
jo ikke en restaurant!”. Der blev dog ikke givet ved
derene af ledelsen, og planen blev sat i veerk. Man
skulle lzere at abne sig personligt og se alle former
for service som et aktiv. Det var afggrende for at til-
traekke nye kunder og holde fast pa de gode gamle.

Monument eller kulturhistorie?
Flere arkitektfirmaer blev kontaktet, og de kom op

< De historiske og smukke lokaler pd Gammel Ment

med hardhandede planer til fornyelsen. Man blev
stort set ngdt til at rive det hele ned og starte forfra.
Det var ikke i trad med firmastrategien om at bevare
det klassiske Kjaer & Sommerfeldt og kun tilfgre sa
meget nyt, at det fungerede i en nutidig sammen-
haeng. Her opstod sa idéen om i stedet at benytte an-
tropologer, der havde de ngdvendige forudsaetninger
for at forsta stedets kultur og dermed bevare de akti-
ver, der havde givet liv til forretningen i snesevis af ar.

| efteraret 2009 startede man et samarbejde
med de to antropologer Malene Meldgaard og Maria
Zennaro, der kastede sig over opgaven med en ud-
sagt forstaelse for bade husets sjael og de konkrete
forretningsbehov. Vinbaren skulle blive et oplevelses-
sted, der kunne lokke nye kundegrupper ind i butik-
ken og danne rammen om en raekke nye aktiviteter.
Aktiviteter, der alle tager udgangspunkt i gnsket om
at fornemme den unikke stemning i historiske loka-
ler med vin som en vigtig del af oplevelsen.

Vi giver ordet til Maria Zennaro: "Vores mal var at
findeden gyldne middelvej mellem veneration for ste-
det og sa tilfere lokalet den forngdne funktionalitet.
Vi folte kaerlighed til den gamle kgbenhavnerdame
som bygningen er.Vinbaren skulle vaere et salgsfrem-
mende veaerktgj for Kjzer ¢ Sommerfeldt, og samtidig
skulle rummets sjael overleve: Det skulle vaere den
2gte vare. Et stykke autentisk kabenhavnerhistorie
og ikke blot en Hollywood-kulisse. Det farte til meget
bevidste materialevalg, der var afggrende for stedets
identitet i dag - eksempelvis brug af linoleum pa gulv
og pa borde. Lokalet skal give indtryk af, at der altid
har vaeret udskankning. Selvom vinbaren er ny, skal
rummet fremstd, som var det organisk spiret frem
gennem mange ars brug.

Bygningen er ikke fredet og er i gvrigt en af de
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forste betonbygninger i Kgbenhavn, hvor den op-
rindeligt blev bygget som en telegrafstation. Det er
denne konstruktion, der ger det muligt at have sa
store vinduer ud mod gaden, da rummene er baret
af nogle fa centrale sgjler - lidt ligesom man ser det
i USA's skyskrabere. De store vinduer er et aktiv, hvor
vinbarens kunder kan se gaden, men samtidig kan
de forbipasserende ogsa fornemme livet inden for
butiksruden. Dette szrlige rum har vi bevidst bygget
op som en slags teaterscene med forscene og flere
forskellige afsnit. Her er plads til bade intimitet og
til at mades i flok under festlige former.

Vi startede processen med at observere, hvad
der skete i butikken og interviewe personalet. Det
er netop det, vi er uddannet til som antropologer.
Vi har lzrt at tale med mennesker samt iagttage og
organisere den indsamlede viden. Det gav os bag-
grunden for at skabe den helt szrlige stemning af
det gamle Kgbehavn, som rummet i dag giver sine
gaester. Mgblerne er unikke, og eksempelvis er et par
gamle baenke fundet frem fra kaelderen og istandsat
med respekt for deres fortid. De har deres helt egen
historie, da de angiveligt stammer fra et af fortidens
vaertshuse. De er kommet i Kjeer ¢ Sommerfeldts be-
siddelse, da vaertshusholderen ikke kunne betale sin
vinregning.

Udsmykningen pa vaggene er et kapitel for sig.
Det er alt sammen autentiske billeder og dokumen-
ter, der er en del af firmaets historie. Billederne skulle
vaere ice-breakers for de besggende og rumme histo-
rier, hvor man til stadighed kan finde nye detaljer, nar
man naeste gang besgger vinbaren. Der er blandt an-
det et gammelt bykort, der viser de steder, hvor Kjzer
& Sommerfeldt har haft forretningslokaler.

Vi er meget glade for slutresultatet og ikke mindst

for, at vi fik den tid og den tillid, der skulle til for at
skabe et sa seerligt lokale.”

Vinbaren er i dag et sted, hvor man kan komme
ind fra gaden, nyde et glas vin og fole sig velkommen,
hvad enten man er én person eller et helt selskab.
Vinene kan bestilles glasvis, og der er altid omkring
20 forskellige at vaelge imellem. Har man szrlige gn-
sker, er hele forretningens sortiment tilgengeligt,
da en vin fra hylden kan fas for almindelig butikspris
plus et propgebyr pa 100 kroner. Der er over 800 for-
skellige at vaelge imellem, sa der er noget for enhver
smag. Gar man efter den enestaende vinoplevelse,
kan man fa hentet en vin op fra 'skatkammeret’, som
genabnede i 20009.

Nvye tider pa forste sal

Efter succesen med restaureringen af vinbaren, frem-
stod forretningslokalerne pa farste sal mere og mere
slidte. Man var ikke i tvivlom, at man her havde nog-
le enestaende rum, der var rige pa fortid, men ogsa
havde behov for en kompetent og kaerlig hand. Det
var derfor oplagt, at man igen kontaktede antropo-
logduoen, da man i 2013 besluttede, at nu skulle far-
ste sal gennemga en tilsvarende revitalisering som
vinbaren.

Fordoms elegance skulle genskabes pa autentisk
facon og alligevel skulle lokalerne tilfares et tilstraek-
keligt moderne pift til, at vores tid fik lov at give sit
respektfulde besyv med. Her skulle fortid og nutid
arbejde sammen for at skabe rammen, der kunne
bidrage til forretningens fortsatte vaekst og profi-
lering som en traditionsrig vinhandel med en helt

» De smukke lokaler pd ferste sal blev renoveret i 2013
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unik personlighed. Her skulle der igen skabes en
fornemmelse af abenhed. De nyindrettede lokaler
kunne give endnu flere mennesker et indtryk af Kjaer
& Sommerfeldt og medvirke til unikke vinoplevelser,
der kunne affgde helt nye forretningsaktiviteter.

Her pa ferste sal var det ikke blot ét lokale, der
skulle renoveres, nej, der findes en stribe af rum,
der ligger og omfavner butikslokalet i stueetagen
og giver mange spandende kik ned over flasker og
kunder. Hvert rum skulle have sig egen identitet og
sin saerlige funktionalitet. Det gamle grossererkon-
tor kunne bruges til intime mgder og helt szrlige
smagninger, mens det store lokale - i den modsatte
side af bygningen - kunne rumme et betydeligt antal
personer. Det kunne danne rammen om eksempelvis
bestyrelsesmgder, hvor man gerne ville have seerligt
stemningsfulde og smukke omgivelser. Her var der
ogsa plads til at handtere spidsbelastninger i vinba-
ren, sa flest muligt kunne nyde et glas vin eller to i
lige sd aestetiske omgivelser som i stueetagen.

Lys, farver og kinesiske mgnstre

Malene Meldgaard og Maria Zennaro arbejdede in-
tenst med lyset og med farvestningen. Man var
ikke bange for at bruge nutidige elementer i bade
design, farvevalg og indretning, hvis de gik godt i
spand med det klassiske praeg. Se blot pa den spink-
le ultramoderne prismekrone forgyldt med 24 karat
guld og handskarne prismer, der diskret praeger det
store lokale. Man indferte en lang raekke enestdende

< | det smukke originale arkiv under uret opbevarede
sekretceren bl.a. visitkort, der blev pdsat vingaver, samt
banderoler og etiketter til de mange flasker, der blev
aftappet pd Gammel Mant

dekorative elementer i bade gulv og pa vagge, hvor
man matte have handvaerkere med helt saerlige kom-
petencer til at udfere malerarbejdet.

To gamle pengeskabe kom atter til s&ere og vaer-
dighed og fik fokus med szerlig belysning, der frem-
haevede de flotte frontdgre. De kinesisk inspirerede
menstre pa den ene skabsdgr blev genbrugt i lino-
leumsgulvet. Som et lille kuriosum kan man i hvert
rum finde én detalje, hvor symmetri eller mgnster be-
vidst er brudt, da helhedsindtrykket ikke matte blive
alt for perfekt. Ikke nogen form for designhybris her.

Ved udgangen af 2013 havde Kjaer ¢ Sommerfeldt
skabt et af Kgbenhavns smukkeste og mest smags-
fulde forretningslokaler. Lokaler, der var sa attraktive,
at de tiltrak en raekke kvalitativt anderledes aktivite-
ter til forretningen, hvor events og mgder pludselig
blev en del af et nyt spirende forretningsgrundlag.
Farste sal kunne bruges som en helt personlig made
at markedsfere vin, og det ville styrke billedet af Kjzer
& Sommerfeldt som en pa samme tid klassisk og in-
novativ vinhandel.

Events og vinoplevelser

Vinbaren holder ikke udelukkende til i det tidligere
tobaksrum, men der erflere andre af de fantastiske lo-
kaler pa Gammel Mgnt, der ogsa bruges til udskaenk-
ning og til arrangementer, som ikke ngdvendigvis er
vinbegivenheder. Gennem arene har der vaeret sterre
og stgrre interesse for at holde unikke events pa ste-
det. Mange gnsker en anderledes og mindeveerdig
oplevelse, og det er noget Kjer & Sommerfeldt kan le-
vere. Der kan afholdes lukkede firmaarrangementer,
lanceringer, mader, receptioner og modeshows. Ja,
mulighederne er utallige, blot man har den fornedne
kreativitet.
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Hvad keelderen gemte

En god gammel vinhandel har ikke'kun flasker i
keelderen. Nej, pd Gammel Mant I en veesentlig del
af firmaets historie gemt og til dels glemt i de dybe
snirklede keeldergange, hvor fornemme vine havde
lagret gennem snesevis af dr. Der var plads nok -
0gsd plads til at opbevare sprukne mabler, gulnede
fotografier, ceselorede prislister, begravede forret-
ningsbreve og utallige minder pd ubestemt tid. Det
var stort set kun edderkopper og beenkebidere, der
havde interesseret sig for.disse skatte, indtil antro-
pologerne tog pd en uges feltarbejde i.marke, stov
og ufortjent glemsel. Man jagtede ikke'blot fortiden:
Man jagtede firmasjeelen for at give den sin hceders-
plads, sd den kunne blive stavet af ogigen fremstd
livskraftig i fuldt dagslys i stueetagens nye gamle
vinbar.

'Den Italienske aperitif
— ['Aperitivo all Italiana’

Vinbaren afholder hver fredag og lerdag arrangemen-
tet ‘Den lItalienske aperitif - I'Aperitivo all Italiana’.
Kjcer e- Sommerfeldts italienske sommelier Simone
Campo har tidligere drevet vinbar i Milano, og han
guider nu geesterne sikkert igennem italienske specia-
liteter med tilhgrende vine.

Et af de mere usaedvanlige arrangementer starte-
de med, at en yngre mand spurgte, om det var muligt
at leje hele Kjeer  Sommerfeldt en aften efter luk-
ketid. Han havde planer om at fri til sin argentinske
kaereste, og det skulle forega under helt specielle om-
stendigheder. Heldigvis havde hun stor forkaerlighed
for vin og ikke mindst for argentinske vine. Idéen var
sjov, sa den gamle fadkaelder blev gjort klar med mas-
ser af stearinlys og et lille rundt bord blev daekket op
pa fineste vis med dug, bestik og vinglas, sa alt var
klar til en stgrre middag. Der var indforskrevet en vin-
tjener, der servicerede parret i lgbet af aftenen med
mad og argentinsk vin, sd stemningen blev maksi-
malt romantisk. Under middagen friede han sa til
sin kaereste. Hvorvidt hun sagde ja, melder historien
ikke noget om, men indsatsen taget i betragtning,
ma det have veeret sveert at sige nej.

Gastronomi og velgerenhed
En helt anden eventtype var La Motte Food & Wine
Pairing, der lgb af stablen i september 2012. Den syd-
afrikanske stjernekok Chris Erasmus var i Danmark,
hvor han var inviteret som gaestekok af René Redzepi
fra Restaurant Noma.Til daglig er Chris Erasmus kak-
kenchef pa en enestdende sydafrikanske restaurant,
'Pierneef a La Motte’, der er kendt for sit hgje gastro-
nomiske niveau, hvor de regionale egnsretter og ra-
varer udger fundamentet i menukortet.
Restauranten ligger i forbindelse med vingarden
La Motte i vinomradet Franschhoek, og La Mottes
vine forhandles af Kjaer & Sommerfeldt. Chris Erasmus
havde de bedst teenkelige forudsaetninger for at kom-
binere sydafrikanske vine med mad, og det udnyt-
tede Kjaer ¢ Sommerfeldt til at arrangere en unik
gastronomisk begivenhed. Her gav Chris deltagerne
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farstehandsviden om, hvordan man bedst tilpasser
mad og vin til hinanden, s det hele gar op i en hg-
jere enhed.

Hvert ar er Kjeer & Sommerfeldt vaert ved et arran-
gement, der kaldes for 'Charity Baren'. Foreningen for
Bern og Unge i N@d har til formal at beskytte og stet-
te belastede bgrn og unge i Danmark. Det kan vaere
bern og unge, som har vaeret udsat for svigt og darlig
opvakst eller er anbragt uden for hjemmet. Charity
Bar arrangementets entré samt 50 procent af barens
omsatning gar ubeskaret til Foreningen for Bgrn
og Unge i Ngd, hvad der pa en god aften kan give
50.000 kroner til dette velgerende formal.

Lokalerne rummer muligheder for mange typer
arrangementer og har dannet ramme om mange for-
skellige begivenheder: En intimkoncert med Dicte,
lancering af Richard Juhlins imponerende champag-
nebog, en raekke starre vinklubbers interne 'verdens-
mesterskab i vin’ samt vaeret madested for netvaerks-
grupper for virksomhedsledere, bestyrelsesmgader og
vinarrangementer for kundernes kunder.

Der afholdes Igbende smagninger med aktuelle
temaer som 'kend din Pinot Noir’, 'ost & vin', ‘cham-
pagnesmagning’, og daerene abnes om aftenen i for-
bindelse med Kulturnatten. | den seneste tid er der
afholdt otte unikke vertikalsmagninger af Bordeaux
med vine fra Kjeer  Sommerfeldts prestigekaelder
Paradiset.

Business Support - en del af kulturskiftet

De fleste firmaer er opbygget efter en klassisk orga-
nisationsskabelon: Man har en gkonomiafdeling, et
transportafsnit, en kundeservice, en lagerafdeling
og en indkgbsfunktion. Det giver faste roller og der-
med ogsa indre graenser i firmaet, hvor hver enkelt

' ' Selvfolgelig har de
enkelte medarbejdere

specialiserede
funktioner, men man
har samtidig et dbent
blik for firmaets og
kollegaernes behov.

afdeling let bliver selvtilstraekkelig. Det kraever en
ekstra indsats, nar der skal arbejdes pa tveers af or-
ganisationen.

Det ville man gerne gare anderledes i det nye Kjzer
& Sommerfeldt. Da der blev bygget nyt i Odense, blev
de forskellige funktioner derfor samlet under én og
samme betegnelse ‘Business Support’, der rummede
alle administrative rutiner fra gkonomi og over til
transport. Man var ikke leengere ansat i én given
lille afdeling, men man tilhgrte et faellesskab. For-
staelsen for at forretningen var en helhed fik dermed
langt bedre vilkar. De organisatoriske siloer fra kon-
cerntiden blev brudt ned, og hver dag arbejdede alle
ansatte efter samme mal: at have branchens bedste
business support.

Selvfglgelig har de enkelte medarbejdere specia-
liserede funktioner, men man har samtidig et dbent
blik for firmaets og kollegaernes behov. Hvis en lager-
medarbejder i dag undrer sig over et urealistisk lille
antal flasker pa en ordre til en storkunde, kontakter
han selgeren og far afklaret sagen. Hvis han kan se,
at der kun er en palle vin eller to tilbage af de bedst
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saelgende varer, tager han straks fat i indkgbet. Den
gamle holdning med 'det er ikke mit bord’ er lagt i
graven.

Business support udvikles til stadighed, og i 2014
var man vokset ud af de fysiske rammer, der blev
etableret i 2009. Man byggede derfor atter til, sa
man i dag langt bedre kan understgtte kunderne og
handtere den vaekst, som forventes i de kommende
ar. Det blev til et nybygget lager pa 4000 m? og en
administration pa 60o mz.

Men der er ogsa en verden uden for Odense, 0og i
2013 var det blevet tid til at gge aktiviteterne i Aarhus.
Kjeer & Sommerfeldt dbnede her et nyt showroom
med tilhegrende forretning pa Skovvejen. Efter 10 ars
fravaer var Kjaer ¢ Sommerfeldt atter tilbage i Jyllands
hovedstad, sa man nu kunne tilbyde de jyske Horeca-
0g business-to-business kunder mere naervar og
nemmere tilgang til forretningens vine.

Der satses pa ny teknologi

Da man rent administrativt brgd 100 procent med
VeS, skulle alle forretningens rutiner etableres helt
forfra. Det var ikke blot et problem, men ogsa en
oplagt mulighed for at modernisere gamle forret-
ningsgange og rydde op i overleverede systemer, som
treengte hardt til at blive reviderede. Ikke mindst nar
man ville udnytte de betragtelige muligheder for ef-
fektivisering, der 1a i @get brug af den nyeste infor-
mationsteknologi.

Ud over helt nyt ERP-system, der kom til fra star-
ten, satsede man i 201 pa at indfere et Business Intel-
ligence System - Dezision. Dette system sarger for, at
alle medarbejdere hver morgen far friske og relevante
nggletal. Alle kan nu falge med i virksomhedens ud-
vikling, ligesom hver enkelt medarbejder er opda-

teret om hans eller hendes performance. Det bliver
fortsat mere og mere vigtigt og have fingeren pa pul-
sen, sa man hurtigt kan reagere pa nye udviklinger.
Hvor salgsstatistikkerne tilbage i koncerntiden var
lettere tidsmaessigt foraeldede og ofte upreecise, har
man i dag korrekte og tidstro data at arbejde ud fra.
Det giver langt starre sikkerhed i bade salg, indkegb
og lagerstyring.

Flere elektroniske hjaelpemidler er vejen frem, og
i dag er de gamle papirordreblokke i stort omfang
erstattet af elektroniske ordrer. Salgspersonalet er
udstyret med iPads, sa ordrer gar direkte ind i ordre-
modulet, da slgerne taster ind pa stedet hos kun-
den. Det giver bade starre sikkerhed i ordreafgivelsen
og et hurtigere vareflow.

Internettet bruges ogsd kundevendt, og allere-
de i 2009 gik man i luften med den farste version
af en helt ny webshop til private og med et lukket
system til Horeca og erhvervskunder. Denne del af
forretningen bliver stadig vigtigere, og webshoppen
udbygges kontinuert og er pa mange mader Kjaer &
Sommerfeldts nye ansigt udadtil, og i 2014 blev der
lanceret en ny version til de professionelle kunder.
Denne webshop ggr det nemt og enkelt for kunden
at registrere sine ordrer, men giver ogsa adgang til
en rekke nye ydelser, funktioner og informationer,
der gar livet lettere for forretningens professionelle
kunder. Effektiviteten og kvaliteten af ordrebehand-
lingen og kundeservicen er steget markant, jo mere
informationsteknologien er brugt malrettet.

» Fotos t.v.: | 2013 dbnede Kjcer & Sommerfeldt i Aarhus i
det gamle @stbanepakhus. Fotos t.h.: Kjcer e- Sommerfeldts
kontor og lager i Odense, hvor man flyttede til i 2014
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Vinfestival
— en begivenhed der
vender tilbage

Kjeer e- Sommerfeldt afholder vinfestival et par gange
om dret. Festivalen er en uformel vinsmagning, hvor
man med sit smageglas i hdnden gdr rundt pd Gam-
mel Mant, der i dagens anledning rummer mange smd
stande. Ved hver stand skeenker en vinproducent eller
en af firmaets vinkonsulenter et glas op for deltagerne
og fortceller om vinen. Temaerne varierer fra dr til dr -
eksempelvis ‘drstidens vine' eller 'kend din drue’.

Gleeden ved at blive
efterefterlignet

"Kjcer e Sommerfeldt har i dag en scerlig evne til at
veere nyudviklende og pd mange omrdder veere dem
i branchen, der gdr forrest med nye tiltag. Det er en
gleede at se det lykkes. Ikke mindst ndr man opdager,

at vores konkurrenter forseger at gere os kunsten efter.

Denne evne er iscer et produkt af, at har du en idé med
et godt forretningsgrundlag, er der ikke tid til at teve.
Vi kan hurtigt treeffe de nodvendige beslutninger og
prave idéen af med det samme.”

Anders Christian Andersen — Butikschef Gammel Mant

2015 - Herfra hvor vi star

Den 31. marts kan med god ret siges at vaere Kjer &
Sommerfeldts fedselsdag. Det var netop pa denne
dato tilbage i 1875, at de to grosserere C. C. Kjaer og
W. F. Sommerfeldt indgik kompagniskab og dermed
lagde grunden til den vinhandel, vi i dag meder pa
Gammel Mant, i Odense og i Aarhus. 140 ar senere
er det vaerd at sende de to grundlaeggere en venlig
tanke og samtidig gare status over, hvor forretnin-
gen star i dag.

Hvis man skal ggre succesen op i tal, er der en
klar trend i virksomhedens driftsresultat. Ikke over-
raskende var der et moderat underskud de farste to
ar, efter man gik solo fraVeS. Men allerede i 2010 gik
det takken bedre, og i 20m blev de rade tal pa bundlin-
jen sorte. Skuden var vendt, og den var endda vendt
meget solidt: Hvert efterfglgende ar har givet et mar-
kant bedre resultat end det forrige.

Dette gode resultat er ikke blot et produkt af en
solid omsaetningsfremgang pa 50 procent siden 2010,
men ogsa af en bevidst satsning pa at @ge andelen
af 'varme haender’ i virksomheden og Igbende for-
bedre forholdet mellem omsaetning og omkostnin-
ger. Dette har kunnet lykkes, da man har optimeret
alle administrative rutiner og har faet optimale fysi-
ske rammer for business support, sa effektiviteten
er staerkt forgget. Man har derved ikke blot kunnet
holde det totale medarbejderantal konstant pa trods
af den @gede aktivitet, men man har ogsa kunnet
overflytte stillinger fra administrative funktioner til
mere salgsvendte offensive opgaver. Disse to forhold
har tilsammen vaeret vigtige for, at forretningen i dag
kan fremvise en bundsolid gkonomi.

Vi lader Mads Stensgaard fa de sidste ord i dette
kapitel:
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"Nogle gange nar man til et punkt i sit liv, hvor
det skal ske noget nyt. Nogle kalder det for en fyrre-
arskrise, og i mit tilfeelde faldt det sammen med mu-
ligheden for at kebe Kjeer & Sommerfeldt. Der skulle
ske et afgerende valg: Ville jeg ga efter den tryghed,
der 13 i en karriere i en international koncern, eller
ville jeg prave om mine idéer kunne baere i min egen
forretning?

Man skal veere tro mod sig selv, og jeg har altid
ment, at det er afgerende for ens livs- og jobkvalitet,
at man finder en made at holde sig fortsat entusia-
stisk pa - ogsa efter mange ar i samme funktion. Det
er netop, hvad der er sket her hos Kjzer ¢ Sommer-
feldt. Det har vaeret afggrende, at man hver dag er
madt entusiastisk op, da der altid har veeret klare

mal at keempe for. Man skal turde noget - hele tiden.

Grundholdningen har vaeret, at tilbagegang ikke
eren mulighed, og det er smittet af pa hele organisa-
tionen, hvor passion og glaede er blevet nagleord for
den daglige indsats. Det har givet en god stemning
0g masser af entusiasme, og det har vaeret en driven-
de kraft i at fa Kjaer & Sommerfeldt gjort til en succes.

Vi er ikke lengere en lille bid af en stor og sveert
forstaelig koncern, men er en overskuelig mindre
organisation. Der er hele tiden sat klare mal for ind-
satsen, og man kan se resultatet af sin egen indsats.
Det giver et meningsfyldt arbejde, hvor man trives og
udvikler sig og dermed yder det bedst mulige.

Som jeg altid siger: Enten er man i udvikling, el-
lers er man under afvikling...”






EN'UDFORDRENDE FREMTID

EN
udfordrende
fremtid

Aldrig fer har vinmarkedet &ndret sig med en
hastighed som den vi ser i dag - og intet tyder pa,
at accelerationen mindskes. Det stiller nye krav

til fleksibilitet og nadvendigger en skarp sans

for tidens vinkultur. Der har veeret en kraevende
balancegang til at fastholde fortidens dyder fra

en klassisk kebenhavnsk vinhandel og alligevel
fremsta som en moderne vinforretning. Det er
fortsat Kjeer & Sommerfeldts erkleerede mal at
bruge innovation og en udfordrende holdning til
nye konkurrencebetingelser for at imgdekomme
fremtidens udfordringer. Fortsat vaekst og fremgang
skal sikres ved at skabe nye vaerdier for kunderne
ved at tilpasse kundeservice, sortiment og
handelsformer til en globaliseret verdens realiteter
- 0g samtidig holde fast i den sjal som forretningen

pa Gammel Mgnt baerer sa trofast pa.
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Vejen frem

Verden over skaerpes jagten pa den ultimative vin-
kvalitet. Udvalget af vin - endda af god billig vin -
er enormt, men der er stadigvaek langt mellem de
enestdende flasker. Sa snart beremte internationale
vinskribenter giver astronomiske karakterer til en
ukendt vin, er markedet stgvsuget for flaskerne. De
forsvinder som dug for solen, ogsa selvom priserne
er monumentale. Vi ser praecis den samme udvikling
her i landet, hvor danske vinentusiaster er indstillet
pa at betale prisen for den store vinoplevelse. Denne
tendens er sa steerk, at den endda har faet sit eget
navn, 'New Luxury Segment’, der beskriver det kgbe-
dygtige og kraesne publikum, som aktivt og vidende
ops@ger det bedste af det bedste.

Selvom kultvinene kun udgar en lille del af om-
saetningen hos Kjer ¢ Sommerfeldt, har de stor vaer-
di. De bergmte flasker fascinerer forbrugeren og er
med til at forteelle en medrivende historie om vinen
i glasset og dermed @ge interessen for vinens verden.

Det ncere samarbejde med en reekke af vinverdenens tophuse er
den bedste garanti for, at Kjcer e Sommerfeldt kan levere gode
og prestigefyldte flasker til bdde restauranter og erhvervsliv.

Det er ikke nogen kunst at seelge 100-pointvine, men
det er en kunst at skaffe dem. Hemmeligheden er et
langsigtet samarbejde med enestdende leverandg-
rer. Kjeer & Sommerfeldt har gennem mange ar foku-
seret pa at udvaelge en raekke af de bedste vinhuse og
opbygge et naert samarbejde med dem - ikke mindst
nar det kommer til at udvikle et fortjent vaerdifuldt
brand.

Nar eksempelvis Chapoutier scorer hgjt hos vin-
skribenterne, er Kjeer & Sommerfeldt med ved bordet,

nar de fa beremte flasker skal fordeles. Ja, med stor
sandsynlighed findes de allerede i forretningens sor-
timent. Det kommer alle kunderne til gode: De gode
leverandgarer er kendetegnet ved, at den hgje kvalitet
omfatter hele vinsortimentet, og det smitter af pa
de billigere og ofte tilnaermelsesvis ligesa glimrende
vine. Det naere samarbejde med en raekke af vinver-
denens tophuse er den bedste garanti for, at Kjeer &
Sommerfeldt kan levere gode og prestigefyldte fla-
sker til bade restauranter og erhvervsliv. Flasker som
slutbrugeren genkender og ved repraesenterer den
bedst taenkelige vinkvalitet.

Fokus pa kundetilfredshed
Kundens tilfredshed er ligefrem proportional med
de gode oplevelser som den kgbte flaske giver - ikke
mindst i form af et attraktivt forhold mellem pris og
kvalitet. Vinen skal smagsmaessigt vaere i orden og
trofast afspejle etikettens lgfter. En Bordeaux skal
smage af Bordeaux og en chilener
af Chile. Mange danske vinforbru-
gere er i dag sa velinformerede og
dygtige til selv at smage og vur-
dere, at vinhandleren konstant
ma sette hgjere graenser, nar de
bedste vine udvalges. Men Kjaer ¢ Sommerfeldt er
ogsa meget bevidst om, at vinens verden er utrolig
mangfoldig, og at den almindelige forbruger ofte har
behov for vejledning, hvorfor radgivning og dialog
med kunden har hgjeste prioritet. En afstemt kunde-
service og markedets bedste vareflow fra leverandgr
og ud til kunden er en altafggrende parameter i den
stigende konkurrence.

Prisen skal ngje afspejle flaskens zgte kvalite-
ter, og vi vil fremover se et stadigt mere attraktivt



EN UDFORDRENDE FREMTID

J ) | fremtiden vil sundhed og helbred blive vigtigere og vigtigere

kebsincitamenter hos den veluddannede vinforbruger, hvorfor

forhold mellem pris og kvalitet.
Det er ikke mindst vigtigt pa re-
stauranterne, hvor grundprisen
typisk flerdobles inden flasken
kommer pa bordet. Har man som restaurantgaest be-
talt flere hundrede kroner for en flaske vin, er man
berettiget til at stille krav. Det er ikke nok, at flasken
baerer et bergmt navn; den skal levere den forventede
oplevelse. Det ansvar falder tilbage pa leverandaren,
hvis egen kvalitetskontrol skal fungere optimalt. Nar
erhvervskunden giver en gave til en medarbejder el-
ler en forretningsforbindelse, har man som vinhand-
ler faet en tillidserklaering: Kunden stoler pa, at den
kabte flaske pa bedste made udtrykker den taknem-
melighed og paskennelse, som en vingave er. Denne
tillid vil det fortsat blive vigtigere at leve op til.

Den globaliserede fremtid

Globalisering ger nye vinlande og nye producenter
tilgengelig for flere, og her ser Kjeer & Sommerfeldt
frem til at fortsaette indsatsen med at tilfere nye
vine til markedet. Mange spazndende vinlande star
pa spring godt hjulpet af den teknologiske udvikling,
og her vil man fortsat sarge for at veere pa forkant.
Clobaliseringen og internettet gger forbrugerens
viden og forventninger, og forretningen vil arbejde
intensivt pa at leve op til disse krav. Man vil sgge at
give lige sa mange vaerdier og lige s& mange glader
videre til nutidens kunder, som de salige grosserere
Kjeer og Sommerfeldt gjorde tilbage i 1875.

Det etiske perspektiv

Kjeer & Sommerfeldt slger alkoholiske drikke, og i
disse ar er der i mange lande fokus pa alkohols ska-
delige virkninger ved et overforbrug. En vinhandler

markedsandelene for akologisk og biodynamisk vin uden tvivl
vil eges i de kommende dr.

spillerenvigtig rolle ved at hjaelpe forbrugeren til ma-
dehold, og det ansvar patager Kjer ¢ Sommerfeldt
sig til fulde. Eksterne krav til sober markedsfaring
og korrekt forbrugeroplysning bliver Igbende skaer-
pet, og der er i Kjaer ¢ Sommerfeldt allerede udvik-
let praecise og restriktive retningslinjer for, hvordan
vinen ma markedsferes. Isaer er man fokuseret pa
ikke at pavirke unge til et @get forbrug af alkohol. |
fremtiden vil sundhed og helbred blive vigtigere og
vigtigere kgbsincitamenter hos den veluddannede
vinforbruger, hvorfor markedsandelene for gkologisk
og biodynamisk vin uden tvivl vil gges i de kommen-
de ar.

Den etiske vinkel er afggrende for samarbejdet
med Kjeer & Sommerfeldts partnere og leverandagrer,
sa alle aktiviteter gennemfares under hensyntagen
til modpartens regler og behov. Der ligger et velde-
fineret szt spilleregler for forholdet til samarbejds-
partnerne, sa man sikrer, at kontrakter og indsatsen
i hverdagen er kendetegnet af gensidig professiona-
lisme, respekt og god forretningsetik.

Kjaer e Sommerfeldt er meget bevidst om, at med-
arbejderne er en af firmaets vigtigste ressourcer, og
begreber som respekt, tolerance, mangfoldighed og
frihed under ansvar er nggleord for medarbejderpo-
litikken. Sikkerhed og sundhed pa arbejdspladsen er
en naturlig ting i hverdagen, og et godt arbejdsmilja
sgges fremmet gennem uddannelse, uddelegering
og jeevnlige medarbejdersamtaler med ledelsen samt
ved et konstant fokus pa gode arbejdsrelationer til
kollegerne.
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1875 til 1925

Vejen til
Gammel
Mant

En ung kebenhavnsk prokurist, C.C. Kjzer, begynder
at importere vin og slger flaskerne til bekendte fra
Barsen. Sammen med en kollega, W.F. Sommerfeldt,
etablerer han en kraftigt ekspanderende forretning
pa Christianshavn: Kjeer ¢ Sommerfeldt, der
specialiserer sig i Bordeauxvine - og vel at maerke
de bedste. De naeste artier vokser forretningen

med ekspresfart, og lagerplads er hele tiden en
mangelvare. | 1925 erhverver man en tidligere
telegrafstation pa Gammel Mant, hvor der er plads
til hundredtusindvis af vinflasker. En ny vinhandel

ser dagens lys.
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Et barn af den danske guldalder

Historien starter, da Danmarks kulturelle guldalder
sa smat er ved at rinde ud i midten af 18o0o-tallet.
Charles Christian Kjzer fgdtes i 1838 i en turbulent
tid: De forrige artier med ulykkelige handelser som
Slaget pa Reden, Kegbenhavns bombardement, kole-
raepidemien og statsbankerotten belastede landet
til bristepunktet. Alligevel skabte den gkonomiske
krise grobund for et uset rigt kulturliv med navne
som Bertel Thorvaldsen, H. C. @rsted, B.S. Ingemann
0g August Bournonville.

@delzeggelserne efter englaendernes bombarde-
ment tvang byen til at starte forfra, og nye huse skad
op pa hvert et gadehjgrne. Gaderne blev gjort brede-
re, og tiden kaldte pa klassicistiske huse, der gjorde
bymiljget lyst og luftigt. Selvom kun en forsvindende
lille del af befolkningen levede i byerne, var guldalde-
rens ngglepersoner samlet i Kebenhavn. Man boede
stadig inden for voldene, hvor over 100.000 indbyg-
gerevar samlet pa beskeden plads og arbejdede hardt
pa at genoprette skaderne. Den nye grundlov i 1849
gav en frisk start. Kgbenhavn boblede af aktivitet, og
Christian den Fjerdes bgrsbygning var rammen om et
blomstrende handelsliv.

Et karriereskift
Det er netop Bgrsen, der blev springbraettet til en
karriere inden for vinbranchen for den unge Charles
Christian Kjeer. Han startede som prokurist i han-
delshuset Christian Broberg og Sgn. Her lzerte han i
praksis, hvad det kraever at opbygge og drive en sund
forretning - en viden, der senere lagde grunden til
hans kommercielle succes. Vinen ma have interesse-
ret ham, for i en alder af 31 ar begyndte han i 1869 pa
eget initiativ og for egen regning at importere vin.
Men hvordan szlger man flaskerne, nar man end-

nu ikke har et forretningslokale? Svaret var dengang
som i dag, at man bruger sit netvaerk. Charles Chris-
tian havde sin daglige gang pa Bgrsen og ma have
veeret god til at skabe kontakt og fa venner. Det viste
sig i hvert fald hurtigt, at det var nemt at komme
af med flaskerne til de betalingsdygtige grosserere,
som handlede pa bersen, og som havde et rigt sel-
skabeligt liv.

Salget af flasker naede efterhanden sadan et om-
fang, at han blev ngdt til at vaelge karriere. Heldigvis
besluttede han sig for at blive selvstaendig, og den 31.
marts 1875 indgik han kompagniskab med den ni ar
yngre Wilhelm Ferdinand Sommerfeldt, som var an-
sat i det samme handelshus. En ny vinhandel - Kjaer
& Sommerfeldt - var fedt.

De forste ar
Det var pa tide at finde sig et lokale til at udstille,
slge og servere vine fra.Valget faldt i farste omgang
pa Christianshavn, hvor Strandgade 28 kom til at
danne rammen om den fgrste Kjaer ¢ Sommerfeldt-
forretning. Et omrade, der stadig har et provinsielt og
intimt handelspraeg, som selv det imposante uden-
rigsministerium i beton ikke har kunnet spolere.
Meget tyder pa, at forretningen fra ferste feerd var
en forrygende succes, for historien beretter om hur-
tigt skiftende adresser forarsaget af det betydelige
pladsbehov, en vinhandel har. Tilbage i 1800-tallet
- og for den sags skyld langt ind i 1900-tallet - var
det ikke kun et spgrgsmal om at lagre flasker, men
ogsa om at skaffe plads til de tender, som vinen blev
leveret pa. Man forbehandlede og tappede selv vinen,
sa det har kraevet ekspertise at seelge vin. Men vinkva-
liteten ma have veeret i orden, for salget steg og steg.
Fa ar efter rykkede Kjeer & Sommerfeldt over van-
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Allerede i starten af 1900-tallet blev
vareudbringningen motoriseret pd
stilfuld vis hos Kjeer e Sommerfeldt

Firmaets stiftere Charles Christian
Kjcer (1838-1897) (t.v.) og Wilhelm
Ferdinand Sommerfeldt (1845-1890)
(t.h)
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Vinhandelen i det gamle  Vinpriserne i
Kabenhavn 1800-tallet

11860'erne var der teet pd 5o vinhandlere i det gamle En flaske god fransk Medoc kunne fds for cirka 40 skilling,
Kaebenhavn, der havde omkring 155.000 indbyggere. hvad der svarede til en arbejdsmands daglen - et belab,
Vinhandlerne var ofte velhavende, og de gamle skatte- der ogsd kunne betale en ansteendig flaske cognac. Hvis
regnskaber vidner om deres hgje indtcegt. 1861 opfandt man var til champagne, mdtte man ryste op med hele to
man begrebet indkomstskat, der dengang kun ramte 10 rigsdaler, hvad der gjorde, at kun de velbjeergede havde rdad
procent af befolkningen. En vinhandlers indteegt G pd til den slags excesser. Helt galt gik det dog, hvis man ville

omkring 2.600 rigsdaler, hvilket var mere end det dobbelte drikke sed hvidvin, da en flaske rhinskvin til dessertbrug

af gennemsnittet af de ovrige fd skattebetalere. Den rigeste pd senthgstede druer kunne koste over ti rigsdaler. Som en
vinhandler havde dog en indteegt pd hele 15.000 rigsdaler. trest kunne man dog fd tre til fire liter dansk breendevin for
Til sammenligning tjente en faglcert hdndveerker dengang en almindelig daglen.

325 rigsdaler pd et dr.
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det og ind til Kgbenhavns absolutte centrum i tryg
naerhed af Barsen. Valget faldt pa den stilfulde An-
kerske Gaard paVed Stranden 14 - en ejendom, der la
ved kanalen lige over for Christiansborg. De to unge
grossereres driftighed udmgntede sig i endnu en for-
retning, da man erhvervede sig lokaler til kontorbrug
lige rundt om hjgrnet pa Hgjbro Plads nummer 12.
Her abnede Kjaer ¢ Sommerfeldt en forretning med
cigarer - vel at marke de gode og dyre Havanna-
cigarer, der sikkert har appelleret til det samme
bedre publikum, der kabte de gode vine. Allerede
dengang stod Bordeaux hgjt pa preeferencelisten, nar
man skulle indkgbe vin til de tarstige kabenhavnere.
Fra forste feerd gik vinhandelen efter den hgjeste kva-
litet, og korrekt ansa man kvalitet som vejen til for-
retningsmaessig succes og ogsa som drivkraften til at
selge de mere ydmyge vine.

Voksevaerk og generationsskifte

For lidt plads var et konstant problem i firmaets ferste
ar; faktisk i de farste 5o ar. Adressen paVed Stranden
holdt kun kort tid, men man ngjedes med at rykke et
nummer lengere nede af gaden, nemlig til nummer
16. Men det rakte heller ikke. Kjeer ¢ Sommerfeldt blev
ngdt til finde supplerende lokaler og spredte derfor
virksomheden med lagerfaciliteter i Admiralgade, Ni-
kolajgade og Dstergade. Selv tilbage i 1800-tallet var
vaekst svaer at styre, og der er ikke tvivlom, at de man-
ge forskellige lokaliteter har vaeret en kilde til konstant
hovedbrud. Et problem, man pa et tidspunkt matte
finde en langsigtet lgsning pa.

Andre problemer trengte sig dog pa. Med kun
syv ars mellemrum dede de to stiftere - Wilhelm
Ferdinand Sommerfeldt i 1890 og Charles Christian
Kjaer i 1897. Begge var mand i deres bedste alder,

Kjcer e Sommerfeldt solgte i snesevis af dr kvalitetscigarer
til deres vinkunder

men historien forteeller ikke, hvad der gav dem en
tidlig ded. Lykken ville dog, at grosserer Kjeer havde
en forretningsmaessigt begavet sgn, Erik Kjaer, der tre
ar far sin fars ded blev ansat i firmaet. Med fuld ret
kan man sige, at Erik Kjeer var manden, der for alvor
skabte de vaerdier, som kendetegner Kjzer & Sommer-
feldt den dag i dag.

Udvidet kundekreds
Arhundredeskiftet var en gkonomisk gunstig tid for
Danmark, og senere klarede landet sig pa heldig vis
gennem farste verdenskrig, der pa mange mader gav
favorable gkonomiske forhold for de nationer, der
ikke var krigsferende.

Erik Kjaer ledede virksomheden helt frem til sin
ded i1957-altsa i hele 6o ar. Det skabte den kontinui-
tet, som alle dage har kendetegnet Kjaer ¢ Sommer-
feldt. Han havde et forretningsmaessigt skarpt gje for,
hvor der 1a nye markeder. Han formaede at fa starre
firmaer og offentlige institutioner til at kebe vin
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Hvad der holdt orlogsfldden flydende

En af de mere usceedvanlige offentlige institutioner, som
1800-tallets vinhandlere fik som kunde, var orlogsfldden.
Ogsd dengang tog man pd togt i mange mdneder, og
officererne savnede ikke gode vine, mens de var pd havet.
Vinhandlerne udviklede en art kommissionssystem, hvor
skibet bestilte, hvad man forventede at have brug for under
togtet, og ndr man sd vendte velbeholdent hjem, afreg-
nede man det forbrugte. Der er hos Kjcer & Sommerfeldt
bevaret gamle regnskabsbager, hvor stolte skibsnavne som
Fregatten Jylland og Corvetten Dagmar figurerer — bager,

der giver et farstehdndsindtryk af vinvanerne i slutningen
af 18oo-tallet. De klassiske Bordeauxdistrikter vejede tungt
med navne som Margaux, Saint Estephe og Sauternes

som topscorere, men Bourgogne var ogsd repreesenteret,
primeert med Pommard. Pd hedvinsfronten var der gang i
portvin, sherry og cognac. Priserne var efter den tid ganske
peene, og man gik ikke af vejen for at kabe kiassificerede
slotte som Lafite, der kostede seks kroner flasken - cirka
fem gange en geengs Medocvins pris.
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Cianr Afdsiing

Fra 1903 til 1928 1d Kjcer e Sommerfeldts butik pd Kresten Bernikowsgade nummer 1

og vel at maerke ggre det hos Kjaer ¢ Sommerfeldt.
Allerede tilbage omkring arhundredeskiftet tog man
0gsa fat i restaurationerne, og Kebenhavn var en by
med et rigt forlystelsesliv med gode penge hos det
bedre borgerskab. Selvom gl var den foretrukne drik,
var der allerede dengang ingen tvivl om, at der skulle
vin pa bordet, nar serlige dage skulle fejres.

Det skadede heller ikke, at Kong Christian den
Niende var sa glad for husets kvalitetsvine, at han i
1901 gav Kjaer ¢ Sommerfeldt praedikatet ‘Kongelig
Hofvinhandler. Udnaevnelsen skete efter beharig an-
sagning, hvor Erik Kjaer formulerede sig med udsagt
heflighed: "De sidste syv ar har Kjaer & Sommerfeldt
haft den aere at levere vine i endog meget betydelige
kvantiteter til Deres Majestaets hofholdning, og vi
smigrer os ved igennem de stadig tilbagevendende
bestillinger at turde vide os overtydet om Deres til-
fredshed.” Ogsa her har forretningen formaet at hol-
de kontinuiteten, og der har siden da veeret et naert
forhold til kongehuset, og ikke mindst Prins Henrik,

Kronprins Frederik og Prins Joachim er velkendte
skikkelser i forretningen, der ligger i behagelig neer-
hed af Amalienborg.

Et spring ind i fremtiden

11903 blev pladsproblemerne atter sd alvorlige, at man
matte flytte, og man valgte Kristen Bernikowsgade
1. Igen en bygning i hjertet af Kgbenhavn - og igen
en bygning man hurtigt voksede ud af, ogsa selvom
man investerede i udgravning af en starre kaelder
under gaden. Det var bydende ngdvendigt at finde
en langtidsholdbar lgsning, og i 1919 tog Erik Kjeer fir-
maets maske vigtigste beslutning: Han anskaffede et
nzertliggende starre bygningskompleks beliggende pa
Gammel Mgnt og tilstgdende gader. En bygning, der
rummede perspektiver, men kraevede en mangearig
ombygningsindsats, fer den kunne danne rammen
for Kjeer & Sommerfeldts videre udvikling. Dette keb
skulle vise sig at vaere en mere end klog beslutning.
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1925 til 1945

Vin i krig
0g fred

Gammel Mgnt ombygges over flere ar, og man
skaber de fysiske rammer for Kjeer ¢ Sommerfeldt,
der er Danmarks vigtigste forsyningskilde af vine
pa hgjeste kvalitetsniveau. Tiden efter ferste
verdenskrig er turbulent - krise og overflod veksler
- 0g swingtidens muntre liv kalder pa andet

end gl. Vin og champagne er en uundvzerlig del

af tilvaerelsen, bade i det hektiske natteliv og til
store familiefester hos de velstillede. Med anden
verdenskrig slutter festen, og det saetter sig sine
spor med mangel pa de zdle draber - en smerte,
som Kjaer ¢ Sommerfeldts betydelige flaskelagre

dog lindrer efter bedste evne.
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Den klassiske vinhandel

Det har kraevet betydeligt fremsyn at se muligheder-
ne i bygningerne pa Gammel Mant, der pa kebstids-
punktet fremstod langt fra det ideelle. Huset er byg-
getiarigooidetfortiden meget moderne materiale,
jernarmeret beton. Oprindeligt var bygningen taenkt
som en telegrafstation, men metallet i murene gav
problemer med signalet, sa telegrafen matte flytte
over i Kgbmagergade, der den dag i dag er post- og
telegrafhus. Efterfglgende ferte bygningen en om-
tumlet skeebne som auktionshus, dansehal og kirke
for en religigs bevaegelse. Erik Kjeer startede med at
saette nogle af tidens bedste arkitekter, Frederiksen
og Feldinger, til at sta for ombygningen. De to arki-
tekter er siden blevet udgdeliggjort, da de lagde navn
til Tuborgs beramte FF-gl.

Gammel Mgnt gav mulighederne for omsider
at skaffe fysiske rammer af en sddan kapacitet, at
man ikke voksede ud af dem i mange ar. Fgrst matte
man dog fjerne et tykt betonlag i gulvet, sa kunderne
kunne komme ind i forretningen, og efterfelgende
skulle der skabes kaelderplads til de betragtelige ton-
de- og flaskelagre. Erik Kjaer var ikke begejstret for
en stgrre marmortrappe, der ledte op til butikken.
Han mente, at kunderne nok kunne komme sikkert
op ad trappen, men der kunne let opsta problemer,
nar de i beskaenket grad skulle ned igen, sa marmor-
trappen forsvandt én gang for alle. Fra beslutningen
om firmaflytningen blev taget i 1919, gik der tzet pa
ti ar, inden man i1928 omsider kunne tage bygnings-
komplekset i brug og flytte vinen ind fra de forskel-
lige fjernlagre rundt om i byen.

Forretningen pa Gammel Mgnt tiltrak sig fra
starten mange bergmtheder, og eksempelvis Poul
Reumert og ikke mindst Robert Storm Petersen var
hyppige gaester. Erik Kjaers datter Grethe Koch erin-

drer sig med sorg, at Storm P. ofte efterlod sig sma
vignettegninger. Storm P. holdt meget af at fa lidt
ost til sin vin, og der fulgte servietter med, som han
tegnede pa. Disse servietter blev desvaerre kasseret
efter brug - de havde ellers sikkert indeholdt spaen-
dende skitser af Peter og Ping eller hans bergamte sma
nummermand.

Den davaerende Kronprins Frederik begyndte ogsa
at komme i vinbutikker, og ved sit farste besgg hos
Kjeer & Sommerfeldt fik han serveret sa meget og sa
god champagne, at han udbrgd "Her ma jeg komme
noget tittere!” En af eftertiden elsket sentens, som den
senere Frederik den Niende i hgj grad levede op til.

En dag i en vinkypers liv

Der blev stillet store krav til de unge mennesker, der
gnskede at uddanne sig til vinhandler. Man skulle
lere alt fra det praktiske handvaerk, over salgsarbejde
og til administration, regning og sprog. Leretiden
var derfor lang - hele syv ar - hvor leerlingen satte sig
ind i s& forskelligartede opgaver som bogholderi, kor-
respondance pa dansk og tysk samt en kraftig dosis
handelsmatematik. Ikke blot skulle man vaere fuldbe-
faren, nar det gjaldt mal, vaegt, rumfangsberegning
og mgnt, men man skulle ogsa vaere en duelig bad-
ker. Badkerne - eller fassbinderne’, som de hed den-
gang - tog sig af vinfadene, som det meste vin blev
leveret pa. Vinkyperen skulle ogsa vzere velbevandret
i laboratoriet, da vinene kom hjem fra slottene som
halvfabrikata pa egefade, ogsa kaldet for oksehove-

» Butikslokalet fra 1930'erne genfindes ncesten mage til
den dag i dag pd Gammel Mant - dog uden den impone-
rende fadkcelder
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Erik Kjcer — et liv med vin

Henning Erik Kjeer fedtes i 1877 og var fra starten df sit
liv udset til at efterfelge sin far i Kjcer e- Sommerfeldt. Det
kom til at gd hurtigere end forventet, da faderen dede i
1897, kun tre dr efter at sennen kom til firmaet og stadig
var under uddannelse, blandt andet som vinkyper. Derfor
mdtte den gamle enkefru Kjcer treede til, og reelt var det
hende, der drev forretningen de forste dr.

Erik Kjcer kom nu hurtigt efter det, og han gjorde
sig bemcerket som en person, der naturligt pdkaldte sig
respekt. Af krop var han stor og bred, og myndighed kom
naturligt til ham, selvom han altid optrddte venligt og
med starste heflighed over for alle - fra beremte kunder til
yngste leerling.

Fra starten var han et udpreeget ordensmenneske, og
alt i forretningen skulle foregd updklageligt korrekt. Selv
forte han regnskabsbagerne med preecis hdndskrift og tog
dem med hjem og arbejdede videre med dem. | hjemmet
kom der to datre til - Grethe og den otte dr yngre Elisa-
beth. De fik begge fra en ung alder lov at smage et glas
redvin til deres frokost, sd de kunne lcere at bedemme vin
0g omgds det pd fornuftig mdde. Foreeldrene drak selv vin
hver dag til aftensmadiltidet, og fru Camilla Kjcer gjorde sig
bemcerket som en kompetent vinsmager. Ligesom i butik-
ken var det Bordeaux, der var favoritten pd middagsbordet;
ikke mindst vinene fra Pomerol.

Erik Kjcer havde en stor svaghed for hesteveeddelab, og
da gkonomien tillod det, anskaffede han sig flere galop-
heste, der blev opstaldet pd galopbanen i Klampenborg.
Mange sendage kom der en bestilt taxa, der karte grosse-
reren til galopbanen, hvor han kunne folge sine heste i held
og uheld. Familien var pad det tidspunkt flyttet til Snek-
kersten, men Erik Kjcer bred sig ikke om selv at kare, sd i
dagligdagen blev det til hyppige taxature eller til en rejse
med Kystbanen, der allerede dengang var i funktion. Erik
Kjcer ndede at fd 5o drs jubileeum i Kjcer e- Sommerfeldt i
1944. Han fik ingen senner, og da det dengang slet ikke var
pd tale at lade piger overtage firmaet, udvalgte han seks
dr senere Torben Ingeman som sin kompagnon. Erik Kjcer
arbejdede til sin ded i 1957 i Kjeer e Sommerfeldt.
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» Vinkyperi var et traditionsrigt hdndveerk med mange
specialredskaber, der er bevaret pd Gammel Ment

der. De nye vine skulle straks prevesmages for at
kontrollere produktkvaliteten, og dette vigtige og
underholdende arbejde deltog ledelsen altid i - selv
helt op i vor tid. Fadene skulle Igbende plejes og kon-
trolleres for utaetheder og om forngdent fyldes op, sa
man undgik eddikestik.

Vin og =eggehvider

Nar vinen kom hjem, var den sa ung, at vinhandle-
ren selv stod for klaringen. Den foregik pa traditio-
nel vis med piskede aggehvider i massevis, hvad der
sikkert i perioder har gjort aggekage til en hyppig
gaest pa middagsbordet hos lzerlingene, der fik kost
og logi hos vinhandleren. Klaringsprocessen foregik
ved, at man trak 15 liter vin ud af fadet og heeldte det
pa en kande, hvor en mindre mangde blev iblandet
tre stiftpiskede aeggehvider og haeldt retur pa fadet.
Bagefter brugte man sa et szerligt kyperredskab - et
slagjern, der stadig findes i Kjeer ¢ Sommerfeldts
samlinger - til at piske a&ggehviderne grundigt ind i
vinen i egefadet. Man lod aeggehviderne bundfaelde
sig i tretil fire uger, hvorefter vinen skulle stikkes om.
Det var fgr pumpernes tid, sa ofte foregik arbejdet
med store kander, der blev haldt fra fad til fad. Det
var et fysisk hardt arbejde, da oksehovederne pa 225
liter ofte skulle flyttes og vejede godt til. Vinen blev
lgbende svovlet - ikke mindst nar man naede frem til
tapningen, sa man sikrede sig mod eftergaering.

Banderoler og Vin de Table
Far tappemaskinernes dage var flaskningen rent

" Den daveerende
Kronprins Frederik

begyndte ogsd at komme
i vinbutikker, og ved sit
forste besag hos Kjcer

& Sommerfeldt fik han
serveret sd meget og

sd god champagne, at
han udbrad "Her md jeg
komme noget tittere!”
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handarbejde og foregik over et stearinlys, sa man
kunne stoppe, nar man naede til det punkt, hvor
bundfaldet gjorde vinen grumset. Selve propningen
foregik med en hammer. Ofte var korken sa genstri-
dig, at kyperlzerlingene blev sat til at tygge pa prop-
pen, sa den kunne blive passende blad. Bagefter skul-
le flaskerne forsynes med etiketter og banderoler,
hvad der var ansat et stgrre antal damer til at gare
- igen som handarbejde.

Allerede dengang var man omhyggelig med kva-
litetsstyringen, og man henlagde konsekvent seks
flasker, s& man kunne falge med i vinens udvikling.
Nogle af disse testflasker har overlevet, da de ofte
blev gemt og glemt i fjerne kroge af de svaert oversku-
elige kzeldre. Senere dukkede disse gamle flasker op
i forbindelse med de hyppige opkab af vinhandlere,
der kendetegnede det 20. arhundrede. Nogle af disse
flasker indgar den dag i dag i Kjeer & Sommerfeldts
vinarkiv i det seerlige kaelderafsnit med det lovende
navn ‘Paradiset’

De dyreste flasker, typisk Bordeaux Farste Cru, fik
serbehandling. De blev for manges vedkommende
leveret i traekasser, hvor hver flaske var indpakket
separat i silkepapir. Nar flaskerne kom hjem, blev de
pakket ud, papiret blev gemt, og selve flasken blev
anbragt i de kalige kaeldre. Nar det store salgsgje-
blik sa indtraf - ofte mange ar senere - blev flaskerne
fundet frem, banderoleret og kombineret med det til-
hgrende silkepapir. Flaskerne blev omhyggeligt svebt
og igen placeret i den originale traekasse, sa kunden
kunne glaede sig over sit fornemme indkgb.

Det var ikke alle vine, der kom fra navngivne
slotte, og enhver vinhandel med respekt for sig selv
fremstillede sin egen ‘'Vin de Table’' - en praksis, der
fortsatte helt frem i 1970’erne. En god vinhandel

kendtes pa kvaliteten af den jaevne sammenstukne
vin, og vinkyperen gik hgjt op i at skaffe gode og
billige vine som udgangsmateriale. Tidligt skaffede
man vine fra de mere ydmyge vinomrader som Al-
gier, Jugoslavien, Portugal og endda fra Chile, hvor
vinen hjemkom pa kastanjefade. Hos Kjaer & Som-
merfeldt havde man allerede da en klar profil som
Bordeauxhus, og kyperens mal var, at den faerdige
vin havde en umiskendelig Bordeauxstil, hvorfor der
altid indgik en paen mangde originalvin fra dette
omrade. Der var tale om meget betydelige kvanta, da
man typisk fremstillede 20.000 liter pa én gang, og
straebte efter, at vinen var sa ensartet som mulig fra
ar til ar. Kunderne ville allerede dengang gerne have
gode og billige maerkevarer.

Vinsmagning og vinprgver i 1928
Et vigtigt led i uddannelsen til vinhandler var at lere
at smage vin pa professionelt niveau. Laerlingene
blev ofte sendt udenlands i en periode, og det oplagte
leerested var Bordeaux, hvor man dagligt drak vin.
Hjemme hos Kjaer ¢ Sommerfeldt kunne man meget
vel risikere at blive udsat for en kraevende blindsmag-
ning. Der blev skanket seks vine blindt, men fra seks
navngivne slotte. Leerlingen skulle s haefte navne pa
glassene, og der blev forventet en rimelig succesrate,
selvom man ikke behgvede at bestemme drgangen.
Det var vigtigt, at ekspedienterne vidste pracis,
hvordan en vin fra et givent slot skulle smage.
Vinsmagning var ikke kun forbeholdt persona-
let. Man brugte det allerede dengang til kundepleje

» Tilbage i 1920°erne hed vinsmagning vinpreve, og delta-
gerne signerede egenheendigt smageprotokollen
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Slotsaftapning

I dag er stort set al fransk kvalitetsvin tappet pd
oprindelsesstedet, men helt op til 1970 var det ingen
selvfalge. Vinene hjemkom oftest pd fade eller i
containere, og de blev derefter passet, plejet og tappet
i Danmark. Selv pd fornemme Bordeauxflasker lceser
man ofte teksten ‘Her Aftappet’ - jo celdre flasken

er, desto hyppigere forekommer det. Chateau Cheval
Blanc findes i Kjcer & Sommerfeldts vinbibliotek i
mange danske aftapninger, sd selv de mest beramte
slotte eksporterede deres vin som en art halvfabri-
kata. Mdske derfor blev begrebet slotsaftapning
synonymt med en kvalitet, der forventelig, men ikke
altid, var hgjere. Det afspejlede sig i det gamle danske
afgiftssystem, hvor der var lagt en misundelsesafgift
pa cirka fem kroner pad de flasker, der prydede sig med
luksusordet ‘slotsaftapning’.

\ taakio VIN R ¥

- isaer for de bedre kunder. Der findes hos Kjzr og
Sommerfeldt en hel bog med dokumentation af de
sakaldte 'vinprever’. En smagning var bygget op efter
et ganske fast skema med i alt 20 vine, inddelt i fem
grupper af fire flasker: Almindelig Bordeaux, klassifi-
ceret Bordeaux, rad Bourgogne, tysk hvidvin og en-
delig fransk hvidvin. Selv i 1920'erne var vinkenderne
opmearksomme pa styrken af de hvide vine, der let
overskygger rgdvinene, hvorfor man med fordel kan
smage de hvide sidst.

Der kom mange spandende flasker pa bordet -
bare i én af smagningerne fra den 22. november 1928
indgik der Pichon-Longueville 1921, Ducru-Beaucail-
lou 1922 0og Pommard 1921. Deltagerne har uden tvivl
sat pris pa de fornemme flasker, for de har omhyg-
geligt signeret aftenens smagsudvalg i en protokol.
Skudsmalsbogen er rig pa sorthvide fotoer, desvaerre
kun af flaskerne og ikke af personerne, der under-
skrev sig med navn og titel: Kalkulatgr, smedemester,
bogholder, kvartermester og baron - med frue.

Fra White Horse til White Ball
Anden verdenskrig satte sig spor i vinhandelen, da
forsyningerne af vin skrumpede ind og blev usikre.
Kjeer & Sommerfeldt kom dog godt fra start allerede
den 8. april1940. Arsagen var, at firmaets faste heste-
vognskusk havde vaeret i Frihavnen og havde set ud
over gresund. Her bemaerkede han et usaedvanligt
stort antal tyske civile skibe. Da krigsrygterne svir-
rede i luften, lagde han to og to sammen - et regne-
stykke, som historien senere har vist var korrekt.
Kusken undersggte sagen naermere og vendte
tilbage sikker i sin sag. Han havde set hjelme og
gevarpiber stikke op over ralingen pa nogle af ski-
bene. Torben Kargaard Poulsen - der senere hen blev
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direktar - var pa dette tidspunkt yngstemand, men
bestemt ikke tabt bag af en vogn. Han tog med he-
stekusken ud til Frihavnen og bjaergede alle firmaets
fade med White Horse Whisky, der blev gemt sikkert
af vejen i kaelderlabyrinten pa Gammel Mgnt.

MenTorben Kargaard Poulsen mente nok, at faed-
relandet burde reagere lige sa prompte, som vinhan-
delen gjorde. Han kontaktede derfor Forsvarskom-
mandoen pa Kastellet og fortalte om de tyske skibe
med deres tvivisomme last. Han fik blot besked pa at
tage vare pa sin egen adruelighed, spytte mere ud og
i gvrigt overlade det til Forsvaret at passe pa landet.

Erik Kjzer havde for flere ar siden indset, at landet
var pad vej mod en beszttelse og havde taget sine for-
holdsregler. Der var blevet kgbt grundigt ind, og de
mange kaelderlagre bugnede af franske kvalitetsvine
og portvine. Da beszttelsen var en realitet, gemte
man de mest veerdifulde flasker af vejen. Den kost-
bare vintage portvin blev muret inde bag et beskyt-
tende lag tomme flasker, som skjulte dem for gradige
tyske blikke. Man ma desuden give besaettelsesmag-
ten, at de ikke forgreb sig pa de resterende vinlagre,
og Kjer e Sommerfeldt kunne derfor krigen igennem
forsyne landet med fransk vin. Pa davaerende tids-
punkt rummede lageret omring 1,5 millioner flasker,
hvad der dog ikke strakte til alle fem beszettelsesar.
Det var derfor kun de gode trofaste kunder, der fik
glaede af de sparsomme flasker - ngje afpasset efter
deres kab far krigen.

Hen mod slutningen af beszettelsen blev dansk
frugtvin en ngdvendig erstatning. Selv de mange
fade med White Horse Whisky begyndte at slippe
op. Man destillerede derfor dansk frugtbraendevin,
som blev brugt til at straekke den originale skotske
Whisky med. Dermed opstod et enestaende nyt spi-

White Ball var bescettelsestidens nedlesning pd whisky-
manglen - en enestdende blanding af den cegte vare fra
Skotland og sd dansk frugtbreendevin

ritusprodukt - ‘White Ball Whisky’ - en usaedvanlig
blanding af dansk og skotsk braendevin. Der findes
endnu en flaske White Ball Whisky i Kjaer ¢ Sommer-
feldts skatkammer, og man kan den dag i dag i butik-
ken bese det imponerende whiskyfad, der lagde krop
til den fgrste danske ‘White Ball Whisky'.
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1945 til 1975

Fine vine
0g det bedre

borgerskab

Krigstidens belastede gkonomi ebber ud, og
velstanden indfinder sig hos flere og flere. Det gode
liv med de bergmte vine forsgder tilvaerelsen for
andre end de gamle adelsfamilier, hvor klassificeret
vin altid har veeret en uundveerlig del af livsstilen.
Dyrlaeger, grosserer og ingenigrer opsgges af
omrejsende vinagenter fra Kjaer ¢ Sommerfeldt, og
de klassiske Bourgogner og Cru'erne fra Bordeaux
sniger sig ind hos det bedre borgerskab. Vinen
kabes i kassevis, den lagres og vurderes - og
vaerdsaettes. Herregardene har ikke laengere patent

pa overdadige vinkaeldre.

@
Heer$ Sommertildl
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VVinhandelen blomstrer

Efter krigen gik der en arraekke, fer danskerne igen
blev kgbestaerke, og fer vinforsyningerne blev til-
straekkeligt righoldige. De dynamiske vinhandlere
ventede ikke pa, at kunderne kom ind ad dgren i for-
retningen, men opsggte dem, hvor de nu matte bo.
Man brugte kort og godt omrejsende agenter, der til
dels var provisionslgnnede og derfor meget interes-
serede i at seelge rigeligt med vin. Det var ikke mindst
de stgrre garde og godserne, der var gode kunder. De
kgbte ind i betydelige kvanta, s@ man havde fyldte
kaeldre med vin, der kunne nd at modne, sa den kun-
ne gare sig til jagtmiddage og familiefester.

Den farste tid efter krigen foregik salgsarbejdet
med tog og efterfalgende pa cykel, sa man koncen-
trerede sig om nogle fa store kunder. Det viste sig
desveerre, at kundernes tgrst var stgrre end deres li-
kviditet. Endog grever og baroner matte holde igen
pa vinindkabene, selvom det typiske var at kgbe hele
fustager - altsa 225 liter ad gangen. Den mangearige
direktar og salgschef Ole-Jargen Larsen fik en lys idé,
da han kendte til betingelserne for at drive landbrug.
Han fik gennemtrumfet, at gardene matte kabe vin
via de szerlige hgstpantebreve. Et hgstpantebrev var
ren gambling, da systemet gik ud pa, at kreditten
blev afregnet efter, hvor god den kommende hgst
blev. Hvis det blev en vellykket hgst, blev pantebre-
vet indlgst til over kurs 100 - altsa en ren spekulati-
onsgevinst — men gik hgsten slgjt, fik man et solidt
tab pa en darlig pantebrevskurs. Ordningen tiltalte
de tgrstige adelsmand, og handelen gik strygende.
Heldigvis gik det godt allerede ferste ar, hvor kursen
pa pantebrevene blev 110 procent, hvad der betad
en betragtelig meravance, da ordrerne ofte var pa
mange flasker.

Dengang havde man ikke vinprgver med, men

solgte udelukkende pa anbefalinger, nar disponen-
ten pa Kjaer ¢ Sommerfeldt - typisk Torben Kargaard
Poulsen - havde vurderet, at Bordeaux havde praeste-
ret noget ekstraordinaert. Torben Kargaard Poulsens
anbefalinger inkluderede blandt andet den brillante
1970-argang, og salgerne drog rundt til kunderne
med fulde ordrebgger til folge.

Adelige vinglaeder

11972 besggte den omrejsende vinagent Henrik Lund-
dahl Lensgreve Tido Wedell pa Frijsenborgs godskon-
tor. Dengang matte man paent vente i forkontoret, til
lensgreven havde tid, men da Henrik Lunddahl ende-
lig blev lukket ind, gik det over alt forventning. Han
forlod godskontoret med en ordre pa 1.000 flasker fra
de bedste Bordeauxslotte. Efter en glaedesstralende
telefonopringning til moderfirmaet, kom den ned-
slaende nyhed: Der var ikke ubegraensede mangder
1970 til radighed, og lensgreven matte ngjes med 200
flasker. Det kraevede et nyt mgde for at overbringe
de darlige nyheder personligt. En situation som
denne ser en fuldblods szlger kun som en mulighed
0g ganske rigtig: Da Henrik Lunddahl atter forlod
godskontoret, havde han lagt sa godt et ord ind for
den mere rigelige - og ogsa billigere - drgang 1969,
at hans ordre pa 200 flasker 1970 var blevet suppleret
med 1.000 flasker 1969. Det var en god dag.

Selvom man var adelig, var det bestemt ikke
ukendt, at man trak kreditten ganske gevaldigt i
grerne. Nar selv haflige rykkerbreve ikke gav respons,
matte en udsending fra Kjaer ¢ Sommerfeldt mede
personligt op og tale alvor med skyldneren. Peter Jac
Olsen fik som ung szlger tildelt denne lidet misun-
delsesvaerdige inkassomission og blev sendt i mar-
ken for at rykke en greve, der ikke havde betalt sin
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Fra kro til kro

Ole-Jargen Larsen forteeller om en salgstur, hvor han de-
monstrerede livets hdrde realiteter for sin efterfalger pd en
otte dages salgsturné i Jylland:

“Efter en runde til kroer i det vestjyske var det planen
at slutte dagen pd Klitbakken i Lokken - en af de rigtig
gode kunder. Vi ankom klokken 19, men restauraterpar-
ret var travit optaget af et selskab, sd de bad os vente til
lige efter midnat. Vi udnyttede tiden til en rask labetur pd
stranden og vendte forhdbningsfulde tilbage pad det aftalte

tidspunkt, hvor der stadig var fuld gang i forretningen. Vi
fik serveret lidt suppe og slog tiden ihjel til klokken 3.30,
hvor freden omsider seenkede sig over Klitbakken.
Restauratarparret var stadig friske og havde lyst til
at smdsludre med os, som de gennem mange drs kontakt
havde Ieert at opfatte som venner. Det var emner som
familiens udvikling og hundenes helbred, som tiden gik
med. Inden vi fik set os om, var klokken halv fem, og ferst
her skulle vi sd diskutere, hvilke vine der skulle bestilles.
Klokken seks havde vi fdet en bestilling pd 200.000 kroner.
Min assistent gleedede sig til langt om leenge at komme
under dynerne, men jeg mdtte bedrave ham med, at en
meget vigtig og meget punktlig kunde ventede i Hanstholm
klokken ni. Sd det var bare om at komme videre - til endnu
en lang salgsdag. Min assistent valgte derefter et andet liv
end at veere omrejsende scelger i Jylland.”
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regning for sidste ars betragtelige vinindkab. Peter
Jac Olsen oplevede blot at blive sendt hjem igen med
beskeden: "Regningen vil blive betalt naste ar - hvis
ellers det gar bedre med hgsten!” Og derved blev det.

Som tiden gik, voksede velstanden i Danmark,
0g de personlige besgg var ikke langere begraenset
til landadelen - ogsa almindelige driftige forret-
ningsfolk blev en starre og stagrre del af omszetnin-
gen hos Kjeer & Sommerfeldt. Pa samme dag kunne
man besgge sa forskellige folk som dyrlaeger, manu-
fakturhandlere, praester, minkavlere, lgen i hans
konsultation og endda den ganske jeevne landmand.
Der var for alvor ved at komme penge blandt folk, og
vininteressen fulgte med. Det var en lys tid for den
danske vinhandel.

At szlge vin er en livsstil

Det kraevede en helt saerlig livsstil at szlge vin til
kroer, hoteller og restauranter - ikke mindst nar det
skete i provinsen, hvorafstandene ofte var store. Man
matte som saelger vaere pa stedet pa de tidspunkter
af dagnet, hvor det nu passede restauratgren. Det
gjorde, at jobbet i perioder kraevede en indsats 24
timer i dagnet. Der var mange overnatninger pa rej-
serne, og det endte selvfglgelig med, at slgerne blev
kendte skikkelser pa overnatningsstederne.

Nogle szlgere forstod dog at gare sig livet mere
behageligt og alligevel na en betragtelig omsaetning.
Pa et tidspunkt var den adelige Julius Wedell Wedells-
borg ansat som salgschef hos Lorenz Petersen - en
vinhandel, der i dag er en integreret del af Kjeer &
Sommerfeldt. Julius Wedell Wedellsborg var en agte
gentlemansalger, der havde opsnuset, at erhvervs-
livets spidser madtes hver torsdag klokken tolv til
fjorten pa Grand Café pa Kongens Nytorv. Her var der

" Julius Wedell

Wedellsborg var en

cegte gentlemanscelger,
der havde opsnuset, at
erhvervslivets spidser
madtes hver torsdag
klokken tolv til fjorten pd
Grand Café pd Kongens
Nytorv. Her var der en stor
buffet, og Julius Wedell
Wedellsborg satte sig ved
et bord for sig selv og
spiste sildemadder. Hver
torsdag klokken halv to
vendte én daf spidserne sig
konsekvent om og sagde:
"Baron Wedell. Hvad skal vi
sd tale om i dag?’
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en stor buffet, og Julius Wedell Wedellsborg satte sig
ved et bord for sig selv og spiste sildemadder. Hver
torsdag klokken halv to vendte én af spidserne sig
konsekvent om og sagde: "Baron Wedell. Hvad skal
vi sa tale om i dag?”

Julius gik s& over til erhvervsbordet bevabnet
med en hel flaske Black & White Whisky, som man
drak i faellesskab, mens gentlemanszelgeren fortalte
om dagens gode tilbud. Alle erhvervsfolkene harte
interesseret pa og bestilte derefter store maengder.
Bagefter kunne Julius spadsere den korte distance
hjem til forretningen med ordrebogen fuld, men ogsa
i sa overrislet stand, at han ikke altid kunne finde
fortovet, men blot fulgte sporvognsskinnerne. Julius’
gode venner - betjentene fra Store Kongensgade
politistation - kendte traditionen og holdt sporvog-
nen tilbage, sa baronen kunne na uskadt tilbage til
sit skrivebord i vinhandelen.

Go’ morgen, Hr. Grosserer!
| Kjaer & Sommerfeldt gik livet sin vante gang med
daglige traditioner. Ekspedienterne havde kontor i
det lille indre lokale, hvor man i dag saelger vintilbe-
har. Det huleagtige kontor havde tilnavnet ‘Ubaden,
maske fordi man fra denne position kunne falge med
i alt, der skete i huset. Ubaden var sa centralt pla-
ceret, at alle ansatte pa et tidspunkt af dagen pas-
serede gennem lokalet. Det var ogsa her, at selveste
grosserer Erik Kjer og senere Torben Ingemann kom
igennem hver morgen pa vej til de mere eksklusive
gemakker pa ferste sal. Nar ledelsen indfandt sig,
rejste alle sig op, bukkede dybt og sagde i kor "Go’
morgen, Hr. Grosserer!”

Den mangearige kasserer Jacobsen stod for den
vigtige tradition, at alle ansatte skulle have et godt

glas portvin skaenket. Det skete punktligt hver dag
klokken 16, indtil fuldmagtig Jacobsen gik pa pen-
sion i1976. Hos lagerfolkene og hos vinkyperne havde
man dog sine egne tiltag, og her var der en ekstra
smagning klokken 14 pa forvalter Svendsens lille
kontor. Her stod valget mellem portvin, madeira og
sherry, og opgaven med at finde den rette flaske gik
pa omgang. Man sludrede i fem-ti minutter om lgst
og fast, inden man gik tilbage til arbejdet. Denne
daglige smagetradition holdt langt ind i halvfjerd-
serne, indtil et medlem af den nye bestyrelse indsat
af Vingaarden satte en stopper for det.

Grosserer Torben Ingemann ledede Kjeer ¢ Som-
merfeldt fra 1957 til sin ded i 1969. Det var ham, der
tegnede personalepolitikken pa sin helt egen made
- en personalepolitik, der fik afggrende betydning for
den ubrydelige medarbejderloyalitet og klare korps-
and, der gjorde Kjaer ¢ Sommerfeldt til en vellidt ar-
bejdsplads.

Personalepolitik efter den gamle skole

Torben Ingemann var altid venligheden selv, men jule-
travlheden kunne give ham et barsk glimt i gjnene.
Nar han mgdte klokken ni, sa han sig omkring i loka-
let og sagde "Nah - har vi noget at pusle med?” Og det
havde personalet. Lagerfolkene var fgrst gaet hjem
mellem klokken ét og to om natten og var madt igen
klokken otte - uden sure miner. Der blev taget godt
hand om alle, og hvert ari januar la der en ekstra kon-
volut med Ignningsposen - en kontant afregning til
alle for arets overskud.

Hr. Ingemann holdt af at rejse til London, og nar
han vendte hjem, madte han altid op med bowlerhat
og paraply. Han satte ogsa stor pris pa den engelske
Stiltonost, og hvert ar ved juletid hentede chauffer Ib
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Flaskeopbevaring og kommissionssalg

| mange dr var der tradition for, at kunderne uden bereg- af modne vine, der kunne tilbydes til andre kunder til

ning kunne lade deres vine ligge og modne under optimale favorable priser. Hvis kunder generelt havde for meget vin,
forhold i Kjcer e Sommerfeldts keeldre. Af og til blev der ikke var der ogsd mulighed for at indlevere vin i kommission, sd
brug for de rigelige indkab, og forretningen tog gerne flas- Kjecer e Sommerfeldt udstillede og solgte flaskerne - efter-
ker retur. Ordningen gik ud pd, at kunden enten kunne fd folgende blev der sd afregnet de samme godt 30 procent
pengene minus 30 procent retur, eller man kunne indkebe af salgsprisen for denne service. Denne ordning var ikke
nye vine for et tilsvarende belab, som det man oprindeligt mindst populcer i forbindelse med dedsboer, hvor der ofte
havde betalt. Ordningen rummede ogsa fordele for Kjcer var betydelige vinkeeldre, som arvingerne ikke havde lyst til

e Sommerfeldt, der pd denne mdde lobende fik tilgang eller mulighed for at overtage.
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Juul Petersen en hel rund Stilton fra den gode oste-
handler pa Store Kongensgade pa opfordring af Fru
Kjeer. Hun beordrede ham ved samme lejlighed til at
kere til Hillergds bedste slagter, hvor han sa hentede
en flot skinkesteg til sig selv.

Ib Juul Petersen forteeller, at Torben Ingemann pa
et tidspunkt blev klar over, at han ofte kgrte ud over
normal arbejdstid. Da han mente, at det var mere end
rigeligt, fik chaufferen besked pa, at han gerne matte
kere firmabilen til sit hjem. Dér stod Morris 1000'en
med kongekronen frit og ubeskyttet. Hr. Ingemann
tilbed at opsette en flot Jeppesen traegarage, og det
skete sa omgdende. Naeste maned til den ferste var
der 65 kroner ekstra i Ignningsposen til chaufferen
- plus en note med teksten 'Leje af garage.

En kongelig forbindelse
Tilbage i 1901 blev Kjaeer & Sommerfeldt Kongelig
Hofvinhandler, og i 1959 gik det endnu et trin op af
rangstigen: Man blev nu fuldblods Kongelig Hof-
leverandgr udnaevnt af Kong Frederik den Niende.
Alle kendte hans kaerlighed til et godt glas portvin,
som automatisk blev skaenket, nar regenten diskret
indfandt sig. Ofte var Kong Frederik fulgt af nogle
bredskuldrede betjente fra Store Kongensgade politi-
station - betjente, der ikke var securityvagter, men
gode venner af den folkelige konge.

Som Kongelig Hofleverandear leverede man flasker
til bade hverdag og fest. Dronning Ingrid og Kong
Frederik satte stor pris pa Bordeauxvin, og deres dag-

< Chateau Cayx er ikke blot regentparrets sydfranske som-
merresidens, men leverer ogsd et udvalg af Cahors-vine til
det danske marked

ligvin var netop en Medoc - Chateau de Luze. Den
havde man ganske store lagre af pa Amalienborg, og
flaskerne flyttede med Dronning Ingrid, da hun som
enkedronning drog til Kancellihuset i Fredensborg.
Det var nye tider pa Amalienborg, da Dronning Mar-
grete havde giftet sig med en fransk vinproducent og
greve: Henri de Laborde de Montpezat.

Om at satte pris pd Chateau Cayx

Prins Henrik kom fra Cahors umiddelbart @st for det
centrale Bordeaux. P4 et tidspunkt fandt Prins Henrik
tiden moden til at introducere sin egen vin Chateau
de Cayx pa det danske marked. Kjeer & Sommerfeldt
fik tilbuddet om at overtage agenturet sammen med
fem andre vinhandlere. Man blev i denne forbindelse
bedt om en udtalelse om en vinprgve, og Direkter
Ole-Jgrgen Larsen svarede zerligt, at han fandt vinen
"jaevn og skarp og nok ikke helt i trad med de danske
vinforbrugeres praeferencer.” Ord, som eftertiden har
understreget visdommen i. Kjaer ¢ Sommerfeldt bad
derfor beskedne syv franske franc pr. flaske, men blev
overhalet kraftigt indenom af Peter Heering, der bad
hele 20 franc og felgelig fik forhandlingen i nogle ar.

Senere har Kjaer ¢ Sommerfeldt dog forhandlet
nogle af Cayx's finere cuvéer til restauranter og endda
deltaget i udveelgelsen af Cayx's prestige-vin Gobelin.
Der findes i dag et paent udvalg af nummererede Go-
belinvine i forretningens skatkammer, hvilket ikke
mindst skyldes, at Kjzer ¢ Sommerfeldts senere direk-
ter Malene Smidt Hertz var med til at sammensatte
Gobelin-vinene i hendes egenskab af vinkyper.

Prins Henrik saetter stor pris pa &ldre vin, og net-
op derfor er han med mellemrum blevet inviteret in-
denfor i vinbiblioteket Paradiset, hvor direktgren har
trukket nogle af de zeldste flasker op. Det har fascine-
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Den folkekeere skuespillerinde Clara Pontoppidan holdt
meget af rhinskvin, som hun fik leveret pr. bil fra Kjcer e
Sommerfeldt

ret Prinsen i den grad, at han efter sigende har glemt
alt om tid, sted og officielle pligter, da begejstringen
for en Corton 1919 for alvor greb ham. Kronprins Fre-
derik og Prins Joachim har ofte ledsaget deres far,
nar der skulle kabes ind hos Kjaer ¢ Sommerfeldt, og
det blev da ogsa til en privat vinsmagning i Bibliote-
ket p& Gammel Mgnt, da Kronprinsesse Mary kom
til landet.

Mindre godt gik det for den norske Kronprins
Harald, hvis far Kong Olav havde et noget mere an-
strengt forhold til vin end Prins Henrik. Kronprins
Harald besggte forretningen pa Gammel Mgnt og
blev sa begejstret for en god Bordeaux, at han bestilte
et par kasser, der blev sendt hjem med baden. Det
faldt den gamle konge for brystet, da man i et mo-
nopolland som Norge ma ga foran med det gode af-

holdseksempel og slet ikke indfare spiritus til landet.
Kronprins Harald matte derfor returnere de udvalgte
flasker - sikkert med blgdende hjerte.

Et vald af personligheder

Med sin centrale placering fa skridt fra Straget har
forretningen pa Gammel Mgnt tiltrukket mange af
Kabenhavns personligheder. Poul Reichhardt, Bodil
Kjaer, Birger Christensen, Clara Pontoppidan, Tutta
Rosenberg samt Birgitte og John Price. Sidstnaevnte
John Price udnyttede hyppigt forretningens smage-
faciliteter til at sikre sig et glas Campari eller to, fer
det var pa tide at ga pa teatret lidt over frokost.

Ikke alle kunderne var lige konforme, og i starten
af halvfjerdserne dukkede de langharede fritvoksen-
de typer op i butikken i stadigt sterre antal i form af
christianitter. Christiania aftog paene mangder vin
og spiritus, der uden tvivl blev omsat pa fristadens
vartshuse. Selvom christianitternes farverige frem-
toning til at begynde med vakte en del opsigt i det
dengang ganske ndlestribede vinmiljg, blev frista-
dens vaertshuse solide kunder, og de var gode betale-
re. Som regel var der kontant afregning, og pengene
kom i store brune poser, der blev langet over disken
og ombyttet med gode flasker.

Nar det kom til originalitet, var der dog én klar
vinder i kundekredsen: Simon Spies. Direktar Ole-
Jorgen Larsen havde et naert mangearigt forhold til
Simon Spies via hans betydelige champagneforbrug
- et forhold, der har efterladt sig en skov af myter.

Simon Spies og Kontant-Larsen

Ole-Jgrgen Larsen kendte Simon Spies tilbage fra
1955, hvor han en kort tid arbejdede for ham, og al-
lerede da var han en personlighed ud over det sad-



1945TIL1975 FINEVINE OG DET BEDRE BORGERSKAB

vanlige. |1 1959 blev han kontaktet af Simon Spies’
sekretaer, der ville kgbe 120 flasker Moét & Chandon
champagne. Ole-Jgrgen Larsen havde fulgt Simon
Spies’ omtumlede skaebne gennem aviserne og in-
sisterede pa kontant afregning over for sekretzeren.
Forretningen matte da ogsa levere flaskerne og tage
dem med tilbage op mod en halv snes gange, far pen-
gene endelig indfandt sig.

En efterfalgende lgrdag blev Ole-jgrgen Larsen
kaldt ned i butikken, hvor en efter sigende meget
underlig mand spurgte efter 'Larsen’. Dette matte vel
vaere mig, mente Ole-Jgrgen Larsen: Der stod sa Si-
mon Spies i fuld galla med fuldskag, stok, leopard-
kabe og bart bryst. Han genkendte mig ikke, men
sagde blot: "Er det Larsen - vend Dem lige rundt!”
Hafligt gjorde jeg som opfordret, hvorefter forman-
den gnakkede: "Nah, sddan ser en Kontant-Larsen
ud - Farvell”

Ole-Jgrgen Larsen kom aldrig til at hedde andet
end Kontant-Larsen over for Simon Spies, men det
var begyndelsen pa et mangearigt venskab. Otte
dage efter mgdet blev butikken nemlig ringet op og
spurgt, om de kunne skaffe Simon Spies’ yndlings-
champagne Laurent-Perrier Grand Siecle. Det lyk-
kedes, og dermed startede et farverigt samarbejde.
Nar formanden tog pa turné i det jyske til forskellige
kroer ledsaget af hele sit felge, var Kjeer ¢ Sommer-
feldt informeret om rejseruten. Kroejerne blev kon-
takter og opfordret til at sgrge for, at der var Mouton
Rothschild og Laurent Perrier pa vinkortet - og gerne
i rigelige mangder.

Hver gang Simon Spies ankom til en ny kro, opda-
gede han til sin glaede, at man farte lige netop hans
yndlingsvine, og han tog grundigt for sig af retterne.
Resterne blev kabt med som rejsekost i bussen, sa

Med Clara
Pontoppidan pd
klapscedet

Clara Pontoppidan var ogsd en fast kunde, og Kjcer e
Sommerfeldts trofaste chauffer Ib Juul Petersen beret-
ter folgende om et besag hos skuespillerinden:

“Clara Pontoppidan boede i Ole Hastrups
ceresbolig pd Lyngbyvej. Af og til kebte hun ti flasker
rhinskvin, som jeg bragte til hendes bopcel. En barsk
regnvejrsdag havde jeg netop afleveret hendes indkeb
hjemme pd Lyngbyvej, og hver gang hun talte, kom
det bag pd mig, at hun ogsd i privaten led pd samme
mdde, som man kendte sd godt fra film og teater: "Ah
Petersen. De skal vel ikke ind til byen? Jeg har bestilt
en taxa. Jeg har rykket for den igen og igen, men den
kommer ikke. Poul stdr inde pd teatret og venter pd
mig.” Den omtalte Poul var ingen ringere end Poul
Reumert.

Jeg svarede, at jeg jo kerte i en varebil, hvor der
kun var et klapseede til passagerer. "Det gor intet,”
var svaret. Sandt at sige skulle jeg ikke ind til byen,
men det var umuligt at sige nej til Clara Pontoppi-
dan, sd turen gik nu til Kongens Nytorv. Det morede
mig at se mine medtrafikanters forbavselse, ndr vi
holdt for redt lys, og de genkendte min beremte pas-
sager i varebilen. Vel ankommet til personaleindgan-
gen pd det Kongelige Teater, rdbte portvagten, at der
madtte jeg ikke holde! Det var lidt af en oplevelse at se
portnerens ansigtsudtryk, da jeg hjalp Fru Pontoppi-
dan ud af Bedforden.”
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Bliv pd din pind!

Direktar Ole-Jorgen Larsen fungerede som Simon Spies’
personlige mundskeenk, og han har oplevet mange minde-
veerdige stunder pa ferste hdnd:

11971 blev jeg sat til at arrangere Simon Spies' 50
drs fedselsdag med felgende salut: "Du stdr for det hele,
Kontant-Larsen, og du gdr ikke hjem — ikke om sd klokken
bliver fire om natten. Jeg skal kunne bestille mere, sd du
bliver bare pd din pind!” Vi skulle blandt andet skaffe vine
fra alle de lande, hvor Spies havde destinationer, og det
lykkedes til Simons fulde tilfredshed.

Da den store 50-drs dag oprandt, blev jeg indkaldt til
en intim middag klokken 24 i hangaren i Kastrup Lufthavn,
sd vi kunne fejre de farste sekunder af fadselsdagen sam-
men og i selskab med direktar Mille Noring, hans gamle
mor Emma Spies og studiekammeraten Mogens Glistrup.
Bagefter syntes Simon dbenbart, at jeg skulle forkeeles og
udbrad: "Nu skal Du med ud og se mine flyvemaskiner!”

Ude i hangaren blev jeg preesenteret for et peent udvalg
af Conair-maskiner. "Vi skal ind i den der,” lad Spies’
begejstrede opfordring: "Der er kun brunetter!” Ganske
rigtig — maskinen havde fdet scederne skiftet ud med senge,
og i hver en seng Id en brunette. "Du kan bare tage for
dig af retterne. De er der til det samme. Jeg har en anden
maskine — der er der kun blondiner!”

Samme morgen havde han inviteret geester klokken
seks i sin villa i Rungsted, hvor alle var blevet ngje instru-
eret om at made op i badetgj. Jeg var sd anbragt hajt til
vejrs, sd jeg kunne overheelde geesterne med Laurent Perrier
Grand Siecle fra magnum ved ankomsten. De fik bagefter
udleveret hver deres personlige flaske champagne og blev
sat pd bassinkanten, sd man kunne afvente, at formanden
vendte tilbage fra sin morgentennis klokken 7.30, sd lgjerne
for alvor kunne gd i gang. Det blev en mindeveerdig dag.
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der var nok til morgenbolledamerne og de gvrige as- " Der stod sd Simon Spies i

sistenter. Det blev efter sigende aldrig ngdvendigt at
modtage returvarer fra nogen af kroerne.

fuld galla med fuldskeeg,
stok, leopardkdbe

Festen slutter o0g bart bryst. Han
Som 1975 naermer sig, forbereder Kjer ¢ Sommer- genkendte mig ikke,
feldt sig pa at fejre virksomhedens 100 ars jubilaaum,
men i begyndelsen af halvfjerdserne sker der drasti-
ske omvaeltninger. Omvaeltninger, der rusker op i det Larsen - vend Dem lige
gamle familiefirma og indvarsler en ny tid med krav rundt!”

om starre effektivitet og ganske andre forretnings-

principper.

men sagde blot: "Er det
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1975 til i dag

Den danske
vinrevolution

Den ggede velfaerd ger for farste gang vin il
hvermandseje, og den brede danske befolkning
opdager vinens magi. Vinforbruget stiger med
raketfart drevet af vinverdenens charmerende
mangfoldighed og de lave priser. Forbrugerne
opdager, at vin er meget andet end anonym Macon
og bombastisk Okseblod. Vinsmagninger er ikke
lengere kun for specialister: Danskerne bevaeger sig
entusiastisk fra de klassificerede Bordeauxslotte,
slar et smut gennem Bourgognes Céte D'Or og
tager Rhone til deres hjerter og melder sig til sidst
ind i en vinklub. Kjaer ¢ Sommerfeldt afholder
Danmarks farste vinfestival i 1985. De spirende
nationale vinkendere og mediernes vineksperter
ger deres til, at de majesteetiske italienere fra
Piemonte og Toscana succesfuldt tager kampen

op mod den franske dominans, der endeligt bliver
aflivet med tilkomsten af den nye vinverden i form

af lande som Sydamerika og Australien.
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Nye vinde blaeser

Tiden i 1970'erne var skelsaettende og pa mange ma-
der dramatisk for Kjeer & Sommerfeldt. Det burde
have varet en fredelig tid med fejringen af firmaets
100 ars jubilzeum, men de gkonomiske realiteter fe-
jede ind over virksomheden og efterlod den for altid
forandret ved indgangen til 1980'erne.

11969 slutter den gamle epoke reelt, da direktar
Torben Ingemann dgr. En ny epoke begynder med
udgangspunkt i Kjeer ¢ Sommerfeldts traditionelle
vardier, da Torben Kargaard Poulsen bliver admini-
strerende direkter. Han har tilbragt hele sit i liv i Kjaer
& Sommerfeldt og kender og elsker bade personalet
og firmaanden pa ferste hand. Han far straks nok at
se til.

Den danske vinverden er i opbrud med fornyede
forbrugsmgnstre, og nye krav bliver stillet til special-
vinhandlerne, der udsaettes for benhard konkurrence
fra supermarkedernes stadigt mere succesfulde salg
til forbrugerne. Omstillingerne kraever betragtelig ny
kapital, og generationsskiftet er heller ikke uden pro-
blemer. Grosserer Erik Kjeer dgde uden at have mand-
lige arvinger, og det 13 ikke i kortene, at hans datre
skulle deltage direkte i driften af firmaet, der var et
familieaktieselskab. Derfor beslutter Erik Kjzers enke,
Camilla Kjeer, at finde en stgrre vinvirksomhed, der
vil overtage firmaet. Valget faldt i 1973 pa Vingaarden
A/S - en stor odenseansk vinimport, der blev drevet
efter de mest moderne kommercielle principper.

Der var fra starten lagt op til et kultursammen-
sted. Kjeer & Sommerfeldts mangearige og trofaste
medarbejdere havde et klart billede af sig selv som
den eksklusive specialhandel, hvor man gjorde tin-
gene pa den gode gamle made. Der var stor faglig
stolthed over handvaerket, og kundeplejen var en
videnskab for sig selv. Man var derfor bekymret for,

om Kjaer & Sommerfeldt fik lov at kere videre pa de
gamle pramisser.

Der er ikke tvivl om behovet for at modernisere
og effektivisere forretningsgangene. Set i bakspejlet
omtales det gamle Kjaer ¢ Sommerfeldt som et tor-
neroseslot befolket af gudbenadede originaler, der
alligevel formaede at salge betragtelige mangder
vin pa deres helt egen facon. Virksomheden var ba-
seret pa personlige netvaerk og et generationslangt
tillidsforhold til bade adelsfamilier, hoteller og re-
stauranter.

Vingaarden tilferte et hardt tiltraengt rationelt
element, hvor man fokuserede pa at @ge vinudbudet
og nedbringe omkostningerne. Allerede i 1975 flyt-
tede man en raekke funktioner fra Gammel Mgnt til
Odense. Det skete ikke mindst ved at indfgre central
tapning og flaskelagring i Odense. Hele logistiksiden
blev desuden overfart til Fyn, sa pakning og trans-
port kunne moderniseres og effektiviseres. Derved
forsvandt kypervirksomheden fra Kjeer ¢ Sommer-
feldt, og fustagelageret blev nedlagt.

Vingaarden besad vaesentlige brands, som Kjaer
& Sommerfeldt fik adgang til, og som blev rygraden
i firmaets fremtid, eksempelvis Robert Mondavi, Do-
maine Laroche og Chapoutier. De mange nye vine i
sortimentet og det moderne tapperi gjorde det mu-
ligt at forsyne de store hotelkader med Kjzer ¢ Som-
merfeldts egne husvine - et forretningsomrade, der
skulle vise sig at fa afgerende betydning for Kjeer &
Sommerfeldt.

Da sammensmeltningen af de to virksomheder
var ved at vaere veloverstdet, gav direktgr Torben Kar-
gaard Poulsen i 1980 stafetten videre til Ole-Jgrgen
Larsen og fortsatte selv som salgschef i virksomhe-
den.
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Vingaarden A/S

Vingaarden herer Odense til: Den er grundlagt 1. maj 1895
af de to 23-drige kolleger Thorvald Andersen og Ludvig
Justesen under navnet Odense Vinkompagni. Fra forste
feerd var mdlet at opbygge en omfattende virksomhed, og
allerede efter 25 dr beskeeftigede firmaet 120 medarbejdere.
11962 blev virksomheden et aktieselskab og omdabt til
Vingaarden.

11988 overtog Carlsberg aktiemajoriteten, og det
satte sig klare spor i virksomheden, der blev endnu mere
centreret pd stordrift. Udover import og agentvirksom-
hed fremstillede man ogsd selv frugtvine og likerer med
Kijafa som det mest succesrige eksempel. | 1975 overlader
man hotel- og restaurantsalget til Kjcer e- Sommerfeldt

for at koncentrere sig om kerneomrdderne, der er salg til
supermarkeder og andre detailbutikker, duty free samt
eksport. Bestyrelsesformanden Poul Svanholm har med sin
bemeerkelsesveerdige kontante ledelsesstil afstukket kursen
0g 0gsd pavirket udviklingen hos Kjeer e Sommerfeldt mar-
kant. | 2001 blev Vingaarden solgt til svenske V&S Group
(Vin e Sprit), og Kjcer e Sommerfeldt blev organiseret som
en del af \eS Wine Danmark.

Pernod Ricard overtager i 2008 V&S Group og veelger i
den forbindelse at frascelge Kjcer e- Sommerfeldt. Direkter
Mads Stensgaard, ledende medarbejdere samt to investorer
kaber vinhandelen.
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Torben Kargaard Poulsen - i medgang og modgang

Kjcer e- Sommerfeldt blev hele Torben Kargaard Poulsens
liv, og han satte sit umiskendelige preeg pd virksomheden
gennem mange dr. Det hele startede i 1937, hvor han som
18-drig kom til Kjcer e Sommerfeldt og gennemgik den
omfattende vinhandleruddannelse. Han ndede at arbejde
sammen med de to helt centrale personligheder: Erik Kjcer
- sgn df stifteren Charles Christian Kjcer - og grosserer
Torben Ingeman. To personer, der fra 1894 til 1968 holdt en
ubrudt linje i ‘arvefalgen’.

Torben Kargaard Poulsen oplevede de sveere dr under
krigen og var med til efterfelgende at se Kjcer e Sommer-
feldt blomstre op, og han fik efter 31 drs trofast tjeneste
hvervet som direkter. Han blev manden, der styrede Kjcer ¢

Sommerfeldt gennem den vanskelige proces, som Vingaar-
dens overtagelse af forretningen var. Han personificerede
den gamle forretningsdnd med dyb forstdelse og omhu for
bdde medarbejdere og kunder. Det gjorde ham vellidt og
respekteret, ikke mindst pd grund af hans humor, hans
altid ligeveegtige fremtoning og aldrig svigtende menneske-
lighed.

Hans starste force var mdske hans enestdende tceft
for at kebe de rigtige vine ind i de rigtige drgange. Kjcer e
Sommerfeldt var uden svigt flot forsynet, ndr Bordeaux for
alvor viste, hvad distriktet formdede. Hans indkeb afspej-
lede ogsd hans minutigse kendskab til kundernes smag, sd
flaskerne ofte var solgt, inden de kom hjem.
11980 havde Torben Kargaard Poulsen
fdet nok af at keempe med Vingaarden
og se sin elskede gamle virksomhed blive
forandret til ukendelighed. Direktarposten
gik over pd mere robuste og kampklare
heender i form af Ole-Jergen Larsen. Kar-
gaard Poulsen koncentrerede sig i stedet
om indkeb og kunder som salgsdirekter
helt frem til sit 50 drs jubileum i 1987,
hvor han valgte at gd pd pension. En
pensionisttilveerelse, der dog blev ganske
aktiv, da han helt frem til sin ded i 2007
fungerede som konsulent for Kjcer e- Som-
merfeldt.

Direkter Torben Kargaard Poulsen (t.v.)
deltog altid i bedemmelse af de nye vine
— her sammen med vinkyper Willie Keil
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Kjer ¢ Sommerfeldt samler den kebenhavnske
vinhandel

At Kjeer ¢ Sommerfeldts traditionsrige sjl overle-
vede den hardhandede modernisering, siger noget
om styrken af anden i det gamle koncept. Noget af
forklaringen skal nok s@ges i persongalleriet. Det
kapitalstaerke Vingaarden havde udnyttet de turbu-
lente1g70'ere til en lang raekke firmaopkab, og adskil-
lige vinhandlere blev opkgbt og lagt sammen med
Kjeer & Sommerfeldt. Man opnaede pa denne made
stordriftsfordele ved konsolideringen og rustede sig
til den harde konkurrence, der har kendetegnet det
danske vinmarked siden da.

[ 1974 skete den naeste skelsattende begivenhed:
Lorentz Petersens Vinhandel blev opkabt af Vingaar-
den. Pa daveerende tidspunkt var Lorenz Petersens
Vinhandel cirka tre gange sa stor som Kjzer ¢ Som-
merfeldt, sa det er lidt af et under, at Kjeer ¢ Som-
merfeldt overlevede fusionen med sin identitet in-
takt. Lorenz Petersen blev overflyttet til Gammel

Det smukke maleri af vinhandler Lorenz Petersen hcenger
pd ferste sal i Kjeer e Sommerfeldts galleri pd Gammel
Mant

Kjcer e- Sommerfeldt 1875
1974 1978 1978 1998 1998
Lorenz Petersen Christian Carl Knud Jens
Stausholm Permin Jorgensen Helmbcek
Arthur Theodor Jens
géci(;gg :_ Fichs Golfs Christensen
Vinhandel Vinhandel Vinhandel

Kjcer e Sommerfeldt er gennem tiderne blevet fusioneret med mange af Kabenhavns klassiske vinhandler



I 1975TILI DAG DEN DANSKEVINREVOLUTION

Mgnt med kunder, vinbeholdninger og ikke mindst
personalet. Virksomheden var lige sa traditionsrig
0og haderkronet som Kjzr ¢ Sommerfeldt, og per-
sonalet havde et mangearigt kundekendskab, som
fulgte med. Her var der ikke den store kulturforskel,
da Lorenz Petersen fungerede pa de samme praemis-
ser som Kjaer ¢ Sommerfeldt.

De to firmaer smeltede da ogsa hurtigt sammen
til ét, og efter en kort periode under felles navn,
satsede man pa det mere mundrette Kjer ¢ Som-
merfeldt. Atmosfaeren fra Lorenz Petersens vinhandel
levede dog videre pa bedste vis - ikke mindst i form af
personalet, der kom til at praege og lede Kjzer ¢ Som-
merfeldt i flere artier. Lorenz Petersens historie og
Kjeer & Sommerfeldts historie er dermed svaere at skille

kaler, men under fzlles navn. En del senere - i 1998
- blev de en integreret del af Kjzer ¢ Sommerfeldt og
blev flyttet til Gammel Mant.

Kjer & Sommerfeldt kom pa den made til at
rumme essensen af hele det gamle kgbenhavnske
vinhandlermilje. Med disse traditioner i ryggen, op-
timering af de administrative rutiner og det kapi-
talstaerke Vingaarden i ryggen var man godt rustet
til 1980'ernes hektiske vinmarked, hvor den danske
vininteresse formelig eksploderede.

11975 beslutterVingaarden at stoppe salget til re-
staurationer, og man satser i stedet pa at salge til
dagligvaremarkedet, eksportomradet og til special-
vinhandlere. Det skaber store omvaeltninger for Kjeer
& Sommerfeldt, der er udset til at overtage hotel- og re-

staurationsmarkedet, da man
i forvejen har en betydelig
omsatning til kroer,

' ' I 1980'erne tog vingavens popularitet for alvor til. De starste

virksomheder kabte rigeligt ind, da der bdde skulle veere til kunder og til

medarbejderne, sd Kjeer e Sommerfeldt oplevede af og til ordrer pd en

halv million kroner eller mere.

ad og haenger ubrydeligt sammen den dag i dag.
[1970 havde Vingaarden kgbt Christian Stausholm
Vinhandel og Carl Permin. Begge virksomheder hav-
de aner helt tilbage i 1700-tallet, og i 1978 blev begge
disse vinhandler integreret i Kjeer ¢ Sommerfeldt. |
1991 opkgbtes de agtvaerdige firmaer Knud Jagrgen-
sensVinhandel og Jens Helmbaek, der blev slaet sam-
men pa Strandvejen i Hellerup i Knud Jergensens lo-

restauranter, forsam-

lingshuse og cafeterier.

Ved denne lejlighed over-

flyttes en del af Vingaardens

salgerstyrke til Kjzer ¢ Sommerfeldt, sa staben af
selgere bliver udvidet betydeligt. Sortimentet bliver
baseret pa Kjeer ¢ Sommerfeldts, men udvidet bety-
deligt og tilpasset de nye opgaver. Det bliver mere
og mere klart, at det er her, en vasentlig bid af Kjaer
& Sommerfeldts fremtidige hovedomrade ligger -
kombineret med salget til erhvervslivet. Man opret-
ter derfor en seerlig engrosafdeling i Kjeer ¢ Sommer-
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feldt, der bliver landets starste leverander til hotel- og
restaurantbranchen.

Erhvervskunderne og Kjer ¢ Sommerfeldt

Lige siden sin start har Kjeer  Sommerfeldt indset, at
derliggeretvigtigt marked i at handle med vin direk-
te til virksomheder. Det tager for alvor fart fra midten
af1g970'erne, godt drevet af den generelt stigende vin-
interesse. Henrik Lunddahl var en af drivkrefterne
bag dette initiativ og fandt ud af, at det ikke kun var
hefligt at ga til firmareceptioner - det var ogsa her,
man madte de kabedygtige beslutningstagere. Det
var nemt at komme i snak, nar man prasenterede
sig som vinhandler, da det gav en naturlig interesse;
en interesse, der syntes staerkere, jo hgjere den po-
tentielle kunde var placeret i virksomhedshierarkiet.

Normalt blev szlgere af kontormaskiner og pa-
pirartikler henvist til indka@bschefen, men nar det
drejede sig om vin, var det bestemt noget, der krze-
vede den administrerende direktars personlige op-
maerksomhed. 1 1980'erne tog vingavens popularitet
for alvor til. De stgrste virksomheder kabte rigeligt
ind, da der bade skulle vaere til kunder og til medar-
bejderne, sa Kjaer ¢ Sommerfeldt oplevede af og til
ordrer pa en halv million kroner eller mere.

Det var ikke mindst ved juletid, at vingaven var
redgledende. Hos Kjaer ¢ Sommerfeldt vaeltede be-
stillingerne ind - isaer pa grund af den velfungerende
logistik, der sargede for, at de rigtige pakker naede
frem til de rigtige mennesker pa det rigtige tidspunkt,
altsa fer hgjtiden. Det drejede sig om tusindvis af for-
sendelser, der skulle pakkes, etiketteres og forsynes
med fragtbreve. Det kraevede rigeligt med nyt perso-
nale, men indtjeningen berettigede det fuldt ud.

Det var ogsa pa dette tidspunkt, at Kjaer ¢ Som-

merfeldt udviklede idéen med at lade julegaven rum-
me andet end vin. Kunderne havde kunnet bestille
julevin fra et seerligt gavekatalog siden 1960'erne,
men nu kom ogsa kaffe og chokolade til som oplagte
gaveidéer, der let kunne pakkes sammen med vinen.
Kjeer & Sommerfeldt valgte at satse pa den bedste
kvalitet af bade kaffe og chokolade og gik endda sa
langt, at man arrangerede populaere chokoladesmag-
ninger, hvilket farte til et mangearigt samarbejde
med Svend Michelsens hjemmelavede chokolader.

Kjer ¢ Sommerfeldt dyrkede bevidst de starste
erhvervsvirksomheder, hvis topchefer ofte var staerkt
vininteresserede. Forsikringsselskaberne var iseer kgbe-
dygtige, og pa et tidspunkt havde Hafnia-Baltica fon-
den opbygget sin egen vinkalder pa 10.000 flasker,
0g man ansatte en kaeldermester til at holde styr pa
flaskerne. Argumentet for at kabe rigeligt ind var,
at man pa et senere tidspunkt kunne give enesta-
ende gaver af moden vin, som ikke leengere fandtes
pa markedet. At vinbeholdningen stet 1a og tog pa i
vaerdi, hvis man valgte de bedste slotte, gjorde heller
ikke salget sveerere.

‘Private Brand’ - den personlige etiket

| starten af firserne kunne hoteller og restaurationer
bestille en personlig etiket, hvor spisestedet kunne fa
sit navn og logo trykt ind, hvilket var en ordning, der
var forbeholdt denne branche. Men en dag kom der
en henvendelse fra Gardehusarregimentet, der gerne
ville kunne servere en flaske med en gardehusar-
rytter hgjt til hest. Desvarre havde officersmessen
ikke midler til at betale for etikettrykningen, men
der blev fundet en ordning, hvor de kunne betale ef-
terhanden, som flaskerne blev drukket. Ordningen
blev sa stor en militeer succes, at Kjaer ¢ Sommerfeldt
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indsa, at her var der et koncept, der kunne udbredes
til hele erhvervslivet.

Man startede en intensiv marketingkampagne, og
hurtigtvarvinflaskens rolle som reklamesgjle fedt. Set
i bakspejlet var det en oplagt idé, da gavemodtageren
ikke kan undga at taenke positivt om gavegiveren,
nar flasken til sin tid treekkes op. Kjeer & Sommerfeldt
gjorde det muligt at fa trykt sin personlige firmaetiket
allerede fra beskedne 120 flasker, men der var mange,
der lod sig friste og kebte en hel palle personlige fla-
sker med 600 styk. Baltica-koncernen udbredte gave-
idéen til at omfatte medarbejderne, sa her kom man
op pa arligt at bruge 6.000 flasker hvidvin og 6.000
flasker rgdvin med koncernens ‘Private Brand.

Ganske tankevaekkende havde et af de gamle vin-
firmaer Dorph Pedersen, der i 1974 blev en del af Kjzer
& Sommerfeldt, brugt den personlige etiket, nar man

solgte til landadelen tilbage i 1960'erne. Der findes
maske stadig et par flasker Grand Vin Gavng eller
Grand Vin Gisselfeld i en dyb slotskaelder et sted.

Vinklubber, vinsmagninger, vinskribenter og
vinrejser

I 1980'erne tager vininteressen for alvor fart. Det er
en tid med kraftig @gning i landets vinsortiment
og tilsvarende fald i priserne. Danskerne vil gerne
vide mere om vin, og salget af vinbgger bliver efter-
handen lige sa vigtigt for boghandlerne som koge-
bager. Men man vil ikke blot laese om vin - nej, man
vil nyde vinen pa farste hand. Det bliver populzert
at ga til vinsmagninger, og mange melder sig ind i
de store landsdekkende vinklubber, der skyder op.
Les Amis du Vin stiftes efter amerikansk forbillede af
Frederik Gundelach og far hundredvis af medlemmer.
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Bourgogneselskabet stiftes i midten af firserne med
det snaevre og erkleerede mal udelukkende at smage
Bourgognevine, og den ferste smagning af Gevrey
Chambertin treekker langt over hundrede deltagere
pa Hotel Scandinavia.

Det franske landbrugsrad SOPEXA gjner mulig-
hederne, og fra starten af 1980’erne afholdes hvert
ar et slags danmarksmesterskab i viden om fransk
vin, og man udnavner arets Maitre du Vin. Et tiltag,
som startede karrieren for flere landskendte vinskri-
benter, blandt andet Karsten Riis Laursen og Gitte
Hindholm. Hvert et dagblad med respekt for sig selv
har en vinspalte med kommentarer og anbefalinger.
Politikens Grand Old Man Erik Olaf-Hansen szetter sit
kraftige praeg pa den danske vinverden gennem flere
artier - ikke mindst ved afholdelse af sine ugentlige
vinaftener pa avisen.

LUSSAC
SAINT
EMILION

APPELLATHEY L1 5300l SArN -EMILNS (i Teds i

i
Kjer & Sommerfeldt AS
Kobenhavn

Tod

4 De personlige etiketter pd vinflasker blev et hit hos
mange erhvervsvirksomheder fra producenter af leverpostej
til producenter af TV og musikanlceg

Kjeer & Sommerfeldt indsa vinskribenternes mar-
kedsdannende indflydelse, selvom det tilbage i
1980'erne var en personkreds med meget fa medlem-
mer. 1 1981 inviterede man slotsejere fra Bordeaux til
seerlige kaeldersmagninger, hvor skribenterne fik lov
at smage flasker langt bagud i tiden. Efterfalgende
var der en overdadig middag - og alt i alt var det ar-
rangementer, der sikrede en god og stabil omtale i
aviserne. Disse sarlige kaeldersmagninger blev en
tradition, der blev holdt ved lige i fjorten ar.

Kjeer & Sommerfeldt var ogsa bevidst om vin-
smagningens gennemslagskraft over for erhvervs-
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De engelske vineksperter Serena Sutcliffe og David Pepper-
corn var hovedattraktioner ved Kjcer e Sommerfeldts
skelscettende vinfestival i 1988

livet. Man inviterede de bedste kunder til prgve-
smagninger, sa direktgrerne selv kunne valge de helt
rigtige vine, bade til gaver og til eget forbrug. Man
rykkede gerne ud og holdt smagningen hos erhvervs-
kunden, men skulle der sgrges for VIP-behandling,
skete smagningen i de smukke lokaler pa Gammel
Mgnt - maske efterfulgt af et par gamle flasker fra
Paradiset eller suppleret af en efterfalgende frokost
eller middag pa en af de utallige stralende restau-
ranter, der skyder op i Kgbenhavn pa dette tidspunkt
i bekvem afstand fra Kjeer ¢ Sommerfeldt.

11984 var vinen endda naet frem til TV, hvor lzegen
Seren Sgndergaard én gang for alle gjorde sig ver-
densbergmt i Danmark, da han vandt 48.000 kroner
i Kvit eller Dobbelt med sin fabelagtige evne til at

huske fakta om vin. Men danskerne lod det ikke blive
ved den boglige interesse, og den traditionelle char-
terrejse blev fra starten af 1980’erne ofte byttet ud
med en vinrejse. Ruth Tilgaard og Flemming Hvelp-
lund sendte tusinde af vinhungrende danskere pa
guidet tur gennem de klassiske vindistrikter.

Knud Jargensens vinhandel pa Strandvejen i Hel-
lerup har stor succes med sin Academie du Vin, der
er en vinklub forklaedt som vinskole med tilhgrende
specialtilbud for medlemmerne. Dette initiativ blev
drevet frem af Peter Jgrgensen, der senere sammen
med sin bror Flemming Jargensen med stor succes
lader 9.000 vinglade danskere finansiere kagbet af
Bordeauxslottet Chateau de Haux: De satter sim-
pelthen vinslottet pa aktier - en ejendom, som fami-
lien Jgrgensen driver med stor kompetence helt frem
tili dag. Kjeer & Sommerfeldt indser, at man kan kom-
binere begrebet vinklubber og erhvervssalg. Man er i
1980 medvirkende til at starte landets maske starste
0g mest succesrige firmavinklub hos det davaerende
Datacentralen (nu CSQ). Firmavinklubben var ofte
en del af personaleforeningen, og dens formal var at
udbrede kendskabet til kvalitetsvin gennem smag-
ninger, foredrag og vinindkgb. CSC-vinklub trives i
bedste velgdende og har over 200 medlemmer. Utal-
lige store og sma firmaer har i dag vinklubber, der
arrangerer smagninger og skaffer specialtilbud hjem
til de ansatte.

Den farste vinfestival

Kjer ¢ Sommerfeldt arrangerer landets fgrste vin-
festival i 1985. Her kunne alle made en lang raekke
vinproducenter pa ferste hand og endda opleve ver-
dens dengang mest bergmte vinskribent Hugh John-
son. Festivalen blev en stor succes, der kaldte pa en
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gentagelse. Den kom i 1988, hvor
alle sejl blev sat ind for at skabe
en begivenhed, der skulle blive
skelseettende i vinens verden.

Fredag den 1. marts 1988
slog man dgrene op for Skan-
dinaviens stgrste vinfestival i
det nyombyggede Falkoner-
center. Programmet var over-
dadigt. Ogsa denne gang var
man gaet efter at skaffe ver-
densbergmtheder til stede.

Valget faldt pa ingen ringere

end de to engelske vinskriben-

ter Serena Sutcliffe og David Pep-

percorn, som vinngrderne kendte

fra mange timers lesning af bibelen

- det engelske vinmagasin Decanter.

Begge vineksperter har den sjxldne aka-
demiske grad Master of Wine, har udgivet utallige
klassiske vinbager, er konsulenter for Christies Vin-
auktioner i London og har staet for adskillige vinud-
sendelser i BBC. De cirka 3.400 fremmgadte gaester
kunne ikke vaere i bedre haender.

Om aftenen fik man endda de to prominente eng-
leendere til at kommentere vinene til den uundga-
elige syv retters gallamiddag - en middag med tilhg-
rende fornemme vine som eksempelvis Champagne
Laurent Perrier Brut 1975, Corton 1973 Bourgogne
Grand Cru og Sauternes Chateau Rieussec 1978.

Der var nok at se til i lgbet af de to dage, hvor fe-
stivalen kgrte: Arne Bruun Rasmussen Vinauktioner
var til stede og solgte en lang raekke kostbare vine
med en Jeroboamflaske af Chateau Mouton Roth-
schild 1869 som slagstykket. Den opnaede en salgs-

pris pa 10.500 kroner, der pa det

tidspunkt var dansk prisrekord

for én flaske. Om flasken smag-

te godt, melder historien ikke

noget om. Maske den stadig

star som museumsstykke i

en privat vinkaelder. Domai-

nes Barons de Rothschild

var ogsa repraesenteret med

bergmte slotte som Rieussec

og Duhart-Milon plus selve

hovednummeret Chateau La-

fite Rothschild i argang 1976. |

forbindelse med festivalen var

der et favorabelt tilbud til de kun-

der, der havde investeret i den for-

nemme Ferste Cru: Man kunne fa om-

proppet sine &ldre argange kvit og frit

af slottets egen kaeldermester, sa de gamle
argange kunne holde gejsten en rum tid endnu.

Bordeaux og globaliseringen

Fra slutningen af 1980'erne og frem a&ndredes Bor-
deauxs rolle i vinverdenen. Tidligere stod Bordeaux
uanfaegtet som den ultimativt fornemste vin - intet
overgik en Fgrste Cru Bordeaux, hverken i prestige
eller i pris. Det sas ikke mindst i en-primeursalget,
som blomstrede i denne periode. En-primeur betad,
at forbrugerne kunne forhandsinvestere i de kendte
Bordeauxslotte lang tiden forinden, at argangene
blev frigivet fra Frankrig. Vindrikkerne forudbetalte
betydelige belgb og kebte stort ind, endda inden
man havde smagt pa den faerdige vin. Det skete pa
anbefaling af en vinhandler eller pa baggrund af om-
talen hos vinskribenterne, ikke mindst de interna-
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tionale. Til gengeeld fik kunden en favorabel pris, og
det var alligevel tanken, at vinen skulle lagre et paent
antal ar, fer den kom pa bordet.

Bordeauxinteressen blev drevet frem af flere vel-
lykkede argange som eksempelvis 1982, 1985, 1986,
1989 0g 1990. Det satte sig spor i udbudspriserne,
som efter hvert vellykket ar steg kraftigt. Midt i
1990'erne var prisskruen blevet strammet sa meget,
at forbrugernes interesse kalnede. En-primeur blev
farst og fremmest en made at sikre sig vine, der nor-
malt var vanskelige at kgbe senere hen. Hidtil havde
dette en-primeur salg veeret forbeholdt de gode gam-
le vinhandlere som eksempelvis Knud Jgrgensen, Erik
Serensen og Kjzer ¢ Sommerfeldt, men nye slagkraf-
tige spillere kom pa banen.

Ikke mindst den kommercielt aggressive og
steerkt nyteenkende Christian Philipson vendte op og
ned pa Bordeauxmarkedet med sit Kgb-en-hel-kasse
koncept. Philipson evnede at skaffe store kvanta klas-
sificeret Bordeaux og prissatte dem til uhgrt lave pri-
ser, hvilket pressede de traditionelle vinhandlere til at
falge trop, sa avancerne blev udhulet. Udvalget blev
0gsa et andet og stgrre: De fornemme Farste Cru'er
blev nu ikke Ingere handlet, mens kunden stod med
hatten i handen for at fa sin lille ration: Topslottene
kunne kgbes nasten som mel og sukker, blot man
var kapitalsterk nok. Det var blevet en ny tid.

De nye vinlande

Det blev ogsa en ny tid i Frankrig, selvom franskmaen-
dene staedigt holdt fast i forestillingen om, at intet
kom op pa siden af Bordeaux, og de derfor fortsat
prissatte, som var de eneradende pa markedet. Men
nye vinlande kom frem og praesenterede en kvalitet,
der uden problemer hamlede op med den franske og

ofte til ganske andre priser. Det blev ikke bedre af,
da Frankrig i 1995 gennemfgrte en rekke upopulzaere
atomprgvespraengninger i Stillehavet pa Mururoa
atollen. Det forte til en global boykot af franske
produkter, der i Danmark gav en markant nedgang
i fransk vins markedsandel - en markedsandel, der
aldrig rigtig er blevet genvundet.

Helt nye vinlande var allerede godt i gang med at
tilegne sig Frankrigs vigende markedsandele. Sydafri-
kas vinindustri havde vzeret i rivende fremgang siden
afskaffelsen af apartheid omkring 1994. Ikke blot blev
det atter politisk korrekt at drikke sydafrikansk vin;
kvaliteten var ogsa i orden og priserne attraktive. Syd-
afrikas vinavlere indsa forretningsmulighederne i de
@ndrede globale markedsvilkar og prissatte derefter.

Den helt store sejrherre i krigen om vinmarkedet
blev Chile, der med sine enestaende naturressourcer
var et optimalt vinland med et uhgrt lavt omkost-
ningsniveau. Med prisen helt i bund og en vinstil, der
appellerer bredt, blev vinene omgaende et hit hos de
danske vinforbrugere.

Pa kort tid erobrede Chile store markedsandele
og indtager i dag en tredjeplads pa listen over dan-
skernes foretrukne vinlande. Kjaer ¢ Sommerfeldt tog
ogsa Chile til sit hjerte - ikke mindst La Playa, der er
en chilensk vingard med dansk grundlaegger. Seren
Axelsen, der havde faet sin vinerfaring i Californien,
opbyggede i ColchaguaValley i Chile vinhuset La Pla-
ya sammen med to chilenske partnere. Sgren Axelsen
har iszer gjort sig kendt med den Bordeauxinspire-
rede prestigevin ‘Axel Primero.

Italien blev ogsa populaer hos danskerne, der fik
gjnene op for velsignelserne i Barolo og for den bom-
steerke Amaronevin, der passede sa godt til de tunge
stegte kadretter i det traditionelle danske kagkken.
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Australien og USA slog ogsa igennem i disse ar, og
folk, der rynkede pa naesen, nar man serverede en
amerikansk Cabernet Sauvignon som Ridges Monte
Bello eller Robert Mondavis Reserve, blev svaerere
og svaerere at finde. Man laeste om skelsxettende
blindsmagninger, hvor selv Frankrigs starste vinken-
dere matte give maksimumpoint til vine fra Chile
0g USA.

Globalt vinsamarbejde

Det var dog ikke alle franskmaend, der sov i timen.
Allerede i 1981 kom den fgrste dargang af den ameri-
kanske Opus One. Denne vin var resultatet af et in-
terkontinentalt samarbejde mellem Baron Philippe
de Rothschild og Robert Mondavi, hvor de to staerke
personligheder forsggte at forene Bordeauxs finesse
med Californiens rigdom. Det tog lidt tid, men ind i
1990'erne lykkedes det Opus One at na samme klasse
som Bordeaux Fgrste Cru - 0g 0ogsa nasten samme
pris. Mange andre vinproducenter fulgte trop, og en
ny vinverden med ganske nye kommercielle spille-
regler var skabt, godt suppleret af en revolutionaer
udvikling i vinteknologien.

Det gik ikke forbrugernes naese forbi, og lang-
somt, men sikkert, ®ndrede forbrugsmenstret sig.
Kjeer & Sommerfeldt var tidligt med, og et nzert og
mangearigt samarbejde med Robert Mondavi sa da-
gens lys. Robert Mondavi besggte Danmark mange
gange efterfglgende, og hans brede vinsortiment
satte sit praeg pa forretningens vinudvalg. Kjer &
Sommerfeldt fik ogsa hurtigt gjnene op for Austra-
lien, og her valgte man at indlede et samarbejde
med et af de mest bergmte firmaer, Peter Lehmann,
der beviste, hvor stralende Shirazvin, der kan produ-
ceres i Barossa Valley. Efterfalgende har man sikret

Vin og miljg

Miljgaspektet bliver stadigt vigtigere for forbrugeren,
og Danmark har i de senere dr oplevet en markant
stigning i interessen for gkologisk vin. For tiden er
udledning af CO2 desuden i fokus pd alle fronter, og
her klarer vin sig ikke altid lige godt, da den typisk
forhandles i tunge glasflasker, der krcever energi til
bdde fremstilling og transport. Dog bliver mere og
mere vin nu transporteret i store containere frem til
tappestedet, hvilket ger, at en starre meengde vin kan
transporteres ‘for samme veegt'. Samtidig er skibs-
transport mere miljevenlig end eksempelvis fragt pd
fly, da der kun udledes beskedne mcengder CO2 for
hvert ton, der transporteres en kilometer. Gamle da-
ges anprisning med, at vinen var en 'slotsaftapning’,
vil vi mdske i fremtiden se aflast af ‘transporteret pr.
skib'.
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sig partnerskab med Penfolds, der iseer har gjort sig
kendt pa at producere Australiens maske mest ansete
vin, Grange, med det nu forbudte efternavn Hermi-
tage. Penfolds er dog ogsa ansvarlig for adskillige an-
dre verdensklassevine og har samtidig et bredt sorti-

ment i den mere snusfornuftige ende af prisspektret.

I 1990'erne og senere i ar 2000 tog globalisering-
en af vinmarkedet til i styrke. Det danske vinudvalg
blomstrede, og en vinhandlers prisliste er i dag en
rundtur pa hele kloden. Behovet for nye spaendende
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vindistrikter synes ingen ende at tage, hvilket stil-
ler store krav til vinhandlernes evne til at veelge lige
netop de vine, som danskerne satter pris pa fra det
naesten uendeligt komplekse globale vinudbud. Kjzer
& Sommerfeldts prislister afspejler denne udvikling,

og i dag rummer sortimentet en geografisk bredde,
der ville have forblgffet for blot fa artier siden.

v La Playa er en chilensk vingdrd grundlagt af danske
Seren Axelsen
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Vinen | dag
- dagligvare
og luksus

Vin er i dag den starste danske dagligvareartikel
med en arsomsatning pa over fem milliarder.
Supermarkederne har taget hovedparten, men den
2gte vinhandel har igen fundet sin niche, da flere
og flere forbrugere gar efter vine med personlighed.
En vins prestige er ikke laengere et spgrgsmal om
hgj klassifikation, men ofte et produkt af rosende
omtale hos internationale vinskribenter. Danske
vinkendere sgger den ultimative forkaelelse og laeser
internationale tidsskrifter i deres jagt pa at sikre sig
de bergmte flasker. Vinens gennemslagskraft som
gave har aldrig veeret starre. Kjaer ¢ Sommerfeldt
tager udfordringen op, sa bade private og
erhvervslivet far individuel rddgivning og et bredt
kvalitetsudvalg, nar den bedste gave skal findes,

eller nar vinkortet skal sammensaettes.

KJAR $§6 SOMMERFELDT
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Gamle vaerdier i en ny verden

Danmark er i dag seerligt privilegeret, nar det gaelder
vin. Vi har et af verdens bredeste og bedste vinud-
valg, og vi har et rigtig attraktivt prisniveau. Det ene-
stdende udvalg er ikke mindst drevet af den danske
befolknings umeaettelige interesse og nysgerrighed
for alt, der har med vin at gere. Vininteressen er ikke
kun forbeholdt nogle fa; det er nemlig lykkedes vin-
branchen at fa den brede befolknings gjne og ganer
abnet for vinens fascinerende verden. Vinhylderne i
selv et discountsupermarked viser hverdag for hver-
dag, hvor omskiftelig og rig vinens verden er. Hvor
reolerne med mel, sukker, havregryn og nadder rum-
mer stort set det samme, er der konstant udskiftning
pa vinhylderne. Netop det, at der hele tiden dukker
nye vine op, pirrer nysgerrigheden og skaber opda-
gelsestrang.

Der er klare trends i danskernes vininteresse.
Hvor det for ar tilbage var spanske Rioja vine, der
drev markedet, er den nye vinverden med Chile, Ar-
gentina, Australien og New Zealand kommet staerkt
med. Denne stadige opdagelsesrejse har gjort dan-
ske forbrugere til verdens maske mest vidende, nar
det geelder vin. | fa andre lande kender den brede
befolkning sa mange forskellige vinlande og drikker
sa mange vintyper - godt hjulpet af det fordelagtige
danske prisniveau.

Men maske er det netop det brede udvalg, der gar
forbrugeren usikker, nar det kommer til valget af vin.
En markedsundersggelse foretaget af The Nielsen
Company for Kjeer ¢ Sommerfeldt viser nemlig, at
den danske forbruger feler sig usikker, nar det geel-
der om at veelge den rette vin. Det store og skiftende
vinudvalg kan ggre det svaert at navigere, og derfor
vaelger taet pa 9o procent af forbrugerne en flaske, de
kender i forvejen. Oprindelsesland, pris og druesort
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kommer i anden raekke og er kgbskriteriet for cirka
halvdelen, mens anbefalinger og tilbud kommer ind
pa en lavere plads. Alt i alt viser det, at langt den over-
vejende del af kunderne savner radgivning.

Hverdagsvine og vine for viderekommende
Alligevel har hverdagsvine vist sig at vaere den bedst
taenkelige uddannelse for de mange, der dyrker vin-
interessen. Det er gaet op for mange forbrugere, at
vinverdenen er en uudtemmelig kilde til glaede; at
vinen hele tiden kan vise nye sider af sig selv - nye
aromaer, nye smage, nye mundfornemmelser. | takt
med at man bliver mere erfaren som vindrikker, er
man parat til at vaerdsaette de mere personlige vine.
Vine, der er ambitigst fremstillede, og som kraever
koncentration og indsigt. Har man farst erkendt kva-
litetens vide graenser, abner naeste kapitel af vininte-
ressen sig for forbrugeren. Man er klar til at smage de
store og bergmte vine.
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VINTAGE
IManT

Her har de fleste brug for kompetent radgivning.
Det er her den faguddannede vinhandler for alvor har
sin berettigelse. Vinhandleren kan gennem sin viden
om vinen - og om kunden - sgrge for at give en hgj-
kvalitetsoplevelse, der viderefarer vininteressen og
lefter nydelsen op til et hgjere niveau. Nar forbruge-
ren er blevet i stand til at erkende det sublime, vil han
eller hun veere indstillet pa at yde en ekstra indsats.
Ofte er den serlige flaske smagt pa en restaurant,
hvor man har tiden til at fokusere pa vinen og maske
endda er blevet vejledt af spisestedets personale. Her
tager man vinens navn eller omrade med hjem og
sgger at skaffe en tilsvarende flaske.

Sjeel og mursten

Selvom erhvervskunder og restauranter udger tyngde-
punktet for Kjeer & Sommerfeldt, har forretningen pa
Gammel Mgnt aldrig spillet en vigtigere rolle i strate-
gien, end den ger i dag. Den gamle butik er i utallige

A Mange nye beramtheder er kommet med i Kjcer ¢
Sommerfeldts vinudvalg de sidste syv dr. Navne som
Hugel, Jadot, Romano dal Forno og Stags Leap kan fd
enhver vinelskers hjerte til at banke forventningsfuldt

danske vinforbrugeres bevidsthed blevet synonym
med Kjaer ¢ Sommerfeldt, selvom omsatningen i
butikslokalet kun udger en behersket del af hele virk-
somhedens samlede indtjening. Men de historiske
lokaler sender et klart signal om en vinvirksomhed
med ragdder langt tilbage i tiden, og ingen kan vare
upavirket af et beseg pa Gammel Mgnt. Lokalerne er
en oplevelse i sig selv - de er en uforfalsket tur tilbage
til det gamle Kgbenhavn. Hver af de mangfoldige vin-
forretninger, der er integreret i Kjeer ¢ Sommerfeldt,
har bidraget med deres eget praeg og efterladt en
smule af en svunden tid.

Det er lokaler med sjzel - og endda en bemaerkel-
sesveerdig livskraftig sjael. Gammel Mgnt giver noget,
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mange af konkurrenterne med rette misunder: Gam-
mel Mgnt giver identitet - og en identitet med rad-
der, det har taget mange ar at fremelske, og som ikke
ville kunne genskabes andre steder. Gammel Mgnt
gerdet muligt for kunderne at se et klart billede af de
forretningsprincipper, der har holdt liv i forretningen
siden1875. Gammel Mgnt er Kjzer ¢ Sommerfeldt - og
Kjeer e Sommerfeldt er Gammel Mgnt.

En tur i butikken pa Gammel Mgnt

Et besgg pa Gammel Mgnt afslerer hurtigt, at man
er tradt ind i mere end blot en vinhandel. Her er tale
om et stykke unikt kulturhistorie, der fortzeller en
uskreven historie om den danske vinhandel gennem
tiderne.

Facaden ud mod den travle forretningsgade
Gammel Mgnt slar tonen an - rundbuestil og gyldne
messingbogstaver signalerer agtveerdighed og eks-
klusivitet. Over indgangen har man valgt at beholde
den oprindelige betegnelse fra 1901'Kongelig HofVin-
handler’ sammen med 1875, der er aret, hvor Kjzer
& Sommerfeldt blev etableret. Tidens tand har ikke
gnavet her, og stilarternes skiften gennem artier har
ikke faet lov at saette deres letfaerdige praeg.

Det er med forventning om en tur tilbage til en
svunden tid, at man abner dgren, og man bliver ikke
skuffet. Butikslokalet findes ikke mage til i hovedsta-
den med den hgjloftede kuppelsal med vaegge daek-
ket af markt tree, marmorerede sgjler, udskaeringer
og spinkle pracise geleendere. Man far hurtigt asso-
ciationer til et engelsk herresaede eller til et klassisk
universitetsbibliotek. Her pa& Gammel Mgnt er det
nu tydeligvis ikke bgger, der er pa programmet, men
vin - for alle vaegge er tapetseret med et righoldigt
udvalg af flasker i flere meters hgjde.

Det er ikke sa meget et butikslokale som en tids-
lomme, man er kommetind i. En huleagtig konstruk-
tion, der laegger op til, at man gar pa opdagelse, for
der gemmer sig trapper og krinkelkroge, der nok
kan vaekke nysgerrigheden. Her traeder ens rolle som
kunde hurtigt i baggrunden, og i stedet bliver besg-
get mere en oplevelse. Det er indtryk, der holder sig
- 0gsa selvom det er 20. gang eller mere, man traeder
ind i lokalet.

Laegger man hovedet tilbage, kan man se flere at-
traktioner. gjet fanger straks en flerarmet PH-lampe,
der med sit betragtelige omfang og sin skulpturelle
form giver en elegant og tidlgs stemning. Lampen
er en stor sjeldenhed, da der kun er fremstillet to
eksemplarer, hvor det andet hanger pa Aarhus Ba-
negard. Turister og samlere prgver fra tid til anden at
kabe vidunderet med hgje bud, men som de ogsa har
faet at vide, er den ikke til salg.

Hagijt til vejrs finder man ogsa ‘englebasserne’ - et
fornemt farvelagt traeskaererarbejde, der oprindeligt
tilhegrte Vinhandelen Christian Stausholm, der blev
en del af Kjeer & Sommerfeldt i 1978. Englebasserne
kan fares tilbage til 1798, og de er et kostbart mu-
seumsstykke, hvorfor originalen i dag opbevares pa
betryggende vis pa Kgbenhavns Bymuseum pa Ves-
terbros Torv.

Grosserer Stausholm kan i gvrigt beses in per-
sona, hvis man far adgang til balkonen pa ferste sal.
Her troner en imposant bronzebuste med et impo-
nerende cykelstyrsskaeg - en buste, der har fart en
omtumlet tilvaerelse. Den la gemt og glemt under
murbrokker i en cykelkaelder, indtil firmaet Christian

» Kjcer e Sommerfeldts hovedscede pd Gammel Mant er et
godt bud pd Danmarks mest stemningsfyldte vinhandel
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Stausholm blev indlemmet i Kjeer & Sommerfeldt,
og man derfor blev ngdt til at tamme lokalerne. Det
var tidligere marketingchef Peter Jac Olsen, der fandt
denne begravede skat og hjemfarte den til Gammel
Ment under trussel af en naert forestaende diskuspro-
laps. | dag er busten placeret centralt, sa grossererens
strenge blik kan fglge med i, at handelen foregdr pa
passende vis nede i butikken.

Forste sal vari aeldre tid forbeholdt ledelsen, og man
kan i dag bese det oprindelige grossererkontor, der
har rummet personligheder som Erik Kjaer og Torben
Ingemann. Kontoret er niensomt fornyet i 2013, men
giver stadig et intakt indtryk af den oprindelige
stemning med mange af de oprindelige mgbler, en
fungerende udspytningsvask og flere udmaerkelser
fra vinbroderskaber. Endelig var der ogsa en helt pri-
vat udgang til Gammel M@nt, sa grossereren efter be-
hov kunne smutte ubemaerket ind og ud af butikken.

Champagne og Port

Nede i butikken mgder der kunden to sidelokaler,
sa snart man kommer ind ad hoveddgren. Pa ven-
stre side findes der i dag et saerligt champagnerum
med et bredt udvalg af de bedste kvaliteter, som Dom
Perignon og Nicolas Feuillatte. Pa den anden side
finder vi en af virksomhedens markante fornyelser:
Vinbaren. Her kan man komme ind fra gaden og nyde
et glas vin i fred og ro. Bliver man fristet af en af de
utallige flasker pa butikkens hylder, kan man mod en
beskeden propafgift fa vinen serveret pa stedet. Det
er dog ikke udelukkende i vinbaren, at man kan nyde

< Forretningen pd Gammel Mant er fuld af attraktioner,
som den nysgerrige vinkunde kan gd pd opdagelse blandt

et godt glas vin - bade i Champagnerummet og ved
Skatkammeret er der mulighed for at sidde. | praksis
betragtes hele Gammel Mgnt som en del af vinbaren.

Det centrale butikslokale rummer vine fra hele
verden med et omfattende udvalg pa mere end 8oo
forskellige. En lille trappe farer ned til underbutik-
ken, hvor mange spaendende afsnit gemmer sig. In-
den man gar ned ad trappen, bgr man ofre lidt tid og
se til hgjre, hvor Kjeer & Sommerfeldts betragtelige
portvinsudvalg gemmer sig. Forretningen har siden
sin stiftelse haft tradition for at handle med den yp-
perste kvalitet portvin, nemlig Vintage Port, som
man fgrhen selv tappede. Kjzer ¢ Sommerfeldt har
et mangearigt samarbejde med Familien Symington,
hvis portvine man aftappede i det gamle Kjaer - Som-
merfeldt. Man har gennem mange ar haft tradition
for at levere en seerlig portvin til den kongelige liv-
garde, og her er valget faldet pa en specialcuvée fra
Warres - en cuvée, der ogsa er tilgaengelig for det
umiliteere publikum.

Fine Wine

Vel nede af trappen kan man med fordel dreje til ven-
stre, hvor man mgder en bred glasvaeg. Leegger man
handen pa vaeggen, marker man, hvor kold den er.
Bag glasset gemmer der sig et airconditioneret rum
med en rekke af de fineste vine, som for tiden er til
salg. Rummet er et &gte skatkammer med et ud-
valg af de starste vine i verden i de bedste argange.
Her kan der gares helt unikke kab af store og svaert
opdrivelige vine i sldre drgange. Bordeaux er som
traditionen byder kraftigt repraesenteret, men der
er topvine repraesenteret fra hele verden. Styring af
temperatur og luftfugtighed giver optimale betingel-
ser for vinopbevaring, sa kunderne kan vaere sikre pa,
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at de gode flasker er i bedste stand, nar de forlader
forretningen.

Der er dog ogsa en del tomme udstillingsflasker,
der vidner om smagninger af verdens fornemste og
mest sjaeldne vine. Rummet indeholder ogsa flasker,
der er taget i kommission, og hvor Kjaer ¢ Sommer-
feldt videreszelger flasker, kunderne ikke leengere har
brug for eller gerne vil realisere.

Hele underbutikken rummede oprindeligt den
gamle fadkaelder med et utal af egetender, der i for-
gangne tider gav oplevelsen af at befinde sig i et

A Biblioteket er det oplagte smagelokale, ndr der er konge-
lige geester hos Kjcer e- Sommerfeldt

vinslots lagringskaelder. | dag er lokalet reserveret til
produktgruppen ‘Fine Wine' - altsa de bedst taenke-
lige kvaliteter. Her findes ogsa en del af vinbaren, og
gnsker man at nyde et glas vin blandt flaskerne, kan
man szette sig ved et af de hgje borde. Lige ved siden
af findes et rummeligt smagelokale, hvor det gamle
tapperi &, og hvor man stadig kan se en raekke red-
skaber fra det traditionsrige kyperhandvaerk.
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Spillegceld er ceresgceld

| Kjeer e Sommerfeldts Paradis fandtes engang et par ene-
stdende flasker tysk vin — Schloss Vollrads 1973. Flaskerne
var forsynet med teksten ‘Alleinabftillung fir Danemark

- Kjaer ¢- Sommerfeldt'. Dette burde veere en umulighed,
da vinen i de 800 dr, hvor Schloss Vollrads har veeret i
familiens eje, angiveligt aldrig er blevet tappet uden for
slottets veegge. Forklaringen skal seges i Torben Kargaard
Poulsens evner som pokerhaj.

Torben Kargaard Poulsen havde i 1974 boet et par dage
pd Schloss Vollrads i Rheingau hos grev Matuschka-Greiffen-
clau. Om aftenen havde de to gentlemen spillet poker.
Kargaard Poulsen sad i held, sd den gamle greve kom efter-
hdnden til at skylde ham en peen sjat Deutschmark. Greven
var lidt ncerig, men som adelsmand var han helt klar over,
at spillegeeld er ceresgeeld. Han spurgte derfor, om der ikke
var en anden mdde, han kunne komme ud af sin klatgceld?

Torben Kargaard Poulsen fejede det umiddelbart til

side, men greven pressede pd. Til sidst sagde Torben, at
han da ville veere lykkelig, hvis han kunne fd lov til at kebe
et fad af grevens vin til aftapning hiemme i Danmark hos
Kjcer e Sommerfeldt. Det gik greven med til, men da de
neeste morgen gik ned i keelderen for at udvcelge fadet, fik
greven en ordentlig omgang af sin keeldermester. Det var
uhart at eksportere vinen fra Schloss Vollrads pa fad. Gre-
ven kunne veere vis pd, at alle hans forfcedre ville komme
efter ham. Greven lod sig dog ikke gd pd af argumentet, og
Kjcer e Sommerfeldt fik sin vin pd fad.

Da grevens san, Erwein Matuschka-Greiffenclau, senere
besagte Kjcer e- Sommerfeldt og fik forevist flaskerne,
lignede han én, der kunne have drejet halsen om pd sin
egen far. Den unge greve fik til beroligelse den ene af de to
flasker i Kjcer e Sommerfeldts keelder. Den anden er siden
forsvundet pd mystisk vis. Mdske har forfeedrene hentet
den formastelige flaske hjem til slottet?
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En tur i Paradiset

Allerinderst inde fgrer en snaever trappe ned til det
allerhelligste. Et dunkelt lokale med tilnavnet biblio-
teket rummer et antikt smagebord og stgrre sam-
ling memorabilia tilbage fra firmaets farste dage.
Der er ogsa bredt udvalg af faglitteratur, der har givet
rummet sit litteraere navn. Men nar sandheden skal
frem, er rummet ferst og fremmest beregnet til de
helt saerlige smagninger. Her kan man invitere hgjt
prioriterede gaester, man vil give en oplevelse ud over
det saedvanlige - ikke blot nar det gaelder vin, men
ogsa nar det geelder den rette atmosfeere.

Det huleagtige praeg giver indtrykket af, at man
befinder sig dybt under det gamle Kgbenhavn, hvil-
ket heller ikke er helt forkert. Man er omgivet af
betragtelige kzeldre, der har rummet hundredtusin-
der af flasker gennem generationer. Under det hele
lgber en stort set ukendt underjordisk &, der sidst
gjorde vaesen af sig, da Kegbenhavns metro blev byg-
get. Rummet er mgbleret i &ldre stil med antikke
lamper, mgbler i markt tree og smukt udskarne stole
med deres helt egen tyngde.

Blikket glider dog helt af sig selv over pa en hvid-
sprosset sidedar med en hgflig, men konkret opfor-
dring til ikke at bergre de flasker, der befinder sig bag
den grundigt aflaste dgr. Daren er intet mindre end
paradisets port. Kjaer ¢ Sommerfeldt har sit helt eget
vingse Paradis, hvortil kun en ehkelt betroet medar-
bejder har ngglen.

Bag dagren gemmer der sig en vinsamling af kali-
ber, man ikke finder mage til ret. mange steder. Gen-
nem arene har Kjaer & Sommerfeldt haft adgang til

unikke flasker. Dels har man anskaffet de'stgrste vine -

i de sterste drgange, dels har man gennem firmaop-
keb overtaget mange enestaende vine. Her er fla-

sker, der gar hundrede ar og laengere tilbage og nogle
endda i aftapninger, der ikke engang findes pa de
oprindelige slotte. Der har vaeret tradition for, at vin-
kyperne gennem tiden har taget saerlige flasker fra til
kontrolformal, og i 1977 sergede vinkyper Willie Keil
for at samle disse enestaende vine i en betryggende
ramme, der fortjent blev navngivet ‘Paradiset’. Yderli-
gere har en fremsynet ledelse sgrget for at kebe solidt
ind, nar en enestdende argang kom pa markedet.

Eksempelvis rummer Paradiset mange betydelige
argange af Chateau Yquem, Mouton Rothschild og
Petrus plus selvfglgelig et righoldigt udvalg de klas-
siske Bordeaux Farste Cru. Bourgogne er 0ogsa reprae-
senteret pa vaerdig vis med Clos Vougeot og Cham-
bertin tilbage fra 1920'erne, suppleret af vintage port
fra starten af arhundredet plus den bergmte danske
‘whisky’ af egen produktion fra beseettelsestiden:
White Ball. Vaerdien af samlingen tgr man ikke gisne
om, men her ligger en mindre formue og venter pa
at blive trukket op. Flaskerne er nemlig ikke kun til
udstilling, men ogsa til at blive nydt - om end efter
behgarig overvejelse. Kun direktgren kan disponere
over flaskerne, der kun bruges ved helt specielle lej-
ligheder - eksempelvis nar kronede hoveder skal un-
derholdes pa passende vis.

»..Paradiset er Kjcer & Sommerfeldts enestdende vinmuseum

' med mange flasker tilbage fra starten af 1900-tallet
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Historisk overblik

1838

1845

1869

1875

1877

1878

1890

1894

1897

1901

Charles Christian Kjzer fades.
Wilhelm Ferdinand Sommerfeldt fgdes.

C. C. Kjeer begynder at importere vin for egen
regning.

Den 31. marts indgar C. C. Kjeer ogW. F.
Sommerfeldt kompagniskab, og Kjer &
Sommerfeldt A/S stiftes. Forretningen
placeres pa Christianshavn - Strandgade 28.

Henning Erik Kjzer fades.

Forretningen flytter til den Ankerske Gaard
-Ved Stranden 14.

W. F. Sommerfeldt dar - kun 45 ar gammel.

Erik Kjaer, sgn af C. C. Kjaer, ansaettes i
firmaet.

C. C. Kjeer dar, 59 ar gammel. De naeste 25 ar
ekspanderer forretningen kraftigt, og der er
lagerlokaler i hele nabolaget.

Kjzer & Sommerfeldt udnaevnes af Kong
Christian den Niende til Kongelig Hofvin-
handler.

1903

1919

1928

1937

1950

1953

1957

1959

Forretningen flytter til Kresten Bernikows-
gade.

Kjaer e Sommerfeldt bliver medejer af
bygningskomplekset Gammel Mgnt 2-4,
Store Regnegade 2 og Grgnnegade 1. Et lang-
varigt ombygningsarbejde begynder.

Forretningen flytter ind pa Gammel Mgnt.

Den senere direktgr Torben Kargaard Poulsen
ansaettes som elev.

Prokurist Torben Ingemann bliver kompag-
non og grosserer.

Cigarafdelingen afvikles pa grund af lovaen-
dringer om A- og B-vinhandlere.

Erik Kjzer dgr, og Torben Ingemann overta-

ger ledelsen som administrerende direktgr.

Selskabet omdannes til et aktieselskab med
Camilla Kjaer som hovedaktionzer.

Kjeer & Sommerfeldt far bevis som Kongelig
Hofleverander af Kong Frederik den Niende.
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1969

1973

1974

1975

1975

1975

1977

Direktar Torben Ingemann der. Torben
Kargaard Poulsen bliver administrerende
direktar.

Vingaarden A/S i Odense overtager aktie-
majoriteten i Kjeer ¢ Sommerfeldt, der
integrerer en raekke klassiske kabenhavnske
vinhandlere: Lorenz-Pedersen, Dorph-Pedersen
og Permin.

Kjeer & Sommerfeldt llegges sammen med
Lorentz Petersens Vinhandel.

Kjeer & Sommerfeldt fejrer 100 ars jubilaeum.

Kypervirksomheden flyttes til Vingaarden i
Odense.

Vingaarden stopper det direkte salg til kab-
maend og restaurationer og salger i stedet
en gros til Supermarkedernes Centraldistri-
bution. Salget til hoteller, kroer, restauranter,
forsamlingshuse og cafeterier overgar til
Kjeer & Sommerfeldt, hvor man opretter en
seerlig erhvervsafdeling.

Kjeer & Sommerfeldt opretter et vinarkiv,
Paradiset, med vine fra de bedste argange
gennem tiderne, udvalgt og gemt af vin-
kypere og ledelsen.

1978

1978

1978

1980

1980

1983

1991

Fustagelageret fjernes fra Gammel Mgnt.

Kjeer & Sommerfeldt fusionerer med
Christian Stausholm Vinhandel, grundlagt i
1798 0g Kongelig Hofleverander fra 1906.

Firmaet fusionerer med Carl Permins Vin-
handel, grundlagt 1795 samt de tilhgrende
virksomheder.

Ole Jgrgen Larsen aflgser Torben Kargaard
Poulsen som direktar.

Salget til erhvervslivet i form af kundegaver
og medarbejderincitamenter accelererer.

Kjaer e Sommerfeldt stifter en vinklub samti-
dig med, at en raekke firmavinklubber holder
vinsmagninger hos firmaet. | kaelderen er
der den rette temperatur og luftfugtighed til
vinopbevaring, og mange kunder far deres
vin opbevaret her.

Vingaarden opkgber Knud Jgrgensen og Jens
Helmbak Vinhandel og bringer dem sam-
men pa Strandvejen i Hellerup.
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1998

1998

1999

2001

2001

2004

2008

Kjer & Sommerfeldt laegges sammen med
de to allerede fusionerede vinhandlere Knud
Jorgensen og Jens Helmbaek Vinhandel,
grundlagt i henholdsvis 1871 0g 1900.

Indretning af en ny kontoretage pa Gammel
Mant.

Carlsberg beslutter at saelge Vingaarden og
dermed Kjzer & Sommerfeldt til det finske
Marli Group.

Malene Smidt Hertz bliver direkter.

Det skandinaviske V&S Group overtager Marli
Group og dermed ogsa Kjaer & Sommerfeldt.
Kjeer & Sommerfeldt bliver organisatorisk
placeret som en del af V&S Wine Danmark.

V&S Wine Danmark samler alt ledelsesansvar
for deres aktiviteter i Danmark, herunder
Kjaer ¢ Sommerfeldt, under Mads Stensgaard.

Det besluttes at separere Kjaer ¢ Sommer-
feldt i en selvstaendig enhed som leverandar
til restauranter, virksomheder og privatper-
soner i Danmark. Mads Stensgaard tiltraeder
som direktar.

2008

2008

2008

2009

2009

2009

Pernod Ricard kgberVeS Group og velger i
den forbindelse at fraszelge Kjaer ¢ Sommer-
feldt. Direktgr Mads Stensgaard, ledende
medarbejdere samt to investorer, Henrik
Pedersen og Niels Boel Sgrensen, kgber vin-
handelen. Som i1875 er Kjaer ¢ Sommerfeldt
atter pa private hander.

Revitaliseringen indledes med en omfatten-
de kulturforandring, som indebaerer person-
lighedstest af alle medarbejdere, personlig
coach og indfersel af et nyt vaerdigrundlag.

Farste udgivelse af 'Bogen om Kjaer &
Sommerfeldt.

Kjeer ¢ Sommerfeldt udformer ny sortiments-
strategi for at finde de bedste leverandgrer til
Horeca-segmentet.

Kjeer & Sommerfeldt bygger nyt i Odense
med 2000 m2 lager og 500 m2 administra-
tion i Tietgenbyen i Odense. Business Sup-
port forbliver i Odense.

Kjeer & Sommerfeldt lancerer sin farste web-
shop til private.
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2010

2010

2012

2012

2012

2013

Kjeer & Sommerfeldt abner vinbar pa Gammel
Mgnt med en lang raekke nye aktiviteter og
events. Et stykke af det gamle Kebenhavn

er genskabt med hjeaelp fra antropologerne
Malene Meldgaard og Maria Zennaro, og der-
med er et nyt succesfuldt forretningsomrade
fadt.

Det klassiske Alsacehus Hugel & Fils vaelger
Kjeer & Sommerfeldt som deres fremtidige
partner i Danmark. En beslutning, som bliver
afgerende for de fglgende ars tilgang af
kvalitets-leverandgrer.

Kjeer ¢ Sommerfeldt starter nyt Aperitivo
event med udskankning og appetizers hver
fredag og lgrdag i vinbaren.

Det ansete australske vinhus Peter Lehmann
vender tilbage til Kjeer & Sommerfeldt.

Business Intelligence-systemet Dezision
Management introduceres, sa alle medar-
bejdere hver morgen far friske og relevante
nggletal for virksomhedens udvikling.

Farste sal pA Gammel Mgnt renoveres med
respekt for firmaets historie af antropolo-
gerne Malene Meldgaard og Maria Zennaro.

2013

2013

2014

2014

2014

2015

Chateau Ste Michelle fra Washington State
og kulthuset Stag's Leap Wine Cellars fra
Napa Valley kommer til.

Kjeer & Sommerfeldt abner showroom og
forretning pa Skovvejen i Aarhus.

Kjaer og Sommerfeldt udvider sortimentet
med de franske producenter Maison Louis
Jadot, Chateau des Jacques og Domaine J.A.
Ferret samt de italienske Dal Forno og Biondi
Santi.

Kjeer & Sommerfeldt Odense flytter til et
nybygget lager pd 4000 m2 og administra-
tion pa 600 m2.

Ny webshop for professionelle kunder lance-
res.

140 ars jubilzeet bliver skudt i gang.

31. marts fejrer Kjeer ¢ Sommerfeldt sit 140
ars jubilzum. ‘Bogen om Kjaer ¢ Sommer-
feldt’ udkommer i opdateret udgave.
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KJAER ¢ SOMMERFELDT er en del af Danmarks
vinhistorie fra 1875 og frem til i dag. Hvis man
efter de mange begivenhedsrige ar skulle
pege pa ét, der var sarligt afgerende, matte
det blive 2008. Vinverdenens omskiftelige
vilkar og den agede globalisering havde sa
godt som slidt det traditionsrige firma op,

og det var endt som en overset del af en
global koncern. Der skulle ske noget helt nyt,
hvis forretningen skulle overleve. Dette er
historien om, hvordan man mod harde odds
evnede at forny firmaet pa fa ar, mens der blev
holdt fast i de kernevaerdier, der har vist sig sa

livskraftige i 140 ar.

Bogen fortzeller sagaen om en klassisk kaben-
havnsk vinhandel, satter dens historie ind i
en bredere sammenhaeng og viser, hvordan
vinhandelen og samfundsudviklingen hanger
sammen. Kjeer ¢ Sommerfeldt er et lille stykke
dansk kulturhistorie, for vin er ikke blot et
nydelsesmiddel, men ogsa kultur. Bogen illu-
strerer, at et firmas mangearige historie ikke
blot kan veere en god fortzelling, men ogsa
kan fungere som et vigtigt aktiv, der kan

bruges fremadrettet.

Bogen kommer vidt omkring med start i
Danmarks guldalder og felger skaebner og
flasker gennem krig og fred, gennem hgjkon-
junktur og lavkonjunktur og gennem mange
klassiske lokaliteter i det indre Kebenhavn.
Ogsa kunderne har veeret med til at udvikle
Kjeer & Sommerfeldts sjzel, og fra ferste faerd
har Kongehuset haft sin gang pa Gammel
Mgnt. Navne som Simon Spies, Clara Pontop-
pidan og John Price har ogsa veeret en vigtig
del af firmaets historie og har efterladt sig

bevaringsvaerdige anekdoter.

Kjaer ¢ Sommerfeldt er en vinhandel med
personlighed. Denne bog er et karakterstudie,
der viser, hvordan forretningen voksede op og
modnedes. Kjer ¢ Sommerfeldt har konstant
formaet at tilpasse sig kraftige omvaeltninger
og har ikke blot evnet at overleve, men har
udviklet sig, sa forretningen i dag star steer-

kere end nogensinde.
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