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Umida: VD-brev februari 2018

Under 2017 inférde Umida en ny strategi och affarsmodell, som innebar en férandrad
portfoljmix med ett storre fokus pa egna varumarken med goda marginaler och utfasning av
den stora men olénsamma legoproduktions-affaren for Constellation Brands. | det har VD-
brevet vill jag beratta mer om arbetet med att starka och utveckla var egen produktportfolj
och om vilka aktiviteter vi har i pipeline.

Umida har genomgaende produkter av mycket hog kvalitet, vilket ar grunden for
framgangsrika varumarken. Vi har dock behov av att starka Umidas varumarkesportfol;j
genom tydlig, sarskiljande och attraktiv positionering. Framgang ligger inte bara i kvalitet och
produktegenskaper utan lika mycket i konceptdelar som namn, design, férdelar fér
konsumenten och mer emotionella faktorer. Darfor ar det viktigt for oss att vassa vara
nuvarande varumarken och gbéra dem annu mer spannande och konkurrenskraftiga, men
aven att utveckla fler nya varumarken. Vart senaste exempel har ar Casana Tonic som
lanserades den 1 december. Dar utdver en innovativ produkt aven komponenter som
tilltalande forpackningsdesign och ett aktivt pr- och kommunikationsarbete med fokus pa
sociala medier funnits med fran start och bidragit till den positiva lanseringen av Casana.
Under 2018 kommer vi att 6ka vara investeringar i marknadsforing for att driva
konsumentintresse och forsaljning for saval Casana som 6vriga produktportfoljen.

Jag har tidigare beréattat att shots-marknaden ar i kraftig tillvaxt men att nya konkurrenter har
tagit mark. Vart shots-varumarke Shot 4.4 vaxte i volym under férra aret, men tappade nagot
i marknadsandel p.g.a. den 6kade konkurrensen. Vi har darfor drivit ett intensivt arbete med
att starka erbjudandet och kommer att relansera var viktigaste produkt Shot 4.4 hallon/lakrits
med nytt namn och i ny férpackning den 1 mars. Ambitionen ar att cementera positionen som
den ledande lakrits-shotsen. Lakrits ar vart arv, det ar en mycket popular smak och det finns
en fortsatt stark lakrits-trend pa marknaden. Sa vi ska aga lakrits! Det nya namnet blir
LACKS! vilket ar det produkten kallats tidigare och ar ett kortnamn for lakrits. Vi har aven
tagit fram en ny ungdomligare forpackningsdesign med stark identitet, som kommer synas
val och sticka ut pa Systembolagshyllan, dar trenden ar neonfarger och valdigt idgonfallande
design. Fran den 1 mars kommer nya LACKS! finnas pa Systembolaget, och fran och med
april pa Horeca-marknaden. Vi har redan i februari investerat i konsumentkommunikation fér
att skapa en brygga over till 1 mars nar varumarket uppdateras fran Shot 4.4 till LACKS!.
Under mars kommer vi framst att marknadsfora LACKS! via sociala medier, den mest
effektiva mediekanalen for att na var malgrupp. Vi kommer aven under mars, april och ma;j ta
ut LACKS! pa ett antal konsumentmassor runt om i landet. Malet med massorna ar att visa
upp produkten under sitt nya varumarke samt att fa traffa slutkonsumenter i syfte att skapa
ambassadorer och word-of-mouth. LACKS! kommer utbver den populdra smaken
hallon/lakrits aven att rymma smakerna lakrits och viol/lakrits, och rakna med fler innovativa
och populara smaker pa lakrits-temat framdver.

Den 1 mars lanseras ocksa nyheten Vinfabrikens ekologiska snaps med lagre alkoholhalt pa
Systembolaget. Vi har en stark tilltro till denna produkt da den ligger valdigt ratt i tiden med
saval lagre alkoholhalt (25%) som ekologisk framstalining. Vinfabrikens ekologiska snaps
lanseras i en stilren 50 cl flaska till priset 189 kr och kommer att ha en marknadstackning pa
95%, det vill séga finnas pa hyllan i snudd pa varenda Systembolags-butik.
Marknadsinvesteringarna startar i slutet pa februari och har kommer vi att anvanda oss av
traditionell pressbearbetning samt aktivering via sociala medier. Vi vet att merparten av
snapsforsaljningen sker vid vara stora svenska hogtider vilket gor att marknadsforingen
kommer att koncentreras kring pask, midsommar och jul.
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Foérsaljningen av nyheten Casana Tonic, som ar en ekologisk ready-to-drink med 4,5%
alkoholhalt, har borjat i linje med vara forsaljningsestimatestimat vilket ar tillfredstallande. Vi
vet att januari ar den svagaste forsaljningsmanaden under aret vilket gor att vi ar positiva
infor kommande hégsasong for denna produktkategori. Marknadsaktiveringarna kommer att
starta redan under slutet av februari for att vi ska na ut till sd manga som mgjligt innan
hégsasongen i maj, juni och juli. Vi har byggt ett marknadsaktiveringsprogram som innebar
att vi kommer att vara synliga med Casana under arets alla manader med start i februari. Vi
kommer att optimera var marknadsféring via sociala medier for att na var malgrupp pa det
mest effektiva sattet samt siktar pa att na en bredare malgrupp via traditionell
pressbearbetning.

Det ar aven mycket spannande pa gang inom vart nyférvarvade bolag Brands For Fans,
vilket jag kommer att beratta mer om langre fram. Det jag kan namna redan nu ar att i mars
lanseras flera nya produkter under nagra stora valkdnda varumarken (men av PR-skal ar
detta fortfarande hemligt...). Dessutom kommer Pluras Akvavit ater till pasken. Vi har ocksa
initierat diskussioner med saljpartners om 6kad bearbetning av Brands For Fans
internationella varumarken pa exportmarknader.

Januari och februari ar lite av lagsasong pa dryckesmarknaden, men som jag har berattat
laddar vi upp med flera spannande lanseringar och med marknadsaktivering fran och med
mars. Tillsammans med 6vriga teamet ser jag mycket fram emot att lansera alla dessa
aktiviteter pa marknaden.

Jag vill avsluta med att tacka for visat fértroende for mig, évriga ledningen och styrelse, samt
tacka for uppmarksamheten och intresset fér detta VD-brev.

Stockholm, 26 februari 2018
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