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Om tendensanalysen

Dansk Erhverv har i september til oktober
2018 foretaget en undersogelse af danske
destillerier — bade spiritusproducenter med
eget destilleri og producenter, som far
destilleret deres alkohol andetsteds.
Undersogelsen er foretaget med henblik pa at
fa et samlet billede af denne branche.
Hovedparten af disse destillerier er ikke
medlem af Dansk Erhverv.

Dansk Erhverv har i samarbejde med Vin og
Spiritus Organisationen i Danmark (VSOD)
udarbejdet et sporgeskema, der er sendt til 72
destillerier, hvoraf 31 destillerier har svaret.

Mange af destillerierne er nyetablerede, og
flere er forst startet op inden for det seneste ar
eller to. Det betyder, at flere destillerier endnu
har svert ved at indberette okonomiske tal.
Samtidig er flere destillerier stadig
tilbageholdende med at udlevere eksakte
produktionstal og omsatningstal og har derfor
ikke onsket at opgive tal og forhold om
fremtiden. Af disse arsager har vi vist
udviklingen i destilleriernes produktion og
salg som indekserede tal (det vil sige, at det
faktiske niveau ikke fremgar, kun udviklingen
over tid) og kun for henholdsvis 7 og 8
destillerier. Det betyder, at man ma tage

resultatet med det store forbehold, at det kun
dakker et udpluk af destillerierne, og det er
saledes ikke givet, at tallene kan generaliseres
til den samlede destilleribranche.

Omvendt giver tendensanalysen det bedst
mulige billede af udvikling og tendenser i en
branche, der stadig er under udvikling, selvom
der ma tages hojde for, at det ikke har vaeret
muligt at indhente komplette besvarelser fra
samtlige danske destillerier. Dette er dog ikke
unormalt ved brancheanalyser af denne
karakter.



Af Kim Moller-Elshoj, blender og fortaller, Nyborg Destilleri

Fé brancher i verden har evnet som spiritusbranchen at
skabe et sandt broderskab pa tveers af ellers konkurrende
virksomheder. Det er min erfaring, at man i bade
Skotland, Irland og USA hjalper hinanden, deler erfaring,
viden og reverhistorier; og viljen er der til, at det ogsa
bliver til virkelighed i Danmark. Og der er brug for det!

Fa brancher er fordoblet i antal virksomheder det sidste ar,
men det er antallet af destillerier og spiritusproducenter i
Danmark. Det er intet mindre end utroligt, nar man som
jeg ved, hvor hardt og kapitalkravende det er er at starte
op — og siden skabe en beredygtig forretning.

Eftersom de fleste destillerier og spiritusproducenter i dag
deler bade udfordringer og mal, hvilket bide min egen
erfaring og tendensanalysen her tydeligger, giver det
mening at std sammen om at overkomme mange af
udfordringerne i faellesskab, for end man hver iser
succesfuldt vil kunne forfelge og opna sine langsigtede
individuelle forretningsmal.

Vi kan se pa netvarket af de danske restauranter, som
sammen har faet det nye nordiske kokken til at blomstre
op og opnd hej international anseelse, som forbillede og
kilde til inspiration.

De hundredvis af anerkendelser, dansk spiritus allerede
har vundet gennem medaljer fra konkurrencer,
stjerneanmeldelser og stigende salg bdde herhjemme og i
udlandet, er ikke nok. Dansk spiritus var indtil for fa ar
siden akvavit — og kun akvavit - hvis det store udland da
overhovedet kendte til det. Skal dansk spiritus vokse sig
rigtig stor og opna bredere anerkendelse (og det skal det —
ogséd akvavit!) bade herhjemme og internationalt, vil det
kraeve sammenhold og en enighed om fokus pa kvalitet og
feelles veerdier for danske draber.

Potentialet er der. Det skal blot forleses. Rak handen op!
Rak hinden frem! Giv en hind med!
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Overblik

@ Destilleri
@ Producent

Kortet viser et gjebliksbillede af den danske spiritusbranche,
som stadig er under udvikling.




Jylland

Nordisk Breenderi ApS
Fjerritslev

e Lokken Bryghus ApS
Lokken

e Segaard’s Bryghus ApS
Aalborg

° Brenderiet Enghaven A/S
Randers NO

o De 5 Gaarde - Schackenborg Snaps
Horsens

e Lallemand Denmark A/S

Grenaa

o Sall Whisky Destillery
Hammel
Lowdown Distillers IVS
Fastrup

e Bottle Rocket IVS
Aarhus C

Njord Gin A/S
Aarhus C

@ Pure Shots
Arhus C

Branderiet Limfjorden
Roslev

@ Lucassen’s Distillery
Skive

Thy Whisky (Nordisk Branderi)
Snedsted

Spritfabrikken Thylandia ApS
Thisted

@ Bryggeriet Herning

Herning

G Sebogaard - Djon Gin
Herning

@ Fary Lochan Destilleri A/S
Give
WY Distillery
Grindsted

@ Stauning Whisky A/S
Skjern

@ Westjysk Smag ApS
Skjern

@ Knaplund Destilleri Aps
Hoven, Tarm

@ Destilleriet Als
Horup

@ Senderborg Destillery
Sonderborg

@ Skarsogaard
Almind

@ Spritfabrikken Danmark ApS
Kolding

@ Trolden Distillery
Kolding

Fyn

@ Mosgaard Whisky A/S
Oure

@ Aqua Vitae Sydfyn ApS
Skarup Fyn

@ Nyborg Destilleri ApS
Qrbaek

@ Kunstbryggerie
Svendborg

Sjelland

@ Vaggerlose Hindbryg
Guldborgsund

@ Braunstein
Koge

@ Lammefjordens Destilleri
Horve

@ Dyrehoj Vingéard
Kalundborg

@ Likerhaven
Slagelse

€ GeSpirits Distillery Aps
Roskilde
Snoremark
Roskilde (Tigerup)

@ coroAss
Frederikssund

@ Den Nye Spritfabrik A/S
Fredensborg

@ Thornas Destilleri ApS
Fredensborg

@ Schumacher's
Vejby
CPHOriGin
Mailov

@ oriGIN CPH
Skovlunde

@ Mjodbryggeriet Petersen & Sonner ApS
Bronshoj

@ Nohrlund

Hvidovre

@ Copenhagen Distillery ApS
Kobenhavn S

@ Organic Spirits ApS
Kobenhavn S

@ siwu Distillery IVS
Kobenhavn S

@ VIERAKVAVIT
Kobenhavn N

@ Den Klodsede Bjorn Vodka
Kobenhavn N

@) EtOH Spirits ApS
Kobenhavn @

@ Rebal ApS
Kobenhavn @

@ Frederiksberg & Destilleri Hammer &
Son ApS & Why Not Gin
Frederiksberg C

@ Mikkeller Spirits
Kobenhavn V

@ Empirical IVS
Kobenhavn V

@ Skotlander
Kobenhavn K

@ Snaps Bornholm ApS
Kobenhavn K

QDerne

@ Anbholt Gin
Anholt
@ Sams Island Distillery ApS
Samse, Onsbjerg
@ Duxbury ApS
Fano
@ ZAro Whisky ApS
Aro, Aroskobing

@ O-Bryg

Thure, Svendborg
@ Isle of Mon Distillery
Mon, Askeby
@ Noorbohandelen ApS
Mon, Stege
@ Nord - Snaps
Bornholm, Allinge
@ Den Bornholmske Spritfabrik ApS
Bornholm, Nexo

@ Lille Gadegard
Bornholm, Aakirkeby

Qstersoens Brenderi
Bornholm, Renne

Hvilke slags produkter har I?

Blandt de 31, som har svaret, har over halvdelen gin, whisky og snaps i deres produktion.

Gin

Whisky

Likor
Vodka
Rom
Akvavit
Frugtbraendevin
Brandy
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Note: Beregnet som andele af virksomheder, der fremstiller de viste typer spiritus. Andet er Mjod og Bierbrand m.m.
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DQONSK /S,

Over hele verden gennemgar gin en
rivende udvikling, som har varet i
gang og under opsejling i adskillige ar,
men som langt fra lader til at vaere naet
maksimumkapaciteten.

Tages der udgangspunkt i EU’s definition af den
simpleste enebaerdominerede spiritus gin, er der
tale om en smagsmaessig eneberdomineret
spiritus, der fremstilles ved aromatisering af
organoleptisk egnet landbrugsethanol med en
endelig alkoholstyrke pd minimum 37,5 procent.
Er der tale om destilleret gin eller London Dry
Gin, vil aromatiseringen overvejende ske ved
gendestillering, hvor der tilsattes enebaer og
andre naturlige planteprodukter primaert
refereret til som smagsgivere eller botanicals.

Fra et historisk perspektiv tegner der sig et
tydeligt billede af de smagsgivere, der gennem
tiden har veret anvendt til at komplementere
eneberrenes torre, karakteristiske,
fyrtraesagtige smag, og som sameend stadig
udgor listen af grundingredienser i langt
storstedelen af nutidige kendte ginner. De
historisk anvendte botanicals, foruden eneber,
taeller typisk citrus (citron og appelsin),
korianderfre, kvanrod, lakridsrod, kassiabark,
kanel, kardemomme og orrisrod.

Men det, der for alvor har givet ginnen dens
renassance, er evnen til at nytenke og ikke
mindst komplementere de klassiske botanicals. I
dag fremstilles gin med smag af alt fra hyben og
havtorn til rosmarin, timian og oliven - for slet
ikke at tale om tang, vanilje, asparges, gulerod,
agurk, fennikel og laurbaerblade. Der er ingen
tvivl om, at de danske ginproducenter har varet
dygtige til at tage smagsafsat i den danske flora
og dets terroir — noget der har virket naturligt
og rimet pa nyt nordisk hos adskillige danske
producenter.

Nternational gin

De danske mikrodestillerier har ikke bare
handvaerket pé plads, men ogsd en
smagskomposition, der har formaéet at vaekke
den nysgerrige gindrikker bade herhjemme og
internationalt. Gin er ikke leengere bare gin, og
seerligt den nordiske gin skiller sig ud fra
eksempelvis den klassiske engelske eller den
lettere og florale sydeuropaiske gin.

Selvom smagsvariationen er stor pa tveers af de
danske ginner, tegner der sig et billede af
produkter, der tager afsat i lokale ravarer og
ingredienser. Alt lige fra basedestillat, botanicals
og det anvendte vand tenkes ind i denne danske
fortolkning af gin og bruges til at differentiere
sig fra kollegaer og konkurrenter.

De danske mikrodestillerier har ligeledes mange
steder haft fleksibilitet og evne til at producere
gin i serier, hvor det er muligt at smagsopleve
vores omskiftelige klima. Det er en stor fordel at
kunne praesentere sin gin i serier og derved
sorge for, at alle kan ende op med en favorit.
Samtidig er de danske producenter dygtige til at
produktudvikle og tilbyde variationer som
eksempelvis slden gin, Navy Strenght Gin og
fadlagret gin, der ogsa udfordrer maden ginnen
drikkes pa. Den skal ikke noedvendigvis blandes
med tonic, men star fint alene.

Storstedelen af de danske ginproducenter salger
deres produkter i flasker af bare 50 cl, hvorimod
internationale ginproducenter lader til at holde
fast i den klassiske 70 cl-flaske. Om det er et
middel, der skal signalere kvalitet over kvantitet,
eller om det er okonomisk forankret, er ikke
afklaret, men det kan ikke negligeres at veere et
parameter, som den nationale sdvel som
internationale forbruger hefter sig ved tidligere
var pa snaps og brendevin.

Af Iben Diamant, founder, WhyNotGin



Frisvindenoe
JoNsk sirtus

Danske destillerier og spiritusproducenter

fortsaetter med at vinde international
anerkendelse for deres fortolkninger af
gin, rom, breendevin og whisky.

Der er ingen tvivl om, at Danmark er populer i

udlandet. Det gor sig ogsa geldende for vores danske

destillerier og spiritusproducenter som Nyborg

Destilleri, Nordisk Braenderi og Copenhagen

Distillery, der har gjort sig bemaerket internationalt i

2017 og 2018.

Whisky

Nyborg Destilleri ApS
Trolden Distillery

Mosgaard Whisky A/S

GiN
Nyborg Destilleri ApS
Copenhagen Distillery
Mosgaard Whisky A/S
Nordisk Braenderi ApS

Frederiksberg Destilleri

De internationale anerkendelser har stor betydning

for den videre udvikling af nye og speendende

produkter. Samtidig er priserne med til at markere

Danmark som et land med kvalitetsspiritus pa et

hojt niveau.

Ardor - Single Malt Whisky World-Spirits Competition

Nimbus Whisky

Port Young Malt

Dew Gin

Bayleaf Organic
Filippa Gin
Nordisk Gin, sarek

Frederiksberg Sloe Gin

SNQPS 09 Akvavit

Schumacher's

Copenhagen Distillery

Nordisk Braenderi ApS

Ovrigt

Dild Snaps

Black Taffel

Hedesnaps

The Whisky Bible

IWSsC

‘World-Spirits Competition
Gin Masters

IWSsC

The fifty best

Gin Masters

Spirikum
ISC

Berlin international
spriritcompetion

New York International Spirits

Mjodbryggeriet Petersen & Senner Aps  MJOD no. 5 Competition

Skaersogaard Zbleau Hedvin China Wine and Spirit Award

Mosgaard Whisky A/S Port Young Malt IWSC

Spirit of The Year Award 2018

94 Point

Selv

Double Gold
Silver

Solv
Dobbelt guld

Guld og Best in Class

1

Silver

Guld

Silver

Double Gold

Solv

2018

2018

2018

2018

2018

2017

2017

2017

2017

2016

2018

2017

2018
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BroNchens
Nnogletal

I samarbejde med VSOD har Dansk Erhverv i Salgsvolumen pr. ar (liter ren alkohol)
september 2018 foretaget en undersogelse af
danske destillerier og spiritusproducenter. Af
undersogelsen fremgar det, at de adspurgte
destillerier har haft en markant stigning i
produktionen i perioden 2014 til 2017. 200

Indeks

250

Salgsvolumen er mere end fordoblet over de sidste fire ar

for de syv virksomheder, der har besvaret, og som har haft
et salg for hver af de fire ar. Den ogede eftersporgsel har
ogsa en positiv effekt pa antallet af ansatte og oget 100

markedsforing, investeringer og eksport.

Over de sidste tre ar har der veret mere end en fordobling

af medarbejdere i de 31 virksomheder, som har besvaret 0
sporgeskemaet. Sammenligner man dette med sidste ars 2014 2015 2016 2017

tendensanalyse, ser det rigtigt godt ud. Sidste ar forventede
Kilde: Dansk Erhvervs medlemsundersogelse september / oktober 2018 n=7

man i 2020 en stigning pa 286 procent i forhold til 2016. Note: Omregnet til indekstal 2014 — 100

12018 ligger stigningen pa hele 231 procent.

Hvor mange medarbejdere
(fuldtidsstillinger) havde/har Ii henholdsvis
2016, 2017 og 2018?

Indeks

250

231
200

150 161

100

2016 2017 2018

Kilde: Dansk Erhvervs medlemsundersogelse september/oktober 2018 n=31
Note: Omregnet til indekstal 2014 = 100
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PBrancheperspektiv

Der er store perspektiver for danskproduceret Hvor stor procentdel af jeres salgsvolumen
spiritus de naste mange ar. Som det fremgar af  er eksport (salg uden for Danmark)?
tallene i figurerne nedenfor, oplever 51 procent

af de adspurgte virksomheder, at de har 100
oplevet en markant eller en storre eftersporgsel, o0
mens 13 procent har svaret, at eftersporgslen _ 8
har veret uendret sammenlignet med for fem =0
ar siden. T 0
% 50
Der er ingen grund til, at vaeksten ikke kan fortsatte i 2 .
mange ar frem. Det samme gor sig ogsa galdende for =
eksporten, hvor lidt over halvdelen kun salger til T; 20
hjemmemarkedet, mens 39 procent eksporterer mellem 1 < 20 39%
til 9 procent af deres salgsvolumen. De sidste 10 procent 10
eksporterer mere end 10 procent af deres salgsvolumen. 0 10%
Hovedparten af virksomhederne har planer om at foretage 0% 1-9 % >10%
nyinvesteringer inden for de naste tre ar. Procentdel af salgsvolumen
Michael Holm, formand, VSOD Kilde: Dansk Erhvervs medlemsundersogelse september/oktober 2018 n=31
Sammenlignet med for fem ar siden, Ny-investeringer indenfor de naste 3 ar?
hvordan oplever I sa, at efterspergslen
pa jeres produkter fra spiritusfor- Eksporttiltag
handler og detailhandlen er i dag? 71%
290%
Markedsfering
87%
13 %
Bygninger, lager eller kontor
84%
16%
Produktionsanlaeg
® Ved ikke 87%
® En markant storre eftersporgsel 13%

® En storre eftersporgsel

® Den samme eftersporgsel

En mindre eftersporgsel

En markant mindre eftersporgsel Kilde: Dansk Erhvervs medlemsundersogelse september/oktober 2018 n=31

SIDE
Kilde: Dansk Erhvervs medlemsundersogelse september/oktober 2018 n=31 09
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Nternational
eksOOrt

Udlandet byder pa spaendende muligheder for
eksport for danske destillerier. I bade USA,
Tyskland og Storbritannien oplever The Trade
Council, at forbrugerne eftersporger premium-
produkter af hej kvalitet inden for
alkoholbranchen.

USA

[ USA driver millennials-generationen trends inden for
spiritus og eftersporger i stigende grad spiritus fra
mikrodestillerier, og man regner med en érlig stigning pa
ca. 26 procent i salget af specialspiritus frem mod 2022.
Den ledende kategori er whisky med en markedsandel pa
over 37 procent taet fulgt af gin og vodka. En anden

opadgdende trend pa markedet er ikke-alkoholiske drikke.

Hvis man som dansk producent overvejer USA, skal man
vaere opmerksom p4, at reglerne og beskatningen for

import og salg af alkohol varierer i de forskellige delstater.

I 18 delstater opereres der med et tre-trin-system, der
stammer fra forbudstiden, hvor importer, distributer og
detailhandel skal vere serskilte.

Derudover er der hensyn at tage til etiketregler og
produktgodkendelse, men ogsa mulige skattefradrag, som
ambassaden kan hjelpe med.

Tyskland

Det tyske marked for salg af spiritus har omfattende
potentiale. Omsatningen inden for spiritussegmentet
alene udger knap 40 milliarder kroner i ar, hvilket svarer
til omkring 6,1 liter spiritus per person. Ifolge prognoser
er markedsvolumen tiltagende. Det stigende forbrug
hanger blandt andet sammen med den opadgaende
kobekraft. Danske produkter har fine forudsatninger, da
de kendetegnes ved deres gode kvalitet, design og ofte for
deres inddragende historie. At hygge er blevet optaget i
den tyske retskrivningsordbog viser netop det gode ry,
som Danmark har.

Storbritannien

Ligesom Danmark oplever Storbritannien enorm vaekst i
antallet af mikrobryggerier, der med base i mindre byer og
pé oer tilbyder nye smagsvarianter, serligt inden for merke
ol og IPA. Udover specialol er der ogsa eget salg af papvin,
magnumflasker og premium mixers. En anden
betydningsfuld kategori pa det britiske marked er cider,
hvor det gennemsnitlige arlige forbrug er 11 liter per brite
mod knap 2 liter per dansker. For danske producenter, der
onsker at komme ind pa det britiske alkoholmarked, der i
2017 havde en verdi pa 500 milliarder kroner, tilbyder
ambassaden flere interessante samarbejdsmuligheder,
sdsom afholdelse af smagsprover for kunder i
ambassaderens residens og deltagelse ved trade shows som
Food Matters Live.

The Trade Council anbefaler

Stér du som dansk virksomhed og overvejer eksport
til udlandet, anbefaler vi, at:

1) du er forberedt pa at skulle tilpasse dit produkt og
din forretningsadfeerd til lokale forhold

2) du er til stede, sd potentielle kunder nemt kan fa
fat pa dig

3) du er tdllmodig og klar over, at indtraden pa et
nyt marked tager tid.

Er din virksomhed klar til at eksportere?

[ The Trade Council, som er en del af Udenrigsministeriet,
hjeelper vi danske virksomheder med eksport, vakst og
innovation pa mere end 60 markeder og tilbyder
radgivning pé timebasis a 955 kroner. Vi har desuden flere
eksportprogrammer, der kan skraeddersys til dine behov.
Til disse programmer kan du f3 tilskud pa op til 50 procent
af prisen, hvis du er inden for EU’s SMV-storrelse, er en
stor virksomhed, der arbejder sammen med SMV’er, eller
deltager i vores helarlige VITUS-program. Vores mest
populare programmer er GROW, Strategic Business
Alliance og VITUS.

Grow

Hvis du gerne vil i gang med et nyt eksportmarked

kan du fa adgang til et skreeddersyet eksportprogram via
Grow, hvor du far 35% rabat pa vores timesats, hvis du er
SMV. Programmet sikrer dig 50-200 timers assistance fra
ambassaden pa ét eller flere markeder efter dit valg.
Typiske ydelser kan vere: konkurrentanalyser, distributer-
og partnersogning, samt virksomhedsetablering.



Strategic Business Alliance

Falles satsninger hitter i udlandet, og udenlandske kobere
foretrakker ofte provesmagninger fra flere udbydere pa
samme tid. Hvis du gerne vil sla dig sammen med andre
virksomheder, kan Strategic Business Alliance give jer som
gruppe 35 procent rabat pé op til fire radgivningspakker a
100 timer til jeres virksomhedsalliance.

VITUS

VITUS er vores flagskibsprogram for dig, der ensker at
uddanne en Trade Council-medarbejder til at salge dit
produkt i et helt &r. VITUS-pladserne er fi, men hvis du
kvalificerer dig, kan du fa 265 timers radgivning fordelt

over et ar i et strategisk marked. Din forretningsplan
bliver vurderet af The Trade Councils bedste radgivere,
universitetsverdenen og ledende folk i erhvervslivet. Malet
er at sikre konkrete eksportordrer inden for det forste ar.

Du kan laese mere om disse og andre eksportprogrammer
pa www.thetradecouncil.dk. Her kan du ogsé finde
retningslinjer, ansegningsskemaer og markedsrapporter.
Kontakt gerne Jimmy Sell pé jimsel@um.dk, hvis du gerne
vil hore mere om deres programmer.

Af Jimmy Sell, Teamleader, The Danish Trade Council

Det er indnoloet, der

tceller., og so al

Danske produkter har altid vaeret kendetegnet ved at vaere
dyrere, end hvad der i ovrigt findes pa verdensmarkedet.
Det er sjeldent, man finder danske produkter, der generelt
er de billigste i en international kontekst - og det er ikke
tilfeeldigt. Nar Danmark producerer premium-produkter,
ligger det i vores arv. Vores grundighed og arbejdsmetode
handler om kvalitet og om at skille sig ud.

Vi er et lille land, der aldrig har kunnet méle sig
volumenmaessigt med andre. Ikke en gang i forhold til
vores nabolande Sverige og Tyskland, som er typiske
industrinationer. Derfor har vi valgt — over en bred kam

— at positionere os pa kvaliteten, handvarket eller brandet.

Det gaelder alt fra smeor fra Lurpak til mebler med for
eksempel Wegner-stole.

Brandingen af Danmark og danske produkter har derfor
stor betydning. Nogle ville havde, at det faktisk havde
storre betydning end indholdet. Det er selvfolgelig en
sandhed med modifikationer, idet selve indholdet eller
produktet er hovedarsagen, at kvaliteten er til stede. Men
det, jeg vil frem til, er, at den storste forskel ofte ligger i

designet, brandet og historien, og at man dermed bor
sidestille brandingen med produktudviklingen, hvis man
som dansk virksomhed vil have succes. Nar det gaelder vin
og spiritus og the moment of truth, det vil sige, nar kunden
star foran hylden eller i webshoppen, keber man ofte uden
at veere i kontakt med indholdet. Man har slet ikke smagt
det og har heller ikke mulighed for det. Derfor er designet
og historien s uendelig afgerende for succes.

Det er kontraintuitivt for mange at tale om brandet og
storytellingen samtidig med, at selve produktet udvikles.
Ofte veelger man at fa produktet klar og sd herefter kigger
pé branding, markedsforingen og go-to-market. Imidlertid
viser det sig, at det ofte ville veere smart at sidestille de to
processer, da det i forhold til kundens opfattelse er lige
vigtigt. Og i et marked hvor ferre og ferre laver unikke
produkter, kan det faktisk vise sig, at man kan komme
leengere med en god historie og et staerkt brand end et

godt produkt.

Af Martin Michael Hansen, CEO ,UmWelt

gevel ikke
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-t Nyoruo for en

gommel kending

Flere og flere producenter ser pa
cocktailmarkedet som en abning til nye
forbrugergrupper. Akvavit- og
snapseproducenter er med pa bolgen. Med en
overbevisende historik, friske ravarer og et
steerkt nordisk brand er nordisk spiritus naest i
raekken til et internationalt gennembrud.

I takt med at markedet for gin er ved at blive mildest talt
overbefolket, er cocktailbarer rundt om i verden begyndt
at se sig om efter det naste sidste nye. Da vi (Rasmus
Poulsgaard og Sune Risum-Urth) arbejdede med bogen
Akvavit — Rediscovering a Nordic Spirit, var vi
overraskede over at opdage, at akvavit var noget,
bartendere uden for Skandinavien godt kendte. Jeg er
overbevist om, at der er et enormt potentiale i den nordiske
spiritus, men det potentiale har nogle faldgruber.

For det forste har vi en kommunikationsopgave. Langt
storsteparten af den skandinaviske befolkning, bartendere
og producenter inkluderet, er ikke klar over, at akvavit for
eksempel er en lovbeskyttet spiritus pa lige linje med gin.
At det ud fra et produktionsmaessigt synspunkt naesten
udelukkende er kravet om dild og/eller kommen, der
adskiller akvavitten fra gin. Selv kravet om
landbrugsethanol som base deler de to spiritusser.

Fra et producentsynspunkt er hovedforskellen faktisk, at
akvavit skal tilsmages med et destillat af kommen eller
dild, mens gin kan laves pa kokkenbordet. S& kommen i en
flaske vodka bliver til kommensnaps, mens der skal et
destillationsapparat til at lave det til akvavit.

Dernzst har vi uden for Danmarks graenser det problem,
at ordet snaps ikke bruges pd samme made andre steder
end her. I Sverige og Norge er det for eksempel metoden
— du kan drikke whisky som snaps, hvis du bare gor det
hurtigt nok — mens smagssatte spiritusser refereres til som
henholdsvis krydderbrinnvin og dramm. Sa den danske
sammenblanding af snaps og akvavit som to sider af
samme mont er, om end korrekt, med til at forvirre

billedet.

Men hvis vi kan administrere disse udfordringer, hvilket
vier i fuld gang med, er der store muligheder, isar i
eksport. Hvis det kan lykkes at f4 opdraget en ny
generation til at drikke akvavit i en tonic pa terrassen, kan
vi bryde det stigma, der ligger i den danske julefrokost. Og
det er den allersterste udfordring.

Akvavitten har som noget naermest enestdende i
spiritushistorien en plads pa bordet som akkompagnement
til mad, ikke som en mundrenser. De rene driber dild, der
smyger sig om et stykke med gravad laks, eller kommen,
der blander sig med redkal, mens kinder bliver rode, og
samtalen eleveres. Dette er en naturlig del af akvavittens
DNA. Men ren hvid spiritus skal arbejdes ind i moden
igen, og her har gin vist, hvis ikke den eneste, s i hvert
fald en farbar vej. I dag er det jo normalt at here ginklubber
forsage tonic og al hans vesen og nyde gin rent, men stadig
rynke pa nesen, nar talen falder pa akvavit.

I vores arbejde med Spirikum Festival herer vi ofte svaret
“Sa stiv kan jeg ikke tdle at veere pé en lordag” fra folk, der
14 dage for var pa gin-messe. Som om spiritussen bliver
magisk af at smage af kommen. Men det, vi ser ske nu pa
flere og flere cocktailbarer, er, at bartendere griber efter
akvavitten og snapsen, nar de skal servere noget nyt og
lokalt. Isaer turister eftersporger det og tager oplevelsen
med hjem. Fra Gedulgt i Aarhus til Open/Close i Umea
finder de nordiske urter vej ind pa cocktailkortene, og i
USA alene er der over 20 individuelle producenter af
akvavit, som er ved at etablere et nyt terroir.

Nar forst de sidder pé en bar i New York og beder om
akvavitcocktails, sa er vi naet langt. Og det gor de allerede.
Og det de eftersporger er ofte den agte vare — akvavit fra
kilden, fra de nordiske lande. Sa lad det her vare en venlig
opfordring til at komme ud over greenserne og ekspandere
markedet for den nordiske spiritus. Som en klog mand
engang sagde til mig: “Hvis du vil have et storre stykke
kage, kan du enten tage fra de andre — eller sorge for at
kagen er storre.”

Af Sune Risum-Urth, Head of R&D, Copenhagen Distillery



Donske destillerier

OQ turisme

Turismen i Danmark nyder godt af fremgangen
iden danske spiritusbranche. Serligt ude i
yderomraderne af Danmark bidrager
destillerierne til at skabe nye lokale oplevelser.
Kyst og natur er Danmarks store tiltraeknings-
plaster. Derfor er der mange turister, der finder
det szerligt attraktivt, at de danske destillerier
destillerer den lokale natur ned pa flaske.

b

Det er jo arbejdspladser, der |
sidste ende bliver skabt, og |
mMmange tifcelde er det foktisk
orogjdspladser ude i omrader,
Nvor de falder pd et tart sted,
Jeg er kke i tvivi om, ot der kan
voere et veeksteventyr her,

Michael Holm, formand VSOD

9

En god hoteloplevelse
nandler ikke kun om en
seng at sove 1. Vores goester
eftersparger unikke og
autentiske oplevelser.

Derfor har vi udviklet vores
egen ¢l Brachner Organic
Loger | somarbejde med
Svaneke Bryghus og vores
egen gin, der produceres of
Henrk Hommer,

Karim Nielsen, administrerende direktor, Brochner Hotels

Hele 50 procent af de virksomheder, der har deltaget i
Dansk Erhvervs undersogelse, har eget destilleri, hvor
turister og andre besogende kan kebe destilleriets
produkter. Flere af destillerierne teenker turismeaspektet
ind i deres forretning. Ogsa blandt de destillerier, der
endnu ikke har abent for turister, forventer flere, at
turisme fremadrettet bliver en del af deres forretning.

Turisterne eftersporger i stigende grad oplevelser, hvor
man kan komme helt taet pa lokalbefolkningen, leere noget
nyt og smage pa de lokale specialiteter. Det er netop
oplevelser som disse, de danske destillerier kan tilbyde.
Flere og flere turister eftersporger dansk mad af lokale
ravarer og forventer, at indholdet i glasset ogsé er
lokalproduceret. Det er en trend, som mange hoteller og
restauranter har fokus pa.

Hele 54 procent af de udenlandske turister rejser specifikt til
Danmark pa grund af de lokale danske madoplevelser og
specialiteter, som for eksempel de lokale destillerier, viser tal
fra VisitDenmark. Spiritusproducenter bidrager altsa ikke
kun til at skabe indhold i en god ferie, men bidrager ogsa til
at traekke turister til Danmark. VisitDenmark mener derfor,
at bade de store og sma producenter rundt om i Danmark
spiller en vigtig rolle i at skabe veekst i den internationale
turisme og oge omsatningen i lokalsamfundet.

Af Kirstine Tolstrup Nielsen, politisk konsulent, Dansk Erhverv

Knap 2/3 har abent for, at man kan komme
og se destilleriet, og af dem tager 85 procent
entré, hvilket er med til at oge indtjeningen
og skabe en baredygtig forretning.

Har I bent for, at man kan komme og se jeres destilleri?

65%

35%

Har I entréindtegter?

SIDE
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Branchens
Jdfordringer

Den danske spiritusbranche vakster, og hele
87 procent af producenterne er meget enige
eller enige i, at der er et stort vaekstpotentiale
inden for danskproduceret spiritus. Men der
er fortsat udfordringer, som begranser
producenters vaekstpotentiale.

Myndighedskontrol er udfordrende og tidskravende. Hele
87 procent af de adspurgte er meget enige eller enige i, at
det vil hjaelpe branchen, hvis myndighedskontrollen pa
tveers af landet blev mere ensartet.

b

Mere ensretning mellem
mMyndigheder. Nor alting er
s& digitaliseret, som det er,
forekommer det en kende
tdbeligt, at A aldrig ved, hvad
B har sagt, og C siger noget
helt tredje.

Producent i Dansk Erhvervs undersogelse

De forskellige afgiftsniveauer i EU er en udfordring. Ifelge
undersogelsen er 71 procent af producenterne meget enige
eller enige i, at det ville vaere godt, hvis der var en EU-
harmonisering af afgifterne pé tvers af EU-landene. De
mange forskellige afgifter er administrativt bovlet, hvilket
er med til at hemme eksporten.

b

Mere ensartet fodevarekontrol,
Der er stor forskel pd, hvordon
kontrollen udmentes | de
forskelige regioner. Nogle steder
er det OK med en ting, I andre er
det ikke. Det er meget tungt for
mMindre virksomheder med
kontrollen — det er uhart
tidskroevende. Det er ligeguldiot,
om det er en stor eller mindre
vircksomheder — samme tyngde
af kontrol,

Producent i Dansk Erhvervs undersogelse

Meget . HYerken . Meget Ved
: Enig enigeller Uenig A .
enig . uenig ikke
uenig

Der er et stort vekstpotentiale inden for danskproduceret spiritus. 61% 26% 13% 0% 0% 0%
Det ville veere godt, hvis der var en EU-harmonisering af afgifter pa tveers af EU-landene. 23% 48 % 26 % 0% 3% 0%
Det vil hjeelpe os, hvis det pa tvers af landet (for eksempel forskellig praksis i forhold til

32 % 55% 13 % 0% 0% 0%
fodevarekontrol, skattekontrol mv.) blev mere ensartet.
Eksportfremstod rettet mod mindre ivaerkszttervirksomheder i de danske yderomrader vil

32% 45 % 13 % 0% 3% 6%

styrke vores destilleri/produktion.



Whisky 4.0

Jeg kommer fra olbranchen, hvor regler er til
for at blive brudt, og dem, som er kommet
laengst, er dem, der har rystet posen mest. Den
tilgang er EtOH fodt med som ny spiller pa
whisky-markedet. Som citatet refererer,
handler det om altid at have principperne i
orden, men om regelsattet ndres betyder
maske ikke sa meget.

b

Rules are not necessarily
sacred, principles are,

Franklin D. Roosevelt

EtOH vil lave whisky i nutiden og ikke leve pa historier fra
fortiden. Vi orienterer os om, hvad der sker i industrierne i
dag og tilpasser os. I stedet for at lade modningen af
whisky vaere en historie om gamle pakhuse, skumsprojt fra
havet og sort/hvide klenodier, lader vi modningen handle
om forstéelse, om empiri. At gore det, der er bedst for
whiskyen og ikke det, der er bedst for brandet og
storytellingen. Hvis vi kigger pd modningen af en spiritus
som en proces, kan den faktisk skrives op ret simpelt. Det
er et fysisk system, der involverer kinetik og kemiske
reaktioner, ekstraheringer og omdannelser. Vi mener, at
dette er noglen til at lave whisky i verdensklasse, vi kan
frembringe og balancere smagsudtrykket i en grad, som
ikke er set for.

En sarlig tak til:

Kim Moller-Elshoj, Blender & Fortaller Nyborg Destilleri
Iben Diamant, founder of Why Not Gin

Michael Holm, Formand i VSOD

Jimmy Sell, Teamleader, The Danish Trade Council
Martin Michael Hansen, CEO, UmWelt

Kontrol i realtid

I alle fodevarevirksomheder skal man fore egenkontrol for
at kunne dokumentere og bevise, hvordan man forhindrer
risici i sit produkt. Hvorfor skal man sa ikke ogsé kunne
dokumentere og bevise, hvordan man frembringer
kvaliteten i sit produkt? Whisky kan indeholde over 400
forskellige flygtige aromastoffer, som hver og en i sig selv
er vigtig, men endnu mere komplekst er det at forsta
synergieffekterne imellem aromastoffer. Netop derfor
virker det mere logisk at analysere, teste og forsta
processen. Med hjalp fra GC-MS og NIR/NMR
spektroskopi opnar vi en sa dyb forstaelse af produktet, at
det nasten er overvaldende. Whiskyen bliver for en stund
behandlet som et datasat og ikke l&ngere “bare” en tonde,
der star pa hylde 27B i 10 ar. Det handler ikke om at genere
data bare for at fylde sin harddisk, det handler om at fa
inputs, sa modningen kan styres i realtid.

Det er klart, at vigtigheden ligger i detaljen, nar det gaelder
komplekse fodevarer som spiritus. Det her skal ikke vare
nogen margarinefabrik eller spiritusverdenens svar pa
instant kaffe. Det er ikke noget med at bruge syntetiserede
aromastoffer, glycol eller atomaffald fra Tjernobyl. Det her
er en ung whisky lagret sammen med stave fra tonder
under meget eksakte kontrollerede forhold.

Fremtiden

Vi vil rigtig gerne ryste posen. Vi vil ogséd lade forbrugeren
veare oplyst om det. Ellers er det snyd. Men

nar vi i dag kan sidde i et laboratorie og drikke en 14 dage
gammel whisky, der smager godt, sa bliver videnskab og
big data altsa ret s interessant.

Vi byder gerne pa en dram, og vi byder gerne inden for, nir
produktionen bliver startet op.

Af Tobias Emil Jensen, stifter, EtOH Spirits

Sune Risum-Urth, Head of R&D, Copenhagen Destillery
Kirstine Tolstrup Nielsen, Oplevelse & Velfard, Dansk Erhverv
Tobias Emil Jensen, stifter af EtOH Spirits
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