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Sammanfattning  
 
Syftet med denna studie var att undersöka vilken betydelse Systembolagets har 
haft för fem småskaliga vinimportörer i Sverige under coronapandemin. Studien 
ville även undersöka hur coronapandemin påverkat vinimportörernas försäljning 
samt vilka lärdomar vinimportörerna tar med sig av coronapandemin i sitt 
framtida arbete.  

Studien genomfördes genom kvalitativ metod i form av semistrukturerade 
intervjuer med fem småskaliga vinimportörer i Sverige. Syftet med intervjuerna 
var att lyfta de småskaliga vinimportörernas berättelser om hur de hanterat 
coronapandemin. Det empiriska materialet analyserades genom tematisk analys 
och resulterade i två teman – Vinimportörernas föreställning om Systembolaget 
och Passionen hos vinimportörer.  

Resultatet visade att Systembolaget haft en stor betydelse i småskaliga 
vinimportörers hantering av coronapandemin. Importörerna som aktivt skiftat sin 
försäljning från restaurang till Systembolaget har kunnat rädda företagens 
ekonomi trots en kraftig minskad restaurangförsäljning. Vinimportörerna 
lärdomar av pandemin var en ökad krismedvetenhet, ett värde i att snabbt justera 
sin affärsmodell och att sprida riskerna i verksamheten. Genom att ha kunskap 
om processen av vinförsäljning till Systembolaget samt en förmåga att snabbt 
justera sin försäljning från restaurang till Systembolaget, föreslår studiens 
författare att småskaliga vinimportörer vara bättre förberedda inför framtida 
pandemier. 

Nyckelord: Systembolaget, Covid-19, Monopol, Import, Vinimport, Kris 

Abstract 
 
The purpose of this study was to investigate the importance of Systembolaget for 
five small-scale wine importers in Sweden during the corona pandemic. The study 
also wanted to examine how the corona pandemic has affected the wine importers 
sales and their learnings from the corona pandemic.  
 
The study was conducted using a qualitative method in the form of semi-
structured interviews with five small-scale wine importers in Sweden. The 
purpose of the interviews was to highlight the small-scale wine importer’s stories 
of how they handled the corona pandemic. The empirical data was analyzed 
through thematic analysis and resulted in two themes – The wine importers 
perception of Systembolaget and the passion of wine importers.  
 
The results show that Systembolaget had great importance in the small-scale wine 
importers’ handling of the corona pandemic. The importers who actively shifted 
their sales from restaurants to Systembolaget had been able to save their 
companies’ financial results despite a reduction in restaurant sales. The wine 
importers learnings from the pandemic were an increased crisis awareness, the 
value of quickly adjusting their business model and spreading the risks in their 
business. By having knowledge of the process of wine sales to Systembolaget and 
an ability to quickly adjust their sales from restaurants to Systembolaget, the 
study’s authors suggest that small-scale wine importers can be better prepared for 



   

 

future pandemics. 
 
Keywords: Systembolaget, Covid-19, Monopoly, Import, Wine import, Crisis 

 

Förklaring av begrepp, termer och förkortningar 
 
I denna uppsats kommer vissa begrepp, termer och förkortningar att förekomma 
som kan behöva närmare förklaring. Dessa begrepp förtydligas nedan för ökad 
läsbarhet och förståelse av uppsatsens innehåll. 
 
Allokering - Inom nationalekonomin tillgångsfördelning; fördelning av resurser 
(NE, u.å.). Används inom vinbranschen för att beskriva en importör eller 
inköpares tilldelning av givet antal flaskor vin. 
 
HoReCa - Förkortning för att sammanfatta branscherna hotell, restaurang och 
catering.  
 
Naturvin – En beskrivning av viner som har framställt med en så liten påverkan 
som möjligt av vindruvan och druvmusten under odling och tillverkning. 
Kännetecknas ofta av ekologisk eller biodynamisk odling, endast naturlig jäst 
under vinets jäsning och inga till få tillsatser under vintillverkningen 
(Systembolaget, u.åa). 
 
Partihandel - Beskriver försäljningen från vinimportör till Systembolaget eller till 
restauranger. 
 
Partihandel och partihandlare – Används i uppsatsen för att beskriva 
försäljningen från vinimportör till Systembolaget eller restauranger. 
 
Portfölj - taget från innebörden av en aktieportfölj, d v s en aktieägares samlade 
aktieinnehav (NE, u.å). Används i uppsatsen för att beskriva vinimportörers 
samlade innehav av viner som det säljer åt vinproducenterna.  
 
Tillfälligt sortiment- Förkortas ibland TS. Ett tillfälligt produkturval som lanseras 
regelbundet av Systembolaget. Består av produkter som har stor efterfrågan, finns 
i ett begränsat antal och/eller under en begränsad tid. Går att köpa i utvalda 
butiker samt genom beställning på Systembolagets hemsida.  
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1. Inledning 
 

Coronapandemin i Sverige har haft en stor påverkan på många branscher i Sverige 
och världen. En bransch i Sverige som har drabbats hårt av pandemin under 2020 
är restaurangbranschen som förlorade 20 % av sin totala försäljning av mat och 
dryck (SCB, 2021). Denna förlust drabbade inte bara restaurangerna utan även 
dess underleverantörer som inkluderar svenska vinimportörer, vilka i vissa fall 
har behövt sälja ut sitt restaurangsortiment till Systembolaget (Dahlberg, 2020). 
En särskilt utsatt underleverantör kan då vara den småskaliga vinimportören som 
på grund av det svenska monopolsystemet kan ha svårare att etablera försäljning 
genom Systembolaget. Sedan Sveriges inträde i EU år 1995 har Systembolaget 
varit förbjuden att bedriva import och partihandel av alkohol. Det har resulterat i 
en ökning av partihandlare, av vilka många är småskaliga verksamheter med 
fokus på restaurangförsäljning.  
 
Forskare har undersökt restaurangers påverkan och hantering av 
coronapandemin (Babat, 2020; Motoc, 2020) men det saknas kunskap om hur 
den småskaliga vinimportören har påverkats. Av den anledningen ska 
föreliggande studie undersöka coronapandemins påverkan på fem småskaliga 
vinimportörer. För en småskalig vinimportör och tillika entreprenör kan 
coronapandemin som kris påverkat ekonomin. Detta i synnerhet om en stor del av 
försäljningen tidigare har bedrivits mot restaurangbranschen vilken har påverkats 
av coronapandemin. Då Systembolaget genom det svenska monopolsystemet är 
den andra försäljningskanalen för en småskalig vinimportör, kan det påverka hur 
importörerna har anpassat sin verksamhet till en tid präglad av coronapandemin. 
 

1.1 Syfte och frågeställningar 
 
Syftet med studien är att belysa vilken betydelse Systembolaget har haft för fem 
småskaliga vinimportörer under coronapandemin. Syftet kommer att besvaras 
med hjälp av följande frågeställningar: 

• Hur har coronapandemin påverkat småskaliga vinimportörernas 
försäljning? 

• Vilka lärdomar tar småskaliga vinimportörer med sig från coronapandemin 
i sitt framtida arbete? 

 

2. Tidigare forskning 
 
I detta kapitel presenteras tidigare forskning relaterat till studiens syfte och 
frågeställningar. Som nämndes i inledningen finns det ingen forskning som lyfter 
fram den specifika småskaliga vinimportörens krishantering under 
coronapandemin. Av den anledningen består forskningsöversikten inledningsvis 
av ett urval av studier och teorier inom krishantering för företag. Detta görs med 
syftet att placera studiens vinimportörer i en kriskontext. Därefter kompletteras 
översikten med ett antal studier som behandlar entreprenörskap och 
beslutsfattande med syftet att placera vinimportörerna i en beslutsfattande 
kontext. Beslutsfattandet ska här förstås i relation till teorier om entreprenörens 
passion för sitt yrke samt hur detta kan påverka ett beslutsfattande i samband 
med krissituationer.   
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2.1. Företag och krishantering 
 
Coronapandemin har haft en stor påverkan på Sverige och världen vilket 
resulterat i omfattande dödsfall, nedstängning av arbetsmarknader och en 
minskning av globala transporter gällande så väl människor som varor. Om en 
vinimportörs företag har drabbats av coronapandemin, hur kan vi definiera detta 
som en kris?  
 
Enligt Christine M. Pearson och Judith A. Clair (2008, s.2) kan en kris hos ett 
företag kännetecknas av fem faktorer; (1) En okänd situation där även orsak och 
verkan är okänd; (2) Ett omfattande hot mot verksamheten som har låg  
sannolikhet att ske; (3) En situation som kräver snabba åtgärder för att hanteras; 
(4) Tenderar att överraska verksamhetens anställda; och (5) att presentera ett 
dilemma i form av beslut eller omdömen som kommer att påverka företaget på ett 
positivt eller negativt sätt.  
 
Trots att en kris enligt ovanstående definition kan anses vara okända, hotfulla och 
kräva snabba och kritiska åtgärder, finns det forskning som antyder att det är 
möjligt att arbeta proaktivt och reaktivt för att underlätta när en kris väl sker.  
 
Ian I. Mitroff (1994, s.105) har exempelvis utvecklat en modell för krishantering 
som även den beskrivs i fem steg. Det första är att företaget måste upptäcka 
krisen. Nästan alla kriser ger signaler om att de kan komma att inträffa. Om den 
förestående krisen upptäcks i tid ökar därför möjligheten att lindra krisens följder 
Det andra steget är att vid upptäckten av en kris börja arbeta förbyggande. Det 
tredje steget är därefter skadebegränsning, det vill säga att försöka begränsa 
krisens spridning i verksamheten. Vikten av skadebegränsning lyfts även genom 
en studie utförd av Brahim Herbane, Dominic Elliott och Ethné Swartz (2004, 
s.440) vilka betonar att begränsningen av skadan måste gå snabbt. Det fjärde 
steget i Mitroffs (1994, s.105) modell är att verksamheten måste återhämtas till 
det normala. Här bör företaget arbeta för att undvika att nyckelverksamhet och 
nyckelkunder påverkas negativt. Det sista steget är lärande. Vid krisens slut bör 
företaget blicka tillbaka på det inträffade och dra lärdomar av hur företaget kan 
stärkas vid framtida kriser. Företaget bör i detta skede implementera förbättringar 
om så kan göras. Nedan sammanfattas Mitroffs krishanteringsmodell i en tabell.  
 
 

Tabell 1: Mitroffs krishanteringsmodell 

Mitroffs femstegsmodell för krishantering 
Upptäckt 

Förebyggande 

Skadebegräsning 
Återhämtning 

Lärande 

 
 
Att lära sig från tidigare diskuterar även forskare som Gonzales-Herrero och Pratt 
(1995). De menar, i likhet med Mitroff (1994), att genom att analysera och 
reflektera över tidigare kriser hjälper det företaget att förbättra hanteringen av 
samt förebygga nästa kris. Författarna menar därmed att det är lika viktigt att ha 
en plan efter krisen som före den, detta utifrån insikten om att det ofta är en 
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tidsfråga innan nästa kris uppstår. Mitroff (1994, s.105) konstaterar i ett liknande 
resonemang att hur osannolik en kris än må vara, sänder den alltid ut 
varningssignaler innan den inträffar. Jämfört med Mitroff menar Gonzales-
Herrero och Pratt (1995, s.28) att kriser ofta kan lindras, eller undvikas helt, 
genom tidiga insatser för att motverka dem.  
 

2.2. Entreprenörer och beslutsfattande 
 
Att den småskalige vinimportören i rollen som entreprenör alltid ska eftersträva 
ekonomiskt rationella beslut kan på förhand ses som självklart, men det finns 
vissa faktorer som kan påverka beslutsförmågan. En sådan faktor är 
entreprenörens passion för sitt yrke. Enligt en studie av Melissa S. Cardon et.al 
(2005, s.23) kan en entreprenörs passion för sitt arbete innebära en negativ och 
irrationell påverkan på beslutsfattandet i företaget. Cardon et. al redogör för att i 
relation till detta kan besluten yttra sig som en antingen minskad riskmedvetenhet 
eller en ovilja att justera affärsmodellen trots negativa resultat. För att bättre 
förstå innebörden av begreppet passion relaterat till entreprenörskap kan ordet 
passion förklaras ytterligare genom Robert J. Vallerands definition av passion.  
 
Vallerand (2008, s.1) definierar passion hos människor som en stark benägenhet 
att delta i aktiviteter som de gillar, tycker är viktiga och som de investerar tid och 
energi i (Vallerand, 2008, s.1). Att känna motivation för sitt arbete bidrar till att 
vissa människor får en stark passion för sitt arbete medan andra påbörjar en 
karriär grundad på sin passion. Vallerands forskning visar även att vi kan drivas 
av två typer av passion - besatt passion och harmonisk passion (2008, s.1). Den 
besatta passionen har en stark koppling till individens identitet, detta tar sig 
uttryck i att individen inte kan låta bli att utöva sin passion. Den blir en primär 
drivkraft i livet. Den harmoniska passionen kännetecknas också av en stark 
koppling till individens identitet men inte i samma utsträckning som den besatta 
passionen. I stället för att känna ett behov av att utöva sin passion upplever 
snarare den individ som omfattas av harmonisk passion en lust och en vilja att 
spendera tid på den, om det är möjligt. Det är alltså ingen konflikt mellan 
individens övriga aktiviteter och passionen i sig, utan passionen tar istället plats 
direkt när möjligheten finns och den ligger därmed i harmoni med övriga 
aktiviteter.  
 
Beroende på vilken av dessa två passioner en person innehar kan det påverka 
resultatet av personens arbete (Vallerand, 2008, s.10). Vallerand menar fortsatt 
att den besatta passionen riskerar att leda till mindre anpassningsbara resultat än 
den harmoniska passionen. Detta på grund av en minskad vilja att kompromissa 
till passionens nackdel. Liknande nackdelar med besatt passion visar Violet T. Ho 
och Jeffrey M. Pollacks studie (2014, s.433). Entreprenörer som drivs av besatt 
passion har mindre sannolikhet att göra ekonomiskt gynnsamma beslut än de 
harmoniskt passionerade. Att måttfullhet av passion kan vara ekonomisk 
gynnsamt visades även i en studie av investmentbolag utförd av Xiao-Ping Chen, 
Xin Yao och Suresh Kotha (2009, s.199). Resultatet visade att det är förberedelse 
och beredskap inom företaget, snarare än en stark passion för yrket, som 
genererar ekonomiskt positiva resultat i en större utsträckning.  
 
En entreprenörs passion, till exempel en vinimportörs passion för vin, är alltså en 
faktor som kan påverka beslutsförmågan. En besatt passion kan leda till färre 
kompromisser till passionens nackdel. Ett flertal studier lyfter just betydelsen att 
våga genomföra förändringar av affärsmodellen snarare än att hålla fast vid som 
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har varit. Breier et.al (2021, s.7) diskuterar exempelvis att en kris kan vara 
utlösande för att företag ska genomföra en innovation av sin affärsmodell. Detta 
visar även Kraus et.al:s studie (2021, s.1) som redogör för att coronapandemin har 
tvingat många företag att genomföra förändringar av affärsmodellen för att 
anpassa sig till en ny situation. För hotell, barer och restauranger har innovation 
av affärsmodellen visat sig vara en särskilt viktig faktor i hantering av 
coronapandemin. I en studie av franska restauranger fann Wided Babat (2020, 
s.87) att restauranger framgångsrikt hanterade pandemin genom att justera sin 
affärsmodell. Babat menar att restaurangerna hanterade pandemin genom att 
använda en mångfacetterad ”gör det själv”-strategi. Istället för att bedriva 
verksamheten som vanligt utnyttjade restaurangerna krisen för att skapa socialt 
och branschmässigt värde, genom exempelvis donationer av mat och lobbying för 
ökat stöd till restauranger. Adrian Motoc (2020, s.435) visade i en annan studie, 
av rumänska restauranger, att coronapandemin har förändrat hur restaurangerna 
driver sin verksamhet under pandemin. Resultatet visar att de tenderar att bli mer 
uthålliga i takt med att krisen fortlöper. Motoc (2020, s.447) menar vidare att vid 
pandemins start saknade restaurangerna vid pandemins start saknade en 
strategisk plan för krissituationer men att de sedan har börjat arbeta för att vara 
bättre förberedda inför kommande kriser. Arbetssätten har även blivit mer 
innovativa för att möta och klara av liknande krissituationer i framtiden.  
 

3. Bakgrund 
 
Detta avsnitt inleds med en bakgrund till rådande modell för svensk vinimport, 
vilken gäller för vinleverantörer idag. Nedan presenteras även vilka lagar svenska 
vinimportörer behöver förhålla sig till samt de krav som ställs för att sälja vin till 
HoReCa och Systembolaget. Slutligen presenteras coronapandemins påverkan på 
restauranger i Sverige och hur vissa svenska vinimportörer påverkats av den. 

 
3.1 Bakgrund till dagens modell för svensk vinimport 

För att få en förståelse om den marknad som den småskaliga vinimportören 
verkar inom behövs en förståelse om bakgrunden till att den svenska 
alkoholmarknaden ser ut som den gör. Sedan 1917 har Sverige haft en reglerad 
marknad för alkoholhaltiga drycker (De Geer, 2016, s. 44). Regleringen infördes 
genom det så kallade Brattsystemet, namngivet efter den liberale politikern Ivan 
Bratt. Brattsystemet innebar en ransonering av rusdrycker genom en motbok, där 
varje köp av rusdrycker skrevs in för att kunna bevaka hur stor mängd av den 
tilldelade ransonen som inhandlats (De Geer, 2016, s. 134). I samband med 
införandet av Brattsystemet bildades det statliga bolaget AB Vin- & Spritcentralen, 
sedan 1989 känt som Vin & Sprit AB, och som genom monopolkontroll tog över 
import och partihandel av vin i Sverige. Vin & Sprit AB skulle fortsätta att inneha 
monopol på all vinimport fram till Sveriges inträde i EU 1995 (Riksdagen, 
Sveriges-väg till EU). Från och med 1998 förbjöds Systembolaget enligt svensk lag 
att importera, exportera och tillverka vin, spritdrycker och starköl (SFS, 1998, 
s.228). Detta skulle bli slutet för det statliga monopolet av import, distribution 
och partihandel av vin. Vinimportören blir i och med detta en privat aktör, som 
genom rätten till import och distribution är den som bedriver partihandel av vin i 
Sverige. 
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3.2 Processen för vinimportörer att sälja vin i Sverige 

En vinimportör är således en privat aktör som importerar, distribuerar och 
bedriver partihandel av vin i Sverige. Sedan import, distribution och partihandel 
avreglerats behöver svenska vinimportörer förhålla sig till vissa regler för att 
kunna bedriva försäljning. En vinimportör behöver godkännas som en registrerad 
varumottagare eller upplagshavare hos Skatteverket samt registrera företaget som 
en livsmedelsanläggning hos kommunen (F0lkhälsomyndigheten, 2020). 
Importörerna måste även bedriva sin försäljning mot någon av de fyra aktörer 
som beskrivs i Alkohollagen: Systembolaget, andra importörer, den med 
serveringstillstånd (ex. HoReCa) samt för teknisk, medicinsk eller industriell 
verksamhet (SFS 2010:1622). I praktiken innebär det att en vinimportör som vill 
sälja sina viner till konsumenter antingen kan göra det via Systembolaget eller via 
HoReCa. De två säljkanalerna ställer olika krav på vinimportörerna innan de kan 
sälja sina viner. För att en vinimportör ska kunna sälja vin till HoReCa är det enda 
kravet att köparen måste ha ett serveringstillstånd, medan processen att sälja till 
Systembolaget är mer omfattande. Konkurrensverket (2020, s.10) beskriver den 
mer omfattande processen för att bli leverantör till Systembolaget i rapporten 
Övervakning av det svenska detaljhandelsmonopolet. Vinimportören måste 
genomföra följande:  

1. Ansöka om GLN-nummer för order- och fakturahantering. 
2. Ansluta företaget till systemet Validoo Item för leverans av 

artikelinformation till Systembolagets affärssystem. 
3. Ansluta företaget till Returpack, Svensk glasåtervinning eller 

Förpacknings- och tidningsinsamlingen beroende på vilken typ av 
förpackning som ska levereras till Systembolaget. 

4. Låta samtlig personal inom företaget genomföra och godkännas i e-
utbildningar om Systembolagets inköpsprocess och hållbarhetsarbete, samt 
medge uppgifter om företagets verksamhet och distribution.  

Kraven som beskrivs gäller utöver detta även att vinimportören är godkänd 
varumottagare, upplagshavare och registrerad livsmedelsanläggning.  

Om en vinimportör ska sälja sina viner genom Systembolaget behöver de även 
förståelse för de olika säljsortiment som finns, vilket beskrivs av 
Konkurrensverket (2020, s.11). På ett övergripande plan består Systembolaget av 
tre sortiment – Fast sortiment, beställningssortiment och ett tillfälligt sortiment. 
I det fasta sortimentet finns viner med stor efterfrågan från konsumenter, vilket 
ger en högre butikstäckning för att möta efterfrågan Dessa viner är testade och 
kvalitetssäkrade av Systembolaget. Beställningssortimentet består av viner som 
inte är testade av Systembolaget eller vanligtvis inte säljs i butikerna, men kan 
beställas till lokala butiker. Det tillfälliga sortimentet består av viner som har stor 
efterfrågan och begränsad tillgång och säljs i begränsat antal och under en 
begränsad tid. Vinerna testas, köps in och lagerförs av Systembolaget i butiker och 
på Systembolagets hemsida. Vinimportörer behöver förhålla sig till de olika 
inköpsprocesser som gäller för respektive sortiment. Genom att vinna en av 
Systembolagets offertförfrågningar kan importörer kvalificera ett vin till det fasta 
eller tillfälliga sortimentet. Där blindtestas vinet mot vanligtvis 30–40 andra viner 
utifrån angivna parametrar i offerten, till exempel önskad smak, prisklass, 
ursprung och alkoholhalt. För att bli godkänd att sälja via beställningssortimentet 
behöver importören offerera sitt vin för listning, vilket görs genom att ange 
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relevant information om vinet till Systembolaget. Dessa viner lagerförs och 
distribueras själva av vinimportören till de Systembolaget som vinet beställs till. 

Den 1 april 2021 tillhandahåller Systembolagets sortiment totalt 12 951 viner. Av 
dessa är endast 1714 viner i Systembolagets fasta sortiment medan merparten, 
9744, finns tillgängligt i beställningssortimentet. Det fasta sortimentet utgör med 
13 % av en liten del av Systembolagets utbud men utgör 95 % av den totala 
försäljningen (Systembolaget, 2021). Bland de cirka 800 aktiva 
dryckesleverantörerna till Systembolaget (Systembolaget, 2021a) är de 10 största 
importörerna ansvariga för 50,8 % av den totala vinförsäljningen i Sverige 
(Systembolaget, 2021b).  
 

3.3 Coronaviruspandemin 
 
Coronapandemin har inneburit en omfattande påverkan på de småskaliga och 
svenska vinimportörers försäljning. Här ges en kort bakgrund till pandemin och 
dess restriktioner i en svensk kontext. 
 
I Kina upptäcktes i slutet av 2019 ett nytt coronavirus som kunde sprida sig till 
människor. Viruset fick namnet SARS-CoV-2 (Folkhälsomyndigheten, 2021a). Det 
officiella namnet på den sjukdom som orsakas av SARS-CoV-2 blev Covid-19. I 
Sverige har det sedan i Mars 2020 kommit olika restriktioner till följd av den 
omfattande och samhällsfarliga smittspridningen.  
 
Den svenska modellen för hanteringen av covid-19 har dock varit relativt mild i 
jämförelse med andra länder. Sverige har till skillnad från många andra 
europeiska länder inte gjort en aktiv nedstängning av samhället genom att 
periodvis förbjuda och stänga ned verksamheter. Istället har Sveriges regering och 
Folkhälsomyndigheten arbetat med rekommendationer för företag och allmänhet. 
Det innebär att många restauranger i Sverige har tillåtits att hålla öppet, förutsatt 
att de följer vissa riktlinjer.  
 
Här ges en sammanfattande historik över de restriktioner som kan kopplas till 
vinimportörernas relaterande verksamheter, restauranger och alkoholservering.  
 

• 24 Mars 2020  
Folkhälsomyndigheten går ut med att endast bordsservering är tillåtet och 
att alla verksamheter som inte uppfyller dessa krav ska förbjudas. Detta är 
en av det första restriktionerna som får försäljningen av alkohol att minska 
på restauranger. Förbudet att servera alkohol efter klockan 22 trädde i kraft 
20 november 2020 (Krisinformation, u.å.) 

 
• 24 december 2020 

Förbudet mot alkoholservering efter klockan 22 skärps ytterligare och 
förbudet mot alkoholservering börjar gälla från 20:00, (Krisinformation, 
u.å.) 

 
• 1 Mars 2021 

Serveringsställen av mat förbjuds att hålla öppet efter 20:30 
(Folkhälsomyndigheten, 2021b). Serveringsställen som utgör en del av en 
handelsplats, till exempel restauranger i gallerior och shoppingcenter, 
begränsas till en person per sällskap och bord.  
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Vid tidpunkten för när uppsatsen skrivs gäller fortfarande förbudet mot 
alkoholservering samt att restauranger måste stänga vid 20:30. 
 
Den svenska restaurangbranschen är en bransch som drabbats hårt av de 
restriktioner och rekommendationer som utfärdats av Folkhälsomyndigheten och 
Sveriges regering under 2020. Minskningen av volymförsäljningen av alkohol på 
restaurang mellan kvartal 2, 2019 och kvartal 2, 2020 uppgick till -40,1% eller 13 
918 miljoner kronor (SCB, 2020). Enligt SCB (2021) minskade restaurangernas 
totala försäljning med 20 procent, eller 26 miljarder, under hela 2020 jämfört 
med 2019. Under samma period minskade alkoholförsäljningen på restaurang 
med 28 %. Den privata marknaden via Systembolaget ökade dock försäljningen 
med 14 % i värde under 2020 (Systembolaget, u.å.). Varugruppen vin exklusive 
starkvin ökade totalt med 9,2 % under året 2020 och varugruppen starkvin ökade 
med 7,6 % under året 2020 (Systembolaget, 2021). 
 
För att möta restaurangernas minskade efterfrågan på vin har vissa svenska 
restaurangfokuserade vinimportörer gjort ändringar i sina säljkanaler och 
affärsmodeller för att möta pandemins negativa effekter. Joel Dahlberg ger ett 
exempel på detta i Svenska Dagbladet (2020), där vinimportören Enjoy Wine & 
Spirits börjat sälja ett vin i deras restaurangsegment till privatkonsumenter 
genom Systembolagets beställningssortiment. I artikeln anser Dahlberg orsaken 
vara det stora tappet i restauranggäster, vilket i sin tur påverkar mängden inköp 
av viner som görs av leverantörerna. Den minskade försäljningen till restauranger 
gjorde att leverantören satt på stora lager av vin som inte kunde säljas, varpå 
lösningen blev att sälja till Systembolaget för ett kraftigt reducerat pris med syftet 
att tömma lagret.  

Internationellt skiljer sig även konsumtionsmönstren av vin under pågående 
pandemi och studier indikerar att en minskad konsumtion av vin på restauranger 
inte nödvändigtvis innebär en minskad konsumtion av vin. En enkätstudie från 
University of Adelaide (2021) visade att vinkonsumtionen Australien var relativt 
stabil under coronapandemin. Studien fann att konsumenterna snarare ändrat 
hur de köpte samt var de konsumerade vin än att de konsumerade mindre vin. En 
liknande studie från 2021 som utfördes av École hôtelière de Lausanne, en 
ledande skola inom Hospitality Management, gjordes för att undersöka den 
schweiziska vinkonsumtionen. Studien visade att deltagarna har konsumerat 
något mer vin under Schweiz restriktioner under coronapandemin, som bland 
annat innefattat begränsade öppettider och periodvis nedstängning av 
restauranger och barer (FOPH, 2021).  

 

4. Metod 
 
I detta kapitel beskrivs inledningsvis valet av datainsamlingsmetod, urval av 
informanter samt studiens genomförande. Därefter redogörs för hur det 
empiriska materialet har analyserats. Avslutningsvis presenteras samt diskuteras 
det hur studien har förhållit sig till forskningsetiska råd, källkritik, tillförlitlighet 
samt reflexivitet. 
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4.1 Insamlingsmetod 
 
Den här studien är av kvalitativ karaktär och det innebär att den är inriktad på ord 

snarare än siffror (Bryman, 2018, s.454). Då studiens syfte är att lyfta de 

småskaliga vinimportörernas berättelser om hanteringen av coronapandemin 

ansågs därför den övergripande kvalitativa metoden vara av högsta relevans. 

Konkret samlades det empiriska materialet in genom semi-strukturerade 

intervjuer. En semi-strukturerad intervju är en variant av kvalitativ intervju där 

intervjuprocessen är flexibel men samtidigt följer en viss struktur (Bryman, 2018, 

s.563). Valet av en sådan intervjuform gjordes för att intervjuerna skulle efterlikna 

ett samtal och därmed skapa möjlighet för intervjupersonen att tala fritt om 

ämnet (Alm, 2019, s. 70). Det blev även viktigt då vi ville att informanterna 

relativt flexibelt skulle få möjlighet att berätta om sina erfarenheter utan att styras 

i för stor utsträckning av våra frågor. En helt ostrukturerad intervju anser vi dock 

skulle riskera att intervjupersonerna skulle tala för fritt och därför riskera att inte 

få ett underlag som är inom studiens syfte (Bryman, 2018, s.562). Den semi-

strukturerade intervjuformen gav även möjligheten för oss som intervjuare att 

bestämma tempo, frågornas ordning samt följa upp och utveckla informantens 

svar med följdfrågor (Kvale & Brinkmann, 2014, s.23) 

 
Intervjuerna genomfördes med stöd av en intervjuguide (se bilaga 1), vilket är i 
enlighet med den semi-strukturerade intervjuformen (Bryman, 2018, 563). 
Intervjuguideen utformades med vissa valda teman med frågor som bland annat 
fokuserade hur vinimportörerna hanterat coronapandemin. Genom 
intervjuguiden kunde deras svar följas upp med förberedda följdfrågor för mer 
nyanserade och uttömmande svar (Alm, 2018, s.70). Intervjuguiden gjordes enligt 
Kvale & Brinkmanns metod för att skriva manus (2014, s.173) och var uppdelad i 
forskningsfrågor, intervjufrågor samt exempel på följdfrågor på respektive 
intervjufråga. En sådan guide gjorde det möjligt för oss som intervjuare att 
säkerställa att intervjun fördes inom studiens syfte, det vill säga att undersöka 
vinimportörernas hantering av coronapandemin.  
 
Intervjumaterialet analyserades enligt tematisk analys. Genom en tematisk analys 
kan det insamlade materialet, enligt Braun och Clarke (2006, s.82), beskriva 
något viktigt och representativt i det insamlade materialet i relation till studiens 
frågeställningar. Det insamlade materialet transkriberades, kodades och 
analyserades för att förstå kärnan i vinimportörernas berättelser. Mer om detta i 
kapitel 4.3.  
 

4.2 Urval och rekrytering av intervjupersoner 
 
Studien har samlat in data från personer som arbetar med småskalig vinimport i 
Sverige. Småskalighet har definierats enligt EU-kommissionens beskrivning av 
mikro- och småskaliga företag (EU, u.å). För studien innebär denna avgränsning 
att de vinimportörer som intervjuats omsätter mindre än 100 miljoner kronor 
samt att deras företag har färre än 10 anställda. Anledningen till urvalet och att 
studien fokuserar på småskaliga vinimportörer berodde på att många små 
vinimportörer förlitar en stor del av sin försäljning till restauranger, vars 
begränsade öppettider och stora tapp i kunder under coronapandemin kunde leda 
till minskad försäljning för vinimportören. Ett annat urvalskriterium var att de 
vinimportörer som intervjuades skulle ha god insikt i företagets affärsmodell, 
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strategier, kundrelationer och visioner för framtiden för att kunna ge trovärdiga 
data. Vi utgick således från några fasta kriterier, att vinimportören kunde räknas 
som småskalig samt att den vinimportörer som skulle intervjuas skulle ha god 
insyn i företagets verksamhet.  
 
Urvalsmetoden för att rekrytera deltagare till studien utgick till viss del från ett 

bekvämlighetsurval. Ett bekvämlighetsurval innebär att studiens intervjupersoner 

valdes för att de råkade finnas tillgängliga (Bryman, 2018, 243). En sådan 

urvalsmetod användes på grund av att antalet kriterier för medverkan var få. 

Metoden hade dock inte varit lämpligt om vi valt att undersöka specifika kön, 

ålder, tid i yrket eller fler kriterier.  

 

Konkret inleddes rekryteringen av informanter med att vi sammanställde en lista 

på potentiella deltagare. Listan baserades på vår tidigare kunskap och erfarenhet 

av småskaliga vinimportörer i Sverige. Nästa steg var att kontrollera om de 

potentiella deltagarna kunde benämnas som småskaliga utifrån omsättning och 

antal anställda. Kontrollen gjordes via kreditupplysningstjänsten Ratsit.se. Det 

slutgiltiga steget var att vi utförde ett massutskick med förfrågningar genom att 

vinimportörerna kontaktades via de e-postadresser som angetts på 

vinimportörernas hemsidor (se bilaga 1). Bekvämlighetsurvalet implementerades 

konkret när vi slumpmässigt valde intervjupersoner baserade på att de svarade på 

e-postmeddelandet. Urvalet resulterade i fem intervjupersoner.  

 

4.3 Intervjugenomförande  
 
Intervjuerna med vinimportörerna genomfördes via videosamtal i Zoom, ett 
program för videokonferenser. För att kunna transkribera intervjun spelades ljud 
och film in via programmets mjukvara. När videosamtalet startade efterfrågades 
deltagarnas eventuella godkännande till ett deltagande i studien. Information gavs 
därefter om att personuppgifter skulle behandlas anonymt genom hela studien. 
Detta gjordes med syftet att arbeta utifrån de forskningsetiska principerna (se 
kapitel 4.5).  
 
Efter godkännande inleddes intervjun med att intervjupersonen fick berätta 
övergripande om sin verksamhet. Efter den första frågan fortsatte intervjun enligt 
intervjuguiden (se bilaga 2), där frågorna anpassades efter deltagarnas svar. 
Beroende av intervjupersonens svar kunde vissa frågor i intervjuguiden utebli. 
Följdfrågor kunde leda samtalet in i en annan ordning, med förutsättning att de 
ämnen som efterfrågats i intervjuguiden behandlades. På ett övergripande plan 
försökte vi under hela intervjuns gång vara goda lyssnare, alltså att vara det som 
Bryman (2018, s.566) redogör för som att vara alert och aktiv. Detta med 
anledningen att verkligen visa för intervjupersonen att vi var intresserade av deras 
berättelser och på det sättet främja personens medverkan i samtalet. Vid slutet av 
intervjun gavs deltagarna möjlighet att ställa egna frågor eller lägga till egna svar 
som de ansåg som relevanta till studien. Detta beskriver Kvale och Brinkmann 
(2014, s.171) som ett bra sätt att avsluta en intervju. För intervjupersonen kan det 
även upplevas som ett mer tryggt sätt att avsluta ett samtal på och samtidigt skapa 
tillfälle för informanten att fundera över om det är något som inte sagts, vilket kan 
främja studiens underlag.   
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Efter att intervjuerna avslutats transkriberades det i nära tidsmässig anslutning 
till intervjutillfällena. Transkriberingen beskrivs mer ingående i kapitel 4.4.  
 

4.4 Analysmetod och analysgenomförande  
 
Den insamlade datan, intervjuerna med vinimportörerna, analyserades genom 
induktiv tematisk analys. Det transkriberade materialet närstuderades för att 
identifiera teman, vilket Braun och Clarke (2006, s. 82) beskriver som något 
viktigt och representativt i det insamlade materialet i relation till studiens syfte. 
Genom att använda induktiv tematisk analys identifierades teman med en tydlig 
bas i den insamlade datan, snarare än om vi som forskare utgått från ett teoretiskt 
intresse inom ämnet eller området. Detta låg till grund för valet av induktiv analys 
framför en teoretisk tematisk analys, som Braun och Clarke (2006, s.84) menar 
ger en detaljerad bild av delar av insamlade data, till ett pris av att en rikare, mer 
övergripande analys går förlorad.  
 
För att genomföra tematisk analys av vinimportörernas utsagor följde studien den 

sexstegsmodell som nedan beskrivs av Braun & Clarke (2006, s.87). 

 

Tabell 2: Braun & Clarkes sexstegsmodell för tematisk analys. 

Steg Beskrivning av processen 

1. Bekanta sig med det 
insamlade materialet 

Transkribering av det insamlade materialet, läs materialet 
ett flertal gånger och börja skriva ner idéer om hur de kan 
tolkas. 

2. Påbörja kodning av det 
insamlade material 

Identifiera och namnge intressant innehåll i materialet som 
kan vara användbart för studien. 

3. Sökande efter teman Samla ihop koder som är relevanta till varandra för att 
skapa potentiella teman. 

4. Utvärdera teman Kontrollera om teman står i relation och har en rimlig 
koppling till koderna samt de material som utgör koderna.  

5. Definiera och namnge teman Analysera och specificera innebörden av genererade teman. 
Namnge de nu specificerade teman som identifierats.  

6. Skriv ut resultatet Det slutgiltiga steget i analysen. Återkoppla och säkerställ 
att samtliga teman tydligt kan relateras till det insamlade 
materialet. Skriv ut den färdiga analysen som studiens 
resultat.  

 
I enlighet med steg 1 inleddes analysen med att transkribera intervjuerna enligt de 
inspelningar som gjorts i Zoom. Transkriberingarna lästes av bägge författarna vid 
upprepade tillfällen för att bekanta sig med materialet. I steg 2 utfördes 
kodningen i MAXQDA Analytics Pro utifrån ord eller meningars betydelse och 
relevans för undersökningen. För att höja trovärdigheten i analysen kodades den 
första intervjun av bägge författarna och koderna diskuterades för att säkerställa 
att de var sammanhängande. Efter att tolkning av koderna i materialet diskuterats 
fortsatte den ene författaren att koda det resterande materialet. I steg 3 
kategoriserades och utvärderades koderna efter deras gemensamma sammanhang 
och skiljaktigheter i relation till forskningsfrågan, för att sedan bilda övergripande 
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kategorier. Detta gjordes med hjälp av verktygen Creative Coding och MAXMaps i 
MAXQDA Analytics Pro. I steg 4 läste vi författare det insamlade materialet för att 
säkerställa att det fanns en tydlig koppling till de koder och kategorier som 
identifierats. Slutligen användes de utvärderade koderna och kategorierna för att 
definiera och namnge de teman som sammanställts (se exempel i Tabell 3). Dessa 
teman presenteras och redogörs under empirigenomgången i kapitel 5.  
 

Tabell 3: Exempel på kodning och tematisering under analys 

Transkriberade data Kodning Kategori Tema 

Sen så man ju ställa sig det om 
motsatta sidan, att det är extremt svårt 
att komma in och det är väldigt stor 
konkurrens att komma in. Men på det 
stora hela så är det ju faktiskt ….. när 
man börjar knäcka koden så är det ju 
ganska bra att jobba gentemot 
Systembolaget.   

Väldigt svårt att 
börja sälja mot 
Systembolaget 
 
Lönsamt med 
Systembolaget när 
man knäckt koden 

Monopolets 
strukturella 
uppförsbacke 
 
Insikten av 
privatkonsumentens 
ekonomiska potential 

Vinimportörernas 
föreställning om 
Systembolaget 

Jag försökt att sträva med att vilja 
jobba med dom som kanske är bäst, 
eller åtminstone mest traditionella eller 
klassiska för sitt ursprung i olika 
området och sådär.   

Strävar efter att 
köpa de bästa och 
mest 
ursprungstypiska 
vinerna 

Kvalitet i fokus Passionen hos 
vinimportörer 

Där har ju vi fördelen av alla våra 
fantastiska kunder, så vi läser ju liksom 
vi tar hela tiden temperaturen på 
restaurangsverige någonstans, för vi får 
ju hela tiden förfrågningar från 
sommelierer, restauratörer och 
restaurangägare, så vi har ju nånstans 
lite koll på vad som är, vad som 
efterfrågas. 

Köper in sitt vin 
efter restaurangers 
efterfrågningar 

Restaurang och 
sommellerie 

Passionen hos 
vinimportörer 

 

 
4.5 Forskningsetik  
 
För att hålla god forskningssed har intervjuerna med vinimportörerna genomförts 
i enlighet med Vetenskapsrådets etiska principer; informationskravet, 
konfidentialitetskravet, nyttjandekravet och samtyckeskravet.  
 
Konfidentialitetskravet uppfylldes genom att det insamlade materialet om 
deltagarna förvarades skyddat och oåtkomligt för utomstående samt att uppgifter 
om personerna som deltar i studien ska behandlas med största möjliga 
konfidentialitet (Vetenskapsrådet, 2002, s.12). All insamlade data om personerna 
och företagen har även endast nyttjas till studiens ändamål, vilket är i linje med 
nyttjandekravet (Vetenskapsrådet, 2002, s.14).  
 
Informationskravet tillämpades genom att tydligt informera studiens deltagare 
om studiens syfte. De informerades om att deltagandet är frivilligt och att de hade 
rätten att när som helst dra sig ur studien om de så önskade, utan att behöva ange 
skäl för detta (Vetenskapsrådet, 2002, s.7). Genom ett skriftligt godkännande av 
att sitt deltagande kunde studien även uppfylla samtyckeskravet, genom att 
deltagarna själv fick bestämma över sin medverkan (Vetenskapsrådet, 2002, s.9). 
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På grund av att intervjuerna spelades in för transkribering samlades skriftliga 
godkännande in av intervjupersonerna enligt GDPR. Studien följde utöver detta 
institutionens vid Kost-och måltidsvetenskap mall för hantering av 
personuppgifter i studiearbeten.  
 

4.6 Källkritik och tillförlitlighet för det empiriska materialet  
 
Kvalitativa studier medför utmaningar när det kommer till metodmässig 
överförbarhet, alltså huruvida de går att replikera. En lösning som kan bidra till 
en viss överförbarhet är det som Bryman (2018, s. 468) beskriver, att göra fylliga 
beskrivningar av tillvägagångssätt. Ambitionen med att det i denna studie noga 
beskrivits hur analysen gått till väga och liknande har varit med detta i baktanke. 
Detta hänger även ihop med studiens ambition att främja pålitligheten. Genom att 
uppvisa transparens i exakta analyssteg, exempel på analys och liknande är 
förhoppningen att läsaren får underlag att bedöma föreliggande studies kvalitet 
(Bryman, 2018, s.468).  
 
Huruvida studien går att replikera relaterar även till en annan utmaning inom 
kvalitativ forskning, generaliserbarheten. Föreliggande studie har studerat 
enskilda vinimportörers beskrivningar av hur de hanterat pandemin. Det betyder 
att intervjuerna har genomförts inom det som Bryman (2018, s.466) framställer 
som sociala miljöer vilka inte exakt kan generaliseras till andra sociala miljöer. 
Vinimportörerna är, trots de gemensamma faktorerna som i urvalskapitlet 
beskrevs, enskilda individer som har individuella erfarenheter och berättelser om 
sina verksamheter under pandemin. Den metodmässiga överförbarheten 
begränsas således i relation till förväntade resultat.   
 
Säkerställandet av källornas, d v s intervjupersonernas, pålitlighet anser vi är 
säkrad eftersom kontakt via e-post har tagits genom vinimportörernas hemsidor. 
Intervjupersonerna bör därför vara vilka de utser sig för att vara.   
 
I övrigt tog studien även i beaktande att uppnå pålitlighet i artiklar, litteratur och 
rapporter som användes. Samtliga uppgifter som används och refereras till i 
studien är antingen “peer reviewed”, alltså referentgranskade av andra forskare, 
eller baserade på rapporter från myndigheter och därför anses trovärdiga. 
 
 

4.7 Reflexivitet  
 
Vi som uppsatsförfattare är medvetna om att forskningsprocessen kan ha 

påverkats av tidigare erfarenheter, intresse, bakgrund och förutfattade meningar. 

Det är en viktig insikt vid utförandet av kvalitativa studier, att forskaren aldrig är 

fullt ut objektiv (Bryman, 2018, s.470). Vi har ett stort vinintresse och läser även 

tredje året på Gastronomiprogrammet vid Umeå universitet vilket gör att det finns 

tidigare kunskap om ämnet. Vi har både goda kunskaper om vinbranschen i 

Sverige och jobbar båda inom restaurangbranschen. Många av importörerna vi 

kontaktade inför studien var kända av oss sedan tidigare. Två av fem har vi haft 

tidigare kontakt med gällande inköp av viner i restaurangverksamhet. Detta 

innebär att vi genom vår förförståelse och subjektivitet har påverkat tillkomsten 

av studiens syfte, till viss del urval samt möjligen även vissa formuleringar av 

slutsatser. Vi som intervjuare är också medvetna om att intervjuareffekten kan ha 
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en inverkan på intervjuerna vilket innebär att vi som forskare kan ha påverkat 

intervjun genom att inte vara neutrala i vissa frågor (Patel & Davidson, 2019, s. 

132). Vi har dock försökt främjat en objektivitet genom till exempel att båda varit 

aktiva i den tematiska analysen vilket som bör ses som ett exempel på att 

subjektivitet inte varit medveten (Bryman, 2018, s.470). Under intervjun förhöll vi 

oss också så objektiva vi kunde till intervjupersonernas berättelser samt i de 

frågor som ställdes.  

5. Resultat 
 
I detta kapitel presenteras studien empiriska material som insamlats genom fem 
intervjuer med svenska, småskaliga vinimportörer. Kapitlet inleds med en kort 
presentation om de fem vinimportörerna för att sedan presentera resultatet av 
den tematiska analysen.  
  
De vinimportörer som intervjuats för studien kommer i uppsatsen att benämnas 
med pseudonymer för att respektera deltagarnas integritet. Vinimportörerna 
kommer att namnges som Simon, William, Terje, Patrik och 
Christopher.  Samtliga importörer är utbildade sommelierer och har arbetat som 
vintillverkare, vinhandlare eller som sommelierer på restauranger innan de 
grundade sina företag. Samtliga importörer är män och är mellan 36–46 år gamla. 
De har bedrivit vinimport mellan 5–14 år och med undantag för en importör 
arbetar alla på heltid med sina företag. Företagen omsatte året innan 
coronapandemin mellan 4–50 miljoner kronor och samtliga hade ett positivt 
resultat. Vinimportörerna hade mellan noll och fem anställda i sina verksamheter. 
Alla importörer ansåg att de endast jobbar med viner av hög kvalitet. De har alla 
en affärsmodell som är inriktad på försäljning till HoReCa, med undantag för 
Terje, som sedan start har inriktat sin försäljning mot Systembolaget. Under 
pandemin upplevde alla importörerna en kraftigt minskad försäljning till HoReCa, 
medan försäljning till Systembolaget ökade. De vinimportörer som hade fokus på 
HoReCa justerade medvetet sin vinförsäljning till Systembolaget för att minska 
förluster. På grund av ökad försäljning till Systembolaget ansåg importörerna att 
de inte påverkats ekonomiskt negativt av coronapandemin. Samtliga importörer 
berättade att de ska återgå till hur affärsmodellen såg ut innan coronapandemin. 
 
Den tematiska analysen av det insamlade materialet resulterade i två teman med 
två underkategorier vardera. Följande i kapitlet presenteras de identifierade 
temana och beskrivs samt redovisas genom respektive underkategorier. Samtliga 
teman och underkategorier redogörs enligt ordningen som presenteras i tabellen 
nedan. 
 
Tabell 3: Identifierade teman och underkategorier 

Teman Underkategorier 

Vinimportörers föreställning om 
Systembolaget 

Monopolets strukturella uppförsbacke 
Insikten av Systembolagets ekonomiska 
potential  

Passionen hos vinimportörer Kvalitet i fokus 
Restaurang och sommellerie 
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5.1 Vinimportörernas föreställning om Systembolaget 
 
Det första temat som identifierades under analys av intervjuerna är att 
vinimportörerna har en särskild föreställning om Systembolaget. Temat kommer 
att presenteras genom två underkategorier. Monopolets strukturella 
uppförsbacke behandlar importörernas åsikter om hur det är att arbeta med 
Systembolaget och hur det ofta kan vara en tidskrävande process. Insikten av 
Systembolagets ekonomiska potential kommer att belysa intervjupersonernas 
insikt om Systembolagets roll som en trygghet för ekonomi och försäljning under 
en pandemi.  
 

5.1.1 Monopolets strukturella uppförsbacke 
 
Genom det svenska alkoholmonopolets struktur finns det regler och riktlinjer som 
svenska vinimportör behöver följa för att kunna sälja sina produkter till 
Systembolaget, och bland intervjupersonerna i studien råder delade meningar i 
hur enkel och tydlig den vägen är. Patrik berättar om skillnader i försäljning av 
viner mot restaurang kontra Systembolaget: 
 

”Säljer man vin till krog så säger man bara ”tjena, nu har [ett specifikt vinmärke] 
landat” och så ”ja vi vill ha det och det”. Och ska man sälja [ett specifikt vinmärke] 
till privatperson, då måste man [presentera många vintekniska termer]. Det är 
väldigt mycket mer handpåläggning när man ska jobba mot privatmarknaden.” 

(Intervju med Patrik, 13 april, 2021) 

 
Patrik lyfter även i intervjun att det är viktigt för honom som importör att ha goda 
relationer med Systembolaget, vilket till en stor del underlättar hans arbete:  

 
“Vi är rätt tacksamma för vi har bra relationer med inköpare och då talar vi om 
tillfälliga sortimentet. Det är ju som att sälja vin till restaurang egentligen, det är en 
[person] som ansvarar för Frankrike, en som ansvarar för Italien. Och vi har bra 
kontakter med dom. Så att för oss, just på den sidan är det väldigt bra.” 

(Intervju med Patrik, 13 april, 2021) 

 
En annan vinimportör som är medveten om vikten av att kunna ha en bra relation 
med inköpare är Christopher. Han tycker det är viktigt att ha en god relation till 
Systembolaget som inköpare, för att undvika att arbetsprocessen blir lång och 
kostsam. Han beskriver det i ett råd han gav till en ung man som nyligen startat 
vinimport: 
 

“Jag vet att vi diskuterade med en ung kille nere Malmö igår, som hade precis 
börjat och ville ha lite råd och förklara det här med att det är ganska lång väg och 
dyrt innan du kan förhandla, sen ska man inte glömma att det är endast en gubbe 
som sitter för Spanien, eller tjej eller vad det nu är. Jag tycker mycket är timing, 
man måste kanske ha den personliga kemin. […] Jag vet att jag har många 
vänner som är frustrerade med [relationen med inköpare].” 

(Intervju med Christopher, 13 april, 2021) 

 
Likt Christopher anser William att en god relation med inköparna är viktigt, men 
det visar sig inte alltid vara tillräckligt. William beskriver hur en inköpares önskan 
att köpa deras vin inte alltid blir verklighet: 
 

“Vi kan ta ett exempel som, vi lanserar en Pet nat från Loire varje år, dom 
[Systembolaget] köpte 600 flaskor första åren sen 1200 och sen 1800 flaskor, och 
sen så nu förra året så sa han, inköparen att ”Jaa, jag skulle vilja göra en TSV” 
som det heter, Tillfälligt sortiment Volym, jag vill göra en sådan förfrågan om det 



   

15 
 

här vinet. Han vill köpa in vinet, och han vill lägga en förfrågan och köpa 1800 
flaskor och så vill han att vi vinner den här provningen. “ 

 
(Intervju med William, 16 april, 2021) 

 

William beskriver den process som gäller inför en lansering av en TSV-produkt. 
På grund av Systembolagets krav på märkesneutralitet och icke-diskriminering av 
dess leverantörer, kan inköparen inte köpa in Williams vin, även om så önskas. 
Därför skapar leverantören en offert med kriterier som baseras på Williams vin, 
vintyp, pris och ursprung. William fortsätter att beskriva processen: 
 

“Problemet är att det blir en öppen förfrågan så vem som helst kan ju skicka in ett 
Pet nat från Loire och vara med i den här blindprovningen. Och så, även om det är 
vårat vin som han har utformat den efter så måste dom ju ändå utforma det, 
offertförfrågan i text vad dom frågar efter, och sen sitter ju fem sex pers och provar 
det här blint och bedömer det dom provar mot vad det står beskrivet att dom ska 
köpa. Och det har hänt mer än två gånger att vi har skapat en förfrågan för ett vin 
ihop med inköparen, men som inte sen vinner provningen. Och då blir det ju inte 
riktigt som inköparen har tänkt sig[...] Det blir ett ganska intressant sätt att jobba 
på. “ 

 
(Intervju med William, 16 april, 2021) 

 
Att det är en svår process att lansera vin via TS menar även Patrik gälla för 
Systembolagets beställningssortiment, trots att ett vin i beställningssortimentet 
inte behöver testas blint och jämföras med andra viner: 
 

”Det är ju det [som är problemet] med att börja jobba med Systembolaget. Man 
måste vara registrerad för att få börja sälja vin till Systembolaget är det en 
ganska stor startsträcka. Sen för att få börja lägga upp vin i 
beställningssortimentet tex så tar det 30 dagar. Så att om man aldrig har jobbat 
med Systembolaget tidigare, och du [inser att du vill börja] jobba med 
Systembolaget, så skulle det säkert ta en importör över två månader. Så [om en 
importör inte känner till] den procedur det är att registrera någonting på 
beställningssortimentet, så kan man ge fan på att man blir tvungen att försöka 
fem gånger innan [Systembolaget] godkänner det.” 

 
(Intervju med Patrik, 13 april, 2021) 

 
Vad Patrik menar är hur tacksamma de var över att de innan coronapandemin 
arbetat med Systembolaget eftersom det beskrivs vara svårt att göra en snabb 
omställning från försäljning till Systembolaget från HoReCa. Han påpekar att, 
även om försäljning via beställningssortimentet är en enklare väg att gå än 
Tillfälligt Sortiment, ska en importör inte underskatta att processen är svår och 
ofta tar lång tid. När det tar lång tid att bygga upp en relation med inköpare för att 
kunna förhandla och att det ändå inte behöver betyda att importörens viner är de 
som slutligen får säljas, kan det vara förståeligt att en importör känner negativt 
för Systembolagets struktur.  Varför tar det då så lång tid att bygga upp en relation 
med Systembolaget? En anledning kan vara att antalet importörer är många - 
nästan 1900 importörer, och Systembolaget har idag endast tio inköpare. Simon 
beskriver sin syn på Systembolagets inköpare: 
 

”Men vad jag skulle säga är ju att, ta exempel att Systembolaget har en inköpare 
för hela Frankrike, är ju liksom…. i min mening helt vansinnigt *skrattar*. Förstå 
hur många… vi har tre och ett halvt tusen inköpare i Sverige som ska mejla med 
den här personen och försöka få honom att köpa olika grejer. Man kan ju önska 
att Systembolaget hade haft fler inköpare och handläggare. [...] Det är väldigt 
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svårt att ….. det är långa, långa tider och väldigt omständigt arbete. Men lönsamt 
när det lyckas.” 

 
(Intervju med Simon, 9 april, 2021) 

 
Simon delar Patriks frustration av den tidskrävande och långsamma processen att 
arbeta med Systembolaget.  
 
Utöver nackdelen med få inköparna på Systembolaget lyfter Patrik det påslag som 
Systembolaget tar ut av privatkonsumenten, vilket enligt dem motiverar till att 
sälja viner till privatkonsumenter genom deras egen webbhandel, snarare än via 
Systembolaget. Patrik förklarar varför:  
 

”Asså att sälja via bolaget är så krångligt allting, och det kostar så mycket, och det 
blir fel. [...] Vill vi sälja lite dyrare viner så lägger ju dom på sin cut, vilket gör att 
det, det är väl 18 % typ. Om jag har ett vin [...] som skulle kosta 395 kr skulle vi 
tagit för det i vår webbhandel. Då skulle det kosta 487 på Systembolaget. Och vem 
fan vill köpa det då?” 

(Intervju med Patrik, 13 april, 2021) 

 

5.1.2 Insikten av Systembolagets ekonomiska potential 
 
Även om importörerna har uppvisat en generellt negativ syn på hur det är att 
arbeta mot Systembolaget, visar den här studien att det även finns positiva 
aspekter. Med undantag för Terje, vars affärsmodell alltid har varit att rikta sig 
mot Systembolaget, var samtliga importörer tungt riktade mot HoReCa vid 
pandemins start - en säljfördelning som förändrades under pandemin. Genom en 
kraftigt minskad försäljning till HoReCa behövde importörerna vända sig mot 
privatkonsumenter via Systembolaget. För samtliga importörer bidrog till att 
pandemiårets resultat kunde räddas.  
 
Patrik beskriver i ett uttalande att det är viktigt för en småskalig importör att 
arbeta tätt med försäljning via Systembolag, och beskriver hur det kan vara en risk 
att endast fokusera mot HoReCa: 
 

“En större aktör har ju väldigt mycket mer viner på bolaget, så dom har ju säkert 
fortfarande gjort sina bästa år någonsin för att dom har ökat så mycket på 
Systembolaget. För att vara en importör av vår storlek så tror jag att vi har 
klarat oss bättre än många andra tack vare för att vi har jobbat ganska tätt med 
både Systembolaget och webbhandeln. [...] Det är nog det många har lärt sig, att 
det är farligt att lägga allt i en korg liksom.” 

(Intervju med Patrik, 13 april, 2021) 
 
Trots att importörerna brinner för kvalitetsvin och att många inte anser sig stå 
bakom Systembolaget, antingen ideologiskt eller på grund av 
försäljningsprocessen, visades en medvetenhet hos importörerna om hur viktigt 
det är att ha produkter tillgängliga via Systembolaget. Det uttrycks av 
importörerna i olika former av insikter, bland annat som att använda 
Systembolaget för att skapa en större trygghet inom företaget. Simon förklarar: 
 

“Någonstans är restaurangsidan ändå limiterad i hur man kan växa, men det är 
där som vi vill växa framåt. Det är väl [å andra sidan] en insikt från det här 
pandemiåret, just att det är lite farligt att ligga så exponerad mot bara en typ av 
försäljning, exempelvis en restaurang, så Systembolaget är en viktig partner för 
säkerheten i bolaget.” 

(Intervju med Simon, 9 april, 2021) 
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Vad Simon menar som en säkerhet i bolaget är att utnyttja en försäljning via 
Systembolaget som en kund att falla tillbaka på vid oförutsägbara händelser, som 
när coronapandemin slog hårt mot företagets restaurangkunder. Simon fortsätter 
att beskriva företagets eventuella risker i framtiden: 
 

“Det är väl oförutsägbara saker som pandemin, det får ju en att tänka till lite mer 
att man måste vara lite bättre förberedd någonstans och ha någon typ av backup-
plan när det blir lite svårare tider. Om det blir svårare tider.” 

(Intervju med Simon, 9 april, 2021) 

 
Importörerna beskriver alltså att de under coronapandemin fått en insikt av 
Systembolagets potential vara en aspekt att ta ställning till. De har upptäckt 
privatkonsumenten som en tidigare “dold marknad”. Christopher beskriver 
insikten när han ser tillbaka på arbetet med Systembolaget under pandemin: 
 

“Jag tror att någonstans, det har varit bra för [Sveriges vinimportörer] på ett sätt 
att, vinimportörer framför allt fattar att det finns en dold marknad, alla dom här 
som känt att de måste till en krog för att dricka [vissa viner], de kan faktiskt ta 
hem det själv och dricka det hemma. Så det är intressant, det kommer bli 
spännande att se tillbaka, ska krogarna verkligen få alltid tillbaka [möjligheten 
att köpa viner som privatkonsumenter inte kan köpa], tveksamt. Jag tror vi 
[vinimportörer] fattar att den privata marknaden, den kan [finnas över hela 
Sverige]. Det kan bli intressant med den utvecklingen.” 

(Intervju med Christopher, 13 april, 2021)  

 
Christophers syn på privatmarknaden i en geografisk kontext blir än mer 
intressant när den ställs i relation till Simons uttalande om att HoReCa är 
limiterat i hur stort den typen av försäljning kan växa. Vad Christopher påpekar är 
att den privata marknaden inte är begränsad till en eller vissa städer, eller till en 
viss typ av restaurang, utan kan sträcka sig över hela landet. I likhet med att 
vindrickare begränsades till att dricka vin i hemmet i stället för på restauranger, 
kan även en potentiell privatkonsument finnas på en plats där det inte finns en 
restaurang som är villig eller möjlig att köpa in importörens viner. Dessa kunder 
kan då vara enklare att nå genom försäljning och leverans till ett lokalt 
Systembolag eller dess ombud på mindre orter, snarare än att endast kunna sälja 
personen vinet genom en restaurang.  
 
Patrik, som även han berättar om vikten av att inte glömma privatmarknaden, 
beskriver en tacksamhet över att de tidigare har haft en viss exponering mot 
privatmarknaden, även om HoReCa alltid har varit deras största fokus:  
 

“Det som framför allt har räddat oss är ju att vi har sålt mycket vin från vårt 
svenska lager ner till vårt danska. [...] Så det som har räddat oss är ju 
webbhandeln i kombination med Systembolaget. Och sen har ju Systembolaget 
haft, vi har haft mycket lanseringar klara där också. Och sen tillfälligt sortiment 
sen tidigare, egentligen är det tack vare Systembolaget som vi har överlevt.” 

(Intervju med Patrik, 13 april, 2021) 
 
Sammanfattningsvis visar intervjupersonerna under studien att även om deras 
ursprungliga mål innan pandemin var att ha en stor exponering mot HoReCa, kan 
de från och med nu inte helt ignorera den privata marknaden. Försäljning mot 
Systembolaget eller genom egen webbhandel har till stor del bidragit till att 
försäljningssiffrorna inte blev lika lidande som det i ett tidigare skede under 
pandemin såg ut att bli. Terje, som alltid har varit fokuserad på att sälja vin till 
Systembolaget, bekräftar i ett uttalande de andra importörernas insikt: 
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”Jag tror att många importörer, små importörer som kanske har sagt ”Vi skiter i 
Systembolaget, vi ska bara jobba med HoReCa”, dom kanske har sett att, för det är 
ganska många som har gjort va, att dom vinerna dom exklusivt hade i HoReCa har 
de börjat sälja i lådor, försökt paketera och så lagt upp i beställningssortimentet, 
och jag tror att en del av dom kommer kanske att sluta att tänka så, att de börjar 
jobba lite både och.” 
 

(Intervju med Terje, 14 april, 2021) 
 

5.2 Passionen hos vinimportörer 
 
Det andra temat som identifierades under analysen var de passioner som fanns 

hos vinimportörerna. Den tematiska analysen utvann dels passionen kvalitet i 

fokus, dels passionen för restaurang och sommellerie. Dessa kommer redogöras 

för som två kategorier. Den förstnämnda passionen och tillika kategorin belyser 

importörernas syn på vikten av kvalitet i de viner som finns i portföljen. 

Importörernas önskan att svenska restauranger ska ha vinlistor av hög klass 

redovisas som den andra passionen och tillika kategorin.  

 

5.2.1 Kvalitet i fokus 
 
Vinimportörerna visar olika fokus i byggandet av sina portföljer. Vissa av 
importörerna vill arbeta med fokus på att kunna köpa vin i stor volym, medan 
andra har en stor andel småskaliga, hantverksmässiga producenter i sin portfölj, 
som sällan resulterar i en större allokering.  
 
Patrik är en av importörerna som arbetar med många producenter som är 
småskaliga, hållbara och som lätt kan placeras i facket “Naturvin”. Han förklarar 
hur de väljer ut vinerna som ska finnas i deras portfölj: 
 

“Vi gillar liksom, klassiska viner men i en modern tappning på något sätt. Vi har 
inte ett naturvinsfokus och vi hatar inte heller naturvin, utan vi jobbar med gott 
vin, punkt, [något som] ofta genererar producenter som jobbar hållbart. Det 
handlar mer om vinet och om traditionen i området, så väldigt mycket 
ursprungstypiska viner. Och vi jobbar mycket viner med mycket energi, viner 
man kan dricka mycket av, typ. [...] Vi jobbar med liksom hantverksmässigt vin.” 

 
(Intervju med Patrik, 13 april, 2021) 

 
Patriks passion för gott vin delas även av importören William. William förklarar 
att de sedan företagets grundande alltid velat arbeta med de producenter som är 
bäst och som är mest ursprungstypiska samt traditionella för sitt område. Trots 
att bägge importörernas portföljer till stor del innehåller småskaliga och hållbara 
viner är det alltså inte ett absolut krav, men det är ett krav att vinet ska smaka gott 
och hålla en hög kvalitet. Om importörerna anser att vinet är av hög kvalitet är det 
ett vin som de vill ta in i sin portfölj även om vinet som inte säljer i stor 
omfattning eller om möjligheten till att köpa och sälja stora volymer är begränsad. 
Det är alltså en passion att hitta viner av god kvalitet som prioriteras inom 
företaget, snarare än vad som för stunden är populärt och kan säljas i stort antal.  
 
Kvalitet på viner har ofta en korrelation till priset, vilket Christopher påpekar när 
han diskuterar sin önskade utveckling av företaget: 
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“Jag tror någonstans att vår filosofi alltid har varit att [vilja arbeta med viner] i 
mellan- och högpris segmentet. Vi jobbar inte med boxviner eller såna grejer 
[enkla viner], det är ju liksom ointressant. Det är ju det som är det absolut det 
svåraste [som vinimportör], att hitta bra viner i lägre prisklass.” 

(Intervju med Christopher, 13 april, 2021) 

 
Christophers syn på boxviner och annat vin i lägre prisklass tyder på att han anser 
att det är svårt att hitta kvalitet i billiga viner. Han berättar dock vidare att det kan 
finnas ekonomiskt värde i att sälja billigare viner, som tenderar att tillverkas i 
större volym: 
 

“Vi började jobba längst upp i [i prissegmentet] och nu håller vi på att leta efter 
produkterna som vi [har möjlighet att köpa in större volymer av]. Med volym 
menar jag att istället för en halv pall så är det kanske två till tre pall, som vi kan 
sälja och då blir det lite mer omsättning.” 

(Intervju med Christopher, 13 april, 2021) 

 
Christopher är inte ensam om synen på att billigt vin, såsom boxar, är uteslutet på 
grund av att kvaliteten inte anses hålla hög nivå. Synen på boxviner delas även av 
Terje, som förklarar att det uteslutande arbetar med premiumviner, vilket de 
definierar som vin på flaska från cirka 90 kronor och uppåt. Samtliga importörer 
delar alltså passionen att sälja viner av god kvalitet, en passion som kan 
sammanfattas av ett uttalande av Patrik: 
 

“Vi jobbar med liksom hantverksmässigt vin. Så inget piss eller boxar eller så.” 
(Intervju med Patrik, 13 april, 2021) 

 
 

5.2.2 Restaurang och sommellerie 
 
Under kapitel 5.2 redovisades vinimportörernas bakgrund som sommelierer och 
deras tidigare arbete inom restaurangbranschen, och i kapitel 5.4 redogörs för att 
deras försäljning över lag är koncentrerad till HoReCa snarare än Systembolaget. 
På grund av att av de viner som importörerna har i sin portfölj generellt är från 
små producenter och att importörerna har små allokeringar behöver importören 
ta ett beslut om vilken säljkanal som vinet slutligen ska gå genom. Här finns det 
olika alternativ för vilken väg importören vill sälja drycken på - genom 
Systembolaget (TS, webbsläpp, beställningssortiment) eller genom att sälja till 
HoReCa. William är tydlig i sin åsikt om att han helst inte vill att Systembolaget 
ska få ta del av deras mest exklusiva och eftertraktade viner när han beskriver hur 
deras försäljning påverkats av coronapandemin:  
 

“Nu 2020, pandemiåret, blev lite speciellt för att helt plötsligt så kunde inte 
restauranger beställa överhuvudtaget produkter från oss, så då fick vi helt 
plötsligt sälja några av våra mest allokerade, eftertraktade viner [...] som liksom 
springer iväg så fort, innan vi får hem det. Då började vi sälja det till 
Systembolaget förra året bara för att kunna sälja liksom. [...] Men vi hoppas på 
att i viss mån kunna ha [en liten försäljning] till Systembolaget, med tanke på hur 
situationen och marknaden ser ut. Sen [efter pandemin] är förhoppningen att 
kunna säga nej till inköparen på bolaget och i stället försöka locka [att köpa vin i 
stora volymer] för att köpa 48 flaskor som är jätteeftertraktade. Då får dom fan 
köpa 1200 flaskor av någonting annat liksom.” 

(Intervju med William, 16 april, 2021) 
 

William anser att så länge vinerna är svåra att få tag på vill han att det främst är 
sommelierer som bör få ta del av dessa viner. Han förklarar vidare att när man 
lever på att sälja vin kan man behöva sälja sina viner till både restauranger och 
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Systembolaget. Däremot anser han att om de mest eftertraktade vinerna ska säljas 
till Systembolaget kräver han att de ska köpa stora volymer av vissa viner för att få 
möjlighet att köpa ett mer sällsynt och eftertraktat vin. William berättar även att 
han efter pandemins slut inte planerar att fortsätta sälja sina mest eftertraktade 
viner till Systembolaget, trots att dessa viner sålde slut direkt. Han uppvisar en 
passion för restaurang och sommellerie som han inte vill göra avkall på, trots att 
han inte påverkats negativt av att kundsegmentet byttes ut under pandemin.  
 
Christopher, som också främst sålt sina viner till restaurang, upplever en risk med 
att sälja sitt vin via Systembolaget. Han menar att konsumenten kan få en sämre 
presentation och upplevelse av hans viner om det köps via Systembolaget i stället 
för på en restaurang. Christophers passion för restaurang och sommellerie blir 
tydlig när han beskriver vikten av service i samband med att hans viner ska säljas. 
Han beskriver hur försäljningen via Systembolaget kan upplevas opersonlig:  
 

”Vi kan ha någon form av kontakt [med Systembolaget] innan det går in i bolagets 
system sen blir det bara en [papperslapp för uthämtning] på Systembolaget.  Det är 
kontakten, det är mycket som väger in. Det är att nå slutkunden i stället för att nån 
jävla kod på en lapp. För vår del så känns det opersonligt när vi säljer till bolaget.” 

(Intervju med Christopher, 13 april, 2021) 

 
Passionen för att förse restauratörer och sommelierer med högkvalitativt vin är 
något som även Simon berättar om. Simon har byggt sin affärsidé på att förse just 
restauranger med åtråvärda viner som inte annars går att få tag på i Sverige. 
Innan coronapandemin bestod hans kunder till 95–97 % av restauranger, en 
bransch som personalen inom företaget själva har arbetat i innan de blev 
importörer och inköpare. Simon förklarar hur deras försäljning till restaurangerna 
går till: 
 

“Vi är inte säljare som ligger på kunderna och så där, tvärtom kommer kunderna 
till oss. Vi bygger ju upp ett väldigt nära förhållande med våra existerande kunder 
och vet vad dom tycker är intressant och vad dom ute efter. […] vi tipsar dom när 
det kommer intressanta viner som vi vet att dom vill ha.” 

(Intervju med Simon, 9 april, 2021) 

 
Simons vilja att bygga upp en nära relation med redan existerande kunder 
sträcker sig även utanför företagets verksamhet och går in i deras privatliv, som 
när han talar om sina kundrelationer som en av företagets största styrkor: 
 

[...] Ja en av de största styrkorna absolut, vi har väldigt nära förhållande. Vi känner 
kunderna och sen är vi ju själva väldigt vinintresserade, både jag och [mina 
kollegor] går ju på alla restauranger och krogar och äter så ofta man kan och håller 
ju.. Man underhåller sina kunder på de viset också. 

(Intervju med Simon, 9 april, 2021) 

 
Att bedriva en affärsmodell av den typen innebär att Simon utmanar rollen som 
en mer traditionell säljare ofta har, att med argument, produktprover och 
övertalning försöka skapa ett behov hos kunden att köpa produkten. Hans 
affärsmodell bygger mer på relationsskapande och att vara en tillgång för 
restaurangerna - en väg för restauratörer och sommelierer att bygga den vinlista 
som de önskar att ha på restaurangen. Simon och hans företag vill inte sälja viner 
som de tror eller anser att kunderna behöver, utan vill de vill sälja de viner som 
de själva vet att de vill ha på vinlistan. Det tyder på en passion för yrket som 
vinimportör och tar sig uttryck genom en vilja att utveckla krogarnas vinlistor, en 



   

21 
 

önskan som även delas av Patrik. Han beskriver att de ser fram emot att krogarnas 
påbörjade utveckling ska återupptas efter pandemin: 
 

”Det är ju lite så att utvecklingen har stannat av, att alla man har pratat med var ju, det var 
liksom, det bara sprutade ut vin, folk drack vin överallt och det var så jävla härlig go stämning. 
I januari, februari har folk, jag har fått höra, haft de bästa siffrorna någonsin mot restaurang 
för folk har druckits så jävla mycket gott vin. Sen har ju mattan dragits bort, dom har varit 
tvungna att gå tillbaka några år. [...] Men så jag tror att vår, det vi vill, det vi ser att vi vill göra 
är, för att det kliar ju i fingrarna att få vara ute på krogen. Vi vill utveckla krogen i den 
riktningen som vi ville utveckla krogen.” 

(Intervju med Patrik, 13 april, 2021) 
 

6. Diskussion 
 
I denna del av uppsatsen diskuteras studiens resultat samt analys i relation till 
tidigare forskning och teorier som tidigare har behandlats.  
 

6.1 Resultatdiskussion 
 
Sammanfattningsvis kommer studien fram till att vinimportörerna har tydliga 
åsikter som inverkar på hur de har hanterat coronapandemins påverkan på deras 
verksamheter. Deras passion för vin och försäljning till restauranger, tillsammans 
med deras föreställningar om Systembolaget, kan ha gjort att de har agerat 
annorlunda än vad teorier inom krishantering rekommenderar.  
 
Som tidigare har beskrivits kan en för stor passion för sitt yrke hos en entreprenör 
ha en negativ påverkan på beslutsfattande och således ekonomiska resultat (Chen, 
Yao, Kotha, 2009; Ho, Pollack, 2014). Att som vinimportör drivas av en stark 
passion för restaurangverksamhet och sommellerie, vilket bidragit till en 
försäljning tungt exponerad mot HoReCa, visade sig vara riskabelt då 
vinimportörerna drabbades kraftigt när restaurangernas inköpsmöjligheter 
påverkades under pandemin. Därför kan det vara viktigt för en passionerad 
importör att reflektera över hur starkt passionen för yrket påverkar de beslut som 
tas i företaget. Det betyder dock inte att yrkespassion i sig är negativt, däremot 
kan det vara skadligt om yrkespassionen utvecklas till en besatthet (Vallerand, 
2008), där viljan att restauranger ska köpa ens viner inte står i relation till risken 
med ojämnt fördelade försäljningskanaler. Med det sagt visade sig studiens 
importörer snarare drivas av harmonisk passion eftersom de kunde göra 
anpassningar och kompromisser som en besatt passion inte kännetecknas av 
(Vallerand, 2008). Kompromisserna gjordes dock inte alltid utan friktion men 
ändå genomfördes de. Därför anger studiens resultat att vinimportörerna 
präglades av en mer harmonisk passion för sitt yrke, vilket kan anses vara 
fördelaktig för deras hanteringen av pandemin.  
 
Att företagen har behövt genomföra förändringar i sin affärsmodell bekräftar vad 
tidigare studier under coronapandemin har visat (Babat, 2020; Brier et.al, 2021; 
Kraus, 2020; Motoc, 2020). Vi fann dock ett undantag bland en av studiens 
deltagare när Terje beskrev hur hans affärsmodell låg fast.  Detta berodde på att 
han sedan tidigare hade en etablerad affärsmodell som riktades mot 
Systembolaget. Därför påverkades den inte heller i samma utsträckning som hos 
övriga vinimportörer i samband med coronapandemins utbrott. Han beskrev sin 
försäljning som stabil med en viss ökning under pandemin. Något som också 
överensstämmer sett till den totala försäljningen av vin på Systembolaget 
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(Systembolaget, 2021). Att även de restaurangfokuserade importörerna har tagit 
igen förlorad restaurangförsäljning genom Systembolaget, kan indikera att 
svenska vinkonsumenter inte har druckit mindre vin under pandemin, utan 
snarare bara förändrat platsen de dricker på samt hur de köper sitt vin (FOPH, 
2021; University of Adelaide, 2021). Med det sagt, kan studiens resultat 
argumentera för att importörerna fattande för verksamheten fördelaktiga beslut, 
det vill säga att justera sin affärsmodell mot en försäljning via Systembolaget 
under coronapandemin. Det är en innovation av affärsmodellen som även har 
setts i tidigare studier om hur besöksnäringens aktörer har behövt kompromissa 
och anpassa sig under coronapandemin (Babat, 2020; Breier et.al, 2021; Kraus 
et.al, 2020).  
 
Det faktum att flera av importörerna har haft mycket att tacka för pandemin 
stödjer Breier et.al:s (2020) tidigare resultat, som visar att en kris kan vara 
utlösande för att utveckla ett företags affärsmodell. Det märkts tydligt i 
importörernas insikt av Systembolagets ekonomiska potential, en insikt som kan 
stärka importörerna vid framtida kriser (Gonzales-Herrano, Pratt (1995) och ett 
viktigt lärande som kännetecknar slutet av en lyckad krishantering (Mitroff, 
1994). Då samtliga importörer anser att Systembolaget har bidragit till att deras 
resultat under coronapandemin har kunnat räddats, kan man argumentera för 
vikten av att arbeta nära Systembolaget även för en restaurangfokuserad 
importör. De studerade importörerna uppvisar en bild av att Systembolagets 
struktur dock kan vara krävande och ta lång tid att skapa sig förståelse om -  en 
tidsperiod som kan vara förödande under en kris när en nyckelfaktor är behovet 
av att agera så snabbt som möjligt (Mitroff, 1994; Herbane et.al, 2004).  
 
Att ha kunskap om och möjlighet att arbeta med Systembolaget behöver heller 
inte nödvändigtvis gå i strid med en importörs passion mot HoReCa. Under 
normala affärsförhållanden kan importören fokusera sin försäljning mot HoReCa, 
men värdet av anpassning är stort i kontexten av krishantering genom att snabbt 
kunna implementera en åtgärd och förändring av affärsmodellen när en kris väl 
inträffar (Mitroff, 1994; Herbane, 2004). Likt den erfarenhet av pandemins 
påverkan som undersökts gällande rumänska restauranger (Motoc, 2020), kan en 
justering av verksamheten, samt en tydlig reflektion över den, skapa större 
motståndskraft och ett ökat självförtroende när företag går igenom framtida 
kriser. 
 
Det kan dock vara svårt för importörerna i studien att ha en plan för 
krishantering. Samtliga importörer har små företag som kan ha svårt att avsätta 
resurser för krishantering. Kriser kan dessutom komma i många olika former, 
men när det väl kommer behöver det hanteras snabbt (Herbane et.al, 2014). 
Därför kan vägen vara mer utstakad gällande krishanteringen för en svensk 
vinimportör i jämförelse med företag inom andra branscher. En jämförelse kan 
exempelvis dras till franska restauranger, som enligt Batat (2020) behövt göra 
stora, grundläggande förändringar av sina verksamheter. Här kan den svenska 
alkohollagstiftningen ha varit ett tydligt ramverk för hur importören behöver 
anpassa sin affärsmodell. Svensk alkohollagstiftning möjliggör endast försäljning 
via fyra kanaler, varpå HoReCa och Systembolaget är de enda som importörerna 
använde. Även om vissa av importörerna kan ha saknat en proaktiv förberedelse 
inför krisen, kan importörer med kunskap om försäljning till Systembolaget, 
direkt påbörja skadebegränsning genom att skifta försäljningskanal. Detta går 
även i linje med teorier om skadebegränsning vid krishantering av Mitroff (1994) 
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och Herbane et.al (2004), som betonar att skadebegränsning bör påbörjas snarast 
möjligt när en kris inträffar.  

7. Slutsats och vidare forskning 
 
I detta kapitel sammanfattas studiens slutsatser samt diskuteras exempel på 
vidare forskning på området. 
 

7.1 Slutsats 
 
Studien har undersökt hur coronapandemin påverkat småskaliga 
vinimportörernas försäljning och vilka lärdomar de tar med sig av 
coronapandemin i framtida arbete. Eftersom restaurangbranschen påverkats 
kraftigt av pandemin har det övergripande syftet varit att belysa vilken betydelse 
Systembolaget har haft för dessa fem småskaliga vinimportörer.  
 
Studien visade att Systembolaget har haft en stor betydelse genom att upprätthålla 
ekonomin för vinimportörerna trots en kraftigt minskad försäljning mot HoReCa 
under coronapandemin. Småskaliga importörer som förlitat en stor del av sin 
försäljning mot HoReCa har kunnat rädda ekonomin i sina företag genom att de 
beslutade för att justera sin affärsmodell med syftet att sälja till Systembolaget. 
Detta har inte skett utan frustration för importörerna, då majoriteten av 
importörerna har en tydlig passion för vad de anser vara viner av hög kvalitet 
samt för restaurang och sommellerie, vilket gör att majoriteten föredrar att sälja 
sina viner till HoReCa snarare än Systembolaget. Dessa importörer upplever även 
en frustration i strukturen att arbeta med Systembolaget, som upplevs som 
svårare och mer tidskrävande än att sälja viner till HoReCa. 
 
Samtliga vinimportörer fått en insikt av Systembolaget ekonomiska potential. 
Flera av vinimportörerna har dragit lärdomen att Systembolaget har en viktig roll 
under en kris men vill ändå ta tillbaka den försäljning som tappats mot HoReCa 
under coronapandemin. Coronapandemin har inte bidragit till att 
vinimportörerna säljer mindre vin, den har snarare bara förändrat hur 
vinimportörerna säljer sitt vin. Vinimportörernas lärdomar från coronapandemin 
är en ökad krismedvetenhet, värdet i att snabbt justera sin affärsmodell under en 
kris och en ökad medvetenhet om att sprida riskerna i verksamheten. Slutligen 
föreslår studiens författare att småskaliga vinimportörer bör ha kunskap om 
processen av vinförsäljning till Systembolaget för snabbt kunna justera sin 
försäljning till Systembolaget om det blir aktuellt. Detta för snabbare kunna 
påbörja krishantering genom skadebegräsning, som skulle kunna göra importörer 
bättre förberedda inför framtida pandemier. 
 

7.2 Vidare forskning  
 
Då studien är inom ramen av en studentuppsats med begränsad tid och medel för 

att utföra en större undersökning hade det varit intressant att det i framtida 

studier genomförs liknande forskning men med fler intervjupersoner. Under 

intervjuerna märktes det att det fanns ett stort intresse för ämnet hos 

vinimportörerna och vi gör av den anledningen slutsatsen att denna typ av 

forskningen är viktig och relevant för branschen. Andra problemformuleringar vi 

skulle vilja se i framtida forskning är ett kontrasterande mellan småskaliga och 
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stora importörer. Vilka skillnader i hantering och lärdomar hade kunnat utvunnits 

då? 
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9. Bilagor 
 

9.1 Bilaga 1. E-postförfrågan om deltagande i studie 
 
Hej! Vi är två Gastronomistudenter som heter Harald och Rasmus. Just nu skriver 
vi vårt examensarbete och vi skulle vilja ta del av er berättelse i den! 
 
I vårt examensarbete vill vi undersöka Covid-19-pandemins påverkan på 
småskaliga importörer. På grund av restriktioner har pandemin påverkat hur 
Sverige och världen köper och dricker vin - både i hemmet och på krogen. Vi vill se 
om restriktioner på restaurang har påverkat importörens verksamhet och ta del av 
vilka hinder och möjligheter som finns för branschen. Syftet är att kunna stärka 
branschen inför framtida utmaningar.  
 
Vi skulle gärna vilja intervjua dig om er verksamhet för att använda i vår forskning 
och skulle uppskatta din tid stort. Intervjun kommer att ske via Zoom eller Teams 
och beräknas ta cirka 30–45 minuter. Vi planerar att genomföra intervjuerna 
mellan torsdag 8 april till fredag 16 april och anpassar oss gärna till en tid som 
passar er. Vi kommer vilja prata med någon som har god insikt i företaget och kan 
besvara frågor inom flera områden, exempelvis gällande kundrelationer, logistik, 
strategier och företagets visioner.  
 
Slutligen kan vi lova att anställda eller företagets namn inte kommer att nämnas i 
det slutgiltiga arbetet som publiceras. Ni har även möjlighet att ta del av samtliga 
uppgifter om er, få ev. fel rättade eller dra er ur undersökningen utan att uppge 
anledning.  
 
Vi ser fram emot att höra mer från er! Om ni vill delta i studien eller om har några 
frågor till oss, vänligen kontakta oss på denna e-post. 
 
Med vänliga hälsningar 
Harald Gustafsson och Rasmus Björn 
hagu0024@student.umu.se 
rabi0008@student.umu.se 
 

  



   

 
 

9.2 Bilaga 2. Intervjuguide 

Beskrivning av verksamheten  

Vill du börja med att berätta om ert företag och den verksamhet ni 
driver? 

  

Områden/teman som ska täckas in 

·         Försäljning Systembolaget 

·         Försäljning restauranger 

·         Importörens inköp / logistik 

·         Importörens utgående leveranser / sälj/logistik 

Fördelning i försäljning Restaurang/ 

  
• Hur länge har ni drivit er verksamhet? 
• Om du skulle dela in er verksamhet i olika områden, vilka är dessa? 
• Hur är fördelas era intäkter mellan restaurangkunder och 

Systembolaget? 
 Följdfråga: Skiljer den sig mot privatkunder och restaurang? 

• Vad eftersöker ni när ni bygger er vinportfölj? 
• Kan du berätta mer om logistik och leverans av era varor? Hur ser vägen 

ut tills att kunden får sin vara?  
• Kan du berätta om er marknadsföring?  
• Vad skulle du säga är era största styrkor i företaget? Vad är du mest nöjd 

över i er verksamhet? 

  

Påverkan av covid-19 

Kan du berätta om hur er försäljning har sett ut från pandemins start, 
mars 2020 till idag? 

  

Områden/teman som ska täckas in 

·         Försäljning Systembolaget och restaurang 
 

Vad skulle du säga skiljer sig från det senaste årets försäljning mot 
föregående år? 

  
• Upplever du att era restaurangkunder inköpsmönster har förändrats 

under Covid-19? 



   

 
 

• Vad skiljer sig främst från tidigare år? 
• Hur har ni anpassar ni er efter det? 

  

  

Hur har pandemin påverkat er försäljning till Systembolaget och 
privatkonsumenter? 
 
 

• Har det skett en förändring i försäljningen till privatpersoner under 
pandemin? 

• Har ni sett ett ökat intresse från privatpersoner att beställa era viner? 
• Har ni försökt rikta er mer mot privatpersoner? 

 

Har era leverantörer påverkats av pandemin och hur har det påverkat 
er? 
 
 

• Många branscher har drabbats av problem med logistik och leverans 
under Covid-19, både in och utgående. Har ni upplevt problem med det?  

  

Hur har er affärsmodell varit anpassad för att hantera en pandemi? 
 
 

• Har ni upptäckt svagheter i verksamheten under det senaste året? 
• Finns det särskilda åtgärder har ni behövt ta på grund av pandemin som 

ni annars inte hade gjort? 

  

Vision för framtiden 

Hur vill ni utveckla företaget i framtiden? 

  
• Skulle du kunna beskriva vad företagets långsiktiga mål är? 
• Vad tror du är vägen till att uppnå dessa mål? 
• Ser du några möjligheter eller trender för att utveckla företaget? 
• Vad ser ni för hinder och risker för företagets utveckling? 
• Finns det en specifik riktning eller utveckling för svensk vinimport i helhet 

som du kan se i framtiden? 

  

Finns det något annat du skulle vilja tillägga innan vi avslutar intervjun? Finns det 
några andra vinimportörer du skulle rekommendera att vi kontaktar för vår 
studie? 



   

 
 

9.3 Bilaga 3. Samtyckesformulär



   

 
 

 

 
  
 
 


