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Vardag och fest pa italienska

Riccardo Mondolfi (foto) fran Bologna
startade Matric Consulting 1991 efter
avslutade universitetsstudier i ekonomi.
Huvudverksamheten var da import av
datakomponenter men snart borjade
Riccardos favoritolivoljor smyga sig in
bland importerna, eftersom han inte
hittade dessa i svenska butiker. Idag ar
Matric Italgross AB en av Sveriges mest
betydande leverantdrer av ltaliensk
matkultur, med ett 30-tal anstéllda och ett
helhetskoncept till butik och restaurang.

Riccardo, med svensk mor, kom forsta
gangen till Sverige 1983 men atervande till
Italien under nagra ar for att sedan "bli
svensk” igen i samband med
universitetsstudierna i borjan av 90-talet.

— Det var under tiden p& universitetet som
jag larde mig svenska. Annars kanner jag
mig valdigt svensk nufortiden, faktum ar att
min svenska mamma ar den som ar mest
italiensk i familjen, konstaterar Riccardo med
ett leende.

Riccardo kopte hem tva pallar olivolja at
gangen, salde dem till ett fatal butiker och
behéll ungefar 120 liter for eget bruk. Detta
mest for att han &nda lart sig importera i den
pa den tiden snariga byrakrati det innebar
innan Sveriges EU-intrade. Kring 1993-94
borjade det komma fler produkter, samtidigt
som familjen flyttade fran Ostermalm till
Taby. D4 fick garaget fungera som lager.

Garaget blev kyllager

— S& var det. Men samtidigt bérjade tanken
pa chark och ost dyka upp. Jag kommer ju
fran regionen Emilia-Romagna med ménga
klassiska charkprodukter och ostar. Garaget
byggdes darfor om till kyl och déarefter
borjade jag med Parmigiano Reggiano som
ju &r en latthanterlig produkt.

— Da var detta fortfarande en bisyssla men
nar vi vantade tillokning i familien 1994 sag
jag till att gora affar av det hela och slappte
darmed saval datajobbet som elitsatsningen
pa rugby. Jag anstallde d& ocksa min forsta

medarbetare. Sedan dess har affarsidén
varit densamma i 16 ar, konstaterar
Riccardo Mondolfi.

Utokar restaurangerbjudandet

Sedan dess har utvecklingen gatt snabbt,
Matric erbjuder nu ett italienskt
helhetskoncept och de férsta produkterna
under det egna varuméarket lanserades
under GastroNord i slutet pa 90-talet. Aven
vin och sprit har erbjudits sedan -98 och
Riccardos separata bolag for detta slogs
ihop med Matric Italgross AB 2008.
Foretaget finns numera i val anpassade
lokaler och lager i Hagernas/Taby. Sedan
2005 har omsattningen tkat med 6ver 100
procent och pekar mot cirka 150 miljoner i
ar.

Fortséttning péa nésta sida...



FLER NYHETER PA: WWW.FOODMONITOR.SE

FOODMONITOR NOVEMBER 2011

Matric har ocks& knytit till sig tva
restauranggrossister, en i sédra Stockholm
och en i sbdra Sverige, for att utveckla
erbjudandet till restaurang:

— Det stammer. Tanken bakom detta ar att
vart lager héar i Taby ska vara ett rent
butikslager medan de andra lagren ska
kunna serva restauranger med bade allt
inom italienskt och andra
kompletteringsvaror. Detta kravs for att fa sa
stor del av affaren som mojligt pa
restaurangsidan. Idag ar fordelningen 75%
butik och 25% restaurang, och cirka 80% av
vara volymer till butik &r direktleveranser,
forklarar Riccardo.

Ar tanken att 6ka andelen till restaurang?

— Nej, snarare att behalla proportionerna
men 6ka volymerna. Daremot &r det inte var
ambition att bli storst, vi har inte den
strukturen och vi tackar ofta nej till att lagga
produkter centralt hos kedjorna. Jag
bedomer att var kapacitet ligger runt en
kvarts miljard.

Varfor s liten andel centrallagda produkter?

— Just detta &r lite av var stolthet. Genom att
vara séljare har direktdialog med butikerna
sd har vi storre majlighet att formedla vart
koncept, vilket & mycket givande. En annan
fordel ar att forstaelsen hos den enskilde
handlaren ar stérre for fragor som
svangningar i ravarupriser. Vi vill att
konsumenten ska kénna igen sina Matric-
produkter och att det &r samma kvalitet de
far varje gang, samma produkt oavsett
prissituation. Vi véljer produkterna med
omsorg och vill inte tvingas erbjuda samre
alternativ pa grund av r&varupriser.

Sa hur skulle en sammanfattning av
framgangskonceptet lyda?

— Att vi har ett fast koncept och inte tummar
pa vara principer. Vi valjer vara leverantorer
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noggrant och haller oss till dessa. Det ska
vara ratt pris i forhallande till kvalitet och hog
igenkanningsfaktor hos konsument. Sedan
ar det just dialogen, som ska vara tat med
saval leverantor som kund enligt vart
koncept, forklarar Riccardo Mondolfi och
avslutar:

— Det &r ocksa valdigt viktigt att foretaget
och dess personal féljer med och anpassar
sig till de olika faser som uppstar under en
sadan har "resa”. | borjan ar det trégt och

resurskravande, sedan vaxer verksamheten
och forutsattningarna blir helt annorlunda.
Ibland méaste man ocksa bromsa for att
sedan gasa igen vid ratt tillfalle. Det galler
att alla &r med pa detta och jobbar efter
samma mal for att lyckas som importér.

MATS HOLMSTROM




