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ADESSO STARTADE MED EN ESPRESSO  
 



Idén till företaget startades i Tinas och Henrik Hanners kök. De hade varit i Italien och köpt 
en espressomaskin – den första i Sverige. Alla vänner som kom hem tyckte att kaffet var 
så gott och frågade var de köpt espressomaskinen. Alla ville ha just det kaffet! 

"Vi kände att vi ville förändra kaffekulturen i Sverige och startade bolaget Adesso AB med några 
vänner och idag är det jag och Tina som är kvar i bolaget", berättar Henrik. "Vi tog kontakt med 
Gaggia i Italien och fick återförsäljarrätten i Norden av espressomaskinen och hela deras 
sortiment. Idag har vi utökat vårt sortiment med kaffe, och eftersom jag gillar elektronik i kök så 
har vi även köksmaskiner i alla former såsom kaffekvarnar av märket Mazzer; världens bästa 
kvarnar, skärmaskiner, glassmaskiner, fritöser, vattenkokare, mjölkskummare och annat. Det 
senast tillskottet är en sladdlös stavmixer med oerhört stark kapacitet av kvalitetsmärket Ritter.  
 

 

 

Vi är stolta över att det var vi som fick 
igång kaffekulturen i Sverige. 
 
1996 var det Capuccino-SM som arrangerades på retaurang Gino på Stureplan. Det var ett stort 
event med mycket Adesso-PR och efter det kom kaffedrickandet igång på riktigt i Stockholm. Det 
tog 10 år till dess att peaken på kaffemarknaden kom i hela Sverige. Idag är det automatiska 
kaffemaskiner i varenda hörna. Det som är unikt med oss är att vi bara har kvalitetsmärkenoch att 
vi inte konkurrerar med pris", säger Henrik. Dessutom är vi oftast först på marknaden med nya 
produkter. Det finns en mängd billiga märken på marknaden, det är bara att gå in på en 
stormarknad så är hyllorna fulla, men det är inte vår nisch. Min äldsta och bästa kund är 
”Lagamati” på Odenplan och helt nyligen har vi fått in Elon som kund med alla deras 400 butiker 
som nu säljer våra skärmaskiner. Det känns helt fantastiskt roligt. 

KOMMUNIKATIONERNA HÄR KUNDE VARA BÄTTRE 
"2006 flyttade vi från Ropsten till Stockby, från 100 till 420 kvm", fortsätter Henrik. Vi har ett stort 
lager, då vi köper det mesta från Tyskland och Italien. Leveranserna till Elon går dock direkt till 
deras centrallager. Vi tycker om att sitta här i Stockby men det är mycket besvärligt med 
parkering och alla bilar som står felparkerade på Förrådsvägen. Vid ett tillfälle kom inte 
långtradarna fram till vår port så vi fick köra en hel last i skottkärror till vårt lager. Vid ett flertal 
tillfällen har vi bett Lidingö stad att röja upp på gatorna men utan resultat. Alla företag här i 
området har parkeringsproblem. Bussarna till oss i Stockby går inte heller så ofta, bara morgon 
och kväll och har vi besökare som ska till oss får vi hämta dem i Ropsten och då får vi även 
betala trängselskatt, vilket inte är så kul. Den borde bort! Vi har aldrig fått besök av politiker eller 
någon från Lidingö stad. Den enda gången är, när de kommer från staden och kontrollerar vårt 
livsmedelstillstånd - vi säljer ju kaffe. Politikerna får gärna komma till oss och se vad vi jobbar 
med och vilka behov vi har". 

"Vi samarbetar inte med andra företag i området, men det borde vi göra", tycker Henrik. "Jag 
upplever inte att det är någon direkt Gnosjöanda i Stockby. Vi känner knappt våra grannar, men 
jag skulle gärna samverka mer så vi kunde hjälpa och komplettera varandra till mer affärer. Vi 
kanske skulle ha en Stockbydag för tillväxt och samverkan. Även om jag är 64 år idag är det 
självklart för mig att jobba vidare och utveckla företaget. Jag tycker det är roligt och vad skulle jag 
göra om jag inte jobbade? Nästa steg är att få Elon att sälja fler produkter än bara skärmaskiner". 



"Jag är stolt över att vi fick igång kaffekulturen i Sverige och våra nya vision är att det ska stå en 
”skärmaskin” i varje hem", avslutar Henrik Hanner. 

Artikeln är  skriven av Katarina Palmstierna och även publicerad på Lidingösidan 10 oktober 
2018. Foto: Katarina Palmstierna 

 
Adesso AB • 
Start: 1994 Av vem: Tina & 
Henrik Hanner & Sana & 
Gunnar Hultman (utköpt år 
2000) Ägare: Tina & Henrik 
Hanner Antal 

anställda: 2 Var: Förrådsvägen 6 Antal kunder: ca 600 butiker inklusive större kedjor 
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AKADEMIBOKHANDELN PÅ LIDINGÖ UTMANAR NÄTHANDELN 
 
Helena Landberg tvekade inte en sekund, när hon blev erbjuden jobbet som butikschef för 
Akademibokhandeln i Lidingö Centrum. Lidingö låg på topplistan för drömjobbet!  
 
"Det finns många lidingöbor som är intresserade av kultur, böcker och film", säger Helena. "Men 
för säkerhets skull åkte jag hit och gick ett par timmar på torget för att studera läget. 
Människorna, atmosfären, torget - jag älskade allt jag såg. Så jag åkte tillbaka och sade ja. Det 
har jag inte ångrat en sekund. På mitt tidigare jobb, på Akademibokhandeln i Stockholms city, 
arbetade jag som gruppchef och med event, och nu blev jag butikschef och det skulle bli en 
utmaning för mig!" 

 

http://www.lidingosidan.se/


 
 
  

 

Helena Landberg, som är butikschef, och 
Cecilia Örning är glada över att ha 500 
kunder per dag på vardagarna och 800 på 
lördagen. 

"När jag startade 2014 var detta en ganska ordinär bokhandel", berättar Helena, "så jag ville göra 
något mer. Böcker var en mogen marknad när det gällde att köpa på nätet, och andra aktörer 
växte fram med ljudböcker såsom Storytel och Nextory. Även priset på böcker var betydligt lägre 
när man köpte på nätet än i bokhandeln. Därför behövde jag göra något utöver det vanliga. Idag 
är situationen lite annorlunda. Näthandlarna har svårt med lönsamheten och har nu närmat sig 
bokhandelns priser och vi har ändrat strateg. 

VAD VILL FOLK HA? 
"Jag började med att under en ganska lång period lyssna på och tala med kunderna och fråga 
vad de ville ha. Jag försökte också förstå vilka kunder som kom in i affären och funderade även 
mycket över hur jag skulle få in fler lidingöbor i butiken. Tack vare detta började vi med ”Fransk 
afton”, vilket var ett modigt grepp och som är det jag är mest stolt över. Jag märkte att det var 
många lidingöbor som gärna åkte till Frankrike och att de har ett stort intresse för maten, 
litteraturen och landet som sådant. Förlagen Sekwa och Elisabeth Grate, bägge med koppling till 
fransk litteratur hjälpte till att arrangera det första eventet där de berättade om franska författare. 
Över 50 personer anmälde sig, det blev en succé - och jag var igenom mitt eldprov!" 

"Därefter började vi med författarkvällar. Kunderna fick ge tips om vilka författare de ville skulle 
komma till oss. Hela första året fick jag tjata på författarna att komma, idag ringer förlagen själva 
när de kommer ut med nya böcker. De kommer utan kostnad och talar om, signerar och säljer 
sina böcker – en slags marknadsföring. Idag har vi minst tre författarkvällar per månad och det är 
nästan alltid fullt. Vi kan idag ta upp till 80 besökare. Christer Lindarw, Klas Östergren, Cecilia 
Hagen, Jan Mårtensson, Magdalena Ribbing, Martina Haag, Yrsa Stenius, Jöns Hellsing, Åsa 
Moberg, för att nämna några som varit här". 

 

 

Författarkvällar (här med Klas Östergren) 
och franska aftnar är två exempel på hur 
man lockar folk till butiken. 

 
SAMARBETEN ÄR VIKTIGA 
"Min filosofi och styrka är att ”lyssna in” och både se och förstå vad som är på gång. T.ex. såg jag 
att det kom många kunder till kassan som hade lånekort i sin plånbok, och då tänkte jag att vi 
borde samverka med biblioteket ; de lånar ut och vi säljer, vi kompletterar alltså varandra. Idag 
samarbetar vi runt event, annonsering och annat. Jag är inte rädd för att biblioteket flyttar till 
Stadshuset. Det kan vara bra för centrum att få in lite nya aktörer och det nya biblioteket kommer 
att bli helt fantastiskt. Det finns också en förening som heter Bibliotekets vänner och de anordnar 
ofta egna författarkvällar, även i vår butik vissa gånger. Vi har också samarbete med Lidingö 
Filmstudio och säljer deras säsongskort, på så sätt får vi också in fler lidingöbor i vår butik. Ett 
annat mycket bra samarbete vi har är med stadens kulturchef John Svensson, T. ex. när vi hade 
Marie Göranzon som föreläsare, fick vi låna stadshusets sessionssal för att det var så mycket 
folk. Samma sak gäller nu den 19:e mars då vi arrangerar en Bergmankväll. Vi försöker finnas 
och synas överallt och vi har också en stående annonsering på Lidingösidan". 



"Jag har en underbar personal, oftast unga tjejer med stort läsintresse. De trivs här ochstannar 
kvar och mognar. Vi alla som arbetar här går vanligtvis mycket runt i affären och småpratar med 
kunder och tipsar om böcker. Vi skriver även tips på små kort och lägger vid böckerna så man 
som kund kan gå runt och läsa i egen takt tills man hittar något som lockar. Personlig service, ge 
kunderna läsglädje och atmosfären i butiken är det vi vill vara bäst på och vi hoppas att våra 
kunder upplever oss så. Det kommer in många barn och ungdomar i butiken och vi har gjort en 
prioriterad satsning på böcker, spel och ritmateriel, just för dem. Vi tycker att det är roligt att 
småprata med dem och hjälpa dem att hitta böcker. Serier av olika slag är mycket populärt. Vi vill 
bidra till att barn och ungdomar tycker om att läsa och arbetar nu med ett projekt för att göra det 
ännu mer intressant för dem att komma in till oss. Tankar vi har är mer miljöskapande såsom 
ritbord, högläsning, musik på lördagar – vi har många idéer. Trender man kan se är att före 
semestrarna är det helt fullt i butiken, många vill läsa men de kanske inte hinner med i 
vardagslivet. 

HUR SER FRAMTIDEN UT? 
"Vårt största hot är att vi inte får tillräcklig kundströmning till Lidingö centrum som sådant. Som 
läget är nu är trenden vikande och alla vi som finns här måste arbeta tillsammans ännu mer för 
att skapa ökad attraktionskraft. Men det räcker inte, vi måste också få in nya aktörer. Just nu 
diskuterar vi också en paviljong som kan användas för olika event. Viktigt är också snabba beslut 
och stödjande åtgärder från våra politiker. Samråd 1 har tagit alldeles för lång tid och skapat stor 
osäkerhet hos alla handlare i Lidingö centrum, och om inget händer kanske vi blir tvungna att 
flytta härifrånav lönsamhetsskäl. Men min vision är att om fem år så har vi också café, 
skrivarkurser, bokcirklar, kursverksamhet, samarbete med musikskolan och andra skolor på ön. 
Ja, det finns mycket mer att göra och vi sitter inte och väntar på undergången", avslutar 
entreprenören Helena Landberg. 

Artikeln är skriven av Katarina Palmstierna och även publicerad på Lidingösidan 12 mars 2018. 
Foto: Katarina Palmstiena 
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ALLSERVICE - SERVICE ÅT ALLA  
 
"Vår personal gör alltid det lilla extra och är mycket serviceinriktade", säger Robert Grees, 
"och vi lyssnar mycket på våra kunder och levererar extra tjänster och löser problem när 
så behövs, utöver städning. Det kan vara fönstertätning, måla fönsterkarmar, kratta och 
klippa gräs etc. Det är därför vi heter Allservice". 

Robert Grees som idag är VD för Allservice Fönsterputs & Städ AB är möbelsnickare i grunden 
och hoppade in i det familjeägda bolaget 2003 i samband med ett sjukdomsfall men stannade 
sedan kvar och utvecklade hantverksdelen. Redan från början tyckte han att det var kul med 
personal och hjälpte till med drift och personalfrågor. "Tanken var att vi bröder skulle ta över när 
pappa Lars skulle gå i pension", berättar Robert. "Tyvärr gick pappa bort helt hastigt 2011 och jag 
fick omgående ta över ekonomin och allt vad det innebär att sköta ett företag. Varken jag eller 
min bror hade vid den tiden någon kunskap om detta men vi blev fast beslutna att driva 
verksamheten vidare. Jag är stolt över att ha klarat att gå från arbetande snickare i företaget till 
företagets VD över en natt då jag varken hade utbildning eller erfarenheter för detta. Jag trodde 
inte att företaget skulle överleva det första året men tack vare min envishet kunde jag vända 
skutan och öka omsättningen med 4 miljoner. En av framgångsfaktorerna vid denna tid var dock 
att vi fick hjälp av Michael Ehring som lärde mig mycket om bokföring, ekonomi, löner, 
firmatecknare, budget etc. Jag har honom att tacka för mycket". 
 

 

 

 
Jaime, som är arbetsledare på Allservice, 
är en av dem som ser till att kunderna är 
nöjda och att personalen trivs. 

 
"Jag hade heller inte klarat detta utan min arbetsledare Jaime som är som en familjemedlem. 
Han har alltid ställt upp och ställer fortfarande upp till 100% i alla lägen. Han är också en mycket 
skicklig arbetsledare så vi har en låg personalomsättning och när vi rekryterar någon ny person är 
han med och ser till att rekryteringen blir bra. 

EN LOKAL FIRMA 
"Vi köper alla våra flesta produkter på Lidingö, säger Robert, "och vi samarbetar med andra 
hantverkare på ön när det behövs. En fjärdedel av personalen bor på ön och de andra tar buss 
201 från Ropsten som stannar utanför Hantverkshuset, vilket gör det enkelt att komma till och 
från jobbet. Skulle bara önska att alla bussar har vinterdäck, så att vår personal kommer fram på 
vintern".  

"Våra konkurrenter är stora företag som Hemfrid och andra bolag som pressar priser. Vi är lokala 
och känner våra kunder väl och de stannar hos oss. Nya kunder kommer tack vare att våra 
befintliga kunder rekommenderar oss. Klagomålen är mycket få och våra kunder verkar nöjda. Så 
nöjda så att en del kunder som flyttat till stan behåller oss, därför har vi numera ett antal kunder i 
Stockholm också". 

STÄDA ÄR LÄTT, PARKERA ÄR SVÅRT 
"Största svårigheterna och utmaningarna är att hela tiden hålla jämn och hög kvalitet samt att 
utveckla och förbättra verksamheten och tjänsterna", förklarar Robert. "Till exempel att bli mer 
miljövänliga både vad gäller produkter och bilar. En av de största svårigheterna för oss är dock 
att hitta parkeringar när vi arbetar i hyresrätter, bostadsrättsföreningar och i innerstan. Hur ska 
man kunna ta sig till kund när det är svårt att parkera och vi har ju en massa att bära, detta är ett 
stort problem för oss. Det verkar inte som politiker och tjänstemän i Lidingö stad förstår 
parkeringsproblemen för oss tjänsteföretag. Jag har faktiskt funderat på att göra genomföra en 
demonstration tillsammans med andra hantverkare på ön. Vi skulle under en dag bära alla våra 



saker på bussar, tunnelbanan mm, för att påvisa att vi verkligen behöver tillgång till 
parkeringsplatser". 

"Jag har blivit mer och mer intresserad av vad som händer på Lidingö", fortsätter Robert, "och jag 
är ofta på företagsträffar med Företagarna och på stadens frukostmöten. Jag skulle gärna vilja att 
politikerna kommer och hälsar på för att mer förstå vad som behöver göras för att förbättra för oss 
företagare på ön. Personligen skulle jag önska att Lidingö centrum hade fler affärer och blir ett 
centrum med ett större mervärde för oss lidingöbor. Gärna fler restauranger också". 

"Min vision för företaget", avslutar Robert är att fortsätta vara ett lokalt bolag och leva kvar som 
företag gärna till nästa generation eller om någon annan företagare vill ta över, på lång sikt. Och 
strategin är att utvecklas och växa långsamt men tryggt". 

 
Allservice Fönsterputs & Städ AB • Start: 1974 Av vem: Lars Grees och Jörn Andersen, från 
2011 har sönerna Robert Grees och Dennis Grees drivit bolaget Antal anställda: ca 
25 Var: Hantverkshuset Omsättning: 13,5 miljoner kronor Antal kunder: ca 200 fasta kunder 

Artikeln är  skriven av Katarina Palmstierna och även publicerad på Lidingösidan 14 november 
2017. Foto: Katarina Palmstierna 

_____________________________________________________________________________
__ 

 
 
4000 BARN STÅR I KÖ TILL CHRISTINASKOLAN  
 
"Vi startade Christinaskolan för att den typ av skola vi ville starta fanns inte på Lidingö, 
dessutom var det platsbrist. Efter lång erfarenhet från olika kommunala och fristående 
skolor så ville vi starta något eget och vi visste exakt vilken sorts skola vi ville ha", säger 
Amanda Schütz och Åsa Johansson, som är eldsjälar och ägare. 

Еsa, som är rektor för Christinaskolan, har både lärar- och rektorsutbildning i botten. Hon har 
jobbat två år i kommunal skola i Skogås och 14 år på Carlsons skola på Östermalm. Efter två år 
som rektor på Maria Elementarskola på Söder kom hon i konflikt med ägaren vilket ledde till att 
hon och flera andra lärare valde att hoppa av år 2011. Amanda, som idag är VD för 
Christinaskolan, var en av dem - då var hon biträdande rektor där. Hon har tidigare en bakgrund 
från Handelshögskolan och kompletterade senare med gymnasielärarexamen i ekonomiska 
ämnen. Efter ett ha arbetat ett antal år inom media så började hon vikariera som lärare när luften 
gick ur mediabranschen. Redan efter två veckor visste hon att läraryrket var det rätta för henne. 
2011 var Amanda biträdande rektor för Maria Elementarskola. Både hon och Åsa tyckte att nu 
hade de chansen att starta en egen skola, den bästa någonsin...  
 

http://www.lidingosidan.se/


 

 

Det har gått snabbt framåt sedan starten. 
 
Det tog två år att förbereda skolans start och Lidingö stad stod bakom och stöttade. Tillståndet 
från Skolinspektionen blev färdigt hösten 2012. Och år 2013, på våren, ringde kommunen och 
undrade om de ville starta skolan i Gångsätra gymnasiums gamla lokaler. "Det blev en 
explosionsartad tid" säger Amanda och Åsa. "Då hade vi två anställda, dvs vi själva, och 8 
augusti 2013 hade vi 42 anställda och 225 elever. Den våren och sommaren var helt hysteriska. 
Vi hade förberett oss och visste att vi ville skapa den ”bästa skolan”. Allt i skolan, som är en F-9 
skola, skulle syfta till våra ledord: Kunskap, Trygghet och Ansvar. Under 2011- 2013 hade vi tagit 
fram processer för lärandet men även för alla stödfunktioner och vi formade processkartan som 
en segelbåt, en symbol för att det alltid går framåt. Denna bild finns i alla klassrum tillsammans 
med skolans ledord och skolans vision Vi på Christinaskolan är stolta över oss själva och vår 
skola. Idag har vi 489 elever och det är drygt 4 000 barn som står i kö, där de flesta är mellan 0-6 
år och kommer från Lidingö. Det känner vi oss mycket stolta över.  

 

 

Segelbåten är en symbol för att skolan 
alltid är på väg framåt. 
 
 
DET FINNS MÅNGA OCH GODA SKÄL TILL FRAMGÅNGEN 
"Innan skolan öppnade hade vi också gjort en massiv marknadsföringsinsats", fortsätter Amando 
och Åsa, "och vi träffade över 100 föräldrar som var intresserade av att deras barn skulle börja i 
skolan. De talade i sin tur väl om skolan och ryktet om vår skola spred sig. Rekrytering av lärare 
var en kritisk framgångsfaktoroch vi gjorde över 100 intervjuer. Idag har vi helt makalösa lärare, i 
stort sett alla är behöriga och de har bra erfarenhet av undervisning. De har fått vara med redan 
från början att forma sina klassrum och vi har byggt olika arbetslag där lärarna har stort eget 
ansvar. Vår filosofi är att satsa på lärarna och vi har en individuell lönesättning med något högre 
löner än i Stockholm och övriga Lidingö. 62% av vår budget går till löner. Idag ringer det lärare 
som undrar om vi har någon tjänst ledig för att de har hört så mycket gott om oss. Vi har ju inte 
heller några problem med kommunikationerna till skolan då tåget går från Ropsten till Larsberg". 



"En av våra framgångsfaktorer är bra löner", säger Amando och Åsa, "andra är hög behörighet, 
små klasser på 22 elever upp till 3:an och därefter 26 elever och att vi arbetar med utgångspunkt 
från varje elevs ”lärande”. Tre gånger i veckan erbjuds alla elever läxhjälp. Vi har mycket 
lärarstöd till barn med speciella behov och det s.k. ”Guldrummet” där barn som vill ha tyst 
omkring sig kan sitta och arbeta. Andra viktiga områden är skolsyster, skolläkare, kurator, bra 
mat samt ordning & reda så att barnen känner sig trygga". 

EN SKOLA, ETT LIVSVERK  
"Vi träffar regelbundet andra privata skolor på Lidingö och numer bjuder även Lidingö stad in oss 
för dialoger", berättar Amanda och Åsa. "Vi konkurrerar ju på samma villkor som de kommunala 
skolorna och man kan tycka att kommunen ska ge mer pengar till stöd för de barn som har extra 
behov, t.ex. ADHD, autism etc. Dessa barn får inte alltid den skolgång de behöver. Vi vill gärna 
ha besök av politiker som vill träffa oss och då även ha en dialog runt användningen av marijuana 
som sprider sig även i lägre åldrar". 

"Man kan säga att skolan blivit vårt livsverk. Vi tog lån på våra hus på tio miljoner för att klara 
uppstarten. Det går utmärkt att driva en skola med den skolpeng man får från kommunen men, 
man måste vara skolad och veta vad man gör. Den lilla vinst vi gör idag går i första hand tillbaka 
in i företaget för nya investeringar i skolan och på sikt hoppas vi även kunna få tillbaka våra 
investerade pengar. Vi vill inte starta ytterligare en skola, även om det är lång kö hit. Istället vill vi 
göra Christinaskolan ännu bättre; den är vårt livsverk", avslutar Åsa och Amanda. 

Artikeln är  skriven av Katarina Palmstierna och även publicerad på Lidingösidan 4 december 
2017. Foto: Katarina Palmstierna  
 
 

Christinaskolan AB • 
Start: 2013 Ägare: Amanda 
Schütz & Åsa 
Johansson Antal 
anställda: 72 
Var: Läroverksvägen 
50 Antal 
elever: 489 Omsättning: 58 
miljoner 
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HD REHAB TILLVERKAR RULLSTOLAR AV HÖG KVALITET  
 
"Det är ett riktigt familjeföretag, som startades av min pappa i en källare på Lidingö på 60-
talet. Idag arbetar både jag själv, min bror och mina söner här, och alla är delägare i 
företaget", säger Ronny Melander, VD och styrelseordförande. 

HD Rehab AB på Tryffelslingan är idag ett högspecialiserat produktionsföretag med 27 anställda 
som tillverkar ett par tusen s.k. komfortrullstolar per år. Företaget som tidigare hette 
Hantverksdesign & Rehabiliteringsprodukter AB, arbetar i en tuff bransch med få aktörer och där 
offentlig upphandling är den enda försäljningskanalen i Sverige. Kunderna är företag som 
Sodexo, landsting som Skåneregionen, VG-regionen etc och omsättningen ligger på cirka 40 
miljoner kronor. "Vi arbetar i hela kedjan", säger Ronny Melander, "från idé, utveckling, design, 
produktion till försäljning och allt sker i egen regi . Vi har ett hundratals svenska och utländska 
underleverantörer och idag säljs 30% av produktionen via agenter i Irland, Italien, Österrike och 
Schweiz. Slutanvändaren träffar vi sällan förutom i utvecklingsfasen och ibland i samband med 
avancerade utprovningar". HD Rehab AB:s konkurrenter är ofta stora internationella företag med 
starka finansiella muskler. För att kunna konkurrera med dem har företaget specialiserat sig på 
rullstolar med hög kvalitet och komfort. Man vinner aldrig upphandlingar på pris men där det 
krävs kvalitet har man sin nisch och slutkunderna är mycket nöjda.  
 

 

 

"Vi är stolta över att vi har den position vi 
har och att vi är ledande inom vår nisch" 
 
"Vår vision är att utveckla flera produkter med grundtänket Made in Sweden och att konkurrera 
med kvalitet och mervärden" fortsätter Ronny. "Vår marknad är behovsstyrd och den växer med 
populationen. De största utmaningarna för oss är att utveckla vår produktportfölj och hålla den 



nischad med hög kvalitet. Därför är vårt varumärke mycket viktigt för oss. Dessutom ställs mycket 
höga krav på våra CE-märkta produkter och vår organisation, från myndigheter och EU. 

KOMPETENS OCH KOMMUNIKATIONER ÄR VIKTIGT 
Företaget har egen mark på Tryffelslingan med tre hus, ett byggdes 1986 och de andra två har 
köpts in senare. Lokalerna är stora och fina och räcker i alla fall just nu. "Lokalmässigt ligger vi 
lite off", berättar Ronny, "men våra anställda kan ta bussen från Ropsten direkt hit. Så det är 
oerhört viktigt att den bussen inte försvinner, i så fall skulle vi få vi stora problem. Över hälften av 
våra 27 anställda bor på ön. För oss är det viktigt att satsa på vår personal, dels därför att det tar 
tid att lära upp ny personal, dels för att det är svårt att hitta personal med rätt kompetens: våra 
säljare har sjukgymnastikbakgrund och är funktionsexperter". För att minimera risken att anställa 
fel person använder de professionella rekryteringsfirmor. De hyr först in en person för att se om 
han/hon passar och att allt fungerar – för det är dyrt att satsa på fel person. Företagets 
personalomsättning är låg och de flesta som slutar gör det för att de går i pension. "Vi är stolta 
över att vi har den position vi har och att vi är ledande inom vår nisch och har lyckats hålla oss 
kvar på marknaden i över 40 år", säger Ronny Melander.  

"Lidingö stad är tillsynsmyndighet när det gäller miljö och det fungerar bra. Däremot har vi inte 
mycket kontakt med politikerna på ön, men vi tänka oss att arrangera en roadshow så att de får 
komma ut och se och förstå hur företaget arbetar. Då har även politikerna möjlighet att berätta 
om sina visioner och planer för hur de vill utvecklia näringslivet på Lidingö", avslutar Ronny och 
springer ut i verkstaden där det finns frågor som behöver besvaras. Management by walking 
around är Ronny Melanders stil. 

 
  

Artikeln är  skriven av Katarina 
Palmstierna och även publicerad 
på Lidingösidan 7 juni 2017. Foto: 
Katarina Palmstierna 

 
 
 

 
 

 
 
ATT DRIVA LIVSMEDELSHANDEL I KÄPPALA ÄR EN UTMANING  
 

 

http://www.lidingosidan.se/


För att ett närcentrum ska utvecklas krävs i första hand en omtyckt livsmedelsaffär och 
den affären har en handlare med gedigen kunskap, och det kan man verkligen säga att ICA 
Supermarket Käppala har i Magnus Agrell. 

"Mitt intresse för livsmedel föddes redan som litet barn och som 13-åring började jag jobba i 
pappas affär", berättar Magnus Agrell. "Pappa var ICA-handlare i Käppala, fast butiken låg då på 
andra sidan spårvägen, i huset bredvid Pizzeria 450 Gradi. 1994 tog jag och min syster Lotta 
över affären som vi sålde efter några år. Lotta och hennes man Pelle tog över ICA Rudboda, som 
alltså ligger i ett annat av Lidingös närcentra. Själv tog jag över ICA Tryffeln och drev den till dess 
att jag startade ICA Supermarket här i Käppala". 

"En gång handlare, alltid handlare", säger Magnus. "Man kan säga att livsmedel är en livsstil för 
mig, och även om det är tufft och konkurrensen är stenhård,så är det detta jag kan, det är det här 
jag tycker är roligt och kan försörja mig på. Känner mig stolt över att jag lärt mig driva en mataffär 
in i minsta detalj och att vi är handlarfamilj som byggt upp en gedigen kunskap och erfarenhet av 
livsmedelsbranschen. I Käppala har vi alla typer av kunder, så det gäller att vara lyhörd för allas 
önskemål och nya strömningar som t.ex. att allt fler blir vegetarianer. Vårt upptagningsområde är 
8.500 boende och en del handlar allt här medan andra bara kompletteringshandlar. Några söker 
efter lyxiga matvaror, en del letar bara efter extrapriser och andra förväntar sig service utöver det 
vanliga. Det är svårt att tillfredsställa alla, men det är ju kunderna som betalar våra löner, så vi 
gör allt vi kan för att alla ska bli nöjda. Det ska vara trevligt att handla och vår lokal är en riktig 
utmaning med 30-40 pelare, men vi har gjort det bästa av lokalen och utvecklar den ständigt. 
Därför värnar vi om vår manuella färskvarudisk, där kunderna kan få personlig hjälp att inhandla 
fisk, kött, ostar och delikatesser.  

 

 

"Det ska vara trevligt att handla här.. och 
vi värnar om våe manuella färskvarudisk 
där kunderna kan få personlig hjälp". 

 
"Det är Lidingöhem som äger marken och huset, det är ICA som har hyreskontraktet på marken, 
och jag som äger och driver verksamheten. Så har vi haft det sedan den dag jag startade affären. 
Idag skulle både jag och ICA gärna köpa både marken och fastigheten", fortsätter Magnus. 
Parkering och enkelhet är viktigt för våra kunder. När jag kom hit fanns det bara 16 
parkeringsplatser och det räckte inte långt. Vi hade långa diskussioner med kommunen om att få 
använda mer av marken runt omkring huset, men det gick inte och till slut investerade jag över en 
miljon själv för att bygga om parkeringsplatsen. Efter mycket tänkande och logistikövningar har 
jag nu 40 platser. Jag hade hoppats på att kommunen och jag kunnat föra ett samtal och dialog 
men istället kände jag mig ensam och utsatt". 

"Mina medarbetare är jag mycket stolt över, säger Magnus, "och tillsammans har vi lyckats öka 
omsättningen från 40 till 87 miljoner på de tolv år som hittills gått, trots att Willys och ICA 
Kvantum öppnade året efter vår start. Vi är ungefär 30 anställda som jobbar här och de flesta bor 
på Lidingö. Vi har en kärntrupp på 7-8 personer som har funnits länge hos oss och är guld värda. 
Det är svårt att få ut personal hit till Käppala trots tåget. De flesta vill jobba i Stockholm, de 
upplever att det är roligare där samt att kommunikationerna och närheten fungerar bättre i 
innerstaden än ute hos oss. Käppala kan kännas som världens ände. Det är en av våra 
utmaningar. Jag försöker att hålla mig á jour med vad som händer i området, vad jag vet finns det 
inga utbyggnadsplaner i Käppala men dock finns flera projekt för att fräscha upp och försköna 
delar av Käppala. I ett litet närcentrum som detta så känns det som vi är centrum i byn. Genom 
att vi nu är Postens ombud har vi också blivit knutpunkten för att hämta ut och lämna paket. 
Dagarna efter Black Friday var helt galna och vi tror inte att vi har sett slutet på den ökning som vi 
ser inom näthandeln. Vi som ombud fortsätter ha en stark tillströmning av kunder". 
 



KÄPPALA KÄNNS SOM ETT EGET CENTRUM 
"Vi klarar oss själva här ute i Käppala och har inte mycket kontakt med Lidingö stad. De hör aldrig 
av sig och jag skulle önska att de hade större förståelse för näringslivets olika behov. Du är den 
första som kommit och varit intresserad av vår verksamhet", säger Magnus och vänder sig till mig 
när jag intervjuar honom. "Vi vill gärna ha besök både från stadens anställda och från politikerna 
så att de får se hur vår vardag fungerar här ute. Det vore också bra att ha en kontaktperson hos 
staden. Idag ringer jag till ICA i stället för till staden om jag har problem av något slag". 

"Vi jobbar hårt och har öppet alla dagar i veckan och att vi efter elva år börjar få en bra 
avkastning har inte gått av sig själv, det ligger mycket arbete bakom detta och vi måste 
fortfarande varje dag lyssna in våra kunder och justera varusammansättningen och förstå 
trenderna runt omkring oss. Vi kan aldrig slå oss till ro. Vi har haft ett en del snatteri här i butiken 
och nyligen var jag och ett par poliser i Käppala skola och berättade för 200 elever om snatteri 
och vad konsekvenserna av detta kan bli. Vi sponsrar också Lidingö Fotboll, förser kommunens 
skolor med praoplatser samt tar emot ensamkommande flyktingbarn som lärs upp i butiken. Det 
är viktigt att hjälpa till och dra ett strå till stacken för att få ett ännu bättre Käppala", avslutar 
Magnus Agrell. 

Artikeln är skriven av Katarina Palmstierna och är även publicerad på Lidingösidan 29 
december 2017. Foto: Katarina Palmstierna 
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ICA KVANTUM: GRÖNAST PÅ ÖN  
 
Per-Erik Nilsson, på ICA Kvantum har varit ICA handlare i 40 år med början redan under 
skoltiden, då han jobbade i pappas ICA-butik i Skåne. "Efter en kort tid på bank, som inte 
var något för mig, skulle min far pensionera sig och då tog jag över hans butik i 
Landskrona", säger Per-Erik. 

"1984 flyttade jag och min fru Helen till Stockholm och vi drev olika ICA-butiker fram till 2011 då vi 
öppnade ICA Kvantum i Larsberg. Bland annat hade vi ICA Supermarket i Larsberg i 10 år. En 
gång ICA handlare, alltid ICA handlare, det är som en skola där du går steg för steg på ICA-
stegen. I steg ett driver man en ICA-Nära, och nästa steg är ICA Supermarket och sedan 2011 
har jag och Helen ICA Kvantum i Larsberg, som är det tredje steget. Sista och fjärde steget är 
ICA Maxi, men vi kommer nog inte dit då tiderna förändras", tillägger Per-Erik. 

http://www.lidingosidan.se/


"Vi jobbade länge och hårt för att hitta ett bra läge för ICA Kvantum. Det skulle vara lättåtkomligt 
från hela ön och vi skulle få bygglov, dt var de två viktigaste hörnstenarna. Det var ett riktigt 
stålbad innan vi var igenom och fick ett slutligt kontrakt med John Mattson", säger Per- Erik. "Idag 
har vi kunder från hela ön, bra parkering och en underbar personal som trivs i butiken. Trots vår 
storlek försöker vi vara den lilla butiken som servar våra kunder och det roligaste som finns är när 
en kund kommer till mig och säger: var får ni all trevlig personal ifrån?” 

 

 

God mat, snyggt upplagt och en grön 
vinkling.  

 
"Vi jobbar med mångfald", fortsätter Per-Erik, "och vi har anställda från många olika länder, som 
är mycket ambitiösa och lär sig språket snabbt. Viktigt att alla får eget ansvar, för att växa. Vi har 
cirka 100 anställda varav 30% är akademiker, ungdomar som arbetar extra i ett till tre år under 
studietiden. 30% är stadgade och har jobbat här länge och gillar det som det är. Vi har också de 
som vill gå vidare och utvecklas och kanske vill bli egna ICA-handlare så småningom. Vi satsar 
mycket på våra anställda, med utvecklingssamtal och målplaner. Det är inte helt lätt att få bra 
personal eftersom Lidingö är en ”avkrok” så vi har ett antal personalbostäder i Bodal. Jag tycker 
attt kommunen borde arbeta på att få fram fler hyresrätter med rimliga hyror". 

"Jag har fått mark att bygga på och jag har bra personal. Att Lidl kommer till ön ger mångfald och 
det är alltid bra, kanske får vi känna av en svacka i början, men sedan planar det nog ut. Vi har 
många duktiga handlare på ön. Vi har en god dialog med staden när det gäller själva 
verksamhetens tillstånd etc, det fungerar bra, fortsätter Per-Erik. "Men, vi får aldrig reda på saker 
som händer i området och som påverkar oss. Som t.ex. att staden nu renoverar bron över till 
Larsberg och det innebär att de stänger av en fil vilket resulterat i långa köer in på vår parkering, 
speciellt på lördagar som är vår största handelsdag. Jag tycker att det är viktigt att staden 
involverar de handlare som ligger i närområdet när de gör större förändringar", säger Per-Erik. 

"Min drivkraft har varit att kunna ta ett ekonomiskt ansvar för mig och familjen och det bästa jag 
vet är att serva kunder och få bekräftelse från kunden att de är nöjda. Vi tränar och utbildar vår 
personal i service och de får själva uppleva glädjen av nöjda kunder. Jag får också energi från 
olika event som ICA-gruppen arrangerar som t.ex. nu när vi ska ha en kick off, 
ledarskapsutveckling för alla 114 ICA Kvantum-handlare i hela Sverige och tala framtid. I 
framtiden tror jag att man kommer att handla bulkvaro på nätet och färskvaror i butiken. Butikerna 
kommer i framtiden att bli saluhallar eller mattorg, där man både kan handla, ta ett glas vin eller 
äta något litet". 



 

 

Även kunderna kan bidra med hållbart 
tänkande.  

 
HÅLLBARHET, EKOLOGISKT, VEGETARISKT OCH VEGANSKT BLIR ALLT VIKTIGARE 
"Vi har länge arbetat med hållbarhet och vi har satt upp målet att vara grönast på ön", säger Per-
Erik. "Vi lär oss själva, prövar hela tiden och numer lär vi även våra kunder hur man kan köpa 
hållbara och ekologiska varor, kolla hållbarheten och hur man ska tänka och förvara mat för att 
inte kasta mat i onödan. Vi har en speciell disk ”Ät snart” med varor med kort datum där vi har vi 
sänkt priserna; allt för att slippa kasta mat. Vi har själva gjort smaktester och prövat att dricka 
mjölk som går ut om en vecka och som har gått ut för en vecka sedan. Om mjölken stått kallt 
känner man ingen skillnad. Så det gäller att lukta och smaka. 

"Vi talar även med kunderna om varför de ska köpa svenskt kött; en kunskap som personalen 
utbidas i. Detsamma gäller vegetarisk mat som vi också lär oss själva att laga när vi samlas i vårt 
kök ibland. Detsamma gäller vegansk mat som vi nu har en hel avdelning för och som vi skyltat 
mycket noga, så kunderna hittar. På hyllorna har vi också skyltat vilka produkter som är 
ekologiska. Helen och jag tog tidigt ett ekologiskt ansvar och försöker att hela tiden ligga steget 
före genom att göra det själva innan vi för ut kunskapen till våra 100 anställda, som numer är 
hälsofreakar. Denna vecka äter jag och Helen endast vegansk mat", fortsätter Per-Erik. 

"Vårt mål att bli grönast på ön har inneburit stora framgångar som att vi i år vann den stora 
prestigefulla tävlingen ”White Guide Green”. Vi kom på första plats för helheten, dvs. Årets 
hållbara matbutik. I Årets stora Köttpris kom vi på en andra plats och på tredjeplats för Årets 
hållbara Butiksledare. Vi fick komma till Grand Hotel och ta emot priset från Per Bergqvist, 
juryordförande för White Guide Green; en stor bekräftelse på allt det arbete vi lagt ner. Nu är vi 
mitt inne i ett generationsskifte, vår dotter Frida, 29 år, har just fått ICA-handlarstatus och 
dessutom äger hon nu 25% av butiken. Jag och Helen kommer successivt att fasa ut oss och när 
Frida säger att vi är i vägen, då är hon helt flygfärdig och då är jag nöjd", avslutar Per-Erik. 

Artikeln är skriven av Katarina Palmstierna och är även publicerad på Lidingösidan 18 
december 2018. Foto: Katarina Palmstierna 

 
ICA Kvantum • Start: 2011 Ägare: Per-Erik, Helen och 
Frida Nilsson Antal anställda: Cirka 100 
Var: Larsberg Omsättning: 300 mnkr Antal kunder:  
3 500 – 4 000 per dag 

 

 

 

 

 

 

 

_____________________________________________________________________________ 

 

http://www.lidingosidan.se/


 
 
INONE PRODUCERAR FRAMTIDENS FÖRETAGSFILMER  
 
På Båtsmansvägen i Stockby ligger inOne Film. Företaget startades för tre år sedan av två 
modiga och passionerade personligheter, vars branschkompetenser kompletterar 
varandra. Idag är Linda Blomqvist och Richard Magnusson mitt i livet med ett företag som 
börjar ta form, med två små barn och med en nyligen genomförd flytt till eget hus. Snart 
flyttar de även till nya företagslokaler. 

"Det har varit och är fortfarande en tuff men spännande resa", säger Linda. Linda är en 
Lidingötjej, men har sin yrkesbakgrund i London där hon arbetat som kreativ producent på GMP 
Theatre i London. I slutet av London-perioden kände hon för att arbeta med film och startade 
därgör ett bolag som sidoprojekt. Som första film hade hon tanken på att göra en film om den 
samiska kulturen och åkte till Jokkmokk på en researchresa. Hon hade aldrig arbetat med film 
tidigare men hade en idé om hur det kunde gå till. Resultatet blev ett personporträtt av den 
samiske konstnären Roland Pantze. Filmen blev Sveriges bidrag, och även öppningsfilm, i 
EuroDocs i Los Angeles. Detta blev ett avgörande steg för framtiden, hon ville vidare. Och på en 
resa förbi Luleå träffade hon Richard, som är uppväxt i Luleå, och har arbetat 20 år på SVT som 
fotograf, redigerare, reporter, producent och regissör i närapå alla typer av program. Kort sagt 
från A-Ö när man producerar film. TV-produktioner han arbetat med är t.ex. Mitt i naturen och 
Uppdrag granskning.  

 

 

Det började med att Linda var i Lappland 
gjorde en film om samisk kultur 

 
"Mitt häftigaste projekt var då jag som ansvarig producent tillsammans med SVT skrev historia 
med One Night with Elvis, det var första gången som SVT sände ett 12-timmars non-stop 
program", säger Richard. Att satsa på inOne var ett stort steg för Richard. "Första året var ett 
riktigt chocktillstånd", berättar han. "Då insåg jag att jag måste lära mig ett nytt yrke, nämligen att 
sälja. Det tog tid innan jag fattade hur man skulle göra, jag hade ju aldrig behövt göra det på SVT. 
Så det var nästan enbart pengar ut detta år. Nu har vi provat olika säljmetoder men den bästa är 
att ringa själv och skapa personliga relationer, och vi upplever att de flesta kunder är nöjda. 
Andra året började det ljusna men då var också Linda mammaledig med vårt andra barn. Nu, år 
tre, börjar det flyta på och Linda börjar jobba heltid till hösten. Vi har många kontakter och projekt 



på gång. En sak som vi dock lärt oss är att tidsfaktorn är annorlunda än vi trodde. De flesta 
projekt blir flyttade framåt i tiden, vilket innebär att vi måste ha dubbelt så många projekt i pipeline 
än vi tänkt oss. 

 

 

Medan Richard var i Graceland och 
skapade svensk TV-historia 

 
Konkurrensen inom branschen är givetvis tuff. inOnes konkurrensfördel och styrka är att få små 
filmföretag har lika heltäckande kunskap, något som kunderna inser när de träffar Linda och 
Richard. Och de kompletterar varandra bra både vad gäller kompetens och läggning. Linda är en 
orädd och kreativ producent medan Richard är mer analytisk och har totalkoll på film- och TV-
produktioner. 

ATT UTVECKLA SIG SJÄLV OCH SINA KUNDER 
"Vi har ingen kontakt med Lidingö stad eller politiker eller andra företag del på ön", säger Linda. 
"Vi hinner inte så med så mycket annat än familj och jobb just nu. Richard har ju också fått lägga 
sin countrysång på is – allting har sin tid. När det gäller att skilja på privatliv och arbetsliv så är 
största svårigheten är att veta vad vi ska prioritera. Det gäller att inte splittra sig för mycket och 
bestämma vem som gör vad. Det är lätt att tala jobb hela tiden, eftersom vi tycker vårt företag är 
så roligt att driva. Men där får vi lägga band på oss och ge tid för familjen. Vi har ju två små barn 
som också ska ha sin tid och ibland måste vi bara få vara familj".  

"Vi brinner bägge för företagsfilmer och dokumentärfilmer", fortsätter Richard, "och vi vill utveckla 
den dokumentära filmen i företagsvärlden - som ett nytt kommunikationsspråk. På så sätt kan 
man bygga image och kunskap om företagen. Vi gör inga reklamfilmer, eftersom vi tror att den 
typ av film vi gör blir framtidens marknadsföring för företag. Vi är mycket stolta över att varit 
modiga nog att ta steget från en trygg tillvaro till att starta eget bolag. Att välja bort den 
ekonomiska tryggheten och vara tvungna att lita på de egna kunskaperna och 
samarbetsförmågan. Nu börjar det äntligen gå åt rätt håll". Och Linda får sista ordet: "Belöningen 
är den stora känslan av frihet och att få göra film på eget sätt".  
 

  

Artikeln är  skriven av Katarina Palmstierna och även publicerad 
på Lidingösidan 3 juli 2017. Foto: Katarina Palmstierna / 
privata bilder 
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VARFÖR LÄGGER JÄRNIA I SKÄRSÄTRA NER OCH VAD SKA 
HÄNDA NU?  
 
Efter tio år i Skärsätra centrum läggs Järniabutiken ner. Mikael Thorell, ägare till Järnia, 
berättar varför. 

”Det finns tre anledningar till detta”, förklarar Mikael Thorell. För det första är det för lite folk som 
kommer in i affären. Vi har haft cirka 80 betalande kunder per dag och vi hade behövt minst 20 
stycken till. Trots 18 utskick och 300.000 kronor årligen i direktreklam till hushållen på ön är det 
många som inte vet att vi finns. Detta gäller för övrigt de flesta företag här, förutom de som ligger 
i Lidingö centrum samt våra stora mataffärer. Det har varit svårt att nå ut till lidingöborna, och ett 
bevis på detta är att jag just talade med en kund som kom in i butiken nu när vi har rea. Han sade 
att han ätit lunch en gång i veckan i ett års tid på Lidingö Saluhall, men ändå inte sett att det legat 
en Järniabutik i ingången bredvid. Det säger en hel del.  
 

 

 

Hur ska våra närcentrum på Lidingö överleva 
och vidareutvecklas? 

 
NÄTET KONKURRERAR 
"Den andra anledningen är näthandeln”, fortsätter Mikael. ”Det är många kunder som kommer in 
och tittar och frågar om någon vara och sedan beställer den billigare på nätet. Det gäller speciellt 
dyrare varorna som gräsklippare, grillar etc. Vi vet det för att DHL:s utlämningsställe ligger här vid 
torget, så vi ser vilka paket som hämtas ut. För oss har det inneburit att vi säljer mindre av 
produkter med höga marginaler och det sänker lönsamheten. Vi har försökt med egen näthandel 
från Järnia, men det har inte fungerat. 

FÖRETAG SLÅS SAMMAN 
Den tredje anledningen är att Bolist och Järnia ska gå samman och det innebär att vi och Lidingö 
Järnhandel får samma ägare. Vi kan inte ha två järnaffärer med samma sortiment på ön, det blir 
en överetablering och vi har bestämt oss för att hoppa av då vi redan har det lite kämpigt. Vi 
hoppas dock att våra kunder dyker upp på Ljungbergs i Torsvik och på Lidingö Järnhandel; så att 



dessa får en bättre chans att överleva på ön. Jag tycker att lidingöborna har ett ansvar och måste 
bli mer köptrogna om vi ska kunna ha kvar denna typ av butiker här på Lidingö. 

DÅ, NU OCH FRAMTIDEN 
”Det roligaste under den här tiden har varit kontakten med kunderna”, berättar Mikael. ”Vid 
sjutiden på morgonkvisten har vi haft manlig frisersalong dvs hantverkare som kommit in, druckit 
kaffe och småpratat en stund innan dagens arbete. Vid lunchtiden mellan 11.00 och 13.00 har det 
kommit många lidingöbor, men resten av dagen är det ganska tomt; så därför känns det helt rätt 
att lägga ner”. 

Mikael Thorell startade sitt arbetsliv med åtta år inom försvaret, fortsatte sedan med ett antal år i 
ett byggbolag där han förädlade råvindar och därefter köpte han järnhandeln. Vad han ska göra 
nu vet han dock inte: ”Det ordnar sig”, säger han lugnt. Avslutningsvis diskuterade Mikael och jag 
hur ett närcentrum på Lidingö kan överleva och vidareutvecklas. Enligt expertisen måste det 
finnas ett blandat utbud av varor och tjänster, såsom matbutik, restauranger, café, frisör, apotek, 
blommor, utlämningsställe och gärna en skola, vårdhem och företag i närheten. Det krävs även 
en kritisk massa av bostäder. 

VAD SÄGER ANDRA? 
Inger Grimlund har skrivit i en artikel på Lidingösidan att Skärsätra är Lidingös mat- och 
restaurangtätaste område. Ett scenario kanske är en kompletterade restaurang eller något annat 
med mat som profilerar Skärsätra som Lidingös ”matkluster”. Joakim Jernberg på Lidingö 
Saluhall känner dock en viss oro att Järnia läggs ner men ser också en möjlighet att det kan 
komma en aktör som kompletterar övriga näringsidkare i Skärsätra. Sven Erik Wеnell som är 
ordförande i HSB Brf Skärsätra, vilka äger området, tycker att det är mycket tråkigt att Järnia 
försvinner och är mycket mån om att Skärsätra ska överleva som närcentra. HSB kommer välja 
en ny hyresgäst med stor omsorg, en hyresgäst som ger mervärde till det övriga näringslivet på 
torget och till boende i området. ”Vi har redan börjat den processen”, säger Sven Erik. 

Artikeln är  skriven av Katarina Palmstierna och även publicerad på Lidingösidan 7 september 
2018. Foto: Katarina Palmstierna 

 

 
 
KLONG ÄR ÅRETS FÖRETAGARE 2018 PÅ LIDINGÖ  
 
I mars utsågs Eva Hjertberg och hennes företag Klong AB till Årets Företagare 2018 på 
Lidingö. Utmärkelsen och diplomet överlämnades i samband med Företagarnas 
årsstämma och fest, som hölls på Villa Brevik. 

Juryns motivering var: Klong är inte bara en klang. Visionen att skapa en unik och nydanande 
kollektion och vacker formgivning har flyttat fram Klong Intermestic AB till branschens förstaplats 
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och en värdig vinnare av utmärkelsen Årets Företagare på Lidingö. Eva Hjertberg som är 
grundare, ägare och eldsjäl har lyckats med konststycket att skapa ett företag med både unika 
designföremål som kunderna älskar och ett lönsamt tillväxtföretag. 

Eva Hjertberg startade Klong Intermestic AB som en konsekvens av bankkrisen på 90-talet. Eva 
arbetade då som marknadschef på ett av Nordeas regionkontor och kände att hon ville göra 
något annat. Hon har alltid varit intresserad av färg och form och ville gärna driva något eget. En 
kompis som hade relationer med tillverkare i Thailand och som var beredd att satsa på utveckling 
gjorde detta möjligt.  

”Jag ville utveckla en ny matt yta”, berättar Eva. ”En yta som inte repades och som kunde 
användas till bestick och slutligen kom vi fram till ett jättefin yta. Jag har alltid gillat Jonas Bohlin 
som designer och han hade vid den här tiden en utställning i Färgfabriken. Givetvis var jag där 
och vi fann varandra och jag frågade om han vill designa bestick till mig; och det ville han. På så 
sätt föddes besticken SALVIA som snabbt blev en storsäljare. 

 

 

Eva Hjertberg, till höger, tar emot 
utmärkelsen Årets Företagare 2018 på 
Lidingö av Företagarnas ordförande 
Katarina Palmstierna.  

 
Jonas och jag jobbade vidare med fler produktioner och vi började samarbeta runt möbler. Jonas 
hade en ritat en kollektion möbler och vi tillverkade och sålde dem under namnet KLONG 
INTERIÖR. Efter några år lade vi dock ner produktionen då den blev för dyr och jag började då 
också arbeta med andra designers”. Största framgångarna och storsäljarna nu är CONSTELLA 
ljusstakar och blomvasen ÄNG som Eva Schildt designat. Broberg & Ridderstråle har designat 
den populära oljelampan PATINA och ljusstaken GLORIA samt de fina och efterfrågade 
blomkrukorna TRIO FLOWER POTS är designade av Ania Pauser. 

”Vi har cirka 250 återförsäljare i Sverige”, säger Eva, ”däribland ROOM, Nordiska Galleriet och 
Royal Design och Butik Grön på Lidingö, för att nämna några. Jag hade tur från början då jag 
kom in hos återförsäljare som vågade satsa, jag var ju ett helt ospelat kort, utan utbildning i 
design, med bara min egen vilja och passion att åstadkomma något. Vi har också 100 
återförsäljare utomlands över hela världen. Vi har precis nu anställt en person som har till 
huvuduppgift att etablera Klong utomlands”. 

”Allt glas produceras i Tjeckien och Polen, metall görs i Indien och Frankrike och armaturer samt 
möbler produceras i Sverige”, berättar Eva.”Vår snabba expansion har gjort att produktionen 
stundtals inte hunnit med. Vi upplever dock nu att vi är i fas och att vi kan möta fortsatt utveckling. 
Förut kunde jag beställa på magkänsla men nu är vi för stora för det. Vi har nu ett nytt externt 
lager, tyvärr inte på Lidingö, då vi inte kunde hitta lokaler här. Vårt nya lager har ett riktigt 
lagersystem så nu kan vi se precis när vi behöver beställa nya varor, så vi har alltid koll på läget”. 

 

 

"Hela företaget är lustfyllt och drivet av 
passion och vad jag själv gillar".  

 
 



NYDANANDE DESIGN, SOM BLIR KLASSISK 
”Jag har egentligen aldrig tänkt kommersiellt”, fortsätter Eva, ”det som driver mig är det unika 
objektet. Hela företaget är lustfyllt och drivet av passion och vad jag själv gillar. Och ofta blir det 
bra. Men jag har alltid varit försiktig med pengar och gjort det mesta själv, och jobbat alldeles för 
mycket. Det är inte förrän på senare år som jag tycker jag har haft råd att anställa medarbetare. 
Det är säkert typiskt kvinnligt, att inte våga gasa på som många killar gör”. 

”Målsättningen har alltid varit att skapa en kollektion som är helt nydanande, men att föremålen 
ska bli klassiker på sikt. Det har vi lyckats jättebra med! Kunderna älskar våra produkter. Våra 
största konkurrenter finns i Danmark och de är jätteduktiga på att sälja och skapa nya företag. Vi 
är numera också flitigt kopierade, något som vi tycker är problematiskt. Vårt försvar till detta är att 
tillverka med bättre kvalitet och bättre value for money”. Även om företaget finansiellt går mycket 
bra idag måste man rusta för framtiden. Detaljhandeln är under omdaning, och det kommer alltid 
att finnas nya utmaningar. Det gäller att förstå vad som kommer härnäst. Marknaden ändras och 
allt fler köper på internet och butikerna blir mer show-room än butiker. En tydlig trend är att 
produktionen blir mer varsam och en annan trend är att folk vill köpa med omtanke; för att spara 
jordens resurser. 

MED VISIONER FÖR NYA SAMARBETEN 
”Min vision är att vi har ett handelshus med stora och vackra lokaler där det finns många 
varumärken och designers som visar sina produkter. I de gamla husen här i Dalénum skulle det 
vara idealiskt att skapa ett sådant. Här är det högt i tak och atmosfären är rätt och det finns bra 
kommunikationer, via Lidingöbanan. Både återförsäljare och allmänheten kan då se och köpa 
varor, både fysiskt eller via nätet. Lite som på ett galleri, fast i modernare tappning. 
Producenterna kan t.ex. ta en del av hyran och risken och vi sätter ihop olika varumärken och 
hittar nya arbetsformer med återförsäljare och butiker där vi kan komplettera varandra. Detta 
kanske passar in i det som planeras här på Lidingö, då man vill skapa företagskluster för att rusta 
för framtiden och säkra tillväxten. Jag är gärna med på Designtåget, avslutar Eva som alltid ser 
nya möjligheter och som är en värdig vinnare av Årets Företag på Lidingö. 

Artikeln är skriven av Katarina Palmstierna och är även publicerad på Lidingösidan 16 mars 
2017. Foto: Katarina Palmstierna 
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KLASSISK JÄRNHANDEL MED STORA FRAMTIDSAMBITIONER  
 
Lidingö Järn & Färghandel är en affär med mycket historia. Redan 1909 öppnade man 
butiken för första gången, då ägd av Cederlöf & Grundén, mitt i hjärtat av det som idag är 
Lidingö Centrum. Nu drivs affären av Andreas Georgson och Tomas Caris som båda är 
delägare tillsammans med Andreas pappa, Jonas. Tomas köpte in sig i företaget 2004 och 
Andreas är andra generationen i handlarledet. De har båda arbetat många år i butiken och 
tar över nu när Jonas går i pension. Och här arbetas för fullt med att strukturera om och 
förbättra verksamheten för framtiden. 

Järnhandeln har alltid gått bra och haft många nöjda kunder. Så många att verksamheten under 
90-talet växte ur huset i Lidingö Centrum och fick flytta till Stockholmsvägen 72, där man verkar 
än idag. ”Idag finns det många utmaningar för en klassisk järnaffär som vi”, säger Andreas. ”Med 
en ständigt ökande näthandel och upp till 14.000 artiklar på lager är det svårt att säkra 
lönsamheten. Vi måste därför satsa stort på att utvecklas för att hänga med i detaljhandelns 
snabba svängar och inte minst för att möta kundernas förväntningar. Samtidigt vet vi att många 
uppskattar en gammal hederlig och personlig järnaffär”. 

2008 ingick man ett avtal med BOLIST som, med sina 200 enskilda butiksägare, är Sveriges 
största bygg- och järnhandelskedja. ”Vi gjorde detta för att kunna erbjuda både ett bredare 
sortiment och snabbare leveranser till ett bättre pris”, säger Tomas. ”Numera kan våra kunder 
välja att beställa på nätet och få sina varor skickade till oss eller hemkörda till dörren”. 

Butiken ligger centralt på Lidingö men det är inte helt enkelt att ta sig dit kommunalt från södra 
ön. ”Vi följer hela tiden vad som händer i centrum och kan tänka oss att flytta närmare kärnan”, 
säger Tomas. ”Vi har inte någon närmare kontakt med stadens politiker men hoppas ändå att 
man i framtiden tar beslut som kan gynna den lokala handeln. Vi vill att Lidingö ska vara en 
attraktiv ö där kunderna väljer att stanna kvar. Jag tror även att många andra lokala handlare 
upplever utmaningen med att driva verksamhet så nära en stor stad med många konkurrenter”. 

 

 

Några av de 14 000 artiklar som finns här 

 
”Idag säljer vi mest färg och trädgårdsprodukter” fortsätter Andreas, ”men vi har även många 



kunder från nyproduktionerna i Dalénum vilka kompletterar sina garderober, sätter upp gardiner 
med mera. Vi har även börjat sälja mycket fönster vilket vi tillsammans med BOLIST har gjort en 
satsning på. Vi erbjuder också ett helt nytt hyrkoncept där kunden enkelt kan boka maskiner på 
bolist.se och sedan hämta ut dem hos oss. Familjedagar med hoppborg och ansiktsmålning för 
barnen har också varit populärt. Det tänker vi fortsätta med och även vidareutveckla, kanske blir 
det en snickarverkstad nästa gång. Andra saker som vi planerar är medlemskvällar samt att 
bjuda in hantverkare på leverantörsutbildningar.” 

I HÖST FORTSÄTTER FÖRÄNDRINGSRESAN 
”Nu kommer sommaren, den period då vi säljer som mest och vi måste fokusera på våra kunder. 
Efter sommaren fortsätter vi att bygga om i butiken och optimera sortimentet. Vi är redan en god 
bit på väg och ser hoppfullt framåt”, avslutar Tomas och Andreas. 

Artikeln är skriven av Katarina Palmstierna och är även publicerad på Lidingösidan 13 sep 2017. 
Foto: Katarina Palmstierna. 

Visste du att Lidingö Järn & Färghandel har ett helt eget kapitel i boken ”Tackar, tackar, 
välkommen åter”, som handlar om näringslivet på ön. En riktigt intressant bok som alla företagare 
på ön borde läsa, utgiven av Lidingö Hembygdsförening. 

 
Lidingö Järn & Färghandel •  
Start: 1909 av Cederlöf & Grundén  
Ägare: Jonas Georgson (sedan 1976), 
Andreas Georgson (sedan 2012) och Tomas 
C6 personer på heltid samt extrapersonal1 
anställd och timanställda  
Var: Stockholmsvägen 72  
Omsättning: 15 miljoner  
Antal kunder:60.000 köp per år 

 

 

 

 

 

 
 
LIDINGÖ SALUHALL, HELT RÄTT I MAGEN  
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I augusti 2017 tog Joakim (Jocke) Jernberg och Magnus Olsson över Lidingö Saluhall. 
Jocke, som bor ett stenkast från saluhallen blev tillfrågad av den tidigare ägaren, som han 
kände sedan tidigare, om han ville köpa saluhallen. Jocke talade då med Magnus, som han 
jobbat mer under många år, och för bägge kändes det helt rätt i magen så de slog till 
direkt. ”Vi hade bäggelänge längtat efter något eget”, säger Jocke Jernberg. 

Både Magnus och Jocke har lång erfarenhet av restaurangbranschen. Magnus har varit kock i i 
många år och bland annat drivit Melanders på Hötorget i sex år. Jocke har varit delägare i 
Melanderskoncernen och tillsammans drev de under ett par år Olsson Jernberg AB som lärde ut 
hur man hanterar färskvaror, med kunder som bland annat ICA och Hemköp. ”Vi tycker det är helt 
fantastiskt kul att driva saluhall här på Lidingö”, säger Magnus Olsson, ”och det har gått bra för 
oss. Omsättningen ökar med 15-20 % varje månad. Vårt signum är bästa kvalitet när det gäller 
råvaror. Vi har t ex en högrevsburgare med 10% rökt sidfläsk som är helt grymt god och som 
älskas av våra kunder”. 
 

 

 

Massor med ärligheter i köttdisken och en 
handlarhand 

 
”Både Joakim och jag är sociala personer och tycker om när det är lättsamt och mycket skratt. Vi 
har lärt känna många kunder och det händer ofta att vi sätter oss ner med dem en stund för att 
småprata, säger Magnus. Kunderna säger att det blivit bättre mat och roligare att handla, då vi 
har så fina råvaror. 
- Vi har satsat mycket på lunchmenyerna. Mellan 10 och 12 kommer byggjobbarna, klockan 12 
kommer kontorsfolket och lite senare kommer pensionärerna; och alla erbjuds samma 
lunchmeny. Det fungerar jättebra”. Färdigmat är ett annat koncept som Saluhallen utvecklat. Åtta 
till 15 olika rätter varje dag förpackas i enkla matboxar och det har blivit en stor succé. Det finns 
även ”helglådor” för familjen som kan levereras hem till dörren, för dem som önskar.  

”Vi vill skapa ställen där folk vill hänga och tycka att maten är god (sommartid driver de två också 
Möja Fisk på Möja. En helt underbar miljö med många sommargäster som bor på ön eller som 
kommer med båt för att äta ). På fredagar har vi nu börjat med AW i saluhallen och i fredags hade 
vi helt fullt. Det skulle vara kul att ha öppet alla kvällar också, men vi tror det är för tidigt" säger 
Magnus. "Småkockarnas elever har också varit här och fått en lektion i hur man styckar kött och 
vad alla delar heter. Det var roligt, säger Jocke. Bra att barn får lära sig känna igen goda 
matvanor i unga år". 

 

 

Joakim Jernberg håller föreläsning för 
Småkockarna 

 
 
HUR ÄR DET ATT VARA PÅ SKÄRSÄTRA TORG? 
”Till att börja med har vi stora upptagningsområden i Skärsätra och Högsätra och vi märker 
dessutom att allt fler kommer från Dalénum och Larsberg, områden som hålle på att växa. Men 
det är fortfarande många som inte vet att vi finns och vi har nu diskussioner med staden om att få 
sätta upp skyltar på Södra Kungsvägen. Självklart finns vi också på Facebook, Instagram och 
andra sociala media", säger Magnus. 



- "Vi känner ingen direkt konkurrens från Firren, Papilles, Lanthandeln även om de är 
konkurrenter. Vi har ju inte samma upptagningsområde och vi tror att det gynnar Lidingö om vi är 
fler aktörer. ”Skärsätra Torg är den mest restaurangtäta platsen på Lidingö, det tror jag inte 
många vet. Här finns åtta olika restauranger, bland annat Pizzeria, All världens mat, Sushi, och vi 
har nu börjat ett samarbete med några och diskuterar möjligheten att ha Skärsätra Torgets 
Höstmarknad. Alla vill ju gärna ha fler kunder. ”Det är svårt att få hit rätt personal även om vi har 
tåget hit. Men vi har ett bra kontaktnät och senast anställd är Sofia som kommer från Melanders, 
och hon har även jobbat på ICA; en riktig stjärna. Jocke kände en bra kock, Robban, och han 
följde med oss hit", säger Magnus. ”Vår vision är att vi ska vara det självklara valet när man vill 
handla fina råvaror, beställa catering eller äta lunch, eller bara hänga en stund. Vi jobbar på det 
och har ju bara varit igång ett drygt halvår, avslutar Magnus och Jocke 

 

 

Sofia och Magnus 
 
Artikeln är  skriven av Katarina Palmstierna och även publicerad på Lidingösidan 14 februari 
2018. Foto: Katarina Palmstierna 

 

 

 

 
 
LIDINGÖ TRÄDGÅRDSCENTER AB, ETT FAMILJEFÖRETAG 
SOM BLOMSTRAR  
 
Företaget startades 1970 av Erkki och Nanny Timonen. Erkki arbetade då på Lidingö Stad 
men hade sedan länge haft en dröm om att starta eget. Eftersom han var utbildad 
trädgårdsmästare blev det självklart ett trädgårdsföretag. Nanny stod då för bokföring och 
allt övrigt på kontoret. Sedan 1998 ägs bolaget av nästa generation, dottern Monica och 
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sonen Martin, men pappa Erkki och mamma Nanny, nu 82 respektive 77 år arbetar kvar i 
bolaget. ”Klart man ska fortsätta jobba”, tycker Erkki. 

De första åren utförde företaget mest olika typer av skötsel, projektering och underhåll av 
grönytor och trädgårdar. Idag arbetar de även med stensättning, snöröjning, utformning, 
tillverkning och renovering av bryggor, gatu- och anläggningsunderhåll samt arbeten i park och 
lekplatser för att nämna några områden. Största kund är idag Lidingö Stad men de har också ett 
antal bostadsrättsföreningar, Södergarns kursgård, Lidingö Centrum med flera. De projekt som 
företaget är mest stolt över är strandpromenaden mellan Baggeby och Larsberg, bryggorna på de 
olika båtklubbarna, skötsel av park och gator på Lidingö. 

”Den roligaste tiden i bolagets historia var nog under de 33 år som vi hade Trädgårdsbutik här ute 
i Stockby”, säger Nanny som då uppskattade dialogen med Lidingöborna. ”2011 lade vi dock ner 
vårt Gardencenter i samband med att Blomsterlandet kom till ön.” Företaget har ständigt 
utvecklats och så har även deras lokaler och verkstäder. 1978 byggdes den första industrilokalen 
i Stockby och undan för undan har de kompletterat med närliggande mark och lokaler för att 
växa. I år, dvs 2017, står ett helt nytt komplex färdigt med garage för maskiner, 
personalavdelning med fina omklädningsrum och stort trevligt kök. ”En av våra största 
konkurrensfördelar är att vi kan Lidingö, vi både bor och jobbar här och har alla maskiner här. Vi 
kan därför snabbt rycka ut om det krävs, säger Monica Timonen. ”Vår största utmaning är när det 
kommer en ny upphandling från Lidingö stad. Då lägger vi ner alla våra krafter på att försöka 
förstå Lidingö Stads behov och önskemål så att vi kommer så rätt som möjligt och kan slå ut de 
stora drakarna", berättar Monica. 

 

 

Erkki Timonen startade företaget 1970.  
 
Ordning och reda är viktigt och det är en del av företagets kultur. I byggnaderna har allt sin plats, 
som den stora maskinparken som man äger och servar själv. Företaget äger också sin mark och 
sina fastigheter vilket gör det oberoende så att de kan hålla en bra kvalitetsstandard. 

Lidingö Trädgårdscenter har också byggt kunskap till nästa generation. Monica har ett roligt 
minne från när hon var barn då alla löner betalades ut i kontanter varje vecka. Hon fick då räkna 
pengarna och se till att det blev rätt i varje kuvert. ”Som barn skolades vi tidigt in i verksamheten 
och detta har gett oss både trygghet och kunskap", säger Monica och ler. För Martin innebär det 
att han kan leva sin pojkdröm med många stora maskiner och lastbilar. Det har varit ett stort 
intresse från barndomen som inte försvunnit. Släkten har alltid arbetat i företaget och de flesta av 
de idag 26 anställda har också arbetat där länge. Personalomsättningen är mycket låg. De allra 
flesta bor också på Lidingö och cyklar till jobbet medan de som bor i andra delar av Stockholm tar 
bilen till arbetet. Detta innebär att man är helt oberoende av de kommunala kommunikationerna. 
Den största svårigheten med att få ny personal är boendet, då det inte finns bostäder att få tag på 
här på Lidingö. 

ETT VÄLSKÖTT FÖRETAG 
Monica sitter med i styrelsen för Trädgårdsanläggningar i Sverige, ett viktigt jobb som tar en del 
tid och Lidingö Trädgårdscenter är också medlem i Företagarna Lidingö. De vann utmärkelsen 
Årets Företagare på Lidingö 2010 och har också Trippel A-certifikat sedan 1995, som visar på ett 



finansiellt välskött företag med högsta kreditvärdighet samt FR 2000-certifiering, som är 
branschens motsvarighet till ISO. 

”Vi samarbetar med andra företag i Stockby och övriga Lidingö och handlar tjänster av varandra. 
Våra relationer med Lidingö Stad är mycket goda. Och så älskar vi Lidingö och vill hjälpa till att 
hålla det fint i planteringar och på alla andra ställen där vi kan bidra med våra tjänster. Om vi ser 
framåt så vill vi fortsätta på samma bana och fortsätta att steg för steg utveckla vår verksamhet 
och ha ett välskött företag som kunderna uppskattar", säger Monica Timonen som avslutning. 

Artikeln är skriven av Katarina Palmstierna och är även publicerad på Lidingösidan 13 oktober 
2017. Foto: Katarina Palmstierna 

 
Lidingö Trädgårdscenter AB • 
Start: 1970 Ägare: Monica och Martin 
Timonen Antal 
anställda: 26 Var: Förrådsvägen 11B, 
Stockby Omsättning: 48 miljoner 

 

_______________________________________________________________________ 

 

 

 
 
MINUTUS: TIDSEFFEKTIV TRÄNING UTIFRÅN 
EGNA FÖRUTSÄTTNINGAR  
 
"Bakgrunden till Minutus Gym och vårt koncept började med att vi tittade på varför det 
bara är cirka 20% av alla vuxna som tränar regelbundet i Sverige", säger Sebastian 
Östberg som är en idrottsintresserad ekonom och en av delägarna i Minutus Gym. "Och 
det är ändå högt jämfört med övriga Europa. Vi kom fram till att det finns tre primära 
trösklar för att träna: tiden, kunskapen, och motivationen. 

Via en studieresa till Tyskland, Belgien, Holland och Polen lärde sig delägarna hur andra jobbat 
med att försöka minska trösklarna för träning, så att fler kan dra fördel av allt det positiva som 
kommer med träning. 2015 startade de Minutus Gym i Lidingö Centrum.  

 

http://www.lidingosidan.se/


"Konceptet är en träningslösning som utgår från dina personliga träningsförutsättningar och mål 
där träningen är väldigt intuitiv och lättförståelig men ändå extremt tidseffektiv", berättar 
Sebastian. "Vi kombinerar detta med mindre lokaler i en varm miljö och personlig service; ett 
koncept som många som inte tränat på länge känner sig bekväma med. Vi är ensamma i Sverige 
om detta upplägg. Första gången gör man olika tester, som styrka, balans, vikt etc. och sätter 
sina personliga mål. Alla data sparas på ett personligt kort som används som ID vid varje maskin 
och då får du automatiskt fram dina egna inställningar. 

 

 

Sebastian Östberg, en av Minutus delägare 

 
"Träningen bedrivs i tre olika cirklar", fortsätter Sebastian. "Den första kombinerar styrka och 
kondition på cirka 17 minuter. Den andra bygger på bara styrka och tar 11 minuter. Den tredje har 
fokus endast på kondition. Dessa kombineras sedan baserat på medlemmens mål. Statistiken 
från varje pass sparas och man gör löpande nya tester och lägger upp ett vidareutvecklat 
träningsprogram med tränarna. Snittåldern här är 51 år och 2/3-delar är kvinnor, men vi har ett 
spann på 12-88 år vilket är extremt kul. De flesta kunder får vi på rekommendation från 
medlemmar, men också via sociala medier. 

"Ett av våra nyckeltal är träningsfrekvens, dvs hur stor del av våra medlemmar tränade en viss 
vecka. Vi är stolta över att cirka 90% av våra medlemmar kommer regelbundet, speciellt eftersom 
många innan de kom till oss inte tränat på ett par år. Vi finns hela tiden nära och hjälper till och 
coachar. Vi följer också upp medlemmar som varit borta ett tag och försöker hela tiden hitta vägar 
till att hjälpa just den medlemmen att komma igång igen. För oss är det viktigt att alla medlemmar 
tränar regelbundet eftersom det är en win-win-situation då medlemmarna får resultat. Och, får de 
resultat förblir de medlemmar länge. Våra medlemmar är mer än nöjda och de berättar att de 
äntligen har hittat en träningsform som passar dem, tillägger Sebastian.  

VI VÄXER OCH VILL BYGGA UPP EN LITEN KEDJA 
- Pе senare tid har vi utvecklat samarbetet med Lidingö Golfklubb och Lidingö Slalomklubb och 
även lagt till tjänsten medicinsk personlig träning där Benny Johansson, som är en av våra 
delägare, är den enda certifierade medicinska PT:n på Lidingö. Det finns idag ett stort glapp 
mellan sjukvården och träningen vilken en medicinsk PT har djupare kunskap om. Vår 
konkurrensfördel i förhållande till andra träningsaktörer är att vi har en färdig träningslösning som 
gör det väldigt enkelt att få in träning som en naturlig del i vardagen, säger Sebastian. Ett pass tar 
sällan mer än 30 minuter. 

"Sedan starten har vi växt konstant och idag har vi drygt 500 medlemmar. Men än är det inte fullt, 
vilket är något vi siktar på att ha inom ett år. Vi tittar även på hur man kan komplettera vår tjänst 
ytterligare, och inom två år hoppas vi på en expansion någonstans på Lidingö. Den långsiktiga 
planen är att bygga upp en mindre kedja runt om i Stockholm, avslutar Sebastian. 

Artikeln är  skriven av Katarina Palmstierna och även publicerad på Lidingösidan 27 november 
2018. Foto: Minutus. 
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Minutus Gym – Träningscenter Lidingö AB • 
Start: 2015 Ägare: Sebastian Östberg, Benny 
Johansson, Johan Ahlberg och Jonas Karlsson Antal 
anställda: 5 Var: Lejonstigen 2 B Antal 
medlemmar: 500 Omsättning: 4 miljoner kronor 

________________________________________________________________________ 

 

 

 

 
 
NATURLIGTVIS: DET ”NATURLIGA” VALET  
 
"NaturligtVis Hälsocenter vill vara det naturliga valet för människors hållbara livsstil, både 
när det gäller förebyggande och rehabiliterande", säger Catharina Hyltén-Cavallius om 
företagets vision. ”Att ta hand om sig själv är det bästa du kan göra för dig och andra och 
man måste också lära sig att våga ta hjälp utifrån när det behövs”. 

NaturligtVis är ett paraplybolag för 12 egna företagare. Alla här har sina egna drivkrafter och sina 
olika behandlingsmetoder för sömnstörningar, utbrändhet, spänningar, stresshantering, mag-och 
tarmproblem, migrän, depression, kostrådgivning till allergier etc. Behandlingsmetoderna är 
Yoga, Anti-Stress, Rosenmetoden, Soma Move, Tibetansk medicinsk massage, KBT- & ACT–
terapi, Zonterapi, Klassisk massage, Coaching för att nämna några. 

Catharina Hyltén-Cavallius och Lotta Byrén äger NaturligtVis Hälsocenter tillsammans och de 
övriga 10 terapeuterna hyr in sig. Bolaget står för varumärke, marknadsföring, hyreskontrakt etc. 
Kunderna ser bara ett företag och de kan välja vilken friskvård de önskar. Det blir därför en del 
internfakturering och Catharinas mamma Babs, 83 år, sköter bokföringen och fakturering med 
stor vana. 

 



"Vi har gjort och gör rätt mycket reklam för NaturligVis här på Lidingö. Vi finns t.ex. i Lidingö 
Centrum på Hälsans dag och har skyltar utanför ICA Kvantum etc. Men fortfarande finns det 
många på Lidingö som aldrig hört talas om oss. Ibland känns det som det är ett svart hål och man 
inte vet vart marknadsföringspengarna tar vägen", berättar Lotta. 

 

 

En återhämtande massage.  

 
HUR ÄR DET ATT LIGGA I ETT NÄRCENTRA SOM LARSBERG? 
”Larsberg är en bra plats för oss”, säger Lotta ”och den kommer att bli ännu bättre då både 
Larsberg och Dalénum växer, Våra kunder bor till stor del i närområdet. Dessutom ligger vi nära 
ICA Kvantum som drar folk. Kommunikationerna är förträffliga, då både Lidingöbanan och bussar 
går hit, plus att vi har parkeringsgarage i huset där man får stå gratis i två-tre timmar. 

"Vi har inga direkta konkurrenter i området och inte heller på Lidingö. Det finns ingen som har det 
samlade grepp vi har, men det finns gym som SATS, och terapeuter som jobbar ensamma med 
t.ex. yoga, massage eller annat. En utmaning vi har mot företagen är att få dem förstå att man 
måste ta pauser i arbetet, då det både sänker stressnivåerna och ökar välmåendet och 
produktiviteten. Vi har cirka 300 kunder, 30% från företag och 70% privata, och cirka 85 % av 
dem är bor på ön. Och de är mycket nöjda med oss. En kund sade till oss: det tar tid att hitta ett 
sådant här ställe där man känner sig trygg. En viktig faktor är också att vi alltid prioriterar det 
personliga mötet och en hållbar livsstil”. 

CATHARINA OCH LOTTA 
Catharina kommer från hotell- och restaurangbranschen och har haft matlagningskurser på 
Rosendahl tills helt nyligen, men nu tar NaturligtVis all tid. Lite abstinens har hon dock så 
varannan lördag arbetar hon på Firren i Lidingö Centrum. År 2002 kände Catharina att det var 
dags att göra något mer meningsfullt och utbildade sig i naturmedicin och några år blev hon 
diplomerad KBT/ACT-terapeut och startade en verksamhet i Torsvik alldeles själv. Efter några år 
kändes det ensamt och hon gick med i Lidingös Hälsonätverk, där det också fanns en efterfrågan 
att samverka. Detta blev upprinnelsen till NaturligtVis som startades 2012 och som alltså firar 5 
års-jubileum i år. 

Lottas bana är annorlunda. Hon är civilekonom i botten och har arbetat på SAS i 20 år med 
ledarskap och ekonomi och senare på ett mindre konsultbolag där hon var så ambitiös att hon 
fick utmattningssyndrom. En dag tog allt bara slut och ambulansen fick hämta henne på jobbet. 
Självklart ledde detta till många funderingar och hon kom fram till att det var dags att byta bana, 
så hon utbildade sig till terapeut och lärare i medicinsk yoga och började hålla yogakurser. 2013 
såg hon en annons på Facebook: Yogasal att hyra. Och på den vägen är det. Sedan 2015 är hon 
också delägare i NaturligtVis tillsammans med Catharina. 

Både i Lottas och Catharinas uppväxt talades det mycket om hälsa och att hjälpa andra och det 
är nu en stark drivkraft för att utveckla företaget vidare. Det är dock inte förrän nu som de kan 
försörja sig på sin verksamhet. ”Men vi lever som vi lär och prioriterar också vår egen hälsa och 
en hållbar livsstil”, avslutar Catharina och Lotta.. 

Artikeln är skriven av Katarina Palmstierna och är även publicerad på Lidingösidan 22 
november 2017. Foto: Katarina Palmstierna 
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NaturligtVis Hälsocenter AB • 
Start: 2012 Ägare: Lotta Byrén och 
Catharina Hyltén-CavalliusAntal 
anställda: 10 personer som hyr in 
sig Var: Larsbergstorget 4-6 Antal 
kunder: Cirka 300 
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NEODYNAMICS: STARTSKOTTET FÖR EN 
KOMMANDE VÄRLDSSTJÄRNA  
 
7 december 2018 gick startskottet för det Lidingöbaserade utvecklingsbolaget NeoDynamics 
börsintroduktion på Spotlight Stock Market, då ledning, aktieägare och andra intressenter 
samlades på Stockholm Waterfront för att bevaka första handelsdagen och ringa i klockan!  

Bolaget startades 2004 av forskare från Karolinska Institutet och KTH som såg ett behov av 
bättre biopsinålar för effektivare vävnadsprovtagning vid misstänkt bröstcancer. "Tekniken bygger 
på mikropulser", berättar Anna Eriksrud som är VD för NeoDynamics, "vilket gör att biopsinålar 
kan föras in i misstänkta cancerförändringar i t.ex. bröst långsamt, millimeter för millimeter. Det är 
en mindre invasiv och effektiv metod som ger högre precision och bättre kvalitet vid 
vävnadsprovtagningen jämfört med dagens instrument som använder fjäderuppladdade 
biopsinålar som skjuts in mycket hastigt i vävnaden. 

 



 

 

En biopsinål som tagit ut ett 
vävnadsprov.Foto: NeoDynamics AB. 

 
"Med vår teknologi har man full kontroll under hela skedet och via ultraljud kan man se varje steg 
i processen och stoppa nålen när man är mitt i prick, vilket ger en bättre provkvalitet. Idag finns 
ett helt biopsisystem utvecklat, med flera tjocklekar på nålar för olika typer av tumörer och 
metastaser. Systemet går under namnet NeoNavia", säger Jörgen Vrenning, CFO (ekonomichef) 
för NeoDynamics. 

En bröstbiopsi innebär att man tar ut en bit vävnad ur bröstet, ett så kallat vävnadsprov, om man 
ser eller känner en misstänkt cancertumör. Därefter skickas provet till en patolog för analys. Det 
är viktigt att så tidigt som möjligt få reda på vilken typ av cancer det kan röra sig om, så att 
patienten får rätt behandling snabbt. "Vår teknologi och biopsinålar är extra lämpade för 
provtagning i lymfkörtlar som är ett svåråtkomligt område", fortsätter Anna. "Eftersom vårt 
instrument är lätt att använda kan läkarna ta tidiga vävnadsprover även på lymfkörtlar direkt på 
plats, om man misstänker bröstcancer och vill kontrollera om den har spridits, i stället för att 
patienten ska komma tillbaka efter några veckor. Det är bra både för patienten och för 
sjukvårdskostnaderna". 

STYRKOR OCH SVAGHETER PÅ LIDINGÖ 
"Företaget har idag fem anställda men många fler är inblandade, framförallt i produktutveckling, 
där vi under ledning av Magnus Olsen arbetar med ett 30-tal konsulter som deltar i projektet 
genom vårt samarbete med bl.a. det svenska konsultbolaget Etteplan", säger Anna. "Kliniska 
studier pågår nu på åtta cancerkliniker i Tyskland och fler studier startar i England nästa år. Den 
första versionen har utvärderats på hundratals patienter i Europa redan. NeoDynamics är 
certifierat av Notified Body och NeoNavia CE-godkändes redan 2016. Nästa generation av 
systemet är anpassat för lansering på världsmarknaden och vår förhoppning är att lanseringen 
sker i slutet i 2019. Vi har också patentskyddat produkten i USA, Kina och Europa och vår 
produktion sker i Örnsköldsvik och i Asien. Vår största utmaning har varit att skapa en säker 
användarvänlig produkt med hög kvalitet, det är många delar som ska fungera tillsammans och vi 
är mycket stolta över att är vi klarade det första CE-godkännandet 2016." 

"Vi har byggt upp ett fantastiskt kvalitetssystem, vilket är nödvändigt i medicinteknikbranschen", 
berättar Anna Eriksrud som både är delägare och VD och som varje morgon tar en uppfriskande 
promenad med hunden. Hon har sin bakgrund inom läkemedels- och medicinteknikbranschen 
och har även startat ett fristående apotek i Uppsala som numera är sålt. "Vi är också stolta över 
att ha gått igenom börsnoteringsprocessen och att våra aktieägare troget har investerat i oss för 
att vi ska kunna utveckla den kommersiella produkten och genomföra lanseringen", tillägger 
Jörgen. 

Bolaget ägs av 800 aktieägare, varav ett stort kinesiskt företag äger drygt 30 %. Jörgen, som 
också är delägare, styrelseledamot och CFO är den som håller i pengarna och har arbetat hårt 
med att få finansiärer till utvecklingsbolaget. Han har tidigare arbetat länge i finansbranschen som 
fondförvaltare. På fritiden spelar han golf med familj och vänner och tar hand om barnbarn. 
Bolaget har sitt säte på Lidingö och flera av de anställda bor på Lidingö och alla trivs mycket bra i 
de fina nyrenoverade lokalerna i Lejonets Företagshus i Lidingö Centrum. 
"Vår vision är att under de närmaste åren etablera produkten på den europeiska marknaden och 
få licenstagare i USA och Kina och övriga världen. Vi vill också vidareutveckla vårt biopsisystem 
till att kunna användas i andra delar av kroppen, såsom i prostata, sköldkörtel, njure eller lever", 
avslutar Jörgen Vrenning. 

Artikeln är skriven av Katarina Palmstierna och är även publicerad på Lidingösidan 7 augusti 
2018. Foto: Pressbild / Katarina Palmstierna 

http://www.lidingosidan.se/


 
NeoDynamics AB • Start 2004, ombildades 
2015 VD Anna Eriksrud CFO Jörgen 
Vrenning Ägare:800 aktieägare Antal 
anställda: 5 Var: Lejonvägen 

 
 
PRIMÄRFÖRPACKNINGAR FÖR DE STORA DRAKARNA  
 
Nicolai Johannsen är ett anrikt företag. Det startades år 1884 mitt i Stockholms hjärta på 
Skeppsbron i Gamla stan. Då var det partihandel med bland annat té, kaffe och kryddor. 
Sedan dess har verksamheten utvecklats på ett spännande sätt mot agenturer med fokus 
på primärförpackningar, säger Magnus Tiliander som är VD för bolaget idag. 

1980 köpte Lars och Lena Tiliander företaget och 1992 fick företaget sitt säte på Lidingö. Lars är 
kemist och vidareutvecklade bolaget med förpackningar till läkemedelsindustrin och Lena med 
förpackningar mot kosmetikindustrin. Idag ägs bolaget av sönerna Magnus som är VD och Martin 
som är styrelseordförande, Lars och Lena är kvar som delägare. 

Enligt Livsmedelsverket så är en primärförpackning avsedd för förvaring av en enhet som säljs till 
slutanvändaren eller konsumenten på ett försäljningsställe; primärförpackning kan också betyda 
en förpackning som är i kontakt med produkten. Exempelvis en burk, flaska eller tub, kartong etc. 

”Nicolai Johannsens produktsortiment är glasflaskor för läkemedel, kosmetik och vin & sprit”, 
säger Magnus. ”Vi arbetar just nu med diversifiering av produktportföljen och där ingår parfymolja 
och plastförpackningar som två nya områden. Idag är vi ett säljkontor i Norden för europeiska 
tillverkare och nyligen har vi också fått kunder på Island och fler länder lär det bli. Vi har 
sekretessbelagda avtal med våra kunder så det är svårt att nämna några kunder vid namn. Men 

 
 
 

_______________________________ 
  



vi har stora idrottsstjärnor, läkemedelsbolag och kända sminkmärken som våra kunder. En stor 
framgång var när vi fick sälja deoflaskan till en av våra största idrottsstjärnor i Sverige. Nya 
kunder får vi även genom dem som fyller våra flaskor med innehåll, såsom läkemedel, parfym 
och sprit, s.k. kontraktsfyllare". 

”Våra leverantörer är marknadsledande i Europa", fortsätter Magnus, "men vi har en ganska tuff 
konkurrens både i Sverige och i Danmark. Vår prisnivå ligger någonstans i mitten, våra största 
konkurrensfördelar är kvalitet och långa relationer med både våra kunder och leverantörer. Vi 
uppfattas som tillförlitliga av våra kunder, även om vi ständigt får kämpa med att få leveranser i 
tid, vilket inte alltid är det lättaste. 

 

 

Några av de förpackningar som företaget 
säljer.  

 
Både Magnus som är VD och Martin som är styrelseordförande är uppväxta med företaget men 
det var inte självklart för Magnus att gå in i bolaget. Först utbildade han sig på KTH som 
programmerare och jobbade några år inom IT-branschen, men sedan började han känna 
spänningen med att få fortsätta att utveckla familjebolaget. 

”Det roligaste med jobbet är att träffa människor och lösa problem, och det är mina styrkor” säger 
Magnus.” Idag har vi endast visningslokaler och vi har inget lager och det kan vara besvärligt 
ibland. Vi har dock funderingar på att hitta ett mindre lager så att vi inte behöver vara så 
leveranskänsliga. Våra lokaler idag i Lidingö Centrum är vi mycket nöjda med och hoppas att vi 
får sitta kvar nu när det kommit en ny ägare till Centrum. Som företag på Lidingö klarar vi oss bra 
själva och vi har inte så mycket kontakter med andra företag på ön eller med Lidingö stad; vi 
behöver ju inga tillstånd”. 

"Självklart tänker vi hela tiden på hur vi kan utveckla företaget. Förutom att hitta ett lager så vill vi 
lägga till kartonger, bipacksedlar och etiketter i vår produktportfölj", avslutar Magnus och Martin 
som just tittade in genom dörren. 

Artikeln är skriven av Katarina Palmstierna och är även publicerad på Lidingösidan 4 sep 2018. 
Foto: Katarina Palmstierna 

 
Handels AB Nicolai Johannsen • 
Start: 1884 Av vem: Nicolai 
Johannsen Ägare: Magnus och Martin 
Tiliander samt Lars och Lena iliander Antal 
anställda: 6 Var: Lejonstigen 4 Antal 
kunder: Cirka 50  Omsättning: 9 miljoner 
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ODD BRÅDHE HAR BRÅDA DAGAR I SNICKERIET  
 
Odd Brådhe är uppväxt på Lidingö och är idag VD för Lidingös enda specialiserade 
kökssnickeri, Odd Job. Men vägen dit har inte varit helt spikrak... 

Odds pappa ägde en bensinmack i Södertälje och sedan en till i Salemstaden. ”För mig var det 
självklart att efter skolan börja jobba på macken, säger Odd. Varje dag i femton års tid reste jag 
från Lidingö till andra sidan stan. Långa resor samt ett brinnande intresse för att snickra gjorde att 
jag 1990 bestämde mig för att öppna ett mindre snickeri här på Lidingö. Jag hade en massa 
kunder på Lidingö som var nöjda med mitt jobb och genom en av dem fick jag och min kollega 
Pelle Rosander möjlighet att köpa en lokal här i Stockby Hantverksby, där vi fortfarande är kvar. 
Här trivs vi och vår personal och vi har idag fortfarande våra flesta kunder här på Lidingö men vi 
arbetar även i Täby, Danderyd, Djursholm och Östermalm. Vi behöver aldrig annonserar utan får 
nya kunder genom mun mot mun. 

”Idag har vi nischat oss på att bygga platsanpassade kök; ett behov som vi såg fanns”, säger 
Odd. ”Badrum och förvaring, måttanpassade garderober är andra områden som vi arbetar med. 
Vi säljer även stenbänkskivor och eftersom vi inte är knutna till något speciellt köksmärke kan vi 
köpa beslag och inredning från vilka leverantörer var som helst, men oftast från Europa". 

 

 

Här kombineras mångårig 
hantverkskunskap med modern funktion 
och design.  

 
”Vår framgångsfaktor är att vi är duktiga på att bygga kök" fortsätter Odd, "vi kan det! Vi har ett 
kreativt snickeri och stor yrkeserfarenhet och vi har inga direkta konkurrenter på Lidingö. Vi 
kombinerar mångårig hantverkskunskap med intresse för modern funktion och design. Det bästa 
av två världar. 

”Vår största utmaning är att hitta välutbildad och kunniga snickare. Att bli snickare tar tid och vi tar 
ofta in unga nyexaminerade snickare och låter dem jobba in sig. De unga är framförallt duktiga på 
våra datastyrda maskiner. De bästa finsnickarna är oftast pensionärer, de har ett helt liv av 
yrkeskunskap, erfarenheter och sinne för hur man ska bygga platsanpassade lösningar. Det är 
dock jättesvårt att hitta dessa personer; de är mycket eftertraktade! För oss är det viktigt att vi är 
ett bra team och att vi trivs tillsammans och de flesta har varit här länge., vissa över 20 år. Vi har 



som policy att alltid bevilja ledighet om någon frågar. Alla ställer upp och hjälper varandra och 
ingen utnyttjar systemet. Vi har skapat mycket tillit mellan varandra. Vi har också flexibel arbetstid 
på morgonen och på eftermiddagen". 

HUR KAN STOCKBY UTVECKLAS? 
”Tre av våra anställda bor på Lidingö”, berättar Odd, ”och de tar bilen hit, men vi har tre som åker 
kommunalt med tunnelbana och buss.Vad gäller Stockby som område är jag mer än nöjd! Vi har 
en bra bostadsrättförening, sophämtning, snöröjning och ordning och reda. De enda riktigt stora 
problem vi har är med parkeringsplatser. Det är helt omöjligt att hitta parkering och jag skulle vilja 
att vi köpte in s.k. parkeringslyftar, dvs man staplar bilarna på höjden, sådana finns i New York, 
säger Odd, som just varit där. 

”Ett annat växande problem med Stockby”, fortsätter Odd, ”är att det är brist och en stor 
efterfrågan på lokaler för småhantverkare; typ 30-40 kvm som rymmer ett litet kontor, förråd och 
en till två bilplatser. Eftersom jag brinner för småhantverkare skulle jag vilja att vi kompletterade 
Stockby Hantverksby med bland annat en möbellackerare och att alla som sitter här i byn 
kompletterar varandra bättre, så vi slipper långa resor för att förädla våra produkter. Exempelvis 
kunde de större företagen som inte driver hantverk flytta utanför byn och fler små 
hantverksföretag flytta in för att skapa mångfald. Det är dock viktigt att de stora företagen finns 
kvar på ön och ger arbetstillfällen. Kanske kan det skapas plats för nya lokaler i Stockbyområdet. 
Det är en politisk fråga och jag såg på en valaffisch att KD vill utveckla Stockby och det gläder 
mig”. 

”Mitt företag har ingen relation till Lidingö stad och till våra politiker, förutom att jag gjorde ”ja” och 
”nej” skyltarna till den senaste politikerdebatten i Lidingö Centrum (1 september). Men jag tycker 
att det går alldeles för långsamt med alla beslut här på Lidingö, t.ex. utvecklingen av Lidingö 
Centrum. Skulle gärna vilja lära mig mer om upphandling och ramavtal för småföretag. Priset 
borde inte alltid vara avgörande och staden borde tänka mer på miljö och kvalitet. 
Min vision är att försöka driva ett sunt företag”, avslutar Odd. ”Att kunna leverera bra produkter, 
men inte till fantasipriser och se kundernas glädje när man levererat något riktigt bra kök eller så. 
Jag tycker det är viktigt att värna om småföretagen och jag har en dröm om att återskapa en 
riktigt genuin hantverksby som vi och Lidingö kan vara stolta över. " 

Artikeln är skriven av Katarina Palmstierna och är även publicerad på Lidingösidan 4 sep 2018. 
Foto: Katarina Palmstierna 
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ROUSER: SNABBVÄXANDE VARUMÄRKESRÅDGIVARE 
PÅ LIDINGÖ  
 
För bara ett och ett halvt år sedan startades Rouser Public & Legal Relations AB. Redan 
idag har man redan tio mellanstora företag som kunder. VD:n Johan P Hanson har 
därutöver blivit inbjuden som internationell huvudtalare inför 1500 personer vid en stor 
företagarmässa i Dubai senare i höst. En bra start. 

JP Hanson och Elin Castlin startade företaget Rouser tillsammans med visionen att det skulle bli 
en internationell aktör inom marknadsföringsstrategi och varumärkesutveckling. De har en 
bakgrund inom marknadsföring och kommunikation, men även inom juridik respektive 
nationalekonomi och statsvetenskap. Deras akademiska bakgrunder innebär att det är en 
självklarhet för dem att ständigt hålla sig uppdaterade om det senaste inom relevant forskning 
och utveckling. 

DET FINNS INGA GENVÄGAR 
”Redan ett år innan vi startade företaget läste vi all akademisk forskning runt marknadsföring, 
varumärken och strategi som vi kom över. Vårt mål var att lägga en högkvalitativ grund och 
fortsätta att ligga i framkant,” säger JP Hanson. ”Vi ser också till att läsa in oss på ny forskning i 
dag när sådan kommer”, tillägger Elin Castlin, ”och håller oss ständigt uppdaterade på 
kommentarer och trender. För oss är det viktigt att förstå det senaste inom branschen men 
samtidigt ha en helhetsförståelse". 

Tidigare i år gick JP Hanson, som första europé, en 12 veckors utbildning på hög internationell 
nivå, Convince and Converts MasterClass i Content Marketing. ”Det har varit väldigt lärorikt att få 
lära sig från en av de bästa aktörerna inom Content Marketing och få en insikt som är unik i 
Europa”, berättar JP. "Samtidigt låg kursen helt i linje med vårt mål att ligga i framkant. Syftet var 
inte att arbeta med content åt klient, även om vi kan, utan att förstå hur den taktiska pusselbiten 
kan användas för att nå strategiska objekt”. 

Ett projekt som nu står för dörren är att utveckla en podcast i partnerskap med den amerikanska 
konsultfirman ThinkWarwick. Planen är att bjuda in världsledande personer inom marknadsföring 
som gäster ; en plan som har varit lyckad. ”Det har varit smått otroligt vilken respons vi fått”, 
säger JP Hanson. ”Våra personliga varumärken, för mig och min värdkollega Jacob Warwick, är 
förvisso rätt hyfsade internationellt så vi har inte fått ett enda nej”. 

Den internationella renommén hoppas han kunna utveckla vidare på SME Beyond Borders i 
Dubai. Den nionde november talar han för 1500 företagare på den näst största företagarmässan 
som arrangören CPI Business håller. Dessutom har han blivit utsedd till en av de två 
huvudtalarna. ”Det är givetvis både en stor ära och möjlighet”, säger JP. ”Det blir en dag i 
talarforum och två dagar med affärsmöten”. 



Rousers USP (Unique Selling Point) är att de är en strategisk partner som bygger den långsiktiga 
plan som företag behöver för att utveckla varumärken och få ut mer av sin marknadsföring. ”Vi 
lyssnar på klienterna och tänker långsiktigt både utifrån deras styrkor och svagheter”, konstaterar 
Elin Castlin. ”Helheten är viktig. Idag består våra kunder av allt från internationella industriledande 
företag till anrika restauranger. Variationen gör jobbet omväxlande och roligt”. 

"Den största utmaningen under det ett och ett halvt år som företaget varit verksamt har varit att 
balansera mellan att betala hyran i dag och samtidigt arbeta långsiktigt mot väldigt stora projekt", 
säger de två. Båda framhåller dessutom att det ibland kan vara en utmaning att få företagsägare 
förstå att det inte finns några genvägar till framgång ”Många gånger går företag direkt på taktik 
och digitala verktyg som sociala medier,” menar JP Hanson, ”men har inte gjort hemläxan vad 
gäller diagnos och strategi. Du kan omöjligen veta vilket verktyg som mest effektivt hjälper dig att 
nå dina objekt om du inte vet vilka objekten är. Det kan vara helt rätt att lägga hela sin budget på 
sociala medier, men det kan också vara att kasta pengarna i sjön. Det vet du inte förrän du har 
formulerat din strategi”. 

Rouser har inget kontor utan arbetar i stället trådlöst. De lyfter dock fram att om Lidingö hade 
kunnat erbjuda moderna, innovativa kontorsmöjligheter skulle det varit ett attraktivt alternativ. I 
dagsläget tittar de emellertid endast på lokaler i Stockholm. ”Vi tror att Lidingö stad skulle gynnas 
av att satsa mer på moderna, flexibla kontor och loungelösningar”, säger Elin. Nästa steg för 
företaget är att rikta ett större fokus mot den internationella marknaden, samtidigt som de vill 
hjälpa svenska företag att bli bättre, inte bara större. JP ser det även som viktigt att arbeta vidare 
med sitt personliga varumärke. Målet är att vara en frekvent anlitad internationell talare. ”Min 
vision är, och har alltid varit, att vi ska vara en globalt tillgänglig aktör. Att bli anlitad som talare 
internationellt är ett bra steg på vägen i dagens konsultklimat där det personliga varumärket är så 
viktigt. Rouser har höga ambitioner och jag likaså. Det är lika bra att sikta mot stjärnorna. 
Kommer du bara en bit så kanske du åtminstone når himlen. Det är betydligt bättre än att ta sikte 
mot trädtopparna och ändå knappt komma dit", säger JP Hanson övertygat. 

Artikeln är skriven av Katarina Palmstierna och är även publicerad på Lidingösidan 25 sep 2017. 
Foto: Katarina Palmstierna 
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SARACECILIA: JAG BARA GÖR, DET BRUKAR GÅ BRA!  
 

http://www.lidingosidan.se/


"Jag tog över familjeföretaget när jag var 30 år, säger Cecilia Grahn som har gjort en helt 
annan resa innan hon köpte modebutiken Saracecilia i Lidingö centrum. Cecilia är 
uppvuxen i Stockholm i en företagarfamilj där hennes farfar startade en patentbyrå, som 
sedan togs över av hennes far och därefter av henne. 

”Vi hade 18 anställda och jag var en ung, kvinna med små barn och ingen akademisk examen, 
men jag tvekade ändå inte att ta över som VD", säger Cecilia. "Jag var stark och tog mig fram 
och såg till att jag hade bra folk omkring mig. Som person är jag orädd och bara gör, och det 
brukar går bra.  

"1998 stod vi inför ett generationsskifte och bolaget behövde utvecklas. Jag var då 35 år och 
sålde bolaget till Stockholms Patentbyrå. Jag följde med i köpet och fick en mellanchefsroll. Två 
år senare ville VD:n pensionera sig och jag sökte jobbet och fick det", säger Cecilia som om det 
vore den mest självklara saken i världen. "Vi var då 80 anställda och detta var år 2000. Året efter 
fusionerades vi med ett danskt och ett norskt bolag och detta blev grunden till Zacco-koncernen. 
Nu spelade jag med de stora grabbarna och reste över hela världen, vilket var både spännande 
och lärorikt". 

 

 

"Det ska finnas något för kvinnor i alla 
åldrar och för alla plånböcker" 

 
2005 fick Cecilia möjlighet att etablera en central HR-funktion i koncernen. Det var otroligt 
spännande år med mycket resande och nya kompetenser men det var också många år av tufft 
arbetstempo parallellt med en stor familj. 2008 började hon fundera på att lämna för att göra 
något annat och gick därför en coachutbildning som ledde till att hon slutligen sade upp sig och 
startade ett eget bolag med inriktning på HR och coaching. 

"Modebutiken Saracecilia i Lidingö centrum var ett ställe jag ganska ofta besökte", berättar 
Cecilia. "Min yngsta dotter heter Sara och jag Cecilia så vi tyckte det var lite kul med samma 
namn. Jag fick reda på att den var till salu och jag fick ett visitkort till ägaren som låg och brände i 
väskan under några månader. Till slut tog jag kontakt och kort därefter hade vi kommit överens. 1 
november 2009 stod jag då där i min egen butik. Min magkänsla sade mig att det var rätt, för jag 
har alltid varit intresserad av färg och form och kläder" 

"Det var en ganska tuff start eftersom hela branschen då gick nedåt så det blev några lärorika år. 
Jag kände att jag var rätt ute i alla fall och att driva företag har jag alltid gjort, det kan jag. 
Successivt fyllde jag butiken med rätt grejer och ganska snart blev det en stor framgång. Idag är 
vår strategi att vi har vi hälften lite dyrare kläder och hälften lite billigare kläder, så att det finns 
något för alla", säger Cecilia stolt. "Det ska finnas något för kvinnor i alla åldrar och för alla 
plånböcker".  

DET GÄLLER ATT HELA TIDEN LIGGA I FRAMKANTEN OCH ATT HA KUL 
"Idag är vi två anställda och tre extra personal och alla är lidingöbaserade", förklarar Cecilia. "Vi 
är alla duktiga på att ta hand våra kunder och vi gillar att vara personliga. Det känns som om alla 
mina kunder är mina personliga vänner. Jag brukar säga att allt som finns i butiken kan man köpa 
var som helst, på nätet eller i andra butiker. Det vi lever på är det intryck och den känsla kunden 
får när de besöker oss. Eftersom vår verksamhet har ökat närmare 80% sedan 2009 har vi 
tydligen gjort något rätt. Vi marknadsför oss huvudsakligen genom att göra ett kanonjobb. 
Dessutom anordnar vi flera olika typer av event. T ex tjejkvällar, där en kund bjuder in sina 
vänner till butiken på bubbel, styling, shopping och mingel. Det är ett jättepopulärt koncept som vi 
utvecklar hela tiden. Ett annat är Sköna fredag, en typ av After Work där vi bjuder på något att 
dricka och ibland även bjuder in en leverantör. Vi har också VIP-kvällar och modevisningar. 



"Sociala medier är vår huvudsakliga kommunikationskanal och då främst Facebook och 
Instagram", säger Cecilia. "Vi gör dagliga inlägg där vi som jobbar i butiken ofta syns och allt är 
tydligt kopplat till webbshopen. Jag tror att konsumenten gillar att känna igen ansiktena samtidigt 
som vi har en snygg och modern framtoning i all vår kommunikation, både när det gäller bilder 
men även rörligt. En av mina styrkor är att jag gör en bra marknadsplan inför varje säsong och 
jag tänker alltid på vad jag tar på mig; rätt kläder på rätt ställe. Jag själv är en levande 
marknadsföringspelare". 

Saracecilia har en webbshop sedan drygt ett år tillbaka. Det är avgörande att finnas på nätet och 
det gäller att göra den så personlig som möjligt. Webbshoppen är som ett skyltfönster där kunden 
kan bli inspirerad och vilja komma och besöka affären eller lägga en order på nätet. 

"Som person är jag en strukturerad excel-nörd samtidigt som jag är kreativ och visionär", 
fortsätter Cecilia. "Det gäller att hela tiden ligga i framkanten och att ha kul. Man kan inte sitta och 
vänta på att dörren ska öppnas och kunden ska komma in. Man mår som dagskassan, och det 
kan verkligen variera från dag till dag" 

"Vi är flera modebutiker i Lidingö centrum som kompletterar varandra och som har olika 
leverantörer. Framöver kommer jag att fortsätta i samma anda och vi kommer att vara kvar i 
dessa lokaler till dess att vårt centrum blir större, sen kanske jag flyttar. Hyran är bra här, en 
trappa upp. Det är dock avgörande för oss att Lidingö centrum byggs ut. Förhoppningarna har nu 
blivit större med den nya ägaren Grosvenor som är mer långsiktig och som har mer muskler än 
den tidigare ägaren". 

Idag är Cecilia ordförande i Lidingö centrums Företagarförening och sitter i styrelsen för Lidingö 
Näringsliv. "Det ger mig access till kommunen och våra politiker och jag gillar att påverka", säger 
Cecilia. "Det är viktigt att vara lokalt orienterad och våra politiker måste våga fatta beslut och 
stödja utvecklingen av näringslivet på ön. Exempelvis när det gäller Lidingöbanan till centrum, 
tvärförbindelser mellan södra och norra ön, centrum som kommunikationsnod, fler arbetstillfällen 
på ön för främst familjer med barn", avslutar Cecilia som nyss själv fått ett litet barnbarn. 

Artikeln är  skriven av Katarina Palmstierna och även publicerad på Lidingösidan 18 november 
2018. Foto: Saracecilia 
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SATS DALÉNUM: ÖPPET FÖR ALLA, ALLA DAGAR I VECKAN  
 
”Vi vill att SATS Lidingö ska var en samlingsplats för alla lidingöbor och andra som vill 
träna”, säger Camilla Fjaestad som är platschef på SATS Lidingö. ”Det är fantastiskt att få 
arbeta med friskvård och se hur människor mår bra av att träna”, säger Camilla. ”Det ger 
mig energi. ” 

För tio år sedan invigdes SATS Lidingö i Dalénum och idag har träningscentret 3 200 medlemmar 
i alla åldrar på Lidingö. Här arbetar cirka 40 personer, både heltids- och deltidsanställda. 
Företaget, som startades 1995 i Norge, har totalt 418 000 medlemmar i Sverige, Norge och 
Finland. Namnet S.A.T.S är en norsk förkortning för Sport Aerobic Trenings Senter. 

SATS har en stor variation av träningspass under veckans sju dagar, allt från yoga till riktigt tunga 
styrkepass. Populärast i dagsläget är Body Pump och Body Balance, men det varierar och under 
högsäsongen är det upp emot 60 klasser i veckan. Camilla Fjaestad har själv varit grupptränare 
hela sitt vuxna liv på olika träningscenter även coachat företag i hälsa och välmående. Av en 
slump såg hon att de sökte en platschef på SATS Dalénum så hon sökte tjänsten och på den 
vägen är det. 

 

 

Kvalitetssäkring och kunskapsutveckling 
är viktigt för att nå bästa resultat.  
 
”Våra medlemmar här på Lidingö är mycket trogna och jag känner många av dem, . Även om 
grundkonceptet är styrt från centralt håll har vi mycket frihet lokal. SATS är ett bra och spännande 
företag att arbeta på och vi växer hela tiden”. Medlemmarna har valfrihet att träna på andra 
SATS-center och man kan ha flexibla träningskort som gäller över hela Sverige eller Norden. Man 
skräddarsyr numera sitt medlemskap utifrån behov och man väljer själv om man t.ex. vill ha 



bindningstid eller ej. För att underlätta för barnfamiljer erbjuds MiniSats, som är bemannat sju 
dagar i veckan. Det är uppbyggt som ett litet lekland där man kan lämna barnen, från sex veckors 
ålder upp till elva år, medan man tränar på gymmet. Members first är ett av grundbudskapen och 
SATS Dalénum har vunnit många priser, t.ex. Årets Serviceteam och Årets Center två gånger 
samt Årets Platschef, säger en stolt Camilla Fjaestad. Företaget kvalitetssäkrar och 
kompetensutvecklar alla tränare, både PT (Personlig tränare) och GT (Grupptränare) för att 
leverera absolut toppkvalitet. SATS har sin egen SATS-education och tränarna kan vidareutbilda 
sig inom olika klasser och koncept, utifrån efterfrågan och behov. På t ex Minisats går man en 
särskild ChildCare-utbildning utöver HLR (hjärt-lungräddning) som är obligatorisk för alla som 
arbetar på SATS. Personalen får mycket coaching och tanken är att alla skall utvecklas. För 
många är SATS deras första arbetsplats och SATS är verkligen företag att växa i. 

STYRKOR OCH SVAGHETER PÅ LIDINGÖ 
"Vi har många konkurrenter eller jag skulle nästan kalla dem kollegor på ön”, säger Camilla. ”så 
jag tycker det finns ett komplett träningsutbud för våra lidingöbor. Min drivkraft är att få 
personalen att utvecklas och växa och det är roligt att få chansen att slussa in unga personer i 
arbetslivetVår största utmaning är att 70% av våra PT och GT bor på Lidingö. Många har korta 
pass på morgon, runt lunch och/eller på kvällar och däremellan har stora de luckor på flera 
timmar då de vill åka hem. Kollektivtrafiken på ön är dock urusel. Bor man t.ex. på Näset måste 
man åka till Ropsten för att komma till Dalénum och på kvällarna går varken bussar eller 
Lidingöbanan speciellt ofta. Detta gör det svårt att få instruktörer, och många väljer att jobba i City 
i stället. Vi har också en grupp som arbetar heltid i stan eller pluggar och jobbar extra som tränare 
på tidiga morgnar och sena kvällar, så för oss är kommunikationen på ön verkligen en utmaning!” 

”Jag bor själv på Lidingö och älskar Lidingö. Däremot åker jag sällan till Lidingö Centrum på 
grund av de har för smalt utbud, då åker jag hellre till stan. Men jag skulle gärna vilja handla på 
ön och slippa tullavgifterna. Ett Clas Ohlson och Åhléns i centrum skulle inte vara fel och jag 
saknar även mindre affärer med många olika prislägen; en större variation helt enkelt. Idag finns 
det inget givet ställe att träffas, en trevlig samlingspunkt för att äta en god bit mat eller ses på en 
AW en fredagseftermiddag, mycket pga de dåliga kommunikationerna. Jag ser en potential och 
varför inte i Dalénumområdet med restauranger vid vattnet, men jag ser även med spänning fram 
mot utbyggnaden av Lidingö centrum." 

Artikeln är skriven av Katarina Palmstierna och är även publicerad på Lidingösidan 21 augusti 
2017. Foto: Katarina Palmstierna 

 
SATS Dalénum Lidingö 
• Platschef: Camilla 

Fjaestad Ägare: Investmentbolaget Altor & TrygAntal anställda: Cirka 40 anställda på hel- eller 
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SMÄKOCKARNA GER MATGLÄDJE TILL BARN  
 
Småkockarna på Lidingö är Sveriges första matlagningsskola för barn och startades av 
Madeleine Morne år 2014. "Jag startade Småkockarna för att jag vill lära barn att äta rätt 
och att få barn att tycka det är roligt med mat", säger Madeleine. 

”Det började med att jag själv alltid tyckt om att laga mat och att jag hade en dotter som vägrade 
att äta. Men en dag satt Mollie på köksbänken och började doppa fingrarna i grytorna av misstag 
och smakade på allt. Jag lät henne hållas och sedan den dagen är hon alltid med mig i köket och 
äter allt. Då insåg jag att jag kan göra nytta för barn genom att kombinera mitt intresse för både 
barn och mat", säger Madeleine. 

Småkockarna startade hemma i Madeleine Mornes kök när hon bjöd in sina vänninors barn för att 
laga mat tillsammans med dem. Det blev så populärt att hon sedan vågade förverkliga att göra en 
riktigt matlagningsskola för barn. Madeleine letade länge efter lokaler. Till slut hittade hon en lokal 
vid Torsviks torg och ritade och designade sitt eget barnanpassade kök. Här finns plats för 16 
barn, matsal och in- och utdragbara lådor på golvet så de mindre barnen kan stå på dessa för att 
komma i rätt höljd. Allt köksmaterial, skålar, vispar etc. har också många härliga färger för att 
sprida glädje. Det finns också barnsäkra knivar och specialhandskar för säkerhetens skull. 
Läget på Herserudsvägen vid brofästet är väldigt bra, eftersom barn från hela Lidingö och även 
från Stockholm har lätt att komma till oss. Om centrum sedan kommer att utvecklas från 
nuvarande Lidingö centrum hela vägen upp till Torsvik så blir läget än mer centralt. 

 

 

Alice och Filip lagar mat. 
 



Småkockarna öppnade för tre år sedan och idag finns kurser för barn mellan 5-12 år tre dagar i 
veckan. På måndagar har det just startats Småkockarnas kockskola för barn mellan 12-16 år 
med syftet att ge barnen både gedigen baskunskap och att de lär sig laga god och bra mat. På 
helgerna är det barnkalas, sushikurser och även privat- och företagskalas och andra event i 
lokalen. 

GODARE MAT MED RENA RÅVAROR 
”Eftersom jag själv är mycket noga med att köpa ekologiskt och närodlat med mycket fokus på 
grönsaker har det fått prägla upplägget av maten vi lagar på småkockarna”, säger Madeleine. ”Vi 
använder rena råvror, inga vita mjölsorter, ekologiskt så långt det går och så utesluter vi socker. 
Idag är jag stolt över att jag startat Sverige första matlagningsskola för barn med löpande kurser 
året om och att jag vågade släppa en trygg tillvaro med ett fast jobb, säger Madeleine. Jag tycker 
att jag var modig!" 

Småkockarna har en person anställd på heltid. Det finns också ett antal timanställda 
skolungdomar med brinnande intresse för mat som hjälper till på kurserna. Flera nya samarbeten 
med andra företag har just startat, som t ex med Firren i samband med fiskavsnittet i Kockskolan. 

”Vi vill gärna hitta andra lokala aktörer för att sprida budskapet om hälsosam mat i redan tidig 
ålder. Ett par gånger har även TV-program, som Sveriges yngsta mästerkock, varit här och letat 
efter småkockar till sitt program och några barn som deltog i tävlingen på TV4 har faktiskt gått till 
final, och det är ju jättekul! 

Nästan alla kunder kommer genom rekommendationer. Marknadsföringskostnaderna har varit 
små och man kommunicerar mest via digitala media som nyhetsbrev, Facebook etc. Kunderna är 
överlag jättenöjda. ”Bättre än fotboll” är en av alla positiva kommentarer. 

ALLA BARN BORDE FÅ LÄRA SIG LAGA RIKTIG MAT 
När vi kommer in på förutsättningarna för företagande på Lidingö säger Madeleine att hon gärna 
skulle vilja informera politikerna och stadens tjänstemän på ön om vikten av att barn tidigt får 
goda matvanor. Det är något hon önskar att alla skolor skulle arbeta med liksom att Småkockarna 
fick sköta hemkunskapslektionerna. Hon önskar också att staden subventionerar en del av 
kursavgiften så alla barn skulle få möjlighet att lära sig laga sund mat, oavsett ekonomiska 
förutsättningar. ”Min vision är att jag en dag fått igång ett Matkulturcentrum för barn och 
Småkockarnas franchising, avslutar Madeleine Morne 

Artikeln är skriven av Katarina Palmstierna och är även publicerad på Lidingösidan 13 sep 2017. 
Foto: Katja Wulf 

 
Småkockarna AB 
•  Start: 2014 Ägare: Investmentbolaget 
Madeleine Morne Antal anställda: 1 anställd 
och timanställda Var: Herserudsvägen 
1 Kunder: Ett par hundra 
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TEHUSET JAVA – LEVERERAR TE OCH SERVICE PÅ HÖG NIVÅ  
 
Tehuset Java är ett andra generationens familjeföretag med butiker i Lund, Lidingö, 
Stockholm samt på internet. Första butiken öppnades i Lund 1932, och den ligger 
fortfarande kvar på exakt samma plats. 1972 tog familjen Skeppstedt över Tehuset. ”Vi är 
entreprenörer och stolta över att driva ett familjeföretag vidare. Vi är nu den andra 
generationen och förhoppningsvis så blir det även en tredje”, säger Fredrik Skeppstedt, 
som äger företaget tillsammans med sin fru och sin syster. 

”Vi säljer över disk och vi vill lära känna våra kunder. Många är stammisar, de gillar det 
personliga och att vi känner igen dem”, säger Fredrik. ”När de kommer i butiken så säger de 
bara: jag tar samma som jag brukar. Så för oss ligger det prestige i att göra allt för kunden. Ju 
mer du ger till kunden desto mer får du tillbaka och desto roligare blir det att gå till jobbet när 
kunderna är nöjda. God, personlig service är självklart för oss. Ett exempel på det var när en 
kund kom in med en låda med en skramlande trasig tekanna och sade att han ville ha en ny. Vi 
visste med största säkerhet att vi inte levererat den trasig, den hade gått sönder någonstans på 
vägen, men vi valde ändå att ge kunden en ny. Den kunden handlar ofta hos oss; nöjda kunder 
stannar kvar”.  
 

 

 

"Det är roligt att driva företag på Lidingö" 
 
Företagets vision är att vara ett företag i utveckling med vackra personliga butiker, men också att 
vara en webbutik med stort utbud av olika unika tesorter i lösvikt. Lundablandning är den mest 
populära tesorten och den blandades ursprungligen till av Fredriks mamma. En utmaning är att 
hitta nya och yngre målgrupper och att vara mer på nätet för att nå dem. Det gäller att hänga med 
i utvecklingen och idag går det betydligt fortare än för bara tre år sedan. ”Konkurrensen har 



hårdnat”, förklarar Åsa Skeppstedt, ”snart finns det tebutiker i varje stad och många tesorter finns 
på ICA eller Coop. Vår enda chans att överleva är därför att vara bäst på personligt bemötande 
och ha en hög kvalitet på våra egna teblandningar. Bra samarbetspartners är också viktigt och 
idag samarbetar vi på ön med Lidingö Rosteri, Adesso, Skotska handelskompaniet och Gåshaga 
Gourmet”.  

VI VILL HA MER I CENTRUM 
Tehuset Java har inte kontakt med Lidingö stad så ofta men de skulle önska sig en klart ökad 
lyhördhet. De uppfattar det som att de lokala politikerna lyssnar för mycket på alla nejsägare som 
finns och de skulle önska att det finns mer tydlighet och långsiktiga visioner för näringslivets 
utveckling. ”Planerna för utbygganden av Lidingö Centrum är jättebra om de bara blir genomförda 
i enlighet med översiktsplanen”, säger Fredrik Skeppstedt. ”Vi behöver fler affärer och service för 
att centrum ska kunna överleva. Idag är det för litet. Många lever i tron att man kan bevara allt 
som det är och att alla butiker då kommer vara kvar. Det är en stor missuppfattning! Lidingö 
centrum måste kunna erbjuda ett större utbud annars kommer Lidingö centrum att gå samma 
utveckling till mötes som övriga centrum på ön. Våra hjärtefrågor är att förmedla kunskap om te 
och sprida en te- och hälsokultur och att det är roligt att driva företag på Lidingö, där jag och Åsa 
också lever och bor”, avslutar Fredrik. 

Apropå service så har undertecknad en upplevelse där jag glömt min plånbok och inte hade 
några pengar, men fick en Café latte ändå. Jag skrev om det på Facebook och fick 360 likes. 
Många tyckte som jag att Tehuset Java är ett företag man vill rekommendera. 

Artikeln är  skriven av Katarina Palmstierna och även publicerad på Lidingösidan 30 maj 2017. 
Foto: Katarina Palmstierna 

 
  

Tehuset Java • Start: 1932. 1972 köpte 
föräldrarna företaget. Nu ägs det av Fredrik & 
Åsa Skeppstedt och Fredriks syster Antal 
anställda: 14 st heltider fördelat på cirka 35 
personer. 2,5 bor på Lidingö. Var: Lidingö, 
Stockholm, Lund & webbutik Antal 
kunder: 3-500 kunder 
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TJUVJAKT LEVER PÅ MUSIKEN  
 
Under det senaste året har gruppen Tjuvjakt vuxit till ett av de absolut största hiphopbanden i Sverige. 
Tjuvjakt består av fem unga killar i åldrarna 23 till 26 år från Lidingö som alltid älskat musik och som 
nu även kan försörja sig på den. 

”Idag har vi ett eget skivbolag Mångata Records som har licensavtal med Roxy Recordings”, säger Arvid 
Lundqvist, en av medlemmarna i gruppen Tjuvjakt. Roxys uppgift är att marknadsföra gruppen, d.v.s. 
pitcha på Spotify, radio och TV och nu senaste med liveframträdandet på Sommarkrysset i juni, då de 
framträdde med sommarens hitlåt Tårarna i halsen. Bandet är också inne i en intensiv sommarturné, med 
många stopp från Malmö till Umeå. Det har bland annat inneburit framträdanden på Gröna Lund och 
Bråvallafestivalen. 

Olle Grafström, Jesper Swärd, Arvid Lundquist, Kid Eriksson och Fredrik Woodz har alla vuxit upp och 
gått i skola på ön. Redan i unga år var de intresserade av musik och hittade varandra på så sätt. 2012 
startade de hiphop-bandet Tjuvjakt. De skrev kontrakt med skivbolaget EMI och gav ut albumet Tandtråd, 
som snart blev en succé med en halv miljon spelningar på YouTube. Deras spelstil utvecklas hela tiden och 
den har gått från ren hiphop till mer av olika popinfluenser. Genomgående är att de skriver och producerar 
allting själva och alla bidrar med olika delar, från idé till musik, texter etc. De är kreativa och positiva i sina 
texter och vill skriva texter som berör alla i vardagen. 

”När vi ska producera en ny låt brukar en av oss starta”, säger Olle Grafström, ”och sedan skickar han 
vidare till nästa som lägger till sina kreativa delar och så håller vi på till dess att vi är klara. "Det faktum att 
vi alla är starkt delaktiga i alla låtar och alla vill tolka och kreera på sitt sätt är viktigt", berättar Olle och 
Arvid tillägger: "Det kan vara jobbigt ibland när man själv tycker något är bra men som stryks i slutskedet, 
men vi måste alla ge och ta och det är vi bra på och det är en av våra styrkor." En av de jobbigaste 
perioderna när man arbetar tillsammans är slutskedet av ett album och när alla ska enas om vilka låtar, 
tolkningar och texter som ska ingå. Här har de ofta olika åsikter och vill åt olika håll. Det ställer stora krav 
på alla att vara generösa mot varandra; man hittar alltid en lösning och det gäller att ge och ta. 

ARBETAR ALLTID 
Tjuvjakt har haft olika spelstudios på Lidingö genom åren. De startade i Olles friggebod i Sticklinge, sen 
hittade de en källarlokal i Näset. De har också haft en studio i Skärsätra. Idag har de en studio på 
Kungsholmen som de jobbar i tillsammans, men de har också varsin hemmastudio. ”Ibland sitter vi hemma 
och jobbar med olika delar och skickar till varandra via internet”, säger Arvid. Olle, Fredrik och Kid gör 
musiken och producerar, Olle, Arvid och Jesper skriver texter och sjunger. ”Det gäller att alltid 
vidareutveckla musikstilen och göra vardagliga texter som alla kan tolka på sitt sätt,” fortsätter Arvid. 
”Texterna är allt”.” 

Vi gillar alla musik och spelar mest för vår egen skull, vi trodde aldrig att vi skulle kunna leva på musiken 
som vi nu gör”, säger både Olle och Arvid. ”Det bästa är att vi kan bestämma själva vad vi vill göra och 



när, vilket inte innebär att vi jobbar lite. Vi arbetar alltid, dygnet runt, men det är så kul så att vi tänker inte 
på att vi arbetar”. 

LÅTAR OCH KLÄDER FÖR FANSEN 
Tjuvjakts fans har en mycket blandad ålder men merparten är mellan 18 och 27 år, och det är lika många 
tjejer som killar. Fansens genomsnittsålder har ökat under de senaste åren. Hela gruppen säger att det är 
viktigt att ta hand om corefansen, alltså kärntruppen, och att serva dem för att behålla dem. De är som 
kunder i ett företag som man måste lära känna för att veta vad de vill ha. Det kommer många nya fans när 
gruppen gör hitlåtar men många lämnar också efter ett tag. Men corefansen finns alltid där och med dem 
har man kontakt via Facebook, Instagram, Youtube, Spotify etc, så gott som dagligen. ”Vi har också 
nyligen startat försäljning av tröjor och andra Tjuvjakt-relaterade produkter på nätet”, säger Olle. ”Vi 
samarbetar här med ett företag som heter GearPortal, som säljer på provision. Försäljningen har redan gått 
över förväntan och tröjorna tog slut på några dagar". 

SINGLAR SOM FÅTT FETT GENOMSLAG 
De mest framgångsrika singlarna är Tandtråd, Saccosäck, Cornflex i sängen och nu senast Tårarna i halsen, 
med över 20 miljoner streams på Spotify och som legat fyra som bäst på Spotifys Sverigetopplista. Just nu 
arbetar de på en kortfilm för att skapa image och marknadsföra Tjuvjakts senaste album "Pojkvän". Filmen 
kommer säkerligen också att heta ”Pojkvän”. 

SAMARBETE MED ANDRA  
2015 samlade Tjuvjakt rappare från hela Sverige och spelade in Samma himmel, en kampanj för 
gemenskap och mot rasism. På låten Tårarna i halsen sjunger Louise Lennartsson refrängen och denna typ 
av samarbete med andra artister kommer att fortsätta med när det är läge. 

Lidingö stad, Kultur & fritid, har gruppen mycket bra kontakt med. Staden har hjälpt till med lokaler vid 
inspelningar av kortfilmer, t.ex. har de fått låna Breviksbadet och Hersby skola. De har också gjort en 
spelning på Elverket i samverkan med Kultur & fritid. Ett utvecklat Lidingö Centrum skulle också vara bra 
för Tjuvjakts del: det blir mer puls och det skulle var kul att få berätta om hur det är att göra musik, för 
Lidingös politiker, säger Arvid. 

”Vår gemensamma vision är att vi skulle vilja arbeta över hela Norden”, menar Tjuvjakts medlemmar. ”Det 
är ju svårt att göra rapp-texter på andra språk. Vi alla har ju både bandet Tjuvjakt tillsammans parallellt 
med egna solokarriärer och min dröm är att få flytta till Los Angeles och ha en studio där jag kan skriva 
rapp-texter för svenska hiphopband, säger Arvid. Olles dröm är att kunna leva på sin solokarriär och ha 
bandet Tjuvjakt som en rolig sideline; det lilla extra! 

Artikeln är skriven av Katarina Palmstierna och är även publicerad på Lidingösidan 16 mars 2017. Foto: 
Artistbild 

 

 

Olle Grafström, artikelförfattaren Katarina Palmstierna och Arvid Lundquist vid 
Hersby skola. Foto: Privat. 
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VETERANKRAFT LIDINGÖ, TJÄNSTEFÖRETAGET SOM BARA 
ANSTÄLLER FOLK SOM ÄR 55+  
 
Veterankraft som företag startade år 2010 och redan samma år kom verksamheten igång 
på Lidingö. Stephan Sahl är ägare till detta franchisekontor som har två heltidsanställda 
och 65 behovsanställda vilka arbetar åt både privatpersoner och företag med olika typer 
av tjänster när det behövs. Veterankraft Lidingö har cirka 4 500 kunder och nästan alla 
finns på Lidingö. 

”Vi anställer folk som vill fortsätta att arbeta efter pensionen”, säger Stephan Sahl. ”De arbetar 
med trädgårdstjänster som t.ex. att klippa gräs eller kratta löv. Det kan också vara olika typer 
hantverkstjänster som att bygga kök, sätta in en kattlucka, måla om ett hus eller snickra ett 
staket. Barnpassning, målning, städning och snöskottning är andra områden som kunderna kan 
få hjälp med. Och i genomsnitt brukar ett jobb ligga på cirka åtta timmar. De flesta av tjänsterna 
för privatpersoner medger RUT- eller ROT-avdrag. Tidigare hade vi också läxläsning, som en av 
våra mycket omtyckta tjänster, men när RUT-avdraget togs bort blev denna tjänst för dyr”. 

”Vi är väldigt lokala”, fortsätter Stephan. ”95 procent av våra 4 500 kunder finns på Lidingö och de 
allra flesta av våra 65 behovsanställda bor också här. Våra kunder som är mycket lojala och 
återkommer år efter år känner att vi levererar personligt bemötande, snabbhet och kunskap och 
de är trygga med oss. Kontoret ligger i Torsvik på Herserudsvägen, vilket är ett toppenläge 
eftersom alla medarbetare har lätt att komma till oss. Nästan alla våra uppdrag kräver bil 
eftersom vi behöver mycket utrustning såsom maskiner, spadar, verktyg etc. Vi satsar stort på att 
vara miljövänliga och övergår successivt till miljöbilar och försöker även att hitta andra 
transportmedel som mopedbil och fyrhjulingar..  

 

”Jag har alltid snickrat och sedan drygt ett 
och ett halvt år jobbar jag för Veterankraft”, 
säger Bobbo Ersmark som håller på att 
installera en kattlucka. ”Det är roligt att 
hålla igång” 

 



 

 
 
"Ett problem när det gäller expansion är att hitta folk", berättar Stephan. "Det är inte helt lätt att 
hitta kompetenta pensionärer som bor på Lidingö… Men, vi arbetar aktivt med att ha en stolt 
personal. De flesta har arbetat länge hos oss och kunderna ringer ofta och säger att de vill ha 
hjälp av Sune eller Ingrid eller någon de fått hjälp av tidigare. Vi utbildar all personal i Trädgård 
höst och vår och tar även hjälp av professionella trädgårdsarkitekter. Alla utbildas också inom 
säkerhet, det kan ju lätt hända olyckor i trädgårdar och det vill vi undvika. 

”En framgångsfaktor för oss är personalen på kontoret som är spindeln i nätet mellan kunden och 
medarbetarna", fortsätter Stephan. "De är guld värda och hjälper till med allt”. Veterankraft är inte 
ensamma inom branschen, det finns konkurrenter. Veteranpoolen är den största men den finns 
inte på ön. Utländsk arbetskraft är också stora konkurrenter speciellt när det gäller trädgårdsjobb 
och hantverk. 

JAG VILL HA ETT LIDINGÖ SOM LEVER OCH JAG ÄLSKAR ATT ARBETA HÄR  
”Lidingö Stad och våra politiker har jag inte mycket kontakt med, eftersom jag klarar mig själv. 
Men är det något jag skulle önska mig så är det att hitta en uppställningsplats för våra bilar och 
maskiner. Jag kan också tänka mig att arbeta tillsammans med flera företag på Lidingö för att 
kunna vara med vid stadens upphandlingar. Lidingö är en underbar stad att arbeta i med 
utmanande och krävande kunder. Personligen tycker jag att vi lidingöbor är värda ett bra centrum 
så vi alla kan stanna kvar på ön för att handla, äta och träffas. Jag vill ha ett Lidingö som lever 
och jag älskar att arbeta här”, avslutar Stephan Sahl. 

Artikeln är skriven av Katarina Palmstierna och är även publicerad på Lidingösidan 18 juni 2017. 
Foto: Katarina Palmstierna 

 
    

 
 
 

 

 

 
 
 


