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VERKANNTE SCHATZE

Rarititen aus der Nische holen

Bliitensalz, Lupinenmehl, Bambustee ... Mauerbliimchen im Regal aufgewacht! Mit Vorstellung und Verkostung, Tipps und Dips
kann man den Kunden etwas Besonderes bieten und Lust auf die Exoten des Sortiments machen. //Sylvia Meise

In ,Renner- und Penner” untertei-
len GroBhéandler ihre Waren - und meinen mit
~Pennern” natiirlich jene, die wie Blei im Regal
liegen. Dabei handelt es sich meist um wirklich
gute Sachen. Es gibt verschiedene Griinde, warum
sie sich dennoch nicht gut verkaufen: Manches
bleibt liegen, weil es kaum einer kennt, anderes
ist out, wie beispielsweise fri-

sche Aloe Vera-Blatter. Oder der
Ladner hat einfach schon viele
verschiedene Tomatenpiirees

und Misliriegel - und mag nichts Neues auspre
bieren. Je nach Verbundenheitvon Hersteller un
GroRhandler dauert es dann Wochen oder Mc
nate und die Regalschldfer sind ausgelistet. ,W
sind da radikal”, gesteht Dominique Danieau vo
Rinklin. Was bei ihm im Frischesortiment nick
l&uft, fliegt raus, sonst blockiert es nur Lage
platz. Andreas Burk vom Bio-Korb dagegen biete
Feines gerne an, auch in kleinen Mengen. Ein
Gratwanderung, denn oft heilRe es: ,Warum so
ich Produkte nehmen, die nicht ,vorverkauft’, als
unbekannt sind?”

Esist natiirlich eine Frage personlicher Vorste
lungen und Sortimentspolitik, was der jeweilig
Laden anbieten will, aber Nischenspezialist Bur
ist iberzeugt: ,Wegen Nudeln und Milch komme
die Leute heute nicht mehr. Man muss zwar Basic
wie Nudeln und Sahne da haben, aber nicht mel
fiinf Sorten Biospaghetti. Das frisst nur Platz. Di
Kunden kommen, weil sie etwas haben woller

das es im Supermarkt um die Ecke nicht gibt.”
Aber er weiB auch, dass seine Abnehmer ,nur
wenig Zeit haben zum Nachdenken, zum echten
Informieren und zum Finden einer eigenen Po-
sition am Markt.” Als Service arbeitet er deshalb
selbst zusammengestellte Lieferanten- und Wa-
renportrdtsin seine Preislisten ein. Vielleicht ist
die Botschaftja angekommen, denn er registriert
seit kurzem die Wende: , Jetzt werde ich zuneh-
mend gefragt, obich etwas anderes habe als die
anderen.”

Bliitenregen

Obwohl Peter Mahla die Deutsche Bliitenmanufaktur nicht
mal auf der Pennerliste hat ,leider, aber wir kriegen es nicht
verkauft”) - der Wiesbadener Rosenbliitensekt ist sein per-
sonlicher Tipp. Noch exotischer anmutende Fléschchen wie
Magnolien- und Lilienbliitensekt sind leider ausverkauft, aber
es gibt diese Geschmacksrichtungen immerhin als Sirup. Au-
Rerdem Sirupe wie rote Kastanie, Lotoshliiten, Flieder oder
Jasmin und - Bliitensalze. Die Phiolen mit bunten Kristallen
sehen sehr hiibsch aus, doch kaum jemand wird wissen, was
man damit anfangt. Wer solche Spezialitdten ver-

kaufen will, muss natiirlich die
Korken schon mal knallen
lassen.  Valentinstag,
Muttertag, Friihjahrs-
oder Sommerbliitenfest
sind passende Anldsse
fiir diese Produkte. Sie
lassen sich stilvoll in
Miniglasern verkosten,
dazu passen Happchen
mit Frischkdse und BLii-
tensalz.

In Bio-Marktist durchaus Spielraum nach
sben, aber die Konkurrenz wird star-
ker. Wer sich abheben will, muss
schon etwas bieten, das auf-

fallt - und dafiir eignen sich gerade Produkte,
die noch nichtin aller Munde sind. Im Grunde ein
Heimspiel fiir den Fachhandel: Wer kdnnte bes-
ser beraten? Hier eine Auswahl von verkannten
Lieblingen der GroRhandler, quer durchs Sorti-
ment und mit Anregungen, wie sich mit diesen
Schdtzen punkten Ldsst. Mit guter Planung finden
sich fiir jedes vermeintliche Mauerbliimchen eine
gute Aktion und der passende Anlass.
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