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Fruchthof Northeim/Interview mit Nils Hasenbeck

+Exoten fiir alle
Vertriebswege”

xoten bieten dem Fruchthandel noch

Uberraschungen. Immer wieder errei-
chen nahezu unbekannte Friichte den
deutschen Markt — und bieten Fruchthéind-
lern durchaus neue Chancen im Vertrieb.
Aktuelles Beispiel: der grofie Erfolg der
Kaki-Persimon im LEH. Das Frucht-
handel-Magazin sprach mit Nils Hasen-
beck, Juniorchef vom Fruchthof Nort-
heim, iiber den Handel mit Exoten.
Fruchthandel-Magazin: Die Welt wird im-
mer globaler. Spiiren Sie dies auch im
Fruchtangebot?
Nils Hasenbeck: Ja, als Fruchthindler spii-
ren wir dies ganz deutlich! Viele Produkte
von der siidlichen Seite des Aquators sind
inzwischen durchgingig das ganze Jahr im
Angebot, beziehungsweise werden rund
um den Globus je nach klimatischen Be-
dingungen saisonal versetzt angeboten.
Neben den traditionellen Anbietern aus
Mittel-/Siidamerika wie Brasilien, Kolum-
bien oder Mexiko bereichern inzwischen
auch Exoten aus Afrika beispielsweise aus
Agypten oder Kenia und aus asiatischen
Landern wie Thailand oder China die
Fruchtmirkte.
FH-Magazin: Hat der Fruchthof Northeim
sein Angebol an exotischen Friichten in

den letzten Jahren des-
halb erweitert?

N. Hasenbeck: Wir ha-
ben die Chance wahrgenommen unser
Portfolio an Exoten nachhaltig auszubau-
en — was gut von den Kunden aufgenom-
men wurde. Neu im Angebot sind bei uns
Produkte aus Agypten, Kenia, Thailand
und Kolumbien. Wir beschaffen sie ent-
weder direkt oder im Netzwerk mit an-
deren Partnern,

FH-Magazin: Wie sehen die Vertriebswege
bei den Exoten aus?

N. Hasenbeck: Die Ware wird aufgrund der
begrenzten Haltbarkeit zum grofien Teil
per Flugzeug eingeflogen, dann per Lkw
zu uns gebracht und am POS vermarktet.
Neben GroBverbrauchern bieten wir die
Exoten verstirkt auch im LEH an.
FH-Magazin: Wie ist die Resonanz bei den
Kunden auf das vergréBerte Exotenan-
gebot?

N. Hasenbeck: Vor allem die Gastronomen
freuen sich iiber die neuen Impulse, um
ihre Speiseplidne individueller gestalten
zu konnen. Aber auch der LEH hat ver-
standen, dass er so die Mdglichkeit hat,
sich von den Mitbewerbern kreativ abzu-
setzen.
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FH-Magazin: Wo ist die Nachfrage nach
Exoten am groBten? Beim Discounter,
dem klassischen LEH oder bei der Gastro-
nomie?

N. Hasenbeck: Exoten ergidnzen saisonal
bei allen Vertriebswegen das Sortiment -
je nach Klientel und Budget.

FH-Magazin: Unterscheidet sich denn der
LEH von der Gastronomie, wenn es um
die Nachfrage nach Exoten geht?

N. Hasenbeck: Ja, auf jeden Fall! Der LEH
bevorzugt vorverpackte Exoten bezie-
hungsweise Stiickware, die Gastronomie
hingegen eher gereifte Flugware — , ready
to eat™,

FH-Magazin: Diese Saison sorgte die Kaki-
Persimon besonders im LEH fiir Umsatz.
Wie erkliren Sie sich diesen Erfolg?

N. Hasenbeck: Die Kaki-Persimon und
auch die Sharonfrucht schreibt die Er-
folgsstory der Kiwi fort. Sie ist interessant
im Preis, praktisch im Handling und
hervorragend im Geschmack.
FH-Magazin: Auch bei Exoten ist aus Ver-
marktungssicht vieles eine Frage der Kom-
munikation. In welchen Bereichen muss der
Verbraucher noch mehr informiert werden?
N. Hasenbeck: Verkostungen und Waren-
kundeseminare machen die Verbraucher
neugierig und kldren auf, Rezeptvorschlige
geben Orientierung und Anreize neue
Friichte ofters zu kaufen. Der Fruchthof
Northeim informiert zudem regelmaBig in
seiner Kundenzeitschrift ,,Quattro Stagioni**
iiber neue Trends bei Obst und Gemiise und
stellt dabei auch neue Exoten vor. s
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