Erfolgsbeispiel

Zeitgeist und edle Brande

Die Brennerei Hubertus Vallendar an der Mosel ist ein Beispiel dafiuir, wie man mit dem Zeitgeist
geht, sich neue Zielgruppen erschlieBt und trotzdem der eigenen Philosophie treu bleibt.

Den perfekten Geschmack und die
richtige Balance fiir seine Obstbran-
de und Geiste zu finden, ist fur den
50-jahrigen Hubertus Vallendar eine
Lebensaufgabe. Und das mit groBem
Erfolg: Seine edlen Tropfen, die er seit
27 Jahren in Kail an der Mosel kre-
iert und produziert, zdhlen langst zur
Weltspitze. Sich auf seinen Erfolgen
auszuruhen, kdme ihm jedoch nie in
den Sinn: ,Man muss mit der Zeit ge-
hen*, sagt seine zwdlf Jahre jlingere
Frau Aurélie Vallendar-Schweinfest,
die im Unternehmen fir Marketing
und Vertrieb verantwortlich ist. ,Auf
Messen und Verkostungen muissen
wir mindestens alle zwei Jahre ein
neues Produkt prasentieren. Das ver-
langt der Markt.“

Unabhéngig davon experimentiert Hu-
bertus Vallendar, der sich selbst gerne
als zeitgendssischen Alchemisten be-
zeichnet, auch gerne mit unkonventi-
onellen Ausgangsprodukten wie etwa
Kumquatsgeist, Bananenbrand, Spar-
gelgeist und Haselnussgeist. Vertrie-
ben werden die Produkte tber Hand-
ler, die sowohl den Einzelhandel, als
auch die Gastronomie beliefern.

Mit dem Barkeeper auf die
Messe

Eine Klientel hat sich der findige
Edelbrenner allerdings noch kaum
erschlossen: Die junge Zielgruppe.
Denn die ist eher hippen Szenege-
tranken zugeneigt als dem edlen Di-
gestif. Um auch sie fur Obstbrénde zu
gewinnen und mit ihren Produkten in
die Barszene hineinzukommen, haben
sich die Vallendars jetzt einen Bar-
keeper mit ins Boot geholt: Er zeigt
auf Messen und Verkostungen, wie
man aus Obstbranden raffinierte Mix-
getranke wie zum Beispiel ,Smokey
Choc-Nut“, ,Banana Swizzle“ und
,Black Currant Old Fashioned“ zau-
bern kann.

Um zu testen, wie gut diese Idee bei
der Endzielgruppe ankommt, star-
teten die Vallendars im Herbst 2013
einen Testlauf: ,Zur Abschlussfeier
des Porsche Sportscup in Weissach

haben wir Cocktails mit unseren
Branden ausgeschenkt — solche Mix-
getranke sind etwas véllig Neues und
wir waren gespannt, wie sie bei der
jungeren Zielgruppe ankommen.“ Die
zeigte sich sehr begeistert und auch
Uberrascht: Nicht nur, dass man auf
Basis von Edelbranden Cocktails
herstellen kann. Auch die Ursprungs-
produkte wie zum Beispiel Bananen-
brand waren fir sie etwas Neues.
Wichtig ist der Vertriebs- und Marke-
tingverantwortlichen, dass die Pro-
dukte erst vom Barkeeper vor Ort
gemixt werden: ,Fertige Mixgetrénke
in Flaschen abzuflllen, wiirde unserer
Philosophie  véllig widersprechen.
Mein Mann ist ohnehin ein absoluter
Purist. Wir haben nur ein einziges Cu-
vée im Sortiment.“

Die junge Generation
uberzeugen

Nachdem auch der zweite Testlauf
sehr erfolgreich war, prasentiert Val-
lendar nun seine Idee auf der ProWein
2014: ,Hier moéchten wir die Fach-
welt daflir sensibilisieren, wie sie sich
mit unseren Produkten auch die jun-

Unternehmens-
information

Die Brennerei Hubertus Vallendar
wurde 1987 gegriindet. Jahrlich
werden dort rund 70.000 Flaschen
produziert. Unter seiner Marke
Vallendar bietet die Destillerie rund
60 unterschiedliche Geiste, Brénde
und Likére an. Mehr Infos unter
www.vallendar.de.

ge Generation erschlieBen koénnen.
Uberhaupt sind Messen fiir die Bren-
nerei Vallendar die wichtigste Platt-
form, um neue Kunden zu gewinnen —
auch international. Denn nicht nur in
Europa, sondern auch weltweit ist das
Unternehmen mit seinen Produkten
sehr erfolgreich. In Sudafrika wurde
2012 eine eigene Brennerei errichtet,
wie Aurélie Vallendar-Schweinfest be-
richtet.

Neue Markte erschlieBen

Neue wichtige Zielldnder sind China,
Hongkong und Taiwan: ,Auch wenn
die Einfuhrbedingungen sehr kompli-
ziert sind, ist China ein auBerst inte-
ressanter Markt. Die Chinesen lieben
harten Alkohol.“ Im November 2013
stellte Vallendar erstmals auf der Pro-
Wine in Shanghai aus und lieB die
Fachbesucher Geiste von Haselnuss,
Orange, Ingwer und Zitrone sowie
Roten Weinbergspfirsich-Brand und
-Geist kosten. Die Resonanz war so
groB, dass manche Produkte schnell
vergriffen waren. Im November 2014
will Aurélie Vallendar-Schweinfest mit
eigenem Dolmetscher wieder teilneh-
men und die Marke auch bei Messen
in Hongkong und Taiwan vertreten.
Mit ihren finf Handelsvertretern be-
treut und akquiriert Aurélie Vallen-
dar-Schweinfest die Kunden; Gas-
tronomen werden Uber die Handler
betreut. Zwei Mal pro Woche ist die
Vertriebschefin im AuBendienst bei ih-
ren Kunden.

Das Internet nutzt sie gerne, um auch
mit den Endkunden in Kontakt zu
kommen: ,Facebook ist ein absolutes
Muss. Etwa jeden zweiten Tag stelle
ich etwas Neues ein.”

Den Online-Shop, in dem es neben
den edlen Tropfen auch Pralinen gibt,
die die Edelbrande enthalten, sowie
einen Fruchtaufstrich aus Weinbergs-
pfirsich, nutzt sie seit Kurzem auch
als Medium, um Feedback von den
Endkunden zu bekommen: ,Seit wir
diese Funktion eingerichtet haben,
bekommen wir Uber diesen Weg viel
positive Resonanz.” <



