Ausschanksysteme RUSINEANIBIEE
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Dispenser lassen sich optisch ansprechend in die Warenprasentation integrieren, wie hier in der Villa Vinum in Frankfurt

Gekostet — gekauft

Ausschanksysteme, mit denen Kunden Wein vor dem Kauf verkosten kénnen, werden
immer populdrer. Was gibt es und was bringen die Gerate?

er probieren kann, ist

geneigt auch zu kau-

fen. Wer will schon

die Katze im Sack,

pardon, den Wein in
der Flasche erwerben?

Moderne Ausschanksysteme sind hier
die ideale Losung. Das Prinzip ist immer
dasselbe: Die Flasche wird in einen so-
genannten Dispenser eingesetzt, tiber
einen Schlauch wird der Wein millili-
terweise ausgegeben. Nach jedem Aus-
schank wird der Wein durch ein reakti-
onstriges oder nicht-reaktives Gas, wie
zum Beispiel Argon oder auch Stick-
stoff, quasi versiegelt und der Sauerstoff
aus der Flasche verdringt. Argon ist ein
hochreines Edelgas und im Gegensatz
zu Stickstoff schwerer als Sauerstoff,
weswegen es als etwas verlisslicher gilt.

Beide aber schiitzen den Wein vor Sau-

erstoffkontakt. So bleibt der Wein stabil
und kann iiber einen lin-
geren Zeitraum ausge-

bensmittel- und Getrinkehandel. So hat
beispielsweise die Firma Getrinke Hoff-
man, zuvor weniger fiir
ihr Weinprogramm be-

schenkt werden. Immer
ofter kommen solche Ge-
rite in Handel und Gas-
tronomie zum Einsatz.
Doch was gibt der Markt
her, und was bringt es
dem Verkiufer?

MMir war wichtig,
dass so ein System
die Aspekte Asthe-
tik, Effektivitat und
Funktionalitat
vereint¢¢

Vincent Moissonnier,

kannt, in den letzten
Jahren in die Ausstat-
tung ihrer Liden mit
Dispensern investiert.
In 40 Mirkten konnen
die Kunden nun bereits
vor dem Kauf probieren.

Der Umsatz der zum

LEH-Nachfrage. Beson- | o
ders im LEH gibt es eine

grofle Nachfrage nach Systemen, mit de-
nen die Kunden vor Ort die Weine pro-
bieren kénnen. Das berichtet unter an-

derem Stephan Meier. Er vertreibt das
hollindische System By The Glass und

hat immer mehr Anfragen aus dem Le-

Verkosten angebotenen

Weine habe sich bei sei-
nen Kunden teilweise verdrei- oder ver-
vierfacht, so Meier. Speziell fiir den Han-
del hat By The Glass das modulare Sys-
tem »POS« entwickelt, benannt nach
dem Point of Sale. Ein Modul fasst zwei
Flaschen, die einzelnen Einheiten kon-
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nen zu beliebig groen Anlagen zusam-
mengefiigt werden. Dabei hat jedes Mo-
dul eine eigene Temperaturzone. Wich-
tig, so Meier, sei bei der Entwicklung
gewesen, dass das System kompakt kon-
zipiert wird und so in jedes gingige Ver-
kaufsregal passt.

Den hauptsichlichen Vorteil des Sys-
tems sieht Meier darin, dass die Kun-
den im Supermarkt ganz selbststindig
und einfach Weine probieren kénnen —
auf Knopfdruck landet die programmier-
te Menge im Glas. Empfohlen sind zwi-
schen 10-15 ml, letztere Menge hat den
Vorteil, dass genau 50 Probierportionen
aus einer 750ml-Flasche flieRen. »So ein
Angebot senkt die Hemmschwelle, sich
mit Wein auseinanderzusetzen, gleich-
zeitig kann sich der Kunde ganz auf sein
eigenes Urteil verlassen.«

Technik statt Tradition. Neu ist die
Idee, Kunden beim Einkauf Produk-
te probieren zu lassen, nicht. Ganz im
Gegenteil: »Das Verkosten im Handel
ist in Deutschland gelernt. Die klassi-
sche >Werbedame« hat im Lebensmittel-
handel und auch bei der Weinpromoti-
on Tradition, spielt aber kaum eine Rolle
mehr. Kunden mochten sich beim Ein-
kaufen immer hiufiger selbstindig ori-
entieren und nicht unbedingt angespro-
chen werden«, so Meier. Statt besagter
Dame — oder auch einem Herrn — riickt
der Automat in den Vordergrund, als
»stiller Verkiufer«, wie Meier das Tool
gerne nennt. Auf Wunsch kann zusitz-
lich zum Dispenser ein grofler Touch-
screen am POS installiert werden. Uber
diesen »digitalen Kiosk« kann der Kun-
de weitere Informationen erhalten.

Fachberatung bleibt Trumpf. Doch
allen technischen Innovationen zum
Trotz: Einen gut ausgebildeten Fachbe-
rater ersetzt ein Dispenser nicht. Eben
jener ist im Fachhandel immer noch die
wichtigste Einheit. Gerade hier geht es ja
darum, den Kunden anzusprechen, ab-
zuholen, Vorlieben herauszufiltern und
mit guter Beratung das richtige Produkt
zu finden. Das Ausschanksystem kann
hier unterstiitzen.

Genau das ist der Ansatz von Gastro-
nom und Weinhindler Vincent Mois-
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sonnier. Er hat die Technologie vor rund
15 Jahren das erste Mal im Burgund in
einem Restaurant entdeckt. »Dort war
eine ganze Wand nur mit den Automa-
ten bestiickt, unter anderem alleine mit
15 verschiedenen Meursaults. Die habe
ich dann natiirlich alle probiert. Ich war
sofort verliebt, wie ein Kleinkind mit ei-
nem neuen Spielzeug.«

Bis er das System jedoch bei sich in
seinem 2-Sterne-Restaurant und seinem
Fachgeschift Le Moi in Kéln einsetzen
konnte, verging etwas Zeit. Seit zwei

speziellen Coins

Jahren nennt er aber nun zwei Anlagen  gezapt (1.).

der Firma Enomatic sein Eigen: Eine fiir ! !
. . arbeitet mit
4 mal 8 Flaschen im Restaurant und ein

System fiir 2 mal vier Flaschen im La-
haltbar gemacht

dengeschift, wo er rund 120 verschiede- 3
wird (r.)

ne Weine aus Frankreich anbietet.
Das Investment von mehr als
10.000 Euro war ihm die Sache Wert.

Bekannt & bewahrt

Coravin

Coravin ist ein spezielles Ausschanksystem, das der
Medizintechnik-Unternehmer Gerd Lambrecht aus Boston
erfunden hat. 2014 ist es erstmals in Europa auf den Markt
gekommen. Hauptsitz des Unternehmens ist in Burlington,
Massachusetts, USA, die europaische Niederlassung
befindet sich in Amsterdam.

Das Coravin-System ist bereits seit vielen Jahren in der
Gastronomie, aber auch im gehobenen Fach- und Lebens-
mitteleinzelhandel im Einsatz. So nutzt etwa Edeka
Zurheide in DUsseldorf an seiner Weinbar Coravin fur rare
Spezialitaten. Dort gibt es z.B. Masseto oder Chateau
d’Yquem im Glas - letzteren flr 27 € fir 50 ml.

Mit einer diinnen, hohlen Nadel wird durch
den Korken gestochen, wahrend dieser in
der Flasche verbleibt. Durch die schmale
Rohre flieRt die gewlinschte Menge Wein,
das Edelgas Argon wird gleichzeitig in die
Flasche gestoRen, um den entstandenen
Leerraum aufzuftllen und Oxidation zu
verhindern. So werden die Weine Uber
einen langeren Zeitraum konserviert.

Seit Dezember 2012 fihrt Schlumberger
das Gerat in seinem Portfolio und
berichtet, dass Weine in eigenen Versuchen sogar noch
nach 8 Monaten in perfektem Zustand gewesen seien.

Schlumberger fiihrt die drei Modelltypen 3, 6 und 11,
die UVP flr Fachhandel und Gastronomie liegt bei 199 € flr
das Modell 3. Der Verkauf, hei3t es, lauft gut an.

In der Rheinwein-

welt in Ridesheim
wird der Wein mit
Das Winefit-System

speziellen Ventilen,
Uber die der Wein

Anstatt regelmiflig Gaskartuschen zu
kaufen, hat sich Moissonnier einen
Stickstofftumwandler in den Keller ein-
bauen lassen. Der filtert den Stick-
stoff aus der Luft und leitet das Gas ins
Dispenser-System.

Der gebiirtige Franzose ist begeistert:
»Mir war wichtig, dass so ein System die
Aspekte Asthetik, Effektivitit und Funk-
tionalitit vereint.« Alles drei findet er bei
seinem Anbieter. Im Restaurant setzt
er hauptsichlich auf hochwertige Wei-
ne, die den meisten Gisten in der Fla-
sche zu teuer wiren: »Man prasentiert
ein Produkt und gibt dem Kunden die
Moglichkeit, kein Risiko einzugehen. So
betreibt man auch gute Kundenbindung
und schafft emotionale Momente.«

Im Fachhandel unterstiitzt die Verkos-
tung beim Beratungsgesprich: »Es kom-
men Leute ins Geschift und wissen viel-
leicht ein, zwei Aspekte, was fiir einen
Wein sie mogen. Und mehr kénnen wir
von ihnen nicht verlangen, das ist unse-
re Aufgabe, den richtigen Geschmack
zu finden. Da hilft das Probiersystem
enorm! Nach zwei bis drei Schlucken
weifd der Kunde, was er méchte.«

Produkt-Aktivierung. Fiir den Vertrieb
im deutschsprachigen Raum des italieni-
schen Fabrikats Enomatic ist die Firma
Eno Wine Serving Systems in Aachen
zustindig. Auch Thiemo Diirbaum be-
richtet: In den vergangenen drei bis vier
Jahren wiirden sich verstirkt LEH-Kauf-
leute fiir das System interessieren. Von
den etwa 500 seiner Kunden in Deutsch-
land kommen 60-70 Prozent aus dem
LEH-Bereich. Gerade plant er die Part-
nerschaft mit zwei weiteren Rewe-Mirk-
ten. »Die Unternehmer erkennen im-
mer mehr, dass so ein System als Mar-
keting-Tool zu verstehen ist.«
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Mit Touchscreens oder groRen Displays,
wie hier bei Edeka Sullau in Trittau,
werden die Probierstationen

zum »digitalen Kiosk« (o.l.)

Licht- und Farbspielereien erhéhen die
Aufmerksamkeit am POS, wie hier bei
Edeka Zierles in Oer-Erkenschwick. (u.l.)
Im Fachgeschaft Le Moi in Kéln wurde auf
Asthetik Wert gelegt (r.)

Das Feedback seiner Kunden sei
durchweg positiv: von Umsatzsteige-
rungen von 30-40 Prozent der im Aus-
schank angebotenen Weine ist oftmals
die Rede. Besonders neue Sortiments-
zuginge oder eher erklirungsbediirftige
Weine setzten die Hindler im Enomatic-
System gerne ein, um sie ihren Kunden
niherzubringen. Von einer »Aktivierung
der Produkte« spricht Diirbaum in die-
sem Zusammenhang: »Der Hindler be-
kommt so die Moglichkeit, besonders ex-
akte Riickschliisse darauf zu ziehen, wie
gut ein Produkt performt.« Er empfiehlt,
das Sortiment im Ausschank etwa alle
drei Wochen zu wechseln, damit gerade
auch die Stammkunden immer etwas
Neues entdecken kénnen. Auch fiir sai-
sonale Aktionen eigne sich das Probier-
Angebot besonders. So kinne der etwas
teurere Rotwein zum Jahresende zusitz-
lich gepusht werden. Und schlieflich
rege ein Probier-Angebot mit passen-
den Weinen direkt neben der Kisetheke
oder in der Gemiise-Abteilung zur Spar-
gel-Saison auch noch einmal zum Wein-
Einkauf an. Den Fachberater, das betont
auch Diirbaum, ersetze die Anlage na-
tiirlich nicht. Doch gerade dort, wo kein
Fachpersonal zur Verfiigung stehe, loh-
ne sich der Einsatz umso mehr, davon
ist er tiberzeugt.

Hygiene und Flexibilitat. Das unter-
schreibt auch Andreas Neumann. Er ar-
beitet bei der Firma Knoeppel, die das
System Winefit, ebenfalls italienischer
Herkunft und seit 2011 am Markt, ex-
klusiv in Deutschland vertreibt. Sein
Dispenser unterscheidet sich in einem
wesentlichen Punkt: Die Weinflaschen
werden nicht in die Anlage eingesetzt,
angezapft und verbleiben dort, bis sie
leer sind. Jede Flasche wird nach dem
Offnen mit einem speziellen Ventil ver-
sehen. Nach Bedarf werden die Flaschen
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an den jeweiligen Zapfplatz angeschlos-
sen. So lassen sich eben nicht nur 2, 4
oder 8 Flaschen gleichzeitig offen an-
bieten, sondern eine Vielzahl mehr, die
im Kithlschrank aufbewahrt und flexi-
bel im Dispenser angeschlossen werden

konnen. »Wenn ein Kunden beispiels-

weise nach einem Barolo fragt, kann der
Verkiufer einen 6ffnen, anbieten und
dann wieder konservieren ohne dass ein

Platz im Dispenser freiwerden miisste«,

so Neumann. Das System arbeite daher
auch besonders sauber: »Gerade beim

Sparkling-Dispenser

Bermar-System

Mit diesem System kénnen zwar sowohl Still- als
auch Schaumweine offen ausgeschenkt und
konserviert werden, besonders eignet es sich

aber fir den Einsatz mit Prickelndem

Denn in diesem Dispenser ist ein Mini-Computer
eingebaut. Diese »ePreserve-Technologie« misst
den CO,-Gehalt im Wein und gleicht diesen aus.
Angeschlossen ist eine CO,-Kartusche, ahnlich
wie die, die man von handelsublichen Wasser-
sprudlern kennt. Bis zu 21 Tage soll ein gedffne-
ter Schaumwein so ausgeschenkt werden

kénnen.

Das Modell »Le Verre de Vin« ist ab 3.025 € erhaltlich.

www.bermar-deutschland.de

GMBH, LE MOI, B

FOTOS: KNOPPEL

Einsatz im Supermarkt geht es schnell,
dass beim Flaschenwechsel mal etwas
uiberschwappt, da kann es Hygieneprob-
leme geben, Fruchtfliegen und es riecht
nach Alkohol.« Da das Ventil aufRerhalb
des Dispenser auf die Flasche gesetzt
wird, sei es »quasi unméglich« den Dis-
penser von innen zu beschmutzen.

(Zu) junge Weintrinker. Neumann
meint, die Gerite konnten insbesonde-
re auch junge Leute ansprechen und ih-
nen die Scheu vorm vermeintlich eliti-
ren Produkt Wein nehmen. Zu jung soll-
ten sie dann aber auch nicht sein. Denn
hier kann die Crux des eigenstindigen
POS-Verkostens liegen. So hat man auch
bei Getrinke Hoffmann schnell festge-
stellt, dass es wichtig ist, zu tiberwachen,
wer die Anlage nutzt, sodass nicht heim-
lich Minderjahrige sich am schnellen
Probierschluck verlustieren.

Das Problem kénnen Kundenkarten-
systeme l6sen, wie etwa das von Wine-
fit. Wer das Gerit nutzen will, erhilt
eine Chipkarte, die auch eine Alterser-
kennung moglich macht. Das macht das
Verkosten zwar nicht mehr fiir jeder-
mann und stindig méglich, hat aber im
Umbkehrschluss den Vorteil der beson-
ders engen Kundenbindung. Bei Edeka
Zierles in Oer-Erkenschwick kann so je-
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der Kunde, der sich registriert, die Dis-
penser exklusiv nutzen, und erhilt zu-
sitzlich Zugang zu weiteren Vitrinen
und Kiihlschrinken.

Offener Ausschank. Dass auch die
Gastronomie die Ausschanksysteme
gerne und insbesondere im hochwerti-
gen Weinbereich nutzt, zeigt nicht nur
das Beispiel des Sterne-Restaurants Le
Moissonnier in Koln.

berichtet
Stephan Meier, wie das
System By The Glass be-
reits in vielen Weinloka-

Begeistert

len dieser Welt eingesetzt
wird: »In London und
Amsterdam gibt es mitt-
lerweile eine ganze Reihe
von Weinbars, in denen
Weinbegeisterte auf eige-
ne Faust 100 Weine und
mehr im Glas erleben
kénnen.« Und das gibt es
auch in Deutschland. So
hat etwa erst vergange- By TheGlass
nen Sommer die Weinbar
Sitt in Stuttgart mit ihrem Hybrid-Kon-
zept, einer Mischung aus Fachhandel
und Weinbar, erdffnet. Rund 100 Weine
kénnen die Giste dort eigenstindig mit
einer PrePaid-Karte zapfen, vom einfa-
chen Weifswein bis zum Supertoskaner.
Auch das Berliner Premium-Kaufhaus
KaDeWe nutzt das System fiir den offe-
nen Ausschank in seiner Weinbar oder
auch die Winelounge in Frankfurt.

Vollig losgeldst. Doch es geht auch
ohne die groflen Hersteller. das beweist
Anette Perabo mit ihrer Rheinweinwelt
in Riidesheim im Rheingau. Vor vier
Jahren hat sie ihr Unternehmen gegriin-
det, eine Mischung aus Weinbar und
Fachgeschift, angesiedelt in der ehe-
maligen Asbach-Brennerei. Thr Wunsch
war es, Weine moglichst vieler Weingii-
ter anzubieten, dabei aber unabhingig
von groflen Hindlern zu bleiben. Das
galt auch fur die Technologie. So hat sie
sich bei der Ausstattung fuir eine indivi-
duelle Losung entschieden, und das Sys-
tem kurzerhand selbst konzipiert und
von einem Hersteller in China umset-
zen lassen.
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M S0 ein Angebot
senkt die Hemm-
schwelle, sich mit
Wein auseinander-
zusetzen, gleichzei-
tig kann sich der
Kunde ganz auf
sein eigenes Urtell
verlassengg

Stephan Meier,

Die Dispenser sind nun in den al-
ten Rohbrandtanks aufgestellt, 160 Wei-
ne von 80 Rheingauer Winzern stehen
zur Verkostung bereit. So ein riesiges
Ausschanksystem hat seinen Preis. Al-
lein die Stickstoffanlage hat sie rund
40.000 Euro gekostet. Doch das Invest-
ment lohnt sich: 3-400 Leute, die Wein
kosten, trinken und kaufen méchten, be-
griifit Perabo mit ihrem Team zu norma-
len Zeiten pro Tag, rund eine halbe Mil-
lion Euro Umsatz macht
sie mit ihrem auflerge-
wohnlichen Konzept.

Bezahlt wird an den
Ausschank-Automaten
mit Coins, die die Kun-
den zu Beginn erwerben
konnen. FEine Miinze
kostet 1 Euro und reicht
fur 20 ml Wein. Dabei
kostet jeder Wein das-
selbe, was jedoch, versi-
chert Perabo, nicht dazu
fithrt, dass nur die Top-
Weine gezapft wiirden.
Und das Casino-Konzept
hatte einen ungeplanten Marketing-Ef-
fekt: Die speziell geprigten Coins stell-
ten sich schnell als beliebte Geschenk-
idee heraus: »In den ersten vier Mo-
naten haben wir allein 5.000 Coins als
Geschenk verkauft.«

Fiir jeden Etwas. Das Geschift mit dem
Probierschluck boomt. Die verschiede-
nen Systeme bieten dabei dhnliche Fea-
tures: Sie alle sind flexibel programmier-
bar mit individuellen Abgabemengen
und unterschiedlichen Kunden- oder
PrePaid-Zahlungssystemen. Die Reini-
gung ist simpel, versichern die Anwen-
der: Mit warmen Wasser und nach Be-
darf mit Zitronensiure sollte das System
— oder im Falle von Winefit das Ventil —
regelmiflig gespiilt werden.

Vielmals kann mit Displays, Far-
ben und Beleuchtung gespielt werden —
doch das ist dem Geschmack des Kun-
den tiberlassen. Was kein Problem sein
sollte, denn alle Anbieter versichern,
dass sie mafdgeschneiderte Komplettlo-
sungen kreieren, die sie individuell auf
ihren jeweiligen Kunden zuschneiden.

ALEXANDRA WRANN

Die Dispenser im Vergleich

Winefit

Unternehmen: Winefit, Ternate, Italien

Vertrieb in D: Knoeppel GmbH

Gegriindet: 2011

Schutzgas: Argon (Stickstoff nur im Einzelfall)

Integrierte Kithlung: ab Modell Evo

Haltbarkeit der Weine*: max. 35 Tage mit sehr leichten
onologischen Einschrankungen

Kartensystem: Kunden-Chipkarte, optional Kreditkartenbe-
zahlterminal

AusschankmaR: 3 Mengen frei
programmierbar

Preis: ab 5.900 € fUr System Evo flr
4 Flaschen inkl. Zubehor (4 Ventile &
Schlauche); Argon-Kartusche: 49€
(reicht fur ca. 50 Flaschen)

wwwwinefit.com

Enomatic

Unternehmen: Enomatic, Greve, Italien

Vertrieb in D: eno Wine Serving Systems GmbH
Gegriindet: 2002

Schutzgas: Argon oder Stickstoff

Integrierte Kiihlung: ja, zwei Temperaturzonen

Haltbarkeit der Weine*: bis zu 28 Tage

Kartensystem: PrePaid-Kartensystem ab Modell Elite 4 inkl.
Kreditkartenterminal und Integration in Kassensysteme
Ausschankmal: 3 Mengen
frei programmierbar

Preis: ab 2150 € flr System
Enoone fur 2 Flaschen,
Argon-Kartusche: 25 € (reicht
fir ca. 100 Flaschen)
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WWW.eno-wine.com

By the Glass

Unternehmen: By The Glass International B.V., Haarlem,
Niederlande

Vertrieb in D: By The Glass Deutschland

Gegriindet: 2006

Schutzgas: Argon oder Stickstoff

Integrierte Kiihlung: ja

Haltbarkeit der Weine*: ca. 21 Tage

Kartensystem: PrePaid- und nach Verbrauch (»Wine by the
Card«)

AusschankmaR: 3 Mengen frei
programmierbar

Preis: ab 2.000 € pro Modul »POS«
flr 2 Flaschen; Argon-Kartusche: 25 €
(reicht fur ca. 40 Flaschen); Stickstoff:
60 € (10, reicht fur ca. 300 Flaschen)

www.bytheglass.de

* laut Unternehmens-Angabe, meist basierend auf eigenen Versuchen
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