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Wein in Kugeln

Feinkost Der Jungwinzer Daniel Kuhnle aus Weinstadt-Striimpfelbach
begeistert Asien mit seinen alkoholhaltigen Deko-Perlen

Daniel Kuhnle (Ii.) présentiert seine Weinperlen beim Kochkurs mit Robert Kudin in der Striimpfel-

bacher Vorratskammer".
Seit die Menschen erstmals auf die Idee
) kamen, vergorenen Traubensaft herzu-
stellen, hat sich der Weinbau immer wie-
der gewandelt. So girt der Most heute meist
in temperierten Edelstahltanks anstatt in ver-
grabenen Tonkriigen wie in grauer Vorzeit.
Auch mit Honig, Harz oder Gewtirzen wird
Wein in neuerer Zeit kaum noch ,verbessert®.
Eines aber war tber Jahrtausende immer
selbstverstandlich: Wein ist fliissig.

Es ist ein Remstiler, der nun auch diese
Gewissheit ins Wanken gebracht hat. Daniel
Kuhnle, Juniorchef des gleichnamigen
Strimpfelbacher Weinguts, verkauft seit die-
sem Jahr ,Weinperlen® in Dosen - kleine
gelartige Kugeln, die ein wenig an Kaviar er-
innern. Als ,Weinkaviar® werden sie denn
auch in Asien vermarktet, wo sie reiBenden
Absatz finden, wie Kuhnle zufrieden berich-
tet. Hobbykdche in Vietnam, Japan und
Hongkong, vor allem aber in der Volksrepu-
blik China garnieren Fisch und Sushi, Kobe-
Rind und Pekingente nun mit Weinperlen
aus dem Remstal.
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Serie Neuer Schwung

Online-Handel, Preiskampfe, Shopping-Malls: Den wachsenden
Wettbewerbsdruck kontern viele Handler mit kreativen Ideen.

Dass das unkonventionelle Produkt in
Fernost derart eingeschlagen hat, war kein
Zufallstreffer, sondern verdankt sich solider
Planung, erklart Kuhnle. Bei einem Glas
Riesling beriet er Weihnachten 2017 mit
seinem Freund und Geschaftspartner Uli
Brunner tiber ein gemeinsames Projekt. Da
Kuhnle Betriebswirt mit Schwerpunkt
Marketing ist und Brunner siber Erfahrung
im Asiengeschaft verfiigt, lag es nahe, den
chinesischen Markt in den Blick zu nehmen.
Und: ,Als Angehoriger einer Weingartner-
familie sitze ich quasi an der Quelle.“

China von Anfang an im Visier

Die Idee der Gelkugelchen kommt ur-
spriinglich aus der Shisha-Kultur, erklért
Kuhnle. In die orientalischen Wasserpfeifen
werden gern einmal Gelperlen mit Aromage-
wiirzen gestopft. Bisher sei aber niemand auf
die Idee gekommen, hierfiir Wein zu verwen-
den. ,,Wir sind die ersten, die das tun.” Um es
Konkurrenten nicht zu leicht zu machen, will

im Handel

der Jungunternehmer tiber Einzelheiten der
Produktion bei einem Partnerbetrieb am
Rand der Schwibischen Alb nicht reden. Er
verrdt nur, dass die Hiille aus pflanzlichem
Alginat besteht und und frei ist von tierischen
Inhaltsstoffen wie etwa Gelatine. Die Idee ist
durch ein weltweites Patent abgesichert.

In den Ziellindern setzen Kuhnle und
Brunner auf jeweils einen Vertriebspartner, in
der Regel einen Lebensmittel- oder Getrénke-
groBhandler, der die Perlen in seinem Land
exklusiv anbieten darf. Neben Asien beliefern
sie auch die Niederlande und Chile, hinzu-
kommen sollen die USA und Skandinavien.
Gegeniiber dem lebhaften Exportgeschift
tritt der Verkauf der Weinperlen in Deutsch-
land ein wenig in den Hintergrund. Doch
auch hier tberldsst Marketingprofi Kuhnle
nichts dem Zufall. ,Bei mir kommen nur
Héndler zum Zuge, die von meinen Wein-
perlen begeistert sind und sie unbedingt
haben wollen, sagt er. In der Regel sind dies
gehobene Lebensmittelfachgeschafte in der
Region, aber zum Beispiel auch in Nord-
deutschland und Berlin.

Daneben bemiiht sich Kuhnle, Weingiiter in
anderen Regionen als Partner zu gewinnen.
Schon jetzt gibt es ,Pfalzperlen mit Dorn-
felder, Gewtirztraminer und Portugieser von
einem Weinbaubetrieb in der Studpfalz. Mit
einem Erzeuger aus dem sachsischen Meilen
hat Kuhnle eine ,Kerner-Perle“ auf den Markt
gebracht. ,Ziel ist es, in jedem Anbaugebiet
einen Partner zu haben®, sagt der 33-Jahrige.
Uber seine Vertriebsgesellschaft Gandelhof
GmbH verkauft er WeiBlwein-, Rotwein- und
Roséperlen mit Weinen des eigenen Familien-
weinguts und wird dies wohl noch lange tun
kénnen, denn ein Liter Wein gibt etwa acht
Dosen Perlen aus. Erganzt hat Kuhnle sein Sor-
timent mit Gin-, Williams- und Likorperlen.

Das Marketing ist natiirlich Chefsache.
Kuhnle wirbt ausschlieBlich tiber die sozialen
Medien Facebook, Youtube und Instagram,
wobei er auch auf ,Influencer” mit hohen
Abonnentenzahlen setzt, die sein Produkt auf
ihren Kanélen vorstellen. ,Da hilft es schon,
wenn man ein unkonventionelles Produkt
hat.“ Rund die Halfte des Inlandsgeschafts
lauft Gber den ,,Gandelhof*-Onlineshop. Der
Versand beansprucht einen Grofiteil von
Kuhnles Arbeitskraft, so dass er tiber die Vor-
teile eines Familienbetriebs froh ist. ,Waren
meine Eltern im Weingut nicht so aktiv, kénn-
te ich es kaum machen.”
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