Seniorchef John
van Soest leitet
das Unternehmen
gemeinsam mit
seinen Séhnen

van Soest (v.l.)
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Der Nischen-Spezialist

Im Jahr 2005 prasentierte sich die Firma Haromex
Development erstmals als leistungsfahiger Partner
des Fachhandels und der Gastronomie fur Spirituo-
senspezialitaten aus aller Welt. In den vergangenen
vier Jahren baute das Unternehmen das breiteste
Nischen-Spirituosen-Sortiment Deutschlands auf,
wobei der Schwerpunkt im Bereich Rum liegt.

ie Haromex Development GmbH ist ein in Briiggen an-
D sdssiges, 1992 gegriindetes Familienunternehmen, des-

sen Besonderheit es ist, absolut selbstindig und unab-
hingig von einzelnen Marken zu agieren. Es wird von John van
Soest und seinen beiden S6hnen Harald und Roger geleitet.
Die Familie van Soest kann auf eine lange, bis ins friihe 15. Jahr-
hundert zuriick reichende Familiengeschichte zurtickblicken.
Das van Soest-Wappen steht fiir eine weit verzweigte Familie,
die heute tiberall auf der Welt heimisch ist. Seniorchef John van
Soest kann inzwischen auf eine tiber 43-jihrige Berufserfahrung
zurtickgreifen.

Was ist das Besondere?

Bekannt wurde das Unternehmen zunichst im Duty Free-Be-
reich, und hier vor allem durch die Belieferung von verschie-
denen europiischen und internationalen Militirstreitkriften.

Harald und Roger

Das
Wappen

der Familie
van Soest

Uber die Jahre hinweg konnte Haromex den oftmals schwierigen
Anforderungen des Militdrs gerecht werden und erarbeitete sich
so den Ruf eines verlisslichen und gern gesehenen Partners.

Aufbauend auf dieser positiven Entwicklung, entschloss sich
John van Soest, seine langjihrige Erfahrung auch auf den ver-
schiedenen europdischen Inlandsmirkten zum Einsatz zu brin-
gen. Neben bewihrten Markenprodukten wurde von Anfang an
besonderer Wert auf das Einzigartige gelegt. Ziel war und ist, als
Nischenanbieter in Deutschland und den Nachbarlindern die
wachsende Nachfrage nach Rarititen und Spezialititen im Spiri-
tuosenbereich abzudecken und Kunden positiv zu tiberraschen.
Die Suche nach den besten Produkten, den Spezialititen unter
den Spirituosen, fiihrt die Haromex Produkt-Scouts so in fast
jeden Winkel der Erde, denn gerade die besten Produkte las-
sen sich oft an den ungewdshnlichsten Orten finden. Das kann
eine auf nur wenige Fisser beschrinkte Rum-Késtlichkeit sein,

entdeckt bei einer kleinen Destillerie auf Barbados, die letzten

Flaschen eines besonders delikaten 30
Jahre alten Highland Whiskys oder auch
eine neue Edelkreation feinsten Likors
mit einem bislang selbst unter Kennern
kaum bekanntem Namen. Nach solchen
Schitzen wird von den Produkt-Scouts
iiberall auf der Welt geforscht, meist noch
in den Kellern der Hersteller. Nach sorg-
taltiger Priifung werden diese dann — oft
exklusiv — reserviert, um in das Sortiment
von Haromex aufgenommen zu werden.
Inzwischen ist das Unternehmen Genera-
limporteur fiir knapp 100 Marken.

Ein Sortiment, das kaum
Wiinsche offen lasst

Das Haromex Produkt-Portfolio umfasst
inzwischen mehrere Tausend unter-
schiedliche Artikel — neben Getrinken
von Bier bis Wodka tibrigens auch Kos-
metik oder Parfums. Schwerpunkt des
Spirituosen-Sortiments ist der Bereich
Rum. Mit knapp 800 verschiedenen Rum-
abfiillungen aus allen Teilen der Erde hat
der Liebhaber hier die Qual der Wahl. Und
auch das ibrige Spirituosen-Sortiment,
das {iber 4.500 Produkte umfasst, lisst
kaum Wiinsche offen. Oberstes Bestreben
ist es, sich von anderen Anbietern zu un-
terscheiden und den Kunden das Besonde-
re nahezubringen, verbunden mit einem
erstklassigen Service. Durch die enge Zu-
sammenarbeit mit dem Zwischenhandel
gelangen die Qualititsspirituosen schnell
zu Hotellerie, Gastronomie und iiber In-
ternet-Anbieter auch zu Privatpersonen.
Zum Portfolio gehéren Marken wie Pyrat
Rum aus Anguilla, Santa Teresa Rum aus
Venezuela, La Mauny aus Martinique, El
Dorado aus British Guinea, Patron Tequi-
la aus Mexiko oder Lillet Weinaperitif aus
Frankreich. Auch die international erfolg-
reiche deutsche Marke The Bitter Truth
Bitters wurde fiir den weltweiten Vertrieb
ibernommen, ebenso die Whisky-Marke
Old Pulteney oder die Gin-Marke Blue
Gin aus Osterreich.

Haromex brachte Marken wie Laird’s
Apple Jack und Glen Breton Whisky
aus Nordamerika auf den deutschen

Markt, tibernahm die Marke Pusser’s Navy
Rum und konnte mit Marken wie Dolin
Vermouth, Kauffman Vodka, Both Gin
und Adler Gin das Angebot erweitern.

Wenn man sieht, welche Marken allein
in diesem Jahr neu gewonnen werden
konnten — der aktuelle Produkt-Katalog
umfasst stolze 190 Seiten — spricht das
durchaus fiir sich. Das neueste Projekt ist
eine Kooperation mit der Bar Lebensstern
in Berlin, die als eine der best- sortierten
Gin-Bars weltweit ihren eigenen Lebens-
stern-Gin auf den Markt bringt.

Die Philosophie

John van Soest erliutert die Philosophie
seines Unternehmens: ,, Wir sind stets auf
eine offene und ehrliche Zusammenar-
beit mit unseren Kunden bedacht, wobei
Haromex selbst immer wieder versucht,
als Vorreiter unsere Kunden zu unterstiit-
zen. Es wird sich nicht auf unserem brei-
tem Portofolio ausgeruht, sondern wir
erginzen und verstirken unser Sortiment
standig®.

Ein Beweis dafiir sind die eigenen Abfiil-
lungen. Mit der Eigenmarke ,The Sec-
ret Treasures® biirgt man fiir Qualitit.
Hier finden sich handverlesene Rum-,
Cognac-, Whisky- und Obstbrand-Spe-
zialititen aus Einzelfassabftillung — in li-
mitierter Menge. Die Reihe wird stindig
im erneuert und erginzt. So konnte man
zum Beispiel mit einem ,,Old Tom Gin*
ein fast vergessenes Produkt wieder in den
internationalen Bars etablieren.
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Das Spirituosen-Sortiment umfasst
tiber 4.500 Produkte.

John van Soest sieht die Stirke seines Un-
ternehmens vor allem in der Flexibilitit:
,Die meisten Spirituosenunternehmen
sind durch stindige Ubernahmen und
die Eingliederung in groBe Konzerne we-
nig beweglich geworden. Wir dagegen
kénnen als unabhingiges Unternehmen
schnell reagieren und haben keine langen
Entscheidungswege zur Aufnahme eines
neuen Produktes in unser Sortiment.“
Es geht ihm dabei nicht darum, schnelles
Geld zu machen, sondern eine langfristige
Kundenbindung mit Qualitdt und Service
aufzubauen.

Und man investiert auch auf andere Wei-
se in die Zukunft: Im letzten Jahr wurde
ein Schulungszentrum mit Verkostungs-
raum, Bar und Seminarraum an die Firma
angebunden. RegelmiBig werden hier die
Unternehmenspartner (und nach Voran-
meldung auch Privatpersonen) tiber die
neusten Entdeckungen und Trends infor-
miert und ihre Mitarbeiter auf Wunsch
zu ausgesuchten Artikeln geschult, um
dem Endkunden das bestmogliche Ge-
schmackserlebnis zu garantieren. Service
und Qualitit stehen bei Haromex eben an
allererster Stelle — ein Konzept, das voll
und ganz aufgeht. [ |
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