Contronics bekampft Food Waste

Luftbefeuchtung per Ultraschall hdlt Obst und Gemiise ldnger frisch

Nach dem flachendeckenden Ein-
satz bei Albert Heijn soll das Dry
Misting-Verfahren nun auch ver-
starkt in deutschen Supermarkten
fiir weniger Abfall sorgen.

Unterstiitzt vom neuen Investor
Victus will Contronics mit seinem von
der Natur inspirierten ,Dry Misting*
wachsen. Die Trockennebelrohren ar-
beiten mit Ultraschalltechnologie, die
mit vibrierenden Metallscheiben win-
zige Wassertropfen tiber schnell ver-
derblichen Lebensmitteln verteilt, oh-
ne dass diese nass werden, und so de-
ren Haltbarkeit und Frische verlin-
gert. ,Im Schnitt lassen sich 25 Pro-
zent der Lebensmittelabfille so ver-
meiden®, erklart Sales & Marketing
Director Rogier Klein Sprokkelhorst.

Die Idee haben sich die Ingenieure
vom Salinas Valley in Kalifornien ab-
geschaut: Hier wichst trotz Wiisten-
klimas dank allmorgendlich aufzie-
hender Nebel ein Grofteil der Sala-
ternte der USA. , Contronics hat die
Ultraschalltechnologie zur Luftbe-
feuchtung mafgeblich weiterentwi-
ckelt, sodass wir heute mit unseren
langlebigen und hygienischen Anla-
gen Marktfiihrer im Lebensmittelbe-
reich sind“, erldutert Sprokkelhorst.
Das Unternehmen ist in weltweit 30
Mirkten aktiv, in den USA starteten
kiirzlich Pilotprojekte in zehn Super-
mirkten. Im Heimatland arbeiten be-
reits mehr als 800 Albert Heijn-Su-
permirkte mit den in Sint-Oedenrode
endgefertigten Anlagen.

Die Frischebotschaft wird, wo
moglich, am Point of Sale mittels
Zeitraffer-Videos kommuniziert. Sie
zeigen, wie sich die Austrocknung be-
ziehungsweise Braunung ,unbenebel-
ter“ Karotten, Salate und Bananen

Langer frisch: Dry Misting kiihlt die Umgebungsluft und erhoht die Luftfeuchtigkeit.

1,7

Mio. Mal pro Sekunde vibrie-
ren die Metallplatten im Dry
Misting-System, um feinsten
Nebel zu erzeugen.

vollzieht, wihrend die Produkte unter
dem Dry Misting teilweise sogar wei-
terwachsen oder aufgefrischt werden.
»Damit tiberzeugen wir die Kunden
im LEH in wenigen Sekunden®, sagt
Sprokkelhorst. Weniger Plastikverpa-
ckungen, mehr Umsatz, geringerer
Arbeitsaufwand und ein hoéherer Er-
lebnisfaktor im Laden seien weitere
Argumente fiir die Technologie, die
nur einmal im Jahr gewartet werden
muss.

Mit IoT-fahigen, im Energiever-
brauch weiter reduzierten Anlagen
der neuesten Generation will Contro-
nics nun auch seine Prisenz in
Deutschland ausbauen. Erste Kauf-
leute im Stidwesten haben Dry Mis-
ting bereits im Einsatz.  bs/lz 17-22
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+Abschriften sinken deutlich"

Manfred Gebauer setzt das Dry
Misting-Verfahren in seinem
Edeka-Markt in Goppingen ein.
Der Kaufmann verzeichnet dank
des Trockennebels rund 50 Pro-
zent weniger Abschriften bei
Gemiise und Salat.

Warum haben Sie sich fiir das Dry
Misting-Verfahren entschieden?
Aufgrund der einfacheren Hand-
habung: Die Anlage muss durch die
technische Ausstattung nicht wo-
chentlich gereinigt werden, sondern
kann durchlaufen und wird nur
einmal im Jahr gewartet.

Wir setzen das System in zwei ver-
schiedenen GréBen im Markt ein,
auBerdem in einem Obstkiihlraum.
Damit sind ca. 40 Prozent unserer
Regalflachen benebelt: abgesehen
von Tomaten und Kréutern alle
Salate und das gesamte Gemiise —
die Produkte, denen Feuchtigkeit
schadet, wie Pilze, ausgenommen.

Wie wirkt sich das Dry Misting-
Verfahren aus?

Dadurch, dass die Austrocknung
verhindert oder stark reduziert wird,
bleiben die Produkte frisch, es wird
mehr verkauft und es entstehen
geringere Abschriften, im Durch-
schnitt 50 Prozent weniger. Bei
Gemiisepaprika, bei denen es trotz
hohen Umschlags Abschriften gab,
sinken diese nahe Null.

Sparen Sie auch Arbeitszeit ein?
Ja, allerdings nicht in dem MaRe,
wie wir es uns erhofft hatten. Grob-

Manfred Gebauer fiihrt fiinf Edeka-

Center im Raum Stuttgart und setzt
auf Dry Misting.

gemiise und weniger empfindliches
Gemiise bleibt iiber Nacht im Regal
und hat keine Qualitatsverluste. Hier
kénnen wir viel Zeit einsparen.
Blattsalate, Ackersalat und Radies-
chen raumen wir dagegen iiber
Nacht in unseren befeuchteten
Kihlraum, hier halt sich die Ware
besser frisch.

Wie reagieren die Kunden auf den
Jtrockenen Nebel"?

Sie haben sich schnell daran ge-
wohnt. Wir haben von Anfang an
die Informationen tber das System
in Form von Plakaten an der Riick-
wand der Regale angebracht, zu-
satzlich gab es Informationen auf
Handzetteln.

Ihr Fazit?

Die Amortisation der Anlagen ist
abhéngig von dem zu erzielenden
Umsatz, der Einsparung durch ver-
ringerte Abschriften und dem Mehr-
umsatz durch bessere Frische. Da die
0&G-Abteilung als Entree die Visi-
tenkarte des Marktes ist, betrachten
wir die Installation auch aus Marke-
ting-Sicht als sinnvoll.  bs/lz 17-22
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