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Studie liber Kunden in Tankstellen-Shops

Teure Verfihrer

+Eigentlich wollte ich nichts kaufen!” Wenn sich dann aber trotzdem fast jeder
Zweite zum Zugreifen verfiihren lasst, konnen Tankstellenshops
ja nicht so unattraktiv sein. Ihr Hauptmanko ist aber — das Preisniveau!

ie fahren Rad, nutzen Bus und
SBahn oder gehen zu Fuf}. Und sie
lassen sich weder von Sonderak-
tionen noch Schnéppchenpreisen in die

Tankstellenshops locken. Sie trotzen in
der Winterkilte dem verlockenden Kaf-

Weil gezielte Einka
seltener werden, kommt
es auf Impulsprodukte
wie Eis wieder starker an.
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feeduft wie in der Sommerhitze dem Eis
am Stiel. Sie tanken nicht und sie kau-
fen nichts ein. Die ,Nichtnutzer von
Tankstellen® machen sechs Prozent al-
ler Deutschen aus. Nach 2012 waren es
schon mal weniger (5%), davor schon

mal mehr (8 und 9%). Immer also eine
relativ kleine Gruppe. Zum Gliick fiir die
Tankstellen.

Die deutliche Mehrheit schitzt ndm-
lich Tankstellen als Einkaufsquelle: ,94
Prozent aller Menschen in Deutschland
besuchen Tankstellen®, erklirte Reiner
Graul, Geschiftsfithrer der Unterneh-
mensberatung Bormann & Gordon, in
seinem Vortrag auf dem MCS Conveni-
ence Campus in Fulda Ende November
vergangenen Jahres. ,,Tankstellen haben
also eine enorme Reichweite, fiihrte der
Fachmann weiter aus, der seit 2004 alle
zwei Jahre mit dem ,,B&G Shopper Mo-
nitor® das Shopperverhalten im deut-
schen Convenience-Markt untersucht.

Rund drei Viertel (72%) aller Deut-
schen kauften demnach 2018 zumindest
gelegentlich nicht preisgebundene Ar-
tikel in Tankstellenshops. Das sind we-
niger als vor zwei Jahren (79 %), als die
durchschnittlichen Kraftstoffpreise nied-
riger waren. Aber auch weniger als vor
vier Jahren (77 %), als das Preisniveau an
der Zapfsiule spiirbar hoher war. Weil
gleichzeitig der Anteil der Kunden stark
zugenommen hat (um 7 % aufjetzt 22 %),
die nur tanken oder nur preisgebundene
Waren wie Tabak und Presseerzeugnis-
se mitnehmen, sehen die Marktforscher
einen Trend: Der gezielte Einkauf im
Tankstellenshop ist riickldufig. Die Kon-
sumenten verkniipfen ihre Einkiufe im
Tankstellenshop wieder stérker mit dem
Tankbesuch. Konsequenz fiir die Shops:
Impulskiufe nehmen wieder zu.

In der seit dem Jahr 2004 von Bor-
mann & Gordon alle zwei Jahre durch-
gefithrten Untersuchung ist seit 2010 ein
kontinuierlicher Riickgang fiir das Kauf-
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NUTZUNGSVERHALTEN TANKSTELLE -

mTankstellenkiiufer
kaufen zumindest gelegentiich
nicht preisgebundene Artikel an
Tankstellen

4%
Nicht-Kaufer Tankstelie
kaufen kelne nichtprels-
gebundenen Artikel an
Tankstellen (nur Zigaretten und
Zeitungen bzw. nur Tanken) 27% 2585

18%
Nichtnutzer Tankstellen ot 9% o
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SHOP- PREISE WERDEN SCHLECHTER BEWERTET! |

BEWERTUNG PREISE IM SHOP (NICHT BENZINPREISE) SEIT 2005
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verhalten im Tankstellenshop festzu-
stellen — auf den bisher tiefsten Stand in
2018. Graul: ,,Der Hauptgrund dafiir ist
eindeutig - die Angebote im Shop wer-
den von den Konsumenten als zu teuer
wahrgenommen!“ Der Marktbeobach-
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ter belegt diese Aussage mit den Ant-
worten auf eine Frage, die seit dem Jahr
2005 Kunden der funf grofiten Tank-
stellenmarken in Deutschland gestellt
wird - Aral, Shell, Total, Esso und Jet.
Wie bewerten Sie ihre Haupttankstelle
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im Hinblick auf deren Preise im Shop?“
Ergebnis: Gaben die Kunden in den Jah-
ren 2014 und 2016 den Tankstellen noch
Schulnoten um 2,5, lagen diese 2018 nur
noch um die Note 3 und darunter. Graul
interpretiert das so, dass es den Tankstel-
lengesellschaften nach 2011 zwar gelun-
gen war, ihr Preisimage zu verbessern,
sie aber jetzt dabei sind, diesen Imagege-
winn wieder zu verspielen. Anders aus-
gedriickt: Die Preisspirale ldsst sich nicht
mehr weiterdrehen. Der Kunde beginnt
sich zu verweigern!

Ein Indiz hierfiir ist die Zahl derer, die
gezielt den Shop aufsuchen, um einzu-
kaufen: 2012 betrug deren Anteil 62 Pro-
zent, 2014 sogar 63 Prozent. 2016 war der
Anteil aber auf 46 Prozent gefallen. Bis
Sommer 2018 waren es noch 45 Prozent.
Umgekehrt verhilt es sich mit den Kun-
den, die nur zum Kraftstofftanken kom-
men: 57 Prozent in 2018.

Doch zeigt die jiingste Shopperum-
frage auch Lichtblicke. Der wohl inte-
ressanteste: Impulskdufer und -kdufe
werden fiir die Shopbetreiber wieder
wichtiger!

Vor allem bei Siifiwaren gelingt es seit
2012 zunehmend, Kunden zum sponta-
nen Kauf zu verfithren. Und auch all-
gemein bei Snacks greifen immer mehr
Kunden spontan zu. 2018 gestanden
mehr als 45 Prozent der Snack-Kaufer
ein, dass sie ,eigentlich tiberhaupt nichts
zu essen kaufen” wollten. Bei Getranken
- gleichfalls pure Impulsartikel - neh-
men die Spontankaufe langfristig zu.

Uberraschend allerdings, dass dies
nicht fiir das Rekordsommer-Jahr 2018
gilt, wobei zu beachten ist, dass zwei Jah-
re zuvor bei der Fuf3ball-Europameister-
schaft die deutsche Nationalmannschaft
bis ins Halbfinale kam - bei der WM in
Russland 2018 war hingegen schon in
der ersten Runde und damit nach zwei
Turnierwochen Schluss.

Apropos Sommerhitze: Auf eine grofie
Auswahl an gekithlten Getrinken legen
82 Prozent der Shopeinkiufer grofien
Wert - ein Plus von drei Prozent gegen-
iiber 2016. Verschieden heifle Kaffeespe-
zialitdten (57 %) und ein Backshop mit
frischen Backwaren (58 %) halten ihren
relativ hohen Stellenwert in der Kunden-
erwartung. Die grofle Auswahl an herz-
haften Snacks im Backshop ist hingegen
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NEGATIVTREND GEZIELTER SHOPBESUCH SETZT SICH
2018 FORT

BESUCHSGRUNDE TANKSTELLE -
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SHOP-KAUFER (n=1.266)

Zum Tanken 57%

Um Zigaretten, 7%
Zeltungen zu kaufen 4

Um etwas zum Mitnehmen i
einzukaufen 5%

{Snack, Getranke etc.)

Um hier etwas zu essen . 5%
oder zu trinken

Sonstiges . %

FRAGE: .Was waren die ausschiaggebenden Grunde dafiir, dass Sie heute 2u dieser Tankstelle gekommen sind?" (Mehrfachnennungen méglich)

ANSTIEG IMPULSKAUFE BEI SURWAREN SEIT 2012
= VERFUHRUNG GELINGT ZUNEHMEND

REINER IMPULSKAUFE AN TS - SNACKS UND GETRANKE

100 % Impulskauf

LIch wollte eigentlich uberhaupt nichts zu
50% trinken/essen kaufen”
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BEDEUTUNG SNACKS AUS BACKSHOP + GASTRO
RUCKLAUFIG 2DROHT HIER GEFAHR?

WICHTIGE TS LEISTUNGEN SHOPPER

Toba St Vesarvierag 2u 2016
Kdufer (n=1.265) - e Auswahi an gekishiten Getréinken m 82% Il 3%

Verschiedene heifie Kaffeespezialititen _ 57% -1% |
Backshop mit frischen Backwaren 58% J 0%

GroBie Auswahl an herzhaften Snacks im Backshop 46% (33) -10%

Attraktive Aktionen, wie 2 Riegel fir 1 Eura - 32% l] 3%

Grofle Auswahl an siiBen Snacks im Backshop - 35% 2% l

Warme Speisenangebote (Burger, Hot Dogs usw.) . 18% {7 9) -14% |
GroBe Auswahl an anuhlﬁtt&mg_a;‘t;:&!(g\‘ L'Lf".’,gl??f’fn l 119 I 3%

Angebot an frischen Salaten / Salatcups to go” 7% -1%
Geschnittenes Obst, Fruitcups : 6% 1% @ b
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nur noch knapp der Hilfte der Befrag-
ten wichtig oder sehr wichtig (46 %) -
ein deutliches Minus von zehn Prozent!
Und auch das warme Speisenangebot im
Tankstellenshop verliert um vier Pro-
zent und ist damit nur noch knapp je-
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dem fiinften Shopbesucher (18 %) wich-
tig oder sehr wichtig.

Fir den Branchenbeobachter diirf-
te es interessant werden, diese Aussagen
der Bormann & Gordon-Untersuchung
mit den Anstrengungen mancher Mine-

® Bormann & Gordon Unternehmensberatung

Reiner Graul ist geschaftsfiihrender
Gesellschafter der Bormann & Gordon
Unternehmensberatung in Bad
Homburg. Seit 2004 fiihrt B&G alle
zwei Jahre die Branchenuntersuchung
~Shopper Monitor Tankstellen” durch.
Der Artikel beruht auf der Présentation
von Graul beim MCS Convenience
Campus am 28./29. November 2018 in
Fulda (r.graul@bormann-gordon.de).

rallgesellschaften und Shopgroffhdnd-
ler zu vergleichen, welche in jiingster
Zeit speziell dem Backshop galten und
wo Shopkonzepte um die ,,Backkompe-
tenz* der Tankstellen herum entwickelt
wurden. Wobei das nicht unbedingt ein
Widerspruch sein muss, betont doch die
B& G-Untersuchung, dass der Wettbe-
werb - speziell Backereien und Discoun-
ter - stark und offensichtlich erfolgreich
auf dieses Convenience-Segment setzt.
Der Kreis schliefit sich, betrachtet
man die Preise in Tankstellen: Fir 2018
ermittelten die Marktbeobachter von
B&G ein durchschnittliches Preisplus
von fiinf Prozent. Dies verstirkt aus
Sicht von Reiner Graul die ,,Kaufbarri-
ere Preis, weshalb es nicht iiberrasche,
dass Warenkorb wie Durchschnittsbon
stagnieren. Die riickldufige Besuchshiu-
figkeit in Tankstellenshops und der stark
gefallene  Kaufverhaltensindex fithre
dazu, dass immer weniger Konsumenten
gezielt im Tankstellenshop einkaufen.
Dem stehe allerdings eine Zunahme
an Impulskdufen gegeniiber, was den
Shopbetreibern die Chance biete, diese
Kunden mit Aktionen und noch attrak-
tiverer Ansprache zu gewinnen.
Manfred Ruopp

www.bormann-gordon.de
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