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Frische Ideen wagen

Bei der Prasentation von Produkt-Neuheiten tun sich Tankstellenshops manchmal

noch schwer. Doch wer Trends zuldsst und bei der Umsetzung von MaRnahmen
Geduld beweist, wird meist mit guten Umsatzen belohnt, sagen Shopexperten.

ragt man die Betreiber von Tankstel-
lenshops, dann fiihrt an einer regelmafi-
gen Sortimentsauffrischung mit neuen,
innovativen Produkten kein Weg vorbei.
Denn Neuheiten schaffen Geschift. Wer-
den sie an prominenter Stelle platziert, kurbeln sie
das Impulsgeschift spiirbar an - sagen jedenfalls
knapp drei von vier von der BBE Handelsbera-
tung befragte Shopbetreiber. Immer noch etwas
mehr als 70 Prozent sind iiberzeugt, dass Pro-
duktinnovationen insgesamt fiir eine groflere Zu-

10

friedenheit der Kunden im Shop sorgen, und 65
Prozent berichten gar von héheren Shopumsit-
zen als Folge eines regelmifigen Neuheiten-An-
gebots. Unter 50 Prozent rutscht die Zustimmung
erst, wenn nach dem Image-Wert von Innovatio-
nen gefragt wird - dass neue Produkte auch neue
Kundengruppen anlocken, glauben nur 44 Pro-
zent der Shopbetreiber.

Diese Daten prisentierte Torsten Eichinger,
Geschiftsfithrer des Convenience-Spezialisten
MCS, auf dessen jiingsten Convenience Cam-
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pus Web-Meeting (siehe Aufmacherbild). Erho-
ben hat sie die BBE Handelsberatung, und sie er-
innern den MCS-Chef an die spiten 90er-Jahre,
als Tankstellen fiir sich reklamierten, mit ihren
Shops der vielleicht fiihrende Kanal beim Neu-
heiten-Launch zu sein. Doch ist das auch heute
noch so?

AUSBAUFAHIG

Ja, Tankstellen kommen mit ihren Shops auf hohe
Reichweiten, sprechen praktisch alle Zielgruppen
an und werden dementsprechend als attraktiver
Verkaufskanal angenommen. Gleichwohl sind die
Herausforderungen fiir den POS Tankstellenshop
aber noch grof}, und das gilt nicht nur fiir Neu-
heiten, sagte Reiner Graul, Geschiftsfithrer der
Beratungs- und Research-Gesellschaft Bormann
& Gordon. Er prisentierte eigene, weniger ermu-
tigende Zahlen aus der Konsumentenanalyse am
POS Tankstelle. Auf die Frage, ob sie neue Pro-
dukte vor allem auch im Tankstellenshop wahr-
nehmen, antwortete nur ein knappes Fiinftel (18
Prozent) mit ,ja“ Dass ihnen neue Produkte in
den Regalen der Tankstellenshops auffielen, ver-
neinten gar 95 Prozent. Werte, so Graul, die nun
schon iiber eine lingere Zeit mehr oder weniger
stabil sind und fiir ihn ausdriicken, dass die Tank-
stelle als Innovations-Channel nun eher nicht
wahrgenommen wird.

Die Herausforderungen sind also nicht ge-
rade klein und haben sich in der Corona-Krise
noch einmal verschirft, wo in den Shops beson-
dere Hygieneanforderungen erfiillt werden miis-
sen, die die ohnehin schon knappe Verweildauer
im Tankstellenshop - Stichwort direkter Weg zur
Kasse - noch einmal verkiirzen.

GETRANKE IM SHOP
Neue Red Bull Summer Edition Kaktusfrucht

Anfang April bringt der 6sterreichische
Getrénkegigant Red Bull ein neues Pro-
dukt seiner Summer Edition auf den
Markt, und zwar in der Ge-
schmacksrichtung Kaktusfrucht.
Die Limited Edition wird in
Deutschland fiir begrenzte Zeit
im Handel, in der Gastronomie
und nattirlich an Tankstellen er-
héltlich sein.

Getreu dem fast schon legen-
déren Werbe-Slogan, verlei-

he auch die Red Bull Summer
Edition Kaktusfrucht im Sommer

der Herst

Genuss g
se es sich

Die neue
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JFlittgel” Der Geschmack der Limited
Edition Kaktusfrucht I6se eine ,sommer-
liche Geschmacksexplosion” aus, betont

Produkt als nicht nur fiir den puren

ten Mocktail mixen, der einen dann
prompt ins ,exotische Paradies”
katapultiere.

Kaktusfrucht kommt in nun
matt-griinen 250-Milliliter-Dosen in
den Handel und ist ab dem 1. April
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4BRO Ice Tea
als Editier-Vor-
lage, die MCS
den Kunden fiir
deren Social
Media-Auftritt
und Screen-
Werbung im
Shop zur Ver-
fligung stellt.

SICHTBARKEIT, TO-GO-FAHIG
Trotzdem, sind die Experten iiberzeugt, kann
man eine Menge tun. Zuvorderst gilt es, Sichtbar-
keit zu schaffen - ,,das beste Produkt, die grofite
Innovation ist nur wenig wert, wenn sie im Shop
nicht erkennbar wird, mahnte Shopper-Experte
Graul. Dabei ist die richtige Balance bei Produkt-
auswahl und -prisentation entscheidend. Weni-
ger ist manchmal mehr, es gilt den Shop nicht
zu vollzustellen und nicht zu viele Promotions
zu fahren. Stimmen muss auch der Mix aus
starken, etablierten Marken und Produkten so-
wie Neuheiten — wobei aus Grauls Sicht bei den
Top-Marken ,line extensions®, also weiterentwi-
ckelte Produkte, immer mehr oder minder ziehen.
Ein weiteres Erfolgsmerkmal gerade fiir Tank-
stellenshops sind to-go-fihige Produkte, die sich
dann auch im besten Fall durch nachhaltige Ver-
packungen (fir Graul ,das derzeit vielleicht
grofite Trend-Thema tiberhaupt“) auszeichnen
und gesund sind (zucker-, alkoholfrei ...).
Fiir die Prasentation von Neuheiten im Tank-
stellenshop sollte — natiirlich - ein guter Standort
gewahlt werden, der aber nicht zwingend immer

TO GO

dieses Jahres an zahlreichen Verkaufs-
stellen in ganz Deutschland fiir begrenz-
te Zeitim Handel, in der Gastronomie
und auch im Tankstellenshop erhaltlich.
Dartiber hinaus bietet Red Bull weitere
noch Sonderserien - Editions - an, als

da sind:

Red Bull White Edition (Kokos-Blaubee-
re), Red Bull Blue Edition (Heidelbeere),
Red Bull Yellow Edition (Tropical), Red
Bull Purple Edition (Agai), Red Bull Red
Edition (Wassermelone) sowie jetzt eben
nur flr kurze Zeit erhéltlich: die Red Bull
Summer Edition Kaktusfrucht.

eller und preist sein neues

eeignet an, vielmehr las-
auch in einem eisgekiihl-

Red Bull Summer Edition
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Halle Getranke & SiiBwaren betreten

Halle Foodservice

der gleiche sein muss. Und: Neuheiten miissen
vom Kunden ,gelernt“ werden, es braucht also
Durchhaltevermégen, was bedeutet, die Produkt-
prasentation sollte nicht nach wenigen Tagen
oder Wochen bereits wieder abgebrochen wer-
den. Auf der anderen Seite: Der Begriff Neuheit
wird getragen von dem Wortbestandteil ,,neu -
Neuheiten diirfen deshalb auch gerne regelmifig
»erneuert” werden, ist Graul iiberzeugt.

FLOPS AKZEPTIEREN

Arndt Luther, als Vertriebsleiter fiir die Shops im
68 Full Service-Stationen grofien Tankstellennetz
der team energie zustindig, betonte, in seinem
Unternehmen haben sie ihre Hausaufgaben dies-
beztiglich gemacht. Innovationen werden an der
Zapfsaule digital beworben, im Shop prasentie-
ren Aktionspodeste Produktneuheiten wie etwa
potenziell risikoreduzierte Tabakprodukte. Und
dann spielt Social Media-Marketing eine ganz
grofle Rolle im Neuheiten-Geschiift.

Luther riet, an dieser Stelle mutig zu sein und
neue Dinge auszuprobieren. In die gleiche Kerbe
hub Daniel Kniiwer, Vertriebsleiter Convenience
& Shopgeschift beim Shop-Belieferer Naschwelt:
Regelmiflig Neuprisentationen wagen und sich
nicht von Fehlschlagen entmutigen lassen, ist sein
Motto: ,, Akzeptieren sie auch mal einen Flop'
lautet sein Rat an die Tankstellenshop-Betreiber.

MONSTER-MASSIGES ,TRINKERLEBNIS*

Im Bereich der Energydrinks geht nichts ohne In-
novationen, betonte Greta Busch, Senior Head
of Away from Home & Field Force bei Monster
Energy Europe. Und mit Innovationen meint sie
nicht nur ,Geschmacksvariationen - das reicht
gerade den jungen Menschen der Generation Z
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Wegen Corona
findet die Lekker-
land Frithjahrs-
Hausmesse wieder
im Netz statt -
tiber 150 virtuelle
Messestande sind
vom 24. Mérz (8h)
bis 30. Marz (18h)
rund um die Uhr
geoffnet.

Halle Tabak 2>

langst nicht mehr* -, sondern echte Produktneu-
heiten. Fiir die zweite Jahreshilfte kiindigte sie
denn auch gleich solch ein neues ,Trinkerlebnis®
aus ihrem Hause an.

Die junge Generation braucht in der Tat eine
ganz eigene, innovative Ansprache, ist auch En-
gin Ergiin, ,,Erfinder” von 4BRO, iiberzeugt. Bei
4BRO - gibt es als Bubblegum Ice Tea und Mais-
billchen Snacks - legen sie den Innovationsfo-
kus auf Produktprisentation und -vermarktung.
Schon der Name - angelehnt an das im Hip-Hop
tbliche ,Bruder, ,brother®, ,bro“ - ,funktio-
niert“ bei der Generation Z als Zielgruppe ,,so-
fort®, ist Ergiin iiberzeugt. Das Marketing erfolgt
fast ausschlieSlich iiber Social Media-Kanile wie
TikTok und die dort aktiven Influencer. Ein Weg,
der die ,.bros" und ,,sis* offensichtlich bereits auch
an die Tankstellen fithrt. Denn die Stationen, die
4BRO-Produkte in ihr Shop-Sortiment aufge-
nommen haben, berichten nahezu durchgingig
von guten Abverkiufen, bestitigten die Conveni-
ence-Experten Eichinger und Kniiwer.

»BRO-IMAGE” - TIKTOK STATT TV-WERBUNG
Dass Shisha boomt, ist keine Neuigkeit mehr. Und
deshalb gehen Tankstellenshops dieses Geschift
mehr und mehr an. In der Shisha-Szene ist das
»Bro-Image“ lingst angekommen, betonte Ha-
mid Reza, Chef-Verkiufer beim Shisha-Spezialis-
ten Projekt20dreil0. Viele gingige Shisha-Marken
tragen die Namen beliebter Deutsch-Rapper wie
187 Straflenbande, Capital Bra, Mero und Fler, die
damit - vor allem auch iiber ihre Musik-Videos -
Hauptwerbetriiger sind. An Tankstellen sind Shis-
ha-Tabaks noch nicht sehr lange zu finden, ver-
kaufen sich dort aber nach den Corona-bedingten
Schliefungen der Shisha-Bars inzwischen gut.
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»ohisha-Tabak ist ideal geeignet, um neue, junge
Kaufergruppen in die Tankstellenshops zu holen',
betonte Reza, der gleichzeitig der konzeptionelle
Kopf der Shisha-Messe ist. team energie-Ver-
kaufsleiter Luther konnte das nur bestitigen und
bekannte, dass Shisha-Regale bei allen Shop-Neu-
baukonzepten an team-Stationen inzwischen fest
eingeplant sind (siehe auch Seite 61).

+~KONSUMENTEN LIEBEN FRISCHE IDEEN”

An den Mut der Tankstellenbetreiber, Neues in
ihren Shops und Bistros auszuprobieren, appel-
liert auch Philip Pauly, als neuer Senior Vice Pre-
sident Energy Stations & Convenience Stores der
Lekkerland SE dort zustindig fiir das Tankstel-
lengeschift, im Gesprach mit der tankstellenWelt
(Seite 8).

Langst drangten Discounter, Drogerien und Bi-
ckereien mit ihren Angeboten ins Convenience-
Geschidft - das bislang die Tankstellen als ihre
Domaine angesehen haben. Die gute Erreichbar-
keit sowie die hohe Kundenfrequenz aber sind
immer noch unschitzbare Wettbewerbsvorteile
fir die Tankstelle in diesem harter werdenden
Wettbewerb. Wer dann bei den ,,Erfolgsfaktoren”
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Frische, Qualitat, Auswahl, Preis, Shopgestaltung
sowie Freundlichkeit der Mitarbeiter und Mar-
kenvertrauen an den richtigen Stellschrauben
dreht und dabei auch die Besonderheiten seines
Standortes im Blick hat, bringt sich gegeniiber
dem Kunden in eine gute Position. ,,Konsumen-
ten lieben frische Ideen’, ist Pauly tiberzeugt und
rit, dem ,Multi-Energy“-Gedanken, den die
Tankstellengesellschaften auf der Kraftstoffseite
umsetzen, in Shop und Bistro eine ,,Multi-Ser-
vice-Hub"-Strategie folgen zu lassen. Neben ei-
nem breiten Angebot an gesunden, natiirlichen,
sicheren und zuriickverfolgbaren Produkten -
mehr denn je achteten die Verbraucher insbeson-
dere bei Lebensmitteln heute auf Herkunft und
verantwortungsbewusste Lieferketten — gehorten
dazu weitere Services wie Paketabholung sowie
Bargeldabhebung.

Unzweifelhaft in aufgeregten Corona-Zeiten ist
zudem, dass das Thema Sicherheit im Shop hochs-
te Prioritit hat, und hier sieht Lekkerland-Exper-
te Pauly die Tankstellen klar im Vorteil. Denn ge-
rade in punkto Hygiene und Sauberkeit konne
das Shop- und Bistro-Personal an der Tankstelle
auf gelerntes Wissen zuriickgreifen.  Rainer Wiek




