
INTERVIEW REINER GRAUL

schlägt Energy-

ben Shopper-Tests die KonsumentenbefragungAußer-Haus-Konsum für eine positive Weiter-

weiterung des Backshop-Angebots auf leckere

genzglas. Ebenfalls ein Flop war ein Test mit

frisch geschnittenem Obst to go, obwohl es denzunehmenden Trend für gesunde Produkte be-dient. Wahrscheinlich hat man der Tankstelledieses Sortiment als Verkaufsstätte noch nichtzugetraut*, mutmaßt Graul. Einer der Über-raschungserfolge war für Graul dagegen eingesunder Haferriegel, der sich trotz des hohenPreises sehr gut verkaufte. Insgesamt sieht derConvenience-Experte auch vegetarische und

vegane Produkte insbesondere bei der jüngeren

und weiblichen Zielgruppe im Kommen. DieseSortimente sind noch recht neu und werden aufabsehbare Zeit wohl eine Nische bleiben. Siesollten aber trotzdem bedient werden, damit dieZielgruppe nicht zu anderen Verkaufsstätten ab-wandert*, rät Graul.

Die sehr neue Kategorie Influencer-Produktebeobachtet er mit Neugierde. „Es sind interes-sante Konzepte und clevere Marketingideen miteiner starken Social-Media-Aktivierung*, lautetGrauls Einschätzung. Die Herausforderung desBetreibers liege darin, den Trend zwar mitzuge-

hen, wenn die entsprechende Zielgruppe an dem

Standort relevant ist, aber gleichzeitig Probleme

mit Restanten zu vermeiden.

ERFOLGSFAKTOREN MARKE,

VERPACKUNG, PREIS

Doch was hat ein Produkt in Tankstellen und

Convenience-Stores in den vergangenen 25
Jahren eigentlich erfolgreich gemacht? Für

Graul ist es immer ein Zusammenspiel aus ver-schiedenen Faktoren. Dazu gehört die Marke, fürdie es im Convenience-Bereich eine stärkerePräferenz gibt. Marken geben als Absender fürProdukte das notwendige Vertrauen. Das gilt zu-dem für Innovationen, die sich deutlich leichteretablieren lassen wenn eine starke Dachmarkedahinter steht*, erklärt Graul. Ebenfalls wich-
tig sei die Verpackung, sowohl hinsichtlich derImpulswirkung durch die Gestaltung als auchfunktional, um dem Unterwegscharakter der

meisten Verzehranlässe Rechnung zu tragen. Alsdritten Faktor nennt der Experte den Preis, derim C-Bereich natürlich höher als im klassischen

LEH ist. Grundsätzlich sollten Betreiber Preis-

schwellen und -elastizitäten beachten, damit die

Preis-Leistungs-Ratio für den Shopper in seiner

Kaufsituation angemessen und nachvollziehbarist. Ein interessantes Ergebnis über eine jun-

ge Entwicklung in Tankstellen liefert übrigensTankstelle*: Während über Jahre hinweg daswaren gestiegen ist, griffen seit Beginn der

Corona-Pandemie deutlich weniger Shopper

dafür könnte sein, dass sich die Kunden nur

Entwicklung hat sich leider noch nicht um-

ausforderung wird sein, die Frequenz durch ein
attraktives und hochwertiges Angebot sowie

halten, um sich gegen den starken Wettbewerb

aus LEH und Bäckereien zu behaupten. Dannwird die Tankstelle weiterhin eine relevante Un-terwegseinkaufsstätte bleiben*, betont Graul.


