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Visionen fiir Tankstellen-Shops:
Was will der Kunde?

Visionire Tankstellenbetreiber perfektionieren ihren Tankstellen-Shop mit gelungenen Ideen
und nach Plan. Sie probieren aus, um das Shop-Geschaft zu forcieren. Dazu zihlen kleine,
jedoch feine Details ebenso wie lang- und mittelfristig angelegte Strategien und Konzepte,

Tankstellen miissen dem Kunden Angebote
machen, die er heute, morgen und libermorgen
auch tatsdchlich braucht. Tankstellen miissen
aber auch Angebote von ihren Lieferanten er-
halten, die gut verkauft werden kdnnen. Langst
gehen deren Bemiihungen weit iiber das blo-
Be Anliefern hinaus. ,Wir méchten nicht nur
Ware, sondern Konzepte liefern", macht Rainer
Utz, Geschaftsfiinrer des Unternehmens Utz,
dem gr6Bten privatwirtschaftlichen Nah-
versorger in Sliddeutschland, seit 1997 im
Rahmen einer Vertriebskooperation mit MCS
auch Lieferant fiir Tankstellen, deutlich. Seine
Leistungen fiir die Tankstelle sind mehr als nur
ausschlieBliche Lieferung. Utz unterstiitzt bei-
spielsweise bei der optimalen Shop-Planung,
Produktprésentationen und fortlaufenden
MarketingmaBnahmen, um Kunden zu binden
und neue zu gewinnen.

Kunden belohnen

Lekkerland Chef Michael Hoffmann weil aus
in Auftrag gegebenen Studien, dass sich ,mehr
als 80 Prozent der deutschen Bevélkerung un-
terwegs mit Snacks und Getranken versorgen,
davon etwa die Halfte sehr regelmaBig drei bis
viermal in der Woche. Und die andere Halfte
isst ein- oder zweimal in der Woche unter-
wegs." Kaffee und Snacks etwa haben im ver-
gangenen Jahr tlichtig zugelegt. ,Das Ende der
Entwicklung ist noch lange nicht erreicht”, so
Hoffmann. Wichtig sind Frische und appetitli-
che Warenprasentation fiir ausgewahlte Pro-
dukte. Kunden wollen belohnt werden. Daher
kommt es immer mehr darauf an, wie die Ware
prasentiert wird. Wer Kundenwiinsche kiinftig

die lohnen und belohnen sollen.

noch besser erfiillen will, sollte groBen Wert
auf Warenqualitdt und Service legen. ,Wenn
man die nichsten fiinf bis zehn Jahre nach
vorn denkt”, so Hoffmann, ,gibt es drei wesent-
liche Veranderungen fiir die Tankstelle. Einmal
ein wesentlich hdheres MaB an Digitalisie-
rung. Nummer zwei sind neue und erweiterte
Food Service und Non-Food Sortimente sowie
Dienstleistungen. Der dritte Punkt schlieBlich
sind Investitionen in freundliches und profes-
sionelles Personal und die Shop-Atmosphére.”

Kunden sind Mittelpunkt
.Ohne Verinderung keine Zukunft", sagt Giinter
Birnbaum, Senior Director, Consumer Panels,
beim gréBten deutschen Marktforschungs-
institut GfK. ,Das Potential des AuBer-Haus-
Marktes wéchst”, so stellt er fest und schluss-
folgert, den Verbraucher in den Mittelpunkt
zu stellen, ihn jedoch nicht zu iiberfordern.
Ins Angebot gehdren Produkte, die erfolgreich
sind. Fir Christian Warning, The Retail Mar-
keteers-Geschaftsfiihrer, ist dann das richtige
Angebot im Regal, wenn der Tankstellenunter-
nehmer vom Kunden weiB, ,in welcher Mission
er unterwegs ist." Viele Kunden tanken auch
am Nachmittag, trinken anschlieBend Kaffee
oder Cappuccino und snacken etwas Leckeres.
SchlieBlich ist der Lieferservice von der Tank-
stelle ins ndhere Umfeld heute kein Hexenwerk
mehr, argumentiert Warning. Im Grunde geht
es stets darum, immer wieder herauszufinden,
was der Kunde heute und in den kommenden
Jahren tatsachlich will.

Fiir Kunden informiert sein

Dazu sollten Tankstellenunternehmer lber den
oft zitierten Tellerrand sehen, zu den Akteuren
des Lebensmittel-Einzelhandels, zu den Ma-
chern und Entscheidern des Shop-Geschafts
etwa bei groBen Mineraldlgesellschaften in
Deutschland oder - noch besser - im Gesprach
mit europdischen und globalen Playern. So wie
Warning beispielsweise auch Ende Februar
2016 im Dialog mit Dan Munford, Managing
Director Insight Research, European Partner
fiir NACS. Dabei stellten sie fest, dass eine
wichtige Zielgruppe von morgen die sogenann-
ten ,Millennials" sind. Diejenigen also, die ihre
Jugend in den Jahren um die Jahrtausendwen-
de erlebten. Sie wollen sich unterwegs gesund
und qualitativ hochwertig versorgen, sie wol-
len frische Produkte, die sie schnell bekommen
und sie wiinschen, im entsprechenden Umfeld
zu essen und zu trinken.

Seit Jahren verfolgt und kommentiert der
Branchenexperte ~ Warning internationale
Markte, ldsst sich von deren Entwicklungen
inspirieren und zieht Schlussfolgerungen fiirs
Tankstellengeschéft insbesondere fiir den Mit-
telstand. Er sagt: ,Wenn man gemeinsam mit
den Experten bei Experten vor Ort zu Gast ist,
lernt man auch tatsdchlich etwas dazu.”

= Bernd Fiehofer

SHOPLIEFERANT
MIT GESICHT

Christian Warning,
Geschdftsfiihrer von The Retail Marketeers

B Mein Convenience Service

.Was mein GroBvater mit schwabischen
Tugenden in einem Kolonialwarenladen
begonnen hat, filhren wir heute mit der
Belieferung von hunderten Shops
erfolgreich fort.”

Rainer Utz

Inhaber und Geschaftsfiihrer
MCS-Partner Utz, Ochsenhausen
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