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Welche alkoholischen
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Liebe Leserinnen und Leser!

Mit Beginn der kalten Jahreszeit steigt die Nachfrage nach
hoherprozentigen alkoholischen Getranken, insbesondere
nach Spirituosen und Wein. Welche Produkte besonders

beliebt sind und wie sich die Vorlieben der Konsument:innen

verdndert haben, lesen Sie in unserer Titelgeschichte ab

Seite 8.

Apropos veranderte Vorlieben: Viele Menschen achten
heute auf eine proteinreiche Erndhrung, auch unterwegs.
Wie Sie diese Entwicklung fiir sich nutzen kdnnen und
worauf es beim Verkauf von proteinreichen Backwaren
ankommt, erfahren Sie ab Seite 24.

Daneben konnen Sie mit Geschenk- und Guthabenkarten
Zusatzverkaufe fordern. Damit diese im Shop nicht
libersehen werden, hat unser eva-Team ein kostenfreies
Werbemittelset entwickelt. Mehr dazu ab Seite 40.

Ich wiinsche Ihnen einen erfolgreichen Start in die
Herbst- und Wintersaison und viel Spal3 beim Lesen!

Herzlichst, Ihr

Wolfgang Cezane

WOLFGANG CEZANE
Vice President Mittelstand &
Einzelunternehmer Tankstelle
bei Lekkerland

ONLINE

Viele weitere Tipps und

Infos fiir Ihren Geschéftserfolg
finden Sie in unserem
gleichnamigen Online-Magazin
Mein Shop. Schauen Sie

doch mal vorbei!
Lekkerland.de/magazin

FACEBOOK

Aktuelle News, Tipps und

Tricks zu den Themen Unter-
wegskonsum und Shopalltag
veréffentlichen wir auch
regelmaRig auf unserem
Facebook-Kanal: facebook.com/
LekkerlandDeutschland

INSTAGRAM

Auch auf unserem neuen Insta-
gram-Kanal erhalten Sie Tipps,
Einblicke von unseren Expert:in-
nen und frische Inspiration -
kompakt, auf den Punkt und ohne
grofRen Zeitaufwand.
@lekkerland_deutschland

Redaktionsschluss:
14.09.2026
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BUNTE
VIELFALY

VOLLER GESCHMACRK

Rainbow sauer Strawberry sauer
Art.-Nr.: 666776 Art.-Nr.: 666778

Tubes Inside Out Tubes Sour ‘ Tubes Sour ‘ Strips Sour ‘
Creamy Rainbow Strawberry Rainbow

Art.-Nr.: 647858 Art.-Nr.: 647861 Art.-Nr.: 647860 Art.-Nr.: 647859
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fiihren zwei Kioske in
Hamburg - alles begann
mit einer Schnapsidee

A8 KIoSK

Mein Sortiment

34 Trend-Radar

Wie Sie mit Eigenmarken
Zusatzumsatze erzielen

38 Riegel

Verkaufstipps: vom
Schoko-Klassiker bis
zu Trendprodukten

40 Werbemittel

Mit dem Werbemittelset
von eva werden
Guthabenkarten & Co.
sichtbar

42 Collectables

Sammelfiguren fir lhren
Shop, die GroR und
Klein gern mitnehmen

44 Offene Podsysteme

Wie offene E-Zigaretten-
Systeme Zusatzverkaufe
schaffen

Zum Mitnehmen

Die Sammelfiguren von
amv bringen Emotionen
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Proteine fiir unterwegs

»High Protein® ist langst im Mainstream ange-
kommen und damit im Unterwegskonsum. Auch
bekannte Backwaren lassen sich proteinreich
denken. Worauf Sie beim Proteinangebot achten
sollten, lesen Sie ab Seite 24.

<3 54

COFFEE TO GO PROZENT PROZENT
Wach macher — der Menschen in der Konsument:innen
Deutschland kaufen bevorzugen es, ihren
mindestens einmal Kaffee in Bedienung
Zah len Zu m monatlich einen zu erhalten. 46 Prozent
Coffee to go an der hingegen greifen

Mitneh men Tankstelle. lieber zum SB-Kaffee.

Ob auf dem Weg zur Arbeit,
in der Pause oder fur die Weiter-
fahrt: Der Coffee to go gehoért
far viele zum Alltag. Worauf
Kaufer:innen beim Kaffeekauf
besonders achten, verraten
Ihnen diese spannenden
Fakten aus der Kaffeestudie
2026 von Lekkerland.

o0 3 69

Prozent der mannlichen der Konsument:innen wiirden fiir eine Tasse
und 58 Prozent der weib- Markenkaffee 2,49 Euro ausgeben,
lichen Konsument:innen 78 Prozent 2,99 Euro - und 67 Prozent wiirden
ist Cappuccino die belieb- sogar dann nicht von ihrer praferierten
teste Kaffeespezialitat Marke auf einen No-Name-Kaffee wechseln,
an der Tankstelle. wenn die Tasse 3,49 Euro kostet.

ist guter Geschmack
das wichtigste
Entscheidungskrite-

rium beim Kaffeekauf
unterwegs.

Lekkerland.de 7
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Ob fur den spontanen Abend mit Freund:innen oder
die Feier in geselliger Runde zu Hause — in der kalten
Jahreszeit wachst die Nachfrage nach Spirituosen, ;
Wein und Co. Welche Getrénke Sie jetzt in lhrem Shop

anbieten sollten.
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Kl-generiert

it den sinkenden
Temperaturen

Das WiChtigste steigt die Nach-
in Kﬁrze frage nach Spiri-

- tuosen, Wein und
PMLDs BLEIBEN RELEVANT ‘s Sekt. Dasgiltauch
Premixed Longdrinks behaupten B Ze!ten, in de-
sich gegeniiber anderen Katego- nensileMenschen
rien. Neben Cola-Mixen gewinnen ¥ preni=es .AlkOhOI
fruchtige und Energy-basierte i fruher.. Was sich auch
Varianten an Bedeutung. at: Beliebte Topseller.
im Regal und die Wz
SEKT KLEINER DENKEN odukten und pr
0,2-Liter-Flaschen passen besser starken den Ak
zu spontanen Kaufanldssen als

klassische 0,75-Liter-Gebinde. Wora hten so

SICHTBARKEIT ENTSCHEIDET | Gleichzeitig o ich als
Gerade in der kalten Jahreszeit . Shop-Betreiber:in, aktue un-
starken sichtbare Topseller, klare ~ gen gezielt aufzugreifen - etwa kleinere
Struktur im Regal und die Auswahl ~ Formate oder alternative Geschmacks-
zwischen Marken und preisalter- richtungen. Ebenso spannend bleibt der
nativen Produkten den Absatz. Blick auf Premixed Longdrinks. Die Kate-
gorie zeigt sich im schwierigen Markt-
eld robuster als andere alkoholische
apte. Welche Produkte und
AL D-Regal aktuell gefragt
nserem Category

Lekkerland.de 9




BEKANNTE KLASSIKER

Im Spirituosen-Regal
punkten Klassiker
bekannter Marken.

Einige sind jetzt wieder in.

1 Jack Daniel’s,6x0,7 |
(Art.-Nr. 359484) «

2 Jagermeister, 6 x 0,7 |
(Art.-Nr. 308509) «

3 Zarewitsch Vodka, 6 x 0,7 |

(Art.-Nr. 234700)

4 Berliner Luft,6x0,7 |
(Art.-Nr. 385284) «

5 Aperol Bitter, 5x 0,7 |

(Art.-Nr. 601224)

(i
|
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Klassiker plus
neue Impulse

Auch wenn der Konsum in den letzten
Jahren abnimmt, Spirituosen bleiben in
Shops ein wichtiges Sortiment. Konsu-
ment:innen kaufen meist gezielt ein - je-
de:r Zweite weil’ schon vor Betreten des
Shops, welche Spirituosenmarke er oder
sie kaufen will. ,,Klassische Spirituosen
wie Wodka, Whisky und Krauterspirituo-
sen sowie bekannte Marken bilden wei-
terhin das Fundament im Regal, erklart
Simone Marascia, Einkdufer Spirituosen,
Sekt und Champagner bei Lekkerland.

Den Hauptanteil der Spirituosen im Un-
terwegskonsum nehmen Produkte aus
der Kassenzone im Format 0,1 bzw. 0,2
Liter ein. Jetztin der kiihleren Jahreshalf-
te bieten Premiumspirituosen eine gute

Erganzung zum tiblichen Sortiment und
Umsatzchancen vor Weihnachten -ob als
Geschenkartikel oder Jahrgangs-Whis-
keys, die sonst nur online erhaltlich sind.

Was junge Zielgruppen anspricht

»Spirituosen werden heute von sehr
unterschiedlichen Zielgruppen gekauft,
zunehmend aber von jiingeren Kon-
sument:innen®, so Simone Marascia.
Altbekannte Marken wie Jagermeister
sind wieder in, da sie in den vergangenen
Jahren durch Produktvariationen und
neues Design interessant gemacht wur-
den. Produktinnovationen und Trendpro-
dukte sollten daher stets im Sortiment
berticksichtigt werden. Auflerdem sollten
Sie auch fruchtige Varianten anbieten -
diese werden ebenfalls von der jlingeren
Zielgruppe gern konsumiert. Dazu kom-
men Aperitifs und Likdre wie Aperol, Lillet
oder Baileys, die grofles Umsatzpotenzial
haben und besonders die weibliche Ziel-
gruppe ansprechen.

»,Klassische Spirituosen wie Wodka,
Whisky und Krauterspirituosen
sowie bekannte Marken bilden
weiterhin das Fundament im Regal.“

Einkaufer Spirituosen, Sekt und Champagner bei Lekkerland

Fotos: Lekkerland, Kl-generiert
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Mein Job

Weingenuss
auch unterwegs

Im Wein-Segment miissen sich Tankstel-
len, Kioske und andere Convenience-
Shops gegen den Lebensmitteleinzelhan-
del behaupten. Dort kaufen vor allem
altere Kosument:innen - insbesondere 50
plus - Wein primar ein. Im Unterwegskon-
sum ist die Zielgruppe dagegen weiblich
gepragtund zwischen 18 und 39 Jahre alt.

Fur Sie interessant: An Tankstellen wird
Uberdurchschnittlich viel WeiBwein ver-
kauft. Der Verkauf von Rotwein hingegen
ist riicklaufig. Dennoch ist sowohl Rot-
wein als auch Rosé eine sinnvolle Ergan-
zung fuir lhr Sortiment. Unsere Empfeh-
lung: Raumen Sie im Shop 45 Prozent der
Flache fur Weillweine ein, 35 Prozent fiir
Rotwein und 15 Prozent fiir Rosé-Weine.

Preis und Format entscheiden

»,Kund:innen kaufen Wein unterwegs
meist pragmatisch - fiir einen konkreten
Anlass, kurzfristig und oft mit klarem
Blick auf Preis und Sorte“, erklart Norbert
Lowey, Einkdaufer Bier und Wein bei
Lekkerland. ,Hier zahlen vor allem klare
Angebote, denn unter den jingeren
Konsument:innen ist der Preis das wich-
tigste Auswahlkriterium. Insbesondere
die 18- bis 29-Jahrigen haben eine gerin-
ge Ausgabenbereitschaft.”

Aber auch fiir sie gilt: Konsument:in-
nen wahlen bei Wein gern bekannte
Marken. Bei diesen sollten die Preise nicht
mehr als 20 Prozent liber denen des
Lebensmitteleinzelhandels liegen. Auch
auf die GroRe kommt es an. 0,75-|-Fla-
schen sind immer noch das beliebteste
Format, verlieren aber an Nachfrage.
0,25-1-Flaschen werden daflirimmer star-
ker nachgefragt.

PREMIUM

SOMERSB

BLACKBERRY

~ FLAVAURED
REFRESHING

&M(};};)(ﬁ;ﬂ

12  Lekkerland.de

1 DPG Somersby Blackberry Cider,

240,33 | (Art.-Nr. 608586) «
2 Rotkdappchen Secconade
Zitrone, 12x 0,331
(Art.-Nr. 655436) «

3 FRZ LE Patron rosé, halbtrocken,

6x 11 (Art.-Nr.618039)«

4 FRZ LE Patron weil3, trocken,
6x 11 (Art.-Nr.617927) «
5ITA La Gioiosa Frizzante Secco,
6x0,75 [ (Art.-Nr. 114418)

,Kund:innen kaufen

Wein unterwegs

meist pragmatisch -
fur einen konkreten

Anlass und oft mit

klarem Blick auf Preis

und Sorte.“

Einkaufer Bier und Wein bei Lekkerland

SPIRITUOSEN & WEINE

als Einzelstiickartikel bestellbar.

Lekkerland Kund:innen kénnen
Premium-Spirituosen und -Weine
als Einzelartikel bestellen.

Das bietet die Chance, mit geringem
Invest auszuprobieren, wie
bestimmte Produkte beiden
Kund:innen ankommen - und das
Sortiment um hochwertige
Getranke zu ergénzen. Diese
werden in der Weihnachtszeit gerne
verschenkt.

%
i

e
G

Der QR-Code
fiihrt Sie direkt
zur Website mit
dem Katalog.

oL v [m]

Foto: Lekkerland
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GRANITE ROCK FILTRATED

effect® VODKA effect® VODKA effect® VODKA 9 MILE Vodka 9 MILE Vodka 9 MILE Vodka 9 MILE Vodka
ENERGY AcAi GUAVA ESPRESSO MARTINI PINK RUSH SKINNY B*TCH PORNSTAR MARTINI
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Mein Job

Prickelnder
Umsatzbringer

Sekt bleibt im Tankstellen-Shop ein klas- ”Der Preis ISt an der

sischer Anlasskauf. Besonders auBerhalb

reguldrer Offnungszeiten bietet er Tankstelle das
Kund:innen eine wichtige Einkaufsmog- chhtlgste Auswahl-

lichkeit und sollte daher auch in lhrem X ¢ .

Sortiment nicht fehlen. Er wird haufig fiir kriterium fur Sekt.“

spontane Besuche, kleine Feiern oder als

Mitbringsel gekauft. Senior Manager Assortment & Space
Hinter Sekt verbirgt sich ein breites bei Lekkerland

Produktspektrum an Schaum- und

Perlweinen - von Champagner und

Crémant aus Frankreich Uber italieni-

schen Prosecco und Frizzante oder Cava

aus Spanien bis zu deutschem Sekt.

NORDBRAND NORDHAUSEN

Heimat bester Spirituasen

Jetzt hjgr

bestellgn! JEEE
Neu: Paloma & -

Pornstar Martinj

Purnstarl\!\artini Eal irinha Mai Tai Mojito
4H 400065 = 468108 H 4” 400065 6915 H H H 4H 400065 H 464902 H 4H 400065 H 425101 H
LL-Art.-Nr.: 666861 LL-Art.-Nr.: 666863 LL L\rt. Nr., 648912 LL-Art.-Nr.: 648909 LL-Art.-Nr.: 648907
Sexonthe Beach Pifia Colada Erdbeer Daiquiri Espresso Martini

4H 400065 424104 H 4H 400065 423107 H 4H 400065 466104 || 4H 400065 6717 H

LL-Art.-Nr: 648911 LL-Art.-Nr: 648910 LL-Art.-Nr.: 648906 LL-Art.-Nr.: 660950
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HIGH

PROTEIN

Artikel

=

s 5
JACK LINKS*

Art.-Nr.

Jack Link's ProteinBar - 638795 |||/l  14x22.5 o st.

Das ist wichtig fiir den
erfolgreichen Sektverkauf

,Der Preis ist an der Tankstelle das
wichtigste Auswahlkriterium fiir Sekt, da
Konsument:innen an glinstige Sektpreise
anderer Kanale gewohnt sind“, erklart
Denise Dannenfeldt, Senior Manager
Assortment & Space bei Lekkerland.
Jede zweite verkaufte Sekt-Flasche an
der Tankstelle ist auferdem ein Kleinfor-
mat, weswegen Sie auch 0,2L-Varianten
in ihrem Regal beriicksichtigen sollten.

Frische Erganzungen
fiir Ihr Sortiment

Halbtrocken ist die beliebteste Sekt-
variante und Pflicht im Sektregal. Auch
Rosé-Sekte und alkoholfreie Alternativen
runden das Sortiment ab. Letztere
werden relevanter, da immer mehr
Konsument:innen weniger Alkohol trin-
ken. Auch Cocktailgetranke wie Frucht-
seccos und Getranke mit beerig-blu-
migem Geschmack bringen mehr Vielfalt
in Ihr Sortiment und sprechen jlingere
Zielgruppen an.

B pAST:
M R OTEINBAR

=

100% 32% 65

BEEF FPROTEIN PEREAR

Barcode Inhalt/Packart Hersteller UVP Tanke

2.30 EUR

Artikel

BiFi BBQ Snack

BiFi Chicken Roll XXL

BiFi Tasty Bites Italian
Parmesan & Thyme

VERSCHIEDENE ANLASSE

GroRe Gebinde werden
gern fiir Feiern bei
Freund:innen gekauft,
kleine Gebinde direkt
unterwegs konsumiert.

1 Rotkappchen Sekt trocken,
6x0,75 | (Art.-Nr. 511713) »
2 Rotkappchen trocken, 24 x0,2 |
(Art.-Nr. 85076) «
3 Rotkappchen Sekt halbtrocken,
6x0,75 | (Art.-Nr. 217896) «
4 Rotkéappchen Sekt halbtrocken,
24x0,2 | (Art.-Nr. 496197) »
5 Cinzano Asti, 6 x0,75 |
(Art.-Nr. 178905)

Art.-Nr.

scosss [1NITININ

ess243 [N
ecssss ([N

Barcode Inhalt/Packart
16x70 g St.

24x70 g St.

10x50 g St.

2.50 EUR

2.50 EUR

3.30 EUR

Fotos: KI-generiert, Lekkerland

Hersteller UVP Tanke



Jack Daniel’s & Coca-Cola
Art.-Nr. 636954

AV

DIE TOP-ARTIKEL:

Gentleman Jack
& Coca-Cola

Art.-Nr. 648029

PMLDs

Premixed Longdrinks zahlen zu den Umsatztreibern
im Getrankegeschéaft. Welche Entwicklungen
treiben das Segment aktuell an und worauf sollten

Shop-Betreiber:innen jetzt achten?

Zarewitsch Vodka Energy
Premium

Art.-Nr. 650238

LELISCALE SRS RN
il AN

-

Gorbatschow & Lemon
Art.-Nr. 282875

ORDOX

loNDON DRY il

' TONIC

Gordon’s Gin & Tonic
Art.-Nr. 623115

Ki-modifiziert

Havana Club Cuban
Rum & Cola

Art.-Nr. 601207

SIRNOFF
' ICE

CRISE CITRUS

Smirnoff Ice
Art.-Nr. 637051

= COLA =

J]M .B;EAM.

~ &COLAC |

Jim Beam & Cola
Art.-Nr. 263334

———y

American Star
Whiskey Cola

Art.-Nr. 655579

oo

THREE
STXTY

Three Sixty Vodka
Energy

Art.-Nr. 173657
10



Fotos: Lekkerland, Shutterstock/KI-modifiziert

»PMLDs sind
langst mehr als
Whisky-Cola“

Frau Dannenfeldt, Herr Marascia,
wie entwickelt sich die Kategorie
PMLD aktuell?

Denise Dannenfeldt: PMLDs stehen fiir
unkomplizierten Sofortgenuss und sind
eine wichtige Profilierungskategorie an
Tankstellen. Wahrend andere alkohol-
haltige Getrankekategorien riicklaufig
sind, breiten sich PMLDs immer weiter
auf den Verkaufsflachen aus.

Simone Marascia: Wer einen Premixed
Longdrink kaufen mochte, tut das meist
spontan und fiir den Sofortverzehr.
Dann muss das Produkt genau in die-
sem Moment im Kiihlschrank stehen.
Verfuigbarkeit ist einer der wichtigsten
Umsatzbringer.

Welche Sorten funktionieren
unterwegs besonders gut?
Simone Marascia: Cola-Mixe bleiben
die Basis, weil sie den meisten
Konsument:innen vertraut sind.

Denise Dannenfeldt: PMLDs sind aber
langst mehr als Whisky-Cola. Genau
darin liegt eine Chance fiir Shops.
Spannend ist, dass vor allem die
Nachfrage nach fruchtigen Varianten
und Energy-Mixen zunimmt.

Was bedeutet das konkret fiir Shops?
Denise Dannenfeldt: Ein gutes Shop-Sor-
timent setzt auf starke Cola-Klassiker.
Diese sollten um Produkte erganzt
werden, die neue Geschmacksrichtun-
gen und Konsumanlasse abdecken.

Simone Marascia: Im Convenience-Kanal
funktioniert ein klar aufgebautes
Sortiment. Gerade weil der Preisab-
stand zum Lebensmitteleinzelhandel
oft hoch ist, muss die Auswahl schnell
verstandlich sein.

,yVor allem die
Nachfrage nach
fruchtigen Varianten
und Energy-Mixen
nimmt zu.*

Senior Manager Assortment & Space
bei Lekkerland

»Eine gute
Platzierung in der
Kihlung und
bekannte Marken
sind entscheidend.

Einkaufer Spirituosen,
Sekt und Champagner
bei Lekkerland

Welche Trends beobachten

Sie bei PMLDs?

Denise Dannenfeldt: Zero-Sugar-Varian-
ten werden relevanter. Inzwischen bie-
ten die fiihrenden Marken ihre Topseller
auch in zuckerfreien Varianten an.

Simone Marascia: Auch 0,0-%-Produkte
legen Uiberdurchschnittlich zu. Sie
sprechen eher nicht traditionelle
Konsument:innen an und kdnnen das
Sortiment sinnvoll erganzen.

Worauf sollten Shop-Betreiber:innen
beim Verkauf besonders achten?
Simone Marascia: Auf eine klare Struktur
im Regal und auf Sichtbarkeit. PMLDs
sind typische Sofortverzehr-Artikel. Eine
gute Platzierung in der Kiihlung und
bekannte Marken sind entscheidend.

Das Wichtigste
in Kiirze

COLAALS BASIS
Cola-Mixe stellen weiterhin
das wichtigste Segmentim
PMLD-Regal dar.

ALTERNATIVE MIXE LEGEN ZU
Fruchtige Varianten und Energy-
Mixe treiben das Wachstum im
Unterwegskonsum stérker an.

WENIGER ZUCKER

Noch klein, aber dynamisch:
Zero-Sugar-Varianten
entwickeln sich deutlich tiber
dem Kategoriedurchschnitt.

Lekkerland.de 17
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SHOP-PORTRAT

Kiosk-Betreiber
Uber Nacht

Lucian von der Burg und Anton Hecht entdeckten 2023 einen Kiosk —
und kauften ihn. Heute betreiben die beiden Brider erfolgreich zwei Standorte
im Hamburger Stadtteil Lokstedt.

hne Businessplan
waren die beiden
Briider Anton Hecht
und Lucian von der
Burg2023inihreige-
nes Business gestar-
tet: einen Kiosk in
Hamburg. ,Wir such-
ten nachts bei eBay Kleinanzeigen nach
etwas anderem. Da haben wir einen Ki-
osk gesehen, der zu verkaufen war*, er-
innert sich Lucian von der Burg. Ohne
lange zu liberlegen, kauften sie den Shop
mit 20 Quadratmetern Verkaufsflache.
»Eine absolute Schnapsidee“, sagt der
30-Jahrige, der damals als Betriebsleiter
in der Logistik arbeitete.

Aus Alt mach zwei

Der Kiosk war zur Zeit der Ubernahme in
einem schlechten Zustand. Da sagten sich
die beiden Briider: ,,Das kdnnen wir bes-
ser.“ Gesagt, getan: Sie renovierten die
Flache und eroffneten ,Sajas Kiosk“. Etwa
ein Jahr spater folgte bereits , Sajas Kiosk
No. 2% rund einen Kilometer Luftlinie vom
ersten entfernt.

Hamburg

In Hamburg, aber auch
deutschlandweit, bera-
ten Gebietsverkaufsleiter
wie Ozkan Aydemir
(rechts) Shop-Betreiber
wielLucian von der

Burg und Anton Hecht
und zeigen ihnen um-
satzorientierte Losungen
flrihr Shop-Geschaft.

18  Lekkerland.de



Café oder Kiosk?
Von aufden wirkt
»Sajas Kiosk No. 2¢
wie ein Café. Auch
im AuBenbereich
konnen sich
Kund:innen hinset-
zen und beispiels-
weise Kaffee und
Kuchen genieflen.

Kiosk, Backerei und Paketshop
unter einem Dach

Vor Kurzem sind die Bruder mit ,Sajas
Kiosk No. 2 direkt nebenan in gréRere
Raumlichkeiten umgezogen und haben
ihre Flache verdoppelt. Das Sortiment ist
entsprechend breiter geworden.

Es gibt hier etwas, das man in einem
klassischen Kiosk nicht erwartet: ,Wir ha-
ben richtige Backerbrotchen, eine Sieb-
trager-Kaffeemaschine und betreiben das
Ganze wie ein Café mit Kiosk“, erklart der
30-Jahrige. Sowohl draufien als auch
drinnen gibt es Sitzplatze sowie eine
grolRe Terrasse mit Spielecke fiir Kinder.
Erganzt wird das Angebot durch einen
DHL-Paketshop. ,,Kund:innen haben die
Moglichkeit, Pakete abzugeben, etwas zu
essen und zu trinken zu kaufen, einen
Kaffee mitzunehmen und, wenn Zeit ist,
sich auf der Terrasse auszuruhen®, sagt
Ozkan Aydemir, Gebietsverkaufsleiter bei
Lekkerland. Er begleitet die Briider seit
Tag eins und lobt vor allem ihren Ehrgeiz.

Klein, aber fein

Mehr Umsatz erwirtschaftet bisher aber
der erste, deutlich kleinere Standort.
»Das liegt vor allem an der Lage®, so der
Betreiber. ,Der erste Kiosk befindet sich
in einem etablierten Wohngebiet, der
zweite in einem Viertel, das gerade erst
entsteht.“ Hinzu kommt der persénliche
Draht der beiden Brider zur Nachbar-
schaft. Rund 80 Prozent der Kundschaft
kommen regelmaRig wieder, einige sogar
von weiter her. Ozkan Aydemir kennt den

,lhre Offenheit

und Bereitschaft,

Neues aus-
zuprobieren, ist
ein Grund
furihren Erfolg.”

OZKAN AYDEMIR
Gebietsverkaufsleiter
bei Lekkerland

Kiosk neu
gedacht

Wer ,,Sajas Kiosk No. 2“ betritt,
sieht nicht nur die klassischen
Elemente eines Kiosks wie
Kiihlschranke, eine Eistruhe,
Getranke und SuBigkeiten.
Auch ein Paketshop und Sitz-
moglichkeiten sind im Laden
untergebracht . Die Gange

im Shop sind aulRerdem ganz
klar aufgebaut, damit sich
Kund:innen schnell zurecht-
finden. Lekkerland unterstiitzt
dabei auch als Partner.

Fotos: Melina Mérsdorf Photography



Fiir alles gesorgt

% == Eben mal ein Paket

= ‘abholen und dabei
- 1 hoch spontan eine
B Geschenkkarte fur
den Geburtstag

kaufen - bei Anton
Hecht kein Problem.

Grund dafiir: ,Anton Hecht und Lucian
von der Burg sind freundlich und offen
und haben so schnell einen engen Kon-
takt zu ihren Kund:innen aufgebaut. Ge-
rade in einem Wohngebiet ist diese per-
sonliche Beziehung ein sehr grofler
Erfolgsfaktor.“ Genau dieser Kontakt zu
ihren Kund:innen ist es, was den beiden

”Wir haben riChtige Betreibern am meisten Spal macht.
BaCke rbrOtChen’ Voraussetzungen im Shop-Alltag
eine Slebtrager' Die groRte Herausforderung: Struktur.
KaﬁeemaSChine Lucian von der Burg arbeitet mit einem

Warenwirtschaftssystem, erfasst Artikel,

und betreiben Wareneingénge und Ausgaben. ,Er ist ei-

ner der wenigen Kunden, die so struktu-

das Ganze wie ein riert arbeiten®, betont Ozkan Aydemir.

7 . . ¢« Ebenso wichtig, wenn man einen Kiosk
Cafe mlt KIOSk- betreiben will: Offenheit fiir Neues. Die
LUCIAN VON DER BURG Briider besuchen regelméRig die Lekker-
Kiosk-Betreiber aus Hamburg land Hausmesse in Bremen und testen

Produktneuheiten. ,lhre Offenheit und
Bereitschaft, Neues auszuprobieren, ist
ein Grund fiir ihren Erfolg®, so der Ge-
bietsverkaufsleiter.

Verlasslichkeit als Basis

Mit Lekkerland arbeiten die Briider seit
der ersten Stunde zusammen - durch
die Empfehlung eines anderen Kunden.

20 Lekkerland.de

Im Kiosk kénnen
Kund:innen im
gemlitlichen Sitz-
bereich frische
Backwaren und
Getranke geniefl3en.

Lucian von der Burg schatzt ,,die Zuver-
lassigkeit, den guten Kontakt zum Auf3en-
dienst und eine breite Produktpalette, die
immer verfligbar ist.“ Ozkan Aydemir
schatzt an der Partnerschaft vor allem das
gegenseitige Vertrauen: ,Wir verstehen
uns von Anfang an.“

Beratung und Shop-Erweiterung

Ozkan Aydemir unterstiitzt die Shop-
Betreiber durch Zweitplazierungen und
MaRnahmen, um Konsument:innen im
Shop zu lenken, damit sie zusatzliche Ar-
tikel kaufen. Durch gezielten Ausbau
neuer Artikel versucht er Ladenhiter zu
minimieren und Topseller zu kreieren.
,»,Ozkan Aydemir hat friih die Chancen
dieses Shops und des Kunden erkannt
und iiber Jahre mit viel Ausdauer die Ent-
wicklung vorangetrieben®, so Lars Acker-
mann, Head of Salesforce Independent
Customers bei Lekkerland. ,,Seine starke
Permanence beim Kunden zeigt das Er-
gebnisin Form eines sehr hohen Umsatz-
anteils und hoher Loyalitat gegeniiber
Lekkerland und Ozkan Aydemir.“ Und wie
geht’s weiter? Lucian von der Burg kann
sich gut vorstellen, einen weiteren Stand-
ort zu er6ffnen: ,Wenn sich die Moglich-
keit mit einem guten Standort ergibt, sind
wir nicht abgeneigt.”

Entspannt snacken

Fotos: Melina Mérsdorf Photography
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Kaffee
verkaufen -
so geht’s!
\\\ Teits /
D WERBUNG & MARKETING

Vom AufBBenbereich
bis zum Becher

Das Kaffeeangebot in Ihrem Shop kann noch so gut sein — doch erst wenn lhre
Kund:innen schon von der StraBe aus erkennen, dass es bei Ihnen Kaffee gibt,
kaufen sie ihn auch. Deshalb beginnt ein erfolgreicher Kaffeeverkauf immer mit
einem durchdachten Marketingkonzept.

22  Lekkerland.de
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\'Qualifaf trifft
Geschmack

Jetzt geniefen!
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MOVENPICK

—— FINE FOOD ——

Corazoén

akate wie das vo
Ovenpick konnen Sie

sowohlaulRen als
auchinnen in lhrem

Shop anbringen.

Urdie FahrtzurArbeit,
in der Pause oder auf
derlangen Autofahrt:
Wer unterwegs Kaf-
fee kauft, entscheidet
sich meist spontan.
Gekauft wird dort, wo
schonvon auRen klar
erkennbar ist: Hier
gibt es Coffee to go.
Gutes Kaffeemar-
keting fuhrt lhre Kund:innen deshalb
Schritt flir Schritt von der StralRe bis an
die Kaffeemaschine.

Die Marke macht den Unterschied
Wie wichtig die Marke ist, zeigt die aktu-
elle Lekkerland Kaffeestudie: Stehen ein
unbekannter Kaffee und die bevorzugte
Marke zum gleichen Preis nebeneinan-
der, greifen 93 Prozent zur Marke. Kostet
das Markenprodukt einen Euro mehr,
sind es immer noch 67 Prozent.

Fiir Ihren Shop bedeutet das: Eine
bekannte Marke ist ein Verkaufsargument
- vorausgesetzt, lhre Kund:innen kennen
sie. Welche Marke am besten passt, hangt
von Ihrem Standort und lhrer Kundschaft
ab. ,Wir versuchen, fiir jede Kundin und
jeden Kunden die passende Marke auszu-
wahlen und diese mit gezielten Marke-
tingmalRnahmen zu unterstltzen®, er-
klart Christina Lohmann, Category
Managerin bei Lekkerland. Bei Lekker-
land konnen Sie zwischen Movenpick, La-
vazza und Coffee Bean Company wahlen.

Marketing beginnt draufRen

~Besonders wichtig ist es, die Kaffee-
marke bereits vor dem Betreten des
Shops optimal zu prasentieren, da die
Kaufentscheidung im schnelllebigen
To-go-Bereich oft innerhalb weniger
Sekunden getroffen wird“, so Christina
Lohmann. Fahrbahnbanner, Kunden-
stopper und Tiraufkleber Gibernehmen
diesen ersten Impuls, im Shop sorgen
Wobbler und Meniboards fir Orientie-
rung. Wichtigist ein einheitliches Erschei-
nungsbild: ,,Die Werbemittel sind immer
im selben Look and Feel fiir den Wieder-
erkennungswert®, sagt die Expertin. So
geht Ihre Kaffeebotschaft zwischen den
anderen Botschaftenim Shop nicht unter.

Sorgen Sie fiir Abwechslung
Standardisierte Werbemittel schaffen
Wiedererkennung, besondere Aktionen
zu Anlassen wir sportliche GrolRereignis-
se, Ferienzeit oder Weihnachten schaffen
zuséatzliche Aufmerksamkeit. Auch Treue-
aktionen wie eine Bonuskarte, bei der
das zehnte Getrank gratis ist, funktio-
nieren gut. Planen Sie solche Aktionen
Uber das ganze Jahr und werten Sie
hinterher aus, was sich fir lhr Ge-
schaft gelohnt hat. Bei Lekkerland ist
das fester Bestandteil der Kaffee- |

Mit den Meniiboards haben Kund:innen
sofort eine Ubersicht iiber das gesamte
Kaffeeangebot in Ihrem Shop.

tavA11n

TORINO, ITALIA,1895

CAFFE CREMA
ESPRESSO normal/doppio .........
CAPPUCCIN

CIOCCOLATA™.
TEE ...

svor Ort analysiert
Lekkerland lhren
Standort. Wir finden
die besten Platze fiir lhre
Marketingmaterialien
und beraten Shop-
Betreiber:innen gezielt.”

CHRISTINA LOHMANN
Category Management Coffee
bei Lekkerland

konzepte: Zum Start gibt es ein Werbe-
mittel-Set, dazu jahrlich ein Budget fiir bis
zu zwolf wechselnde Aktionen. Rund zwei
Wochen vor dem Start sind die Materia-
lien bei lhnen im Shop. Fir alle Marken
gibt es zudem digitale Screenwerbung.

Der rote Faden ist entscheidend
,Das Aund O ist es, einen roten Faden in
seinem Kaffeemarketing zu haben®, so
Christina Lohmann. Jeder Standort
braucht individuelle Impul-
se: Am Tankstellen-Shop
istesdie Zapfsdule,am
Kiosk der Gehweg da-
vor. Fehlen hier Impul-
se, fallt die Kaffee-
Entscheidung beim
ndachsten Anbieter.
/' Gehen Sie den Weg lhrer
Kund:innen einmal selbst
ab - von der Stralde bis zur
Kasse. Wenn Sie unsicher sind,
-~ wo welches Material am besten
" wirkt, unterstiitzt Sie Lekkerland
in Form eines Shopfittings: ,Vor
Ort analysiert der zustandige Ge-
bietsverkaufsleiter von Lekkerland
' lhren Standort. Wir finden die besten
Platze fir Ihre Marketingmaterialien
und beraten Shop-Betreiber:innen ge-
zielt”, erklart Christina Lohmann.

Beachflags in Tropfenform sind ein
besonderer Hingucker, der lhren Kund:innen
bereits von Weitem ins Auge fallt und

von auflen signalisiert: Hier gibt es Kaffee.

Lekkerland.de 23
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/ Backwaren \

smarter
\ verkaufen /

Teil 4

FITNESSTREND

Proteine fur
unterwegs

»High Protein“ ist langst kein Nischenthema mehr.
Auch bei belegten Backwaren bietet der Trend die Chance,
bekannte Produkte moderner und sattigender anzubieten.

roteine tragen zum Er-  Konsument:innen regelmafig gekauft -
halt und Aufbau von  besonders hdufigvon jlingeren Zielgruppen.
Muskeln bei und hal-  Gefragtsind sie als Friihstiick fiir unterwegs,
ten lange satt. Bisvor  als Zwischenmahlzeit oder als sattigender
Kurzemwurdensievor  Snack im Tagesverlauf.

allem mit Fitness und

Sportverbunden,heu-  Unterwegs werden vor allem Produkte ge-
te sind sie fester Be-  sucht, die schnell verfiigbar sind, gut schme-
standteil einer breite-  cken und zugleich als etwas bewusster wahr-
ren Erndhrungskultur: ~ genommen werden. Protein-Drinks, Skyr
Produkte mit Protein-  oder Quarkriegel bedienen diesen Bedarf
oder High-Protein-Auslobung werden inzwi-  bereits im Kiihlregal. Doch auch im Food-
schen von knapp der Halfte der deutschen  service lasst sich der Trend sinnvoll nutzen.

Foto: Shutterstock

24  Lekkerland.de



FRISCH UND FERTIG

1 Protein Power Stange, 48 x 100 g St.
(Art.-Nr. 662878) « 2 Quarkriegel Karamell,
8x40 g St. (Art.-Nr. 650230) « 3 Quarkriegel
Joghurt Waldbeere, 8 x40 g St.
(Art.-Nr. 650232) « 4 my basics Putenbrust
geschnitten, 30 Scheiben, 1 x 500 g St.
(Art.-Nr. 608162) « 5 Delikant Frischkase
natur streichzart, 1 x 500 g St.
(Art.-Nr. 35812) « 6 DPG Ehrmann High
Protein Drink Chocolate, 12 x 250 ml St.
(Art.-Nr. 641154) « 7 Beispielrezeptur:
Toskanisches Brotchen mit Thunfisch «
8 DPG YoPRO Mono Tray Erdbeere-Himbeer,
6x270 g St. (Art.-Nr. 652028)

Denken Sie bekannte
Backwaren neu

Gerade bei belegten Backwaren liegt viel
Potenzial. Brotchen, Baguettes, Laugen-
geback oder Sandwiches sind im Shop
langst etablierte Friihstiicks- und Snack-
produkte, die sich gezielt mit proteinrei-
chen Zutaten kombinieren lassen. Dafiir
muss das Sortiment nicht komplett neu
erfunden werden. Oft reicht es, beste-
hende Bestseller gezielt weiterzuentwi-
ckeln - etwa mit Kase oder Frischkase,
mit Ei, Hihnchen- oder Putenbrust oder
auch mit Thunfisch. Solche Zutaten sind
den meisten Kund:innen vertraut und
leicht verstandlich.

Einfach umsetzen,
klar kommunizieren

Nicht jede Backware muss ausdriicklich
als ,High Protein“ vermarktet werden.
Haufig wirken einfache und natiirliche Be-
zeichnungen glaubwiirdiger - etwa ,,mit
Hahnchen & Kadse“, ,,mit Ei“ oder ,,protein-
reich belegt“. Auch die Auswahl der Back-
waren selbst sollte bewusst getroffen
sein. Helle, nicht zu schwere Gebacke oder
Varianten mit Saaten und Vollkorn wirken
modern und passen gut zum Wunsch nach
bewussterem Snacking. Spezielle Protein-
brotchen kdnnen das Angebot erganzen,
sollten aber gezielt eingesetzt werden -
als Aktionsartikel oder an besonders
frequenzstarken Standorten.

Worauf Shops beim Protein-
angebot achten sollten

Relevante Zielgruppen sind mittlerweile
auch Berufstatige mit wenig Zeit, ernéh-
rungsbewusste Kaufer:innen und alle,
die unterwegs nach einer sattigenden
Snacklosung suchen. Wenn Sie Protein-
Produkte erfolgreich verkaufen wollen,
ist eins wichtig: Am Ende zahlt der
Geschmack. Der Trend funktioniert nur
dann dauerhaft, wenn das Produkt
nicht nur funktional wirkt, sondern auch
wirklich gut schmeckt und daher gern
gekauft wird.

Lekkerland.de 25



Miihlen Frikadellen Gefliigel | Art.-Nr. 632496 | Inhalt: 5 Stiick | Packart: 165 g BE

ruegenwalder.de
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AuUus unserem
Sortiment

Uber diese Produktneuheiten und
Bestseller freuen sich |hre Kundinnen
und Kunden.

Ricola - Alpenkrauter
fiir jeden Geschmack

Mit der kalten Jahreszeit steigt die Nachfrage nach Krauter-
bonbons. Ricola bietet dafiir sechs Sorten im Beutel-
format - von Alpen Salbei bis Fresh Mint. Die Range reicht
von wohltuend tber fruchtig bis erfrischend und deckt
damit unterschiedliche Geschmacksvorlieben ab. Basis
aller Sorten ist die Mischung aus 13 Schweizer Alpenkrau-
tern. Fir Sie als Shop-Betreiber:in praktisch: Bonbons
brauchen keine Kiihlung, sind lange haltbar und lassen
sich flexibel platzieren.

1Ricola Zitronenmelisse ohne Zucker, 18 x 75 g St. (Art.-Nr. 659348) «
2 Ricola Alpen Salbei ohne Zucker, 18 x 75 g St. (Art.-Nr. 659347) «
3 Ricola Fresh Mint ohne Zucker, 18 x 75 g St. {Art.-Nr. 659756) «

4 KitKat Chunky Cookie Dough RAC,
24 x42 g St. (Art.-Nr. 660949)

KitKat Chunky - bekannte
Marke, neue Sorte

KitKat Chunky erweitert sein

Sortiment um die Variante Cookie Dough. Knuspriger
Waffelkern, zarte Schokolade und der Geschmack von
Keksteig greifen einen Trend auf, der vor allem jiingere
Zielgruppen anspricht. Neben den etablierten Sorten
Milchschokolade, White und Peanut Butter sorgt die
Neuheit fiir Abwechslung im Riegelsortiment. Bei einer
Markenbekanntheit von 97 Prozent ist der Wieder-
erkennungswert in lhrem Regal entsprechend hoch.

Fotos: PR
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Art.-Nr. Barcode Artikelbezeichnung Inhalt/Packart

Iy~ £arewitsch Vodka Energy

650238 Premium Mix 10% vol.

24/250 ml Ds. DPG

I Zarewitsch Vodka Lemon e ViErE vl

650237 Premium Mix 10% vol. 24/250 ml Ds. DPG

I Zarewitsch Vodka Maracuja
Premium Mix 10% vol.

24/250 ml Ds. DPG F Lekkerland

the convenience company

647703
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5 Nordbrand Pornstar Martini 15% vol., 6 x 0,7 |
(Art.-Nr. 666863) « 6 Nordbrand Paloma 15% vol.,
6x0,7 | (Art.-Nr. 666861) « 7 Nordbrand Caipirinha
15%vol.,6x0,7 | (Art.-Nr. 648912) « 8 Nordbrand
Mai Tai 15% vol., 6 x 0,7 | (Art.-Nr. 648909) «

9 Nordbrand Pifia Colada 15% vol., 6 x 0,7 |
(Art.-Nr. 648910) « 10 Nordbrand Sex on the Beach
15% vol.,6x0,7 | (Art.-Nr. 648911) « 11 Nordbrand
Mojito 15% vol., 6 x 0,7 | (Art.-Nr. 648907) «

12 Nordbrand Erdbeer Daiquiri 15% vol., 6 x 0,7 |
(Art.-Nr. 648906) « 13 Nordbrand Espresso Martini
15% vol., 6 x 0,7 | (Art.-Nr. 660950)

7 8 910111213

Nordbrand Cocktails - fertig gemixt

Die Cocktail-Range von Nordbrand Nordhausen
umfasst neun fertig gemixte Sorten - von beliebten
Klassikern wie Pifia Colada und Mojito bis zu Trend-
Cocktails. Neu hinzugekommen sind Pornstar Mar-
tini mit dem Geschmack von exotisch-fruchtiger
Passionsfrucht mit einer feinen Vanillenote sowie
Paloma, der erfrischend nach Grapefruit, Limette
und einer dezenten Note nach Agave schmeckt. Als
Premix-Cocktails kommen sie ohne Vorbereitungs-
aufwand aus und treffen damit den Trend zu sofort
genussfertigen Getranken. Die bunten Flaschen
sorgen zusatzlich fuir einen auffalligen und frischen
Auftritt im Regal.

EAN VPN: 4260287189072

EAN VE: 7340001809329

Lekkerland Artikelnummer: 667153

Contents (Sales Unit): 12 x 55 grams



Quick & Easy Burger -
jetzt auch in 60 Gramm

Die Quick & Easy Beef Burger sind fertig gegart
und dadurch in kurzer Zeit servierfertig. Neu im
Sortiment ist die Grammatur mit 60 Gramm, die
sich fiir kompakte Burger und To-go-Konzepte
eignet. Daneben stehen weiterhin Patties
B mit 100 und 140 Gramm zur Auswahl.
Geschmacklich bringen die Pat-
ties eine pikante Grillnote mit.
_ Mit den drei Grammaturen
ldsst sich das Burger-Ange-
botin Ihrem Shop perfekt
abstufen - vom kleinen
Snack fiir zwischen-
= durch bis zum séattigen-
den Hauptgericht.

14 Beispielhafter
Serviervorschlag fiir:
Salomon Quick & Easy Burger,
40x100 g (Art.-Nr. 693876),
Salomon Quick & Easy Burger
25x140g,1x3,5kg
{Art.-Nr. 335811), Salomon
Quick & Easy Burger 60x60 g,
1x3,6 kg (Art.-Nr. 662741)

LINDOR

LL Art.-Nr. 666089

LL Art.-Nr. 666060

Milch, 50g 8"003340"809588

Fini - Fruchtgummi in neuen Formen

Fini erweitert sein Fruchtgummisortiment um mehrere
saure Varianten mit Konfektfiillung. Die Strips und
Tubes sour sind in den Sorten Rainbow und Straw-
berry erhaltlich. Bei den Tubes inside out ist das

Prinzip umgekehrt: Hier sitzt das Konfekt auf3en und
das Fruchtgummi innen, die Stangen sind rund 14
Zentimeter lang. Neu sind auRerdem die Fini Straws,
essbare Strohhalme mit Trinkloch in den Sorten Erdbeere
sauer und Rainbow sauer, die im Display mit 50 Stiick
geliefert werden. Die Fruchtgummis sind Hingucker und
sprechen vor allem jiingere Konsument:innen an.

15 Tri d’Aix Fini Strips Sour Rainbow, 12 x 90 g St. (Art.-Nr. 647859) « 16 Tri d’Aix Fini Tubes
Sour Rainbow, 12 x 90 g St. (Art.-Nr. 647861) « 17 Tri d’Aix Fini Tubes Inside Out, 12 x 80 g St.
(Art.-Nr. 647858) « 18 Tri D"Aix Fini Straws Strawberry sauer, 50 x 25 g St. (Art.-Nr. 666778) «
19 Tri DAix Fini Straws Rainbow sauer, 50 x 25 g St. (Art.-Nr. 666776)

Zartschmelzender Genuss
fiir unterwegs

LINDOR
4er Stange
Tl 8 1003340"809618

LL Art.-Nr. 666087

PO

LINDOR W ..; “.I. . .:: : . -' -
Stick K LINDOR
[P ENETIRN 4 '000539" 101908 . Stick
8003340808321

Pistazie, 38g
LL Art.-Nr. 649426

Fotos: PR




Mein Job

CYBERSICHERHEIT

So schutzen Sie Loroicht, Betig
u Auch tauschend echte, aber
gefélschte Lekkerland E-Mails

I h ren s hop sind im Umlauf.

Achten Sie aulRerdem darauf,

Auch kleine Betriebe geraten zunehmend ins Visier von keine Anhange zu offnen,
wenn Sie den Absender
Cyberangriffen. Schon wenige klare Regeln helfen lhnen, nicht kennen,
das Risiko fur Ihren Shop deutlich zu senken. nicht auf Links in den
verdachtigen Nachrichten
zu klicken und
yberangriffe treffen  Sicherheit beginntim Alltag I':elntGeld afg unbekannte
langst nicht mehr nur ~ Schon ein Mindestmal an Schutz macht ONEEH 2L UBEIWEISEN.
groRe Unternehmen. einen grolRen Unterschied und kann Wenn Sie eine verdachtige
Gerade kleinere und typische Einfallstore deutlich reduzie- Nachricht erhalten haben,
mittlere Betriebe sind  ren: Schulen Sie sich und Ihre Mitarbei- leiten Sie diese bitte an
zunehmend betroffen, tenden, nutzen Sie immer aktuelle betrug@lekkerland.com weiter.
etwa durch gefdlschte  Schutzsoftware, sichere Netzwerke und AnschlieRend l6schen Sie die
E-Mails, manipulierte  eine Zwei-Faktor-Authentifizierung fir E-Mail aus Ihrem Posteingang.
Dokumente oder unsi-  wichtige Konten. Besonders wichtig ist

chere Zugangsdaten. Deshalb ist es ent-  aullerdem das E-Mail-Konto, weil sich
scheidend, Cybersicherheit als festen Teil ~ dariiber oft weitere Passworter zuriick-
Ihres Tagesgeschafts zu behandeln. setzen lassen.

>

LL-Art.-Nr. Art.-Bezeichnung Grammatur Tray-Sortierung EANEinzel

656592 Treets Peanuts 100g 16 Stick 40002813313523 Treets



So geht ein sicheres Passwort
Kiosk123 oder Sommer2026 sind Bei-
spiele flir minderwertige Passworter, die
noch zu oft verwendet werden - und fiir
Hacker viel zu einfach zu knacken sind.
Ein gutes und vor allem sicheres Pass-
wort ist lang, individuell und schwer zu
erraten. Nehmen Sie zum Beispiel Satze
wie diesen: ,Morgens stehe ich auf und
putze mir meine Zdahne drei Minuten
lang.“ Davon verwenden Sie aber nur
jeweils die ersten Buchstaben eines Wor-
tesund schreiben das Zahlwort als Ziffer:
MsiaupmmZ3ML.

Fur Sie gut zu wissen: Ein achtstelli-
ges Passwort mit Grof3- und Kleinbuch-
staben, Zahlen und Sonderzeichen kann
in wenigen Stunden geknackt werden.
Ein zwolfstelliges zu knacken wiirde
dagegen Jahrtausende dauern. Wichtig
istaullerdem, nicht fiir mehrere Zugéange
dasselbe Passwort zu verwenden. Pass-
wortmanager helfen dabei, fiir jeden Zu-
gang eine eigene Kombination zu nutzen.

Foto: Shutterstock

HigH PROTEIN, LOW SUGAR

HigH PROTEIN, LOW SUGAR
HigH PROTEIN, LOW SUGAR

o /!

~ VIEL PROTEIN. WENIG ZUCKER. VOLLER GESCHMACK.




Original Schwarzwa

schinken trifft Laugenliebe!

v/ Beeindruckendes XL-Format mit 180 g: Grol} im Auftritt, stark
im Geschmack - diese Laugenbrezel ist ein echtes Highlight im
Sortiment

v/ Premium-Genuss mit Original Schwarzwalder Schinken:
Hochwertige Zutaten sorgen fUr einen unverwechselbar saftigen
und intensiven Genussmoment

V' Einzigartig: Schinken direkt im Teig eingearbeitet

v/ Besonders praktisch fir Sie: Die herzhafte Variante ist sofort
backbereit und erganzt |hr Sortiment im Handumdrehen

Serviervorschlag

www.ditsch.com/b2b PRETZELS SINCE 1919



PROZENT VON 10 FUNKTIONALE GETRANKE

liegen Energydrinks an der Menschen in Deutschland M h l
Spitze der beliebtesten greifen zu funktionalen e r a s nu r
funktionalen Getranke, Getranken. Damit sind

getranken mit Vitaminen & Co. langst kein Nischen-
und Mineralstoffen.! produkt mehr.2 Ob mit Protein oder Vitaminen
?

fanden Wissenschaftler der Universitat Florida
heraus, dass die Spieler des Schulfootball-Teams
The Gators unter Leistungseinbriichen litten, wenn sie
nicht genug getrunken hatten - und erfanden das
erste isotonische Getrank, um verlorene Fliissigkeit,

Kl-generiert

Quellen: 1: NIQ-Umfrage, 2: NIQ- Umfrage, 3: NIQ-Umfrage, 4: Gatorade

Fotos: Kl-generiert

Mein Sor

GroRe Emotionen im Kleinformat
Sammelfiguren begeistern eine breite
Zielgruppe. Vor allem, wenn sie vom
Lieblingsverein oder dem liebsten
FuBballspieler sind. Wie Collectables
in Ihrem Shop zum erfolgreichen
Mitnahmeartikel werden, erfahren
Sie ab Seite 42.

MIT

36

-
gefolgt von Frucht- Isodrinks, Vitaminwasser ErfrISChung

far mehr Energie oder die
Darmgesundheit — Getranke
sollen heute oft mehr leisten
als nur zu erfrischen. Erfahren
Sie hier spannende Fakten
rund um funktionale Getranke.

IM JAHR

1965

Salz und Energie zu ersetzen: Gatorade.*

“.

43

PROZENT

der Konsument:innen
nutzen funktionale

Getranke zur Starkung

des Immunsystems.3

Lekkerland.de 33



Mein Sortiment

EIGENMARKEN

Star
gefrag

Eigenmarken werden fur ein
erfolgreiches Shop-Geschéaft
immer wichtiger. Das bestatigt
eine reprasentative Lekker-
land Studie. FlUr Tankstellen,
Kioske & Co. sind damit Chan-
cen auf zusatzliche Umsatze
verbunden — wenn sie die
richtigen Produkte anbieten.

Um welchen
Trend geht es?
Lekkerland hat 2.250 Konsu-

ment:innen zu ihrer Wahrneh-
mung, Kaufbereitschaft und

EIGENMARKEN _
MIT POTENZIAL FUR

Preisakzeptanz von Eigen- IHREN SHOP
marken an Tankstellen be- Ob Getranke, Snacks oder
fragt. Die reprasentative Stu- frische Produkte:

- b Eigenmarken erganzen
die von Lekkerland zeigt: das Sortiment sinnvoll.

Eigenmarken gewinnen im

Unterwegskonsum deutlich 1MCandy Saure Schnuller

(Art.-Nr. 659575 «

an Relevanz. Mehr als die 2 Zarewitsch Wodka-Maracuja
Halfte der Befragten kauft heute (Art.-Nr. 647703) «

o ufi Ei k l h S 3 CBC Latte Macchiato Vanilla
aufiger Eigenmarken als noch vor | (ArtNr. 656521)

einigen Jahren. Zudem wiirden 71 Pro-
zent auf eine Eigenmarke ausweichen,
wenn ihr bevorzugtes Markenprodukt

nicht verfligbar ist. \
- 2 |4 “ p

Fir viele Konsument:innen zahlt d
mit nicht mehr allein der bekannte Mar-
kenname. Entscheidend sind zunehmend
ein passendes Preis-Leistungs-Verhaltnis
und die jeweilige Kaufsituation. Beson-
ders relevant: Knapp die Halfte der Be-

bieten Eigenmarken die Chance, preisbe-
wusste Kund:innen zuriickzugewinnen.

fragten erkennt keinen grundsatzlichen VODKA". 3

Qualitatsunterschied und orientiert sich M,,A:iﬁ,c,uuf.’“ 4

daher starker an Preis und Angebot. Wah- TR _11 . 5

rend hohe Preise viele Konsument:innen Ve e na 5

vom Kauf im Tankstellenshop abhalten, 4 3 g
10% Vol. . 250 ml ] 3 <

34 Lekkerland.de Kl-generiert




Das Gookie Dough
Ice Cream Sandwich



Mein Sortiment

Was bedeuten diese
Erkenntnisse fiir Shops?

Mehr als die Hélfte der Befragten kauft
nur selten oder nie in Tankstellen-Shops.
Als Hauptgrund werden zu hohe Preise
genannt. Gleichzeitig zeigt die Studie: Ei-
genmarken passen aus
Sichtvieler Konsument:in-
nen sehrgutins Sortiment
einer Tankstelle. 65 Pro-
zent bewerten Eigenmar-
ken im Tankstellenumfeld
positiv. Das eréffnet Shop-
Betreiber:innen die Mog-
lichkeit, preisbewusste
Kund:innen gezielter anzu-
sprechen. Besonders grof}
ist das Potenzial bei Ge-
tranken sowie ausgewahl-
ten Food-Kategorien wie salzigen Snacks,
SulRwaren, Geback und Sandwiches.
Wichtig ist dabei die richtige Balance: Ei-
genmarken sollten sichtbar, wertig und
nachvollziehbar positioniert werden-am
besten neben der A-Marke.

TIPP
Eigenmarken
gezieltin
Szene setzen

Achten Sie bei Eigen-
marken auf eine klare
Preispositionierung,
eine sichtbare Platzie-
rung und eine wertige
Prasentation.

Welche Chancen bringt
der Trend mit sich?

Eigenmarken konnen Shop-Betrei-
ber:innen helfen, zusatzliche
Umsatzpotenziale zu erschlielen.

Die Studie zeigt, dass Kund:innen
besonders dann offen fiir Eigenmar-

ken sind, wenn das Markenprodukt
hochpreisigist oder eine gleichwerti-

ge Alternative verfligbar
erscheint. Das macht
Eigenmarken zu einem
strategischen Hebel: Sie
konnen Angebotsliicken
schlieRen, attraktive Preis-
einstiege schaffen und
Impulskaufe fordern. Ent-
scheidend ist eine intelli-
gente Preisgestaltung. Bei
vielen untersuchten Pro-
duktgruppen zeigen sich
klare Preisschwellen, ab
denen Kaufbereitschaft und Umsatz-
potenzial deutlich sinken. Wer Eigenmar-
ken erfolgreich einsetzen mochte, sollte
auf gilinstige Preise und ein stimmiges
Gesamtpaket aus Preis, Qualitat, Platzie-
rung und Sortimentsrelevanz achten.

4 Mr. Knabbits Erdniisse (Art.-Nr. 637624) «
5 Take Off Wassermelone (Art.-Nr. 650063)

WASSERM! NE

ENERGY DRINK

-

B
N

BAAAM!

AROMATISIERT MiT
WASSERMELONENGE SCHMATL

MUST-HAVE

AN JEDER KASSE

LL Nr.: 189024

LL Nr.: 629070

LL Nr.; 629361

Have a'bredk, have a KitKat

LL Nr.: 660949



Grofl im Geschmack.
Stark im Regal.

Unsere Klassiker

019903 Schoko 24 x 50 g
609931 Schoko Salted Caramel 24 x40 g
060066 Schoko-Banane 24 x50 g

769891 Erdnuss-Schoko 24 x 50 g
368921 Dunkle Schoko-Cookies 24 x 50 g
637157 Weille Schokolade 24 x40 g
637678 Cocos 24 x50 g

640669 Marshmallow 24 x 40 g

hite

BIG™:

NEU!

W -y
‘} Cinnamon
vosld® Roll

R 3 oo
'-.--" e 5 T

B

3005

Neue Impulse

650319 Strawberry White Choc 24 x40 g
660754 Cinnamon Roll 24 x40 g

Freude mit jedem Biss. COREZ.“:’



Mein Sortiment

RIEGEL GEHEN IMMER

Von Schoko
bis hin zum
Proteintrend

Riegel sind echte Klassiker im Unterwegskonsum und dirfen in keinem Shop fehlen.
Neben dem Kassenschlager Schokoriegel sind auch Proteinriegel
lAngst kein Nischenprodukt mehr und sorgen fiur zusatzliche Kaufimpulse.




Foto: Shutterstock

er amerikanische
Unternehmer Mil-
ton S. Hershey stell-
te 1894 den ersten
im groRen Stil in-
dustriell gefertigten
Schokoriegel her -
dieser war sofort
ein echter Verkaufs-
erfolg. Und noch
immer gehdren Rie-
gel zu den festen GrofRen im Unterwegskon-
sum. Kein Wunder: Denn sie sind klein, hand-
lich und schnell gegessen - und genau das
macht sie fiir Tankstellen, Kioske und andere
Convenience-Shops so relevant. Gleichzeitig
hat sich die Kategorie in den vergangenen
Jahren deutlich weiterentwickelt. ,,Die Men-
schen in Deutschland werden gesundheits-
bewusster und sind zunehmend an zucker-
reduzierten/-freien Varianten, aber dennoch
genussvollen Optionen interessiert®, erklart

Marie-Louise Alcalde Valero, Consultant Ca-
tegory Food bei Lekkerland. Das spiegelt sich
laut der Expertin auch bei Riegeln wider:
»Neben klassischen Schokoriegeln gewinnen
heute Varianten mit mehr Protein, weniger
Zucker, veganer Rezeptur oder einem funk-
tionalen Zusatznutzen an Bedeutung.”

Klassiker bleiben die Basis

Bei aller Vielfalt gilt: Bekannte Schokoriegel
bleiben die Ankerprodukte im Regal. Marken
wie Snickers, Twix und Mars geben Ihren
Kund:innen Orientierung. Auchimmer belieb-
ter werden Muisliriegel. Neben Klassikern
gewinnen auch Alternativen wie Nussriegel
zunehmend an Bedeutung. ,Konsument:in-
nen sind bei Snacks experimentierfreudig
und wiinschen sich zunehmend besondere
Geschmacksrichtungen und auch internatio-
nale Produkte“ erklart Calogero Scopelliti,
Buyer Food bei Lekkerland. Deshalb sollten
Sie lhr klassisches Riegelsortiment gezielt
durch moderne Varianten erganzen.

Proteinriegel erobern
den Markt weiter

Was frither vor allem ein Produkt fir
Fitnessstudios war, ist heute deutlich
breiter im Markt verankert. Wie sich bei der
Lekkerland Befragung ,SifRware 2025“
herausstellte, wiinschen sich 30 Prozent der
Riegelkdufer:innen vermehrt Proteinriegel
im Sortiment von Tankstellen. ,,Gerade Mar-
ken wie ESN und auch Barebells nehmen
den Markt immer weiter fiir sich ein - und
bieten Shop-Betreiber:innen die Chance,
neue fitness- und gesundheitsfokussierte
Kaufergruppen anzusprechen®, erklart
Marie-Louise Alcalde Valero.

Die Sichtbarkeit ist entscheidet

Riegel sind klassische Impulsprodukte und
gehoren deshalb in die Kassenzone oder an
andere hochfrequentierte Laufwege. ,Gera-
de Proteinriegel sollten dort sichtbar sein, wo
Kund:innen ohnehin nach einem Snack grei-
fen“, so Calogero Scopelliti. Fiir Sie als Shop-
Betreiber:in lohnt sich vor allem eine klare
Sortimentslogik: starke Klassiker als Basis,
dazu trendige Erganzungen mit erkennbarer
Funktion. Zusatzliche Impulse kénnen Sie
durch die Kombination mit Energy- oder
Functional-Drinks setzen. ,Vor allem im Wett-
bewerb mit dem Lebensmitteleinzelhandel
kann ein gut aufgestelltes Riegelregal helfen,
sich flexibler, trendnaher und impulsstarker
zu positionieren, rat Calogero Scopelliti.

Lekkerland.de 39



Mein Sortiment

EVAWERBEMITTEL

Mehr

Sichtbark
am Point
of Sale

Damit Geschenk- und Guthabenkarten im Shop starker

auffallen, kommt es auf die richtige Prasentation an. Ein neues
Werbemittelset von eva unterstitzt dabei direkt am POS.

eschenk- und Gut-
habenkarten neh-
men viele Kund:in-
nen meist spontan
mit. Um Impuls-
kaufe zu fordern,
istes deshalb wich-
tig, dass das Ange-
bot im Shop sofort
ins Auge féllt. Dabei
unterstutzt eva mit
einem kostenfreien Werbemittelset, das spe-
ziell fiir den Einsatz am POS entwickelt wur-
de. Die Materialien lassen sich flexibel im
Shop platzieren und helfen dabei, die Sicht-
barkeit direkt am Eingang, Regal oder im
Kassenbereich gezielt zu erhohen.

Aufmerksambkeit gezielt fordern

Zum Set gehdren verschiedene Werbemittel,
die sich je nach Shop-GréRe und -Flache viel-
seitig einsetzen lassen. Ein grofRformatiges
Poster im DIN-Al-Format sowie auffallige

40 Lekkerland.de

Aufkleber und Fulbodensticker sorgen be-
reits beim Betreten des Shops fur Aufmerk-
samkeit. Erganzt wird das Set durch Wobbler
fir den Kassenbereich oder das Regal. Alle
Werbemittel sind schnell und einfach anzu-
bringen, weisen gezielt und klar verstandlich
auf das Guthabenangebot hin und kénnen
Impulskaufe fordern.

Praktisch und sofort einsetzbar

Zusatzlich unterstiitzen spezielle Hinweis-
aufkleber die Ablaufe im Verkaufsalltag -
etwa bei Fragen zum Umtausch oder rund
um die sichere Herausgabe von Guthaben-
codes am Terminal.

Das Werbemittelset ist fiir eva Kund:in-
nen kostenlos erhaltlich und kann unkom-
pliziert iiber den Webshop oder den eva
Kundenservice bestellt werden. Machen Sie
Ihr Sortiment auch auf begrenzten Verkaufs-
flachen und kleineren Shops optimal sicht-
barund versorgen Sie lhre Kund:innen direkt
am POS mit relevanten Informationen.

Bei Fragen kontaktieren
Sie den Lekkerland
eva Kundenservice

per Mail Giber
customerservice@e-va.com
oder lassen Sie sich
durch lhre:n gewohnte:n
Ansprechpartner:in
beraten.



Fotos: Lekkerland; lllustration: KI-generiert

Das groRRe Al-Plakat
fallt Ihren Kund:innen
sofortins Auge.

i

2 Der Sticker kann
individuell

angebracht werden.

Vo ot B

* PaysafoCard

3 Kund:innen werden
im Shop durch den
Bodenaufkleber zum
eva Angebot geleitet.

RUNDUM VERSORGT
Fiir jeden Bereich in
lhrem Shop finden Sie bei
eva die passenden
aufmerksamkeitsstarken
Werbemittel - ob fiir
den Boden, die Wande
oderdie Regale.

Werbemittelset
(Art.-Nr. 933446),
bestehend aus:
1PlakatAl.

2 Fensteraufkleber A5 «
3 Bodenaufkleber«

4 Aufkleber Wobbler

4

Der Wobbler-Aufkleber
sorgt direkt im Regal dafiir,
dass Ihr eva Sortiment
nicht zu Gibersehen ist.

Hier Guthaben

kaufen!

Lekkerland.de
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MelnSort|men

Fernseher: FuBball be 'elste_ Gro
und Klein. Mit den Collectab{es hfolen
Sie diese Emotion:in Ihren Shop_; :
als Mitnahmeartikel und Geschenkldee
fur Ihre Kund mnen

KLEIN, ABER OHO
Mit den Sammelfiguren
kommt Freude ins Regal.

1 FunkoPOP Football Harry Kane,
3x1St. (Art.-Nr. 670034) «

2 EGGYS Lights BVB VE 24, 24 x 1 St.
(Art.-Nr. 662867) « 3 EGGYS Lights
FCB VE 24, 24 St. (Art.-Nr. 662867) «
4 EGGYS Lights FCB VE 24,24 x 1 St.
(Art.-Nr. 662868) « 5 Funko-POP
Football Joshua Kimmich, 3 x 1 St.
(Art.-Nr. 670033)

Foto: Shutterstock
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aum ein Thema
verbindet so viele
Menschen so un-
mittelbar wie FuR-
ball. Der Jubel
nach einem Tor,
die Spannung vor
dem Anpfiff, die
Diskussion lber
die letzte Partie — Ful3ball schafft
Emotionen und Gesprachsanlasse.

Genau diese Begeisterung grei-
fen die kleinen Collectables jetzt auf
und machen sie greifbar. Denn Fans
sammeln nicht nur Trikots und
Schals: Auch kleine, originelle Fan-
artikel sorgen fiir Begeisterung, und
mit ihnen zieht FuBRballstimmung in
den Alltag ein.

Sammeln, schenken
und mitnehmen
Collectables wie die Funko Pop Foot-

ball oder auch die Eggy's Mystery
Lights sprechen dabei eine breite Ziel-

gruppe an. Fir Kinder sind sie unter
anderem ein Stlick Fulballwelt zum
Spielen und Sammeln, fiir Jugend-
liche ein cooles Accessoire und fiir
erwachsene Fans ein tolles Erinne-
rungsstick an die eigene Lieblings-
mannschaft. AuBerdem verbinden sie
attraktive Mitnahme-Preise, hohen
Wiedererkennungswert und den
Sammelgedanken. Bei lhnen im Shop
wird deshalb gern zum Kauf ein
Collectable mitgenommen. Und aus
einem einzelnen Artikel wird schnell
eine ganze Sammlung.

Sichtbarkeit zahlt sich aus

Damit die Artikel ihre volle Wirkung
entfalten konnen, kommt es auf die
Prasentation im Shop an: Biindeln
Sie Fanartikelin einer eigenen The-
menwelt, statt sie Giberall vereinzelt
im Sortiment zu verteilen. Gut
sichtbar im Kassenbereich oder auf
der Laufwegseite platziert, werden
sie zum echten Impulsartikel.

Von den EGGY’S
Mystery Lights gibt

es noch weitere
Varianten, auch fiir
Nicht-Fufballfans.

Wie hier beispielsweise
Art.-Nr. 662866.

Kontaktieren Sie amv und profi-
tieren Sie von einer verkaufs-
starken Non-Food-Integration
oder -Erweiterung.Ausgewahlte
Non-Food-Themen sind die
optimale Erganzung und Abrun-
dung lhres Kundenangebots.

o

Service-Hotline
+49 89 2000 74 75 - 99

734065
Eifix Spiegelei TK
50x40g

710810
Eifix Ei-Patty Schnittlauch TK
1x750g

357388
Eifix Snegg TK
1x750g

Der Qualitatsgarant.

Ei-Buffet Eirollen TK

Wenn es um hochwertige und kreative Ei- und Ei-Alternativprodukte geht, ist EIPRO Ihr Partner.

Verlassen Sie sich auf die Qualitat, den Geschmack und die Gelingsicherheit des Qualitdtsgaranten: www.eipro.de
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Mein Sortiment

OFFENE PODSYSTEME

Nachfullbarkeit
gefragt wie nie

Offene E-Zigaretten-Systeme werden in Shops
immer wichtiger. Sie bieten Ihren Kund:innen
mehr Auswahl beim Geschmack, schaffen neue
Beratungsanlasse und starken das Folgegeschaft ,

mit Liquids und Ersatzpods.

onsument:innen, die E-
Zigaretten mit offenem
Podsystem nutzen, be-
fiillen den Pod oder Tank
selbst mit einem Liquid.
Viele schatzen daran die
groRere Flexibilitat: Ge-
schmacksrichtung und
Nikotinstarke lassen sich
individueller wahlen,
und das Nachfillen ist meist glinstiger als
der regelmafige Kauf vorbefiillter Pods.

Mehr Auswahl, mehr Beratung
Immer mehr groRe Marken bringen daher
offene Podsysteme auf den Markt. Gefragt
sind vor allem Gerate, die Mehrwegkonzep-
te, eine einfache Handhabung und moderne
Technik verbinden - von kompakten Varian-
ten bis hin zu Modellen mit groRerem Akku
und hoherem Fillvolumen. Fiir Sie als Shop-
Betreiber:in ist das interessant, weil offene

%

GEEKVAPE

Systeme meist mehr Erklarbedarf mitbrin-
gen als klassische Einweg- oder geschlos-
sene Produkte. Wenn Sie Ihre Kund:innen
beim Einstieg gut beraten, konnen Sie nicht
nur das Gerat verkaufen, sondern auch dazu
passende Liquids, Pods oder Cartridges.

Folgegeschift gezielt mitdenken
Offene Podsysteme leben vom Zubehor.
Deshalb sollten Gerate, Ersatzpods und
Liquids im Regal eng zusammenstehen. So
wird fiir Kund:innen sofort sichtbar, was zu-
sammengehort, und die Wahrscheinlichkeit
fur Zusatzkaufe steigt. Gleichzeitig wirkt das
Sortiment strukturierter und erleichtert die
Orientierung.

Fur den Verkauf gilt also: Offene Podsys-
teme sind nicht nur ein weiteres Produktim
E-Zigaretten-Bereich, sondern eine eigene
Kategorie mit Potenzial. Wer das Sortiment
klar aufbaut und das passende Zubehor mit-
denkt, kann vom Nachfiilltrend profitieren.

44  Lekkerland.de

BUNTE AUSWAHL

Offene Podsysteme gibt es in verschiedenen
Varianten und lassen keine Wiinsche offen.

1 GeekVape Sonder Q 3 Kit Vibe Red, 1 x 1 St. (Art.-Nr. 661916) «
2 GeekVape Q Leer-Pod 3 ml 0,8 Ohm, 1 x 3 St. (Art.-Nr. 657669) «
3 Shisha 20K Akku 1000 mAh Blue, 1 x 1 St. (Art.-Nr. 664159) «
4 HQD Shisha 20K Leer-Pod, 1 x 1 St. (Art.-Nr. 664157) «

5 Elfbar Elfx 2 Kit Titanium Silver, 1 x 1 St. (Art.-Nr. 664592) «

6 Elfbar Elfx Mini Kit Grey, 1 x 1 St. (Art.-Nr. 664326) «

7 Elfbar Elfx V2.0 Leer-Pod 0,8 Ohm, 1 x 3 St. (Art.-Nr. 664332)
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EMERGY POUCHES
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100 Mg kO¥**.

mIT
wiw  20STOCK
Fir unsere Kernzielgruppe der Energy Lover sind unsere VITAMIN x / KOI’;AIIJEIN
Energy Pouches eine echte Alternative zu Energy Drinks! B5' <
Handlich als kleine Dose, ideal fiir unterwegs und mit <1KCAL
20 Stiick pro Einheit bieten sie einen echten Wettbewerbs- VEGAN PRO POUCH
vorteil. Sie sind nicht nur vegan, ohne Nikotin und ohne \e

Zucker, sie beinhalten auBerdem Vitamin B5 und Taurin.

IHR
ZU

LEKKERLAND | LEKKERLAND GEWICHT BEZEICHNUNG INHALT

ARTIKEL-NR. VERKAUFSEINHEIT PRO DOSE

660083 5 Dosen 12g AWAKEN iced berry 20 Pouches | 699¢€ 4052426060690
659991 5 Dosen 129 AWAKEN iced peach 20 Pouches | 6,99¢€ 4052426060713
660082 5 Dosen 12g AWAKEN iced spearmint 20 Pouches | 699¢€ 4052426060706
659800 5 Dosen 129 AWAKEN mandarin 20 Pouches | 6,99 € 4052426060720

awa ken'pOUChes-de I = Pantothenséure (Vitamin B5) tragt zur Verringerung von Miidigkeit bei.



RUCHTGUMMIMISCHUNGEN
GESCHMACK!

!

- WENN DIE LUST AuF
SUSSES ZWISCHENDURCH

IDEAL FiIR AUTOFAHRER -
BECHER PASST IN DEN CUPHOLDER

KNAPP JEDER ZWEITE
TANKSTELLEN-KUNDE KAUFT
MEHRFACH MONATLICH
FRUCHT-/WEINGUMMI*

*Quelle: LL-Befragung StBware (2025)

Art.-Nr. Barcode Artikelbezeichnung ~ Inhalt/Packart i e el

659574 I m<candy SiiRe Mischung 12/150 g Ds.

659575 MMM wcandy saure schnutler  NEM  12/150gDs. Ledicnlns

eeeeeeeeeeeee ce company
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Wenn der Winter naht

Sobald die Temperaturen sinken,
steigt auch wieder die Nachfrage nach
iEE Winter-Autozubehor. Wenn Sie als Shop-
ﬁmmsfnf Betreiber:in Ihr Sortiment rechtzeitig
anpassen, konnen Sie von zusatzlichen
Impulsverkaufen profitieren. Mehr dazu
.IF""" ' lesen Sie auf Seite 52.

Wichtig:
Eine E-Rechnung

Umstellu ng an ist |fein PDF—SQndern

eine strukturierte
E-Rechnung die re Buchnaltuns-
software automatisch
Die E-Rechnung ist ab 2027 SRR
gesetzlich vorgeschrieben.
Ab Dezember 2026 versendet
Lekkerland keine Rechnungen
in Papierform mehr. Sie er-
halten Ihre Rechnungen kiinftig
im XML-Format per E-Mail.
Zusatzlich erhalten Sie ein
Begleitschreiben im PDF-Format,
welches im Aufbau und
Inhalt identisch zu ihrer alten
Rechnung ist.

Weitere
Informationen finden
Sie auf Lekkerland.de/
e-rechnungen!

Lekkerland.de 47



HYGIENE IM SHOP

~ Sauberkeit
verkauft mit ... —=

—

.

UL
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igh
|

Eine gut durchdachte Relnlgungslosung —"
schiitzt vor Beanstandungen und hilft, ——— _ - e : )
Ablaufe im Shop-Alltag sicher und — : = =2\ Wi ¥ : - -

wirtschaftlich zu organisieren. Vor allem _',::_: ! .".'_‘_-'_
aber hilft sie, den Umsatz zu steigern, - ..:,'.;'

denn Sauberkeit schafft Vertrauen — und
indet Kund:innen langfristig.

auberkeit tragt aktiv dazu bei,
dass sich Ihre Kund:innen bei Ih-
nenim Shop wohlfiihlen, wieder-
kommen und erneut kaufen.
Denn nur wenn Konsument:in-
nen lhre Verkaufsflachen, den
Bistrobereich und das Personal il
als sauber und hygienisch wahr-
nehmen, werden sie lhr Foodser-
vice-Angebot gerne und immer
wieder nutzen. SchlieBlich ist Hy-
giene gerade im Convenience- und Foodservice-Geschaft
das wichtigste Qualitdtsmerkmal.

l; - &
QBT I R T T

Vertrauen braucht Routine

Eine wirksame Reinigungslosung beginnt mit klaren
Standards: saubere Kontaktfldchen, gepflegte Geréte,
regelmaBige Reinigungsintervalle und eindeutige Zu-
stédndigkeiten im Team. Ebenso wichtig sind Regeln zur
Personalhygiene - etwa regelmaRiges Handewaschen,
gepflegte Arbeitskleidung und feste Ablaufe beim Um-
gang mit Lebensmitteln. Solche Routinen schaffen Orien-
tierungim Alltag und helfen, gesetzliche Anforderungen
wie HACCP zuverlassig einzuhalten.

Foto: Shutterstock
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Ganzheitlich geschiitzt

Ein gepflegter und hygienischer Shop schafft Vertrauen,
starkt thr Image und sorgt fiir ein positives Einkaufs-
erlebnis bei lhren Kund:innen. Gleichzeitig tragen pro-
fessionelle Reinigungslosungen dazu bei, die Produkt-
sicherheit zu unterstiitzen und eine hohe Qualitadt im
taglichen Betrieb sicherzustellen.

Dariiber hinaus verlangert eine fachgerechte Reinigung
die Lebensdauer von Geraten, reduziert Ausfallzeiten
und hilft, Instandhaltungskosten zu senken. Fir all diese
Anforderungen finden Sie im Lekkerland Sortiment die
passenden Losungen.

RUNDUM SAUBER

Ob fiir Hande, Maschinen
oder Verkaufsoberflachen -
bei Lekkerland finden
Sie fiir jeden Bedarfin
lhrem Shop das passende
Putzmittel.

1 Sure Descaler,6x 11
(Art.-Nr. 622243) « 2 Sun Prof
Dishwash Salt, 1 x2 kg
(Art.-Nr. 102356) » 3 Suma Light D
1.2,1%6 St. (Art.-Nr. 621068) «

4 Taski Jontec 300,2 x5 |
(Art.-Nr. 621850) « 5 Suma Tera L56
W999 Geschirrreiniger fiir
Hartwasser, 1 x5 | (Art.-Nr. 470651) «
6 Sure Antimic Hand Wash
Free Pumpflasche, 6 x 500 ml
(Art.-Nr. 667185) « 7 Sure Glass
Cleaner, 6 x 750 ml (Art.-Nr. 650609)
« 8 Sure Grill Cleaner, 6 x 750 ml
(Art.-Nr. 650608) » 9 Sure Cleaner &
Degreaser, 1 x 1400 ml
(Art.-Nr. 650603) « 10 Room Care R1,
6 x 750 ml (Art.-Nr. 620729)

Hier geht es zum
Anwendungsplan

4

Saatenbrotchen

Mehrkornbrétchen

mit 13% Olsaaten.
VitalerKraftbeiller

Kiirbiskern brotchen

Weizenbrotchen. Knackig-
kérniges Brétehen-mit vielen
: -K_(}fbiskern'éh:_ -

- Das"'Kernlge: Reichhaltig
bestreut mit vielen ~Saaten
Art.-Nr.: 045289

Weltmeisterbrotchen

Mehrkornbrétchen mit 12 %
Olsaaten. Nussig im Geschmack. -
“Oberflache mit Sesam und

g
Retchha{hgmlt Sonnenblumenkernen bestreut
Art.-Nr.:-045258"

Schusterjungs
Rustikales Weizen-
‘mischbrotchen mit

“~ “dunkler Krume.
_Art.-Nr.: 045330

— Leicht rustikales Weizen-~—
“brotchen mit Méhrenstiften
—— - und Sonnenblumenkernen.
Art.-Nr.: 087456

7’) Lekkerland

the convenience company



Bereit fiir alles,

L

was kommt )

b

Seit 75 Jahren steht SONAX fir Premiumpflege rund ums
Fahrzeug. Der bayerische Familienbetrieb verbindet Qualitat
mit auffalligem Design — und schafft so Impulsartikel, die
im Shop fur Aufmerksamkeit und Zusatzumsatze sorgen.

ach dem Zweiten
Weltkrieg entwi-
ckelten die Chemi-
kerder Neuburger
Unternehmerfa-
milie Hoffmann
ein Poliermittel
auf Basis der Neu-
burger Kieselerde,
die das Unterneh-
men bereits seit 1903 abbaute. Aus der
Haushaltsmarke SONA leiteten die Griin-
der eine Autopolitur ab - das angehangte
X stand fur ,,Wax“. Bereits 1950 kamen
dieses und weitere erste Produkte unter
dem Namen SONAX auf den Markt.

Heute ist SONAX eine globale Premium-
marke, die Produkte in 110 Landern
vertreibt. Darunter Lackpflege, manuelle
Innen- und AuRRenreinigung, Winterpro-
dukte und Duftartikel. Hinzu kommen
Programme fiir Kfz-Werkstatten, Wasch-
anlagen und SB-Waschplatze, fir die pro-
fessionelle Fahrzeugaufbereitung, fiir
Nutzfahrzeuge sowie fiir industrielle
Anwendungen.

50 Lekkerland.de

Innovation heil3t besser

Laut Patrick Ginster, Verkaufsleiter Tank-
stellen/Car Wash bei SONAX, hat sich der
Markt im Verlauf der Unternehmens-
geschichte grundlegend verandert und
bringt stetig neue Herausforderungen:
»Moderne Fahrzeuge verfiigen uber
unterschiedlichste Lacke, Folierungen,
Displays oder Assistenzsysteme, die
spezielle Pflegeprodukte erfordern®, so
Patrick Ginster. ,Gleichzeitiginformieren
sich Verbraucher:innen intensiver und er-
warten professionelle Ergebnisse bei
moglichst einfacher Anwendung.“ Das
bedeutet: Es miissen immer wieder neue
Produkte eingefiihrt werden. Dafiir wer-
den bei SONAX Markttrends beobachtet,
wird sich eng mit Handelspartnern und
Anwender:innen ausgetauscht, entwi-
ckelt, erprobt und gemeinsam mit Praxis-
partnern optimiert. ,Erstwenn Leistung,
Qualitat und Alltagstauglichkeit Gber-
zeugen, bringen wir ein Produkt in den
Shop®, sagt Patrick Ginster. ,Innovation
bedeutet fiir uns nicht, Produkte kompli-
zierter zu machen, sondern besser®, so
der Verkaufsleiter.




Fotos: Shutterstock, PR, SONAX

Schnelle Lésungen fiir unterwegs
Fir den Unterwegskonsum entwickelt
SONAX gezielt Artikel, die sofort helfen.
»Kund:innen mochten unterwegs un-
komplizierte Losungen fiir akute Proble-
me - sei es eine verschmutzte Scheibe,
unangenehme Gerliche im Fahrzeug oder
eine schnelle Innenraumpflege”, sagt
Patrick Ginster. ,,Deshalb entwickeln wir
Produkte, die sofort einsatzbereit, leicht
verstandlich und besonders anwender-
freundlich sind.“ Eine Schlisselrolle
spielt dabei auch die Platzierung am POS.
»,Gerade im Shop-Geschaft entscheidet
haufig der erste Eindruck. Wir entwickeln
Produkte auch hinsichtlich ihrer Sicht-
barkeit und Markenwirkung.“ Moderne
Designs, saisonale Zweitplatzierungen
und impulsstarke Neuheiten sorgen
dafiir, dass Verbraucher:innen neue
Produkte wahrnehmen und spontan
zugreifen.

Unternehmen mit Zukunftsvision
Fir die Zukunft will SONAX laut dem Ver-
kaufsleiter den Fokus unter anderem auf
intelligente Pflegekonzepte fiir moderne
Fahrzeuge sowie nachhaltige und mate-
rialschonende Produktlosungen setzen.
Dabei spielt die gute Zusammenarbeit
des SONAX-Teams eine grofle Rolle:
sViele junge Talente bringen neue und
spannende Impulse ein und entwickeln
gemeinsam mit erfahrenen Kolleg:innen
die nachste Generation von SONAX-Pro-
dukten®, sagt Patrick Ginster. Genauso
konsequent entwickelt SONAX die eigene
Marke weiter - jung, dynamisch und mit
klarem Originalitatsanspruch, immer
unter dem Leitgedanken ,,Bereit fiir alles,
was kommt.“

1 Sonax AirVentures Cherry Blossom
+Green Tea, 6 x 300 ml (Art.-Nr.
656639) « 2 Sonax AirVentures
Croissant + Café au Lait, 6 x 300 ml
(Art.-Nr. 656637) « 3 Sonax
AirVentures Leather + Wild Cactus,
6x300 ml (Art.-Nr. 656638) «

4 Sonax AirVentures Orange +
Rosemary, 6 x 300 ml (Art.-Nr.
656640) + 5 Sonax FelgenBeast, 6 x 1 |
(Art.-Nr. 622526) « 6 Sonax Xtreme
Ceramic ScheibenKlar2in 1,

6 x 750 ml (Art.-Nr. 660056)

7 Sonax ScheibenReiniger
gebrauchsfertig Orange + Rosemary,
4 x5 (Art.-Nr. 656609) «

8 Sonax AntiFrost & KlarSicht Snow
Limit bis-18°C, 4 x 3 | (Art.-Nr. 666714)
«9 Sonax AntiFrost & KlarSicht
Snow Limit bis -18°C, 4 x5
(Art.-Nr. 666715)

\‘\ \\

" Immer ein guter
Beifahrer L
Mit SONAX sind Autos
fiir alle Wetterlagen
optimal vorbereitet -
selbst bei Frost und

Schnee.

,Innovation bedeutet fiir uns
nicht, Produkte komplizierter
zu machen, sondern besser.

PATRICK GINSTER
Verkaufsleitung Tankstellen/CarWash bei SONAX

o e =
SORANGE+
“ROSEMARY

=
¥ sonax

ANTIFROST+KL /" “[CHT
GEBRAUCHS! 110 15-18°C
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Mein Partner

ALLES FURS AUTO

Sobald die Temperaturen sinken, steigt
die Nachfrage nach Winter-Autozubehor
Wer sein Sortiment rechtzeitig anpe

kann von zusatzlichen Impulskauf

profitieren

7. %

utozubehor gehort
zum Pflichtsortiment
jeder Tankstelle. Zu
den wichtigsten Arti-
keln zdhlen AdBlue,
Lufterfrischer und Ver-
bandstaschen. In der
kalten Jahreszeit wird
das Sortiment um
Winterartikel erganzt.
Besonders gefragt sind dann Winterklarsicht,
Scheibenenteiser und Eiskratzer. Der Bedarf
entsteht haufig spontan, wenn die Witte-
rungsverhaltnisse den Alltag von Autofah-
rer:innen erschweren. Diese Artikel bieten
zusatzliches Umsatzpotenzial.

Fokus auf Winterartikel legen

Spatestens ab Ende Oktober lohnt es sich,
Winterartikel in den Fokus zu riicken. Wenn
Scheiben zufrieren, Schnee entfernt werden

D
N

muss und die Sichtverhaltnisse schlechter
werden, suchen viele Kund:innen nach einer
schnellen und unkomplizierten Losung. Die
nachstgelegene Tankstelle ist dabei oft die
erste Anlaufstelle.

Mit Beginn der dunkleren Jahreszeit
gewinnt zudem das Thema Autolicht an
Bedeutung. Leuchtmittel sollten daher in
keinem Sortiment fehlen.

Gut sichtbar platzieren

~Wer Winter-Autozubehor rechtzeitigund gut
sichtbar platziert, spricht Kund:innen im
richtigen Moment an und schafft zusatzliche
Kaufimpulse®, erklart Tobias Probst, Buyer
Non Food bei Lekkerland. Winter-Autozube-
hor entfaltet sein volles Potenzial vor allem
dann, wenn es rechtzeitig platziert und auf
den ersten Blick wahrgenommen wird. Dann
wird Kund:innen schnelle Hilfe im richtigen
Moment geboten.

ANTIFROST+KLARSICHT
WRRAKHIERDE

—
SNOW
LimiT
e A

S

,Wer Winter-Auto-
zubehor rechtzeitig
und gut sichtbar
platziert, spricht
Kund:innen im rich-
tigen Moment an
und schafft zusatz-
liche Kaufimpulse.”

Buyer Non Food bei Lekkerland

1 AdBlue mit integriertem
FlexausgieRer,1x 10|
(Art.-Nr. 149720) «
2 ADAC Verbandtasche, 1 x 1 St.,
12 St. (Art.-Nr. 636572) «
3 Sonax ScheibenEnteiser,
6 x 500 ml (Art.-Nr. 640237) «
4 Sonax AntiFrost & Karsicht
Snow Limit bis -18 Grad,
4x5(Art.-Nr. 666715) «
5 APA Eiskratzer Trapez, 25 St.
(Art.-Nr. 238515) « 6 Osram H7
Standard 12V 55W Blister,
10 x 1 St. (Art.-Nr. 646450)

52 Lekkerland.de
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SALOMON

FOODWORLD

.. SNACKBEREIT,
%% WENN DEINE
¥# GASTE ES SIND

ol

Homestyle Chik'l}?}u‘

%,

HOMESTYLE CHIK'N®
FINGERS BUTTERMILK

— Extra grobe Knusperpanade
— Besonders zart durch Buttermilch
— 100 % Hahnchenbrustfilet

FIRE ROASTED CHIK'N® FINGERS

— Zartes, fettarmes Hahncheninnenfilet
- Mediterrane Wiirzung
— Auf offener Flamme gegrillt

GEGART
Art. 857465 +5 x 1 kg = 5 kg (1 kg = 25 - 40 Stk)

GEGART
Art. 708296+ 5 x 1 kg = 5 kg (1 kg = 22 - 32 Stk)

GREEN GREEN HEROES PLANT
il *HE%,QES CRUNCHY BURGER

- 100 % vegan, 100 % Weizenprotein
- Authentischer Chik'n®-Taste
- Besonders crunchige Cornflakespanade

FIRE ROASTED CHIK'N® STEAK

— Auf offener Flamme gegrillt
— Beste Fleischqualitat (5D-Herkunft)
— Von Hand geschnitten

GEBRATEN
Art, 838880 + 4 x 15 kg =6 kg (1,5 kg = 13- 19 Stk)

GEGART
Art. 606355 « 3 x 1 kg =3 kg (1kg=11-12 Stk aca. 90 g)

VEGAN + | HALAL 4+ ESRSLCE

GREEN GREEN HEROES
HEROES PLANT KNUSPER SCHNITZEL

- 100 % vegan, 100 % Weizenprotein
— Unvergleichliche Knusperpanade
. — Authentische Form

KNUSPER SCHNITZEL

— Unvergleichliche Knusperpanade
— Saftiger Schweinelachs
— Authentische Form

GEBRATEN

Art.022286 « ca. 120 g x ca. 60 Stk = 7,2 kg
Art.022293 « ca. 180 g x ca. 40 Stk = 7,2 kg

./ 1 GEBRATEN
- Art. 606357 + 3% 1kg=3kg (1 kg=9- 11 Stk ca. 100g)

VEGAN 4 | HALAL +

Bei allen Abbildungen handelt es sich um Serviervorschlage. Alle
tiefgekiihlten Produkte sind einzeln entnehmbar. Angebot giiltig

solange der Vorrat reicht. Irrtum und Druckfehler vorbehalten.
salomon-foodworld.com




Mein Partner

Frischer Wind
fur den
Kaffeeverkauf

SERIE i :
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Teil 10

Frau Lohmann, was ist lhre Aufgabe als
Category Managerin bei Lekkerland?
Christina Lohmann: Im Kanal Tankstelle unter-
stiitze ich den Vertrieb bei der Betreuung
unserer Kund:innen aus dem Mittelstand sowie
dem Bereich Independents, wobei ich bei
Fragen rund um Kaffee und HeilRgetrénke helfe.
Ein weiterer Schwerpunkt ist das Sortiments-
management. Ich optimiere unser Kernsorti-
ment, analysiere Markt- und Verbrauchertrends
und bewerte, welche Produkte und Konzepte
zukunftig flir unsere Kund:innen relevant sind.
So stellen wir sicher, dass unser Angebot ak-
tuellen Bediirfnissen und zukiinftigen Entwick-
lungen gerecht wird. Zudem bin ich fiir Schu-
lungen verantwortlich und vermittle Wissen

zu neuen Produkten, Konzepten und Trends.
Daneben bilde ich die Schnittstelle im Category
Management zum Marketing. Gemeinsam
sorgen wir daftir, dass Konzepte erfolgreich
umgesetzt werden.

Wie profitieren Lekkerland Kund:innen

von lhrer Arbeit?

Ich bringe frischen Wind in den Bereich Kaffee.
Zum einen verstehe ich das Kerngeschaft

Christina Lohmann ist Consultant im
Category Management fur Kaffee

und HeiBgetranke bei Lekkerland. Im unserer Kund:innen und unterstiitze sie, dieses
Interview erzahlt sie, wie sie Kund:innen voranzutreiben. Zugleich entwickle ich innova-

. . ich hnell delnd tive Ideen und Konzepte fiir unsere Kund:innen,
In einém sich schnell wandelnden damit sie in einem sehr schnell wandelnden

Markt konkurrenzfahig halt. Markt konkurrenzfihig bleiben.

Was mogen Sie an lhrem Job?

Ich bin einfach eine absolute Kaffeeliebhaberin!
Ich mag es, Neuheiten entdecken zu diirfen
und unsere Konzepte strategisch weiterzu-
entwickeln. Fiir mich der perfekte Fit zwischen
Leidenschaft und strategischem Arbeiten.

54  Lekkerland.de

Foto: Lekkerland



Krauter-
vielfalt

mit Verkaufskraft
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PERONI

NASTRO
~ AZZURRO

Artikelnr. 655657
24 x 0,331 DS

PERONI.
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(@) DON'TDRINKAND DRIVE | www.aboutalcohol.com
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