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I 2 Editorial

Marc Plesser

Geschaftsfuhrer
der ilo-profit Services GmbH

Liebe Annahmestellenleiterinnen
und Annahmestellenleiter,

wdhrend vieles im Handel digitaler und anonymer wird, gewinnt
etwas anderes wieder an Bedeutung: Nahe. Menschen suchen
im Alltag nach einfachen Losungen, nach Verlasslichkeit und
nach personlichem Kontakt. Genau darin liegt eine grofie Starke
der Annahmestellen.

Diese Nahe entsteht jedoch nicht von selbst. Sie bleibt nur rele-
vant, wenn das Angebot zur Lebensrealitéit der Kunden passt.
Moderne Zahlungsmaglichkeiten gehéren heute genauso dazu
wie trendige Sortimente, praktische Dienstleistungen und ein
Einkaufserlebnis, das unkompliziert funktioniert. Wer die Anfor-
derungen der Verbraucher versteht und darauf reagiert, schafft
echte Kundenbindung.

In dieser Ausgabe zeigen wir deshalb, wie sich Annahmestellen
als moderne Nahversorger weiterentwickeln konnen. Neue Sorti-
mente, starke Partnerschaften und zeitgemdne Services spielen
dabei eine zentrale Rolle.

Ndhe zum Kunden ist
der SchlUssel zum Erfolg

Auchunsere neuen Losungen iloPay und iloShop sind genau aus
diesem Gedanken heraus entstanden. Digitale Prozesse sollen
nicht komplizierter machen, sondern entlasten. Sie sollen Abltufe
vereinfachen und Transparenz schaffen. Ein gutes Beispiel da-
fUr ist der iloShop: Wer Waren bequem online bestellt, spart sich
den Weg zum Grofihandler und gewinnt damit wertvolle Zeit und
Flexibilitat. Freirume, die fUr personliche Beratung, Nahe und den
direkten Kontakt zum Kunden genutzt werden kénnen.

20 Jahre ilo-profit haben uns gezeigt, dass sich Handel standig
verandert. Erfolgreich bleiben diejenigen, die neue Entwicklungen

annehmen, ohne inre eigentliche Starke zu verlieren.

Ich wunsche Ihnen viele gute Impulse mit dieser Ausgabe.

Mit besten Grufien
Ihr Marc Plesser [l
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I 4 FUr den Inhaber

Kreditkarte:

Warum Annahmestellen jetzt
genauer hinsehen sollten

mehr Kunden Wahlfreiheit. FUr Lotto-Annahmestellen wird
die Kreditkarte deshalb gleich doppelt interessant: als Zah-
lungsmittel im Laden und als Werkzeug fur die eigene geschaft-
liche Organisation.

3 argeld bleibt wichtig. Doch an der Kasse erwarten immer

Bezahlen wird zur Servicefrage

Die Kasse ist ein sensibler Punkt im Geschaft. Dort entscheidet
sich, ob ein Einkauf schnell und bequem abgeschlossen wird.
Gerade in Annahmestellen geht es oft um kleine Betrage. Gleich-
zeitig wachsen Warenkorbe schnell, wenn Kunden noch Kaffeg,
Zeitschrift, Tabakwaren, Getranke oder Snacks mitnehmen.

Der Wandel im Zahlungsverhalten ist Iéngst angekommen. Nach
Angaben des EHI wurden 2024 bereits 63,5 Prozent des Einzel-
handelsumsatzes mit Karten erzielt. Bargeld kam beim Umsatz
noch auf 33,8 Prozent. Bei der Zahl der einzelnen Einkaufe bleibt
Bargeld zwar stark, weil viele kleine Betrtige weiterhin bar bezahlt
werden. FUr Annahmestellen ist aber genau diese Mischung ty-
pisch: viele kleine Kaufe und zusdtzliche Spontankdaufe, die den
Bon erhohen konnen.

Hinzu kommt: Die Politik arbeitet daran, dass im Alltag kunftig
neben Bargeld mindestens eine digitale Zahlungsoption angebo-
ten werden soll. Die genaue rechtliche Ausgestaltung war Stand
heute noch offen. FUr Handler ist das trotzdem ein klares Signal.
Wer Kartenzahlung heute gut aufstellt, reagiert nicht nur auf
mogliche Vorgaben, sondern vor allem auf veranderte Kunden-
erwartungen.

Warum gerade Kreditkarten
wichtiger werden

Im Alltag sprechen viele Kunden einfach von ,Kartenzahlung”.
Dahinter stehen jedoch unterschiedliche Systeme. Die Girocard
ist in Deutschland weiterhin stark. Internationale Debitkarten wie
Visa Debit und Debit Mastercard gewinnen an Bedeutung. Kredit-
karten von Visa, Mastercard oder American Express spielen vor
allem dort eine Rolle, wo Kunden flexibel zahlen, Ausgaben spa-
ter abrechnen oder Bonusprogramme nutzen mochten.

FUr Annahmestellen ist das besonders interessant. Wer nur einen
Teil der gangigen Zahlungsarten akzeptiert, schliefit unter Um-
standen Kunden aus. Das gilt vor allem fur Innenstadtlagen,
Bahnhafe, touristische Regionen, Grenzgebiete, Standorte in der
Nahe von BUros oder Geschdfte mit viel Laufkundschaft. Ge-
schaftsreisende, Pendler, internationale Kunden und viele mobile
Bezahler greifen haufig zur Kreditkarte. Auch Smartphone und
Smartwatch funktionieren im Alltag oft Uber Karten, die in der
Wallet hinterlegt sind. Kreditkartenakzeptanz ist deshalb kein rei-
nes Technikthema. Sie kann dariber entscheiden, ob ein Einkauf
vollstéindig stattfindet oder kleiner ausfillt.

GebUhren nUchtern betrachten

Kreditkarten kosten im Handlergeschaft meist mehr als die Giro-
card. Dieser Punkt gehort offen angesprochen. Er sollte aber
nicht isoliert betrachtet werden. Die GebUhren fur Karten wurden
in Europa in den vergangenen Jahren durch Regulierung deut-
lich begrenzt. FUr Verbraucher-Kreditkarten gilt bei Interbanken-
entgelten grundsatzlich eine Obergrenze von 0,3 Prozent des
Transaktionswertes, fUr Debitkarten 0,2 Prozent. Dadurch ist der
Abstand zwischen vielen Zahlungsarten kleiner geworden, als
manche Handler noch aus froheren Jahren im Kopf haben.



Entscheidend ist am Ende nicht nur die Gebihr pro Zahlung. Ent-
scheidend ist, welcher Umsatz ohne Kreditkartenakzeptanz mog-
licherweise nicht entstanden wére. Wer bequem mit Karte zahlt,
nimmt eher noch einen Kaffee, eine Zeitschrift oder einen Snack
dazu. Der Einkauf wird nicht an der Frage ausgebremst, ob noch
genug Bargeld im Portemonnaie steckt.

Gerade bei Sortimenten wie Tabak, Presse, Getranken, SUfiwa-
ren, Geschenkartikeln oder Convenience-Produkten lohnt des-
halb ein Blick auf den Durchschnittsbon. Wenn Kartenzahlung
Zusatzkaufe erleichtert, ist die GebUhr nicht nur ein Kostenblock.
Sieist Teil einer Verkaufsinfrastruktur, die Umsatz moglich macht.

iloPay als Lésung for kleinere Handler

Bargeldloses Bezahlen ist Itngst nicht mehr nur ein Thema for
grofie Handelsketten. Auch fUr kleinere Handler gibt es inzwi-
schen attraktive Moglichkeiten, Kartenzahlung mit Uberschau-
barem Aufwand anzubieten. Gerade fUr Annahmestellen kommt
es darauf an, dass die Losung zu vielen kleinen Bons, schnellen
Kassiervorgdngen und einfachen Ablaufen passt.

lloPay, das Kartenterminal von llo Profit, unterstUtzt unter ande-
rem Girocard, Visa, Mastercard, American Express sowie kon-
taktloses Bezahlen per Karte, Smartphone oder Smartwatch. Fur
Annahmestellen ist das praktisch, weil sie damit verschiedene
Kundengruppen abdecken kénnen, ohne sich mit mehreren
Einzelbausteinen beschaftigen zu mussen.

Kreditkarten-Check fUr Annahmestellen

1. Welche Karten akzeptiert das Terminal?
Girocard allein reicht nicht Uberall. Visa, Mastercard
und American Express kénnen zusatzliche Kundengruppen
erschliefien.

2. Wie hoch sind die Gebihren je Zahlungsart?
Wichtig ist nicht nur der Prozentsatz, sondern der
Nettoertrag pro Einkauf.

3. Wie entwickelt sich der Durchschnittshon?
Ein Blick in die Kassenauswertung zeigt, ob Kartenzahler
hdufiger mehrere Artikel bundeln.

4. Welche Kunden priigen den Standort?
Touristen, Pendler, Geschdftsreisende und internationale
Kunden erhdhen die Bedeutung von Kreditkarten.

5. Funktioniert mobhiles Bezahlen zuverldssig?
Kontaktloses Zahlen, Smartphone und Smartwatch sollten
im Tagesgeschaft problemlos funktionieren.

6. Werden betriebliche Ausgaben sauber getrennt?
Uber eine geschdftliche Kreditkarte lassen sich Bestellungen,
Betriebsmittel und laufende Kosten gebundelt abrechnen und
klar von privaten Zahlungen trennen.

Mit American Express das volle Potenzial
ausschopfen

American Express ist heute nicht mehr nur ein Zahlungsmittel for
Hotels, Flughctifen oder gehobene Restaurants. Viele Karteninha-
ber nutzen Amex auch im Alltag: beim Einkauf unterwegs, auf Ge-
schaftsreisen, in der Mittagspause oder fur kleinere Besorgungen
zwischendurch. Damit wird die Akzeptanz auch fur Kioske und
Lotto-Annahmestellen relevanter.

Wer das volle Potenzial seiner Kundschaft ausschopfen moch-
te, muss American Express deshalb mitdenken. Die Karte wird
haufig von Menschen genutzt, die bewusst bargeldlos zahlen,
Bonus- und Punkteprogramme nutzen oder geschdftliche Aus-
gaben Uber eine Kreditkarte abrechnen. Gerade an Standorten
mit Touristen, Pendlern, Firmenkunden oder internationaler Lauf-
kundschaft kann Amex helfen, Kaufabbriche zu vermeiden und
zus(tzliche Umsdtze mitzunehmen. FOr Annahmestellen geht
es um die einfache Frage, ob ein Kunde kaufen kann, wenn er
kaufen machte. Wenn die bevorzugte Karte nicht akzeptiert wird,
bleibt im schlechtesten Fall nicht nur ein einzelner Artikel liegen.
Auch Zusatzkdufe bei Presse, Tabak, Getrainken, Snacks oder
Geschenkartikeln kénnen entfallen.

Kreditkarte als Werkzeug fur den
eigenen Betrieb

Die zweite Perspektive wird im Alltag oft unterschitzt. Kredit-
karten sind nicht nur Zahlungsmittel fir Kunden. Sie kdnnen auch
fur Betreiber einer Annahmestelle nitzlich sein.

Viele Ausgaben fallen regelmafig an: Ware, Burobedarf, Online-Be-
stellungen, Technik, Reparaturen, Kraftstoff, Software oder kleinere
Betriebsmittel. Wer dafur eine geschaftliche Kreditkarte nutzt,
bundelt diese Zahlungen an einer Stelle. Das schafft Ubersicht und
hilft dabei, private und betriebliche Ausgaben sauber zu trennen.
Zusatzlich kann eine Kreditkarte den Zahlungsfluss erleichtern.
Die Ware wird bestellt, die Ausgabe erscheint gesammelt in der
Kartenabrechnung, der Ausgleich erfolgt spater. Das ersetzt
keine solide Liquiditatsplanung. Es kann aber helfen, kurzfristige
Zahlungsstréme besser zu sortieren.

Auch der iloShop passt ideal in diesen Ablauf. Betreiber kénnen
dort passende Produkte fur ihr Geschaft bestellen und die Zahlung
digital abwickeln. So entsteht ein klarer Prozess: Ware auswdhlen,
online bestellen und mit Kreditkarte bezahlen. Die Ausgaben er-
scheinen anschliefiend Ubersichtlich in der Abrechnung. Gerade
fUr kleine Betriebe mit wenig Zeit im Tagesgeschaft kann dieser
einfache Ablauf eine wertvolle Unterstutzung sein. Mit der American
Express Business Card sammeln Betreiber zusdtzlich Punkte.

Weitere Informationen unter:
https://iloprofit.de/american-express-business-card/ Il
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ZU gewinnen:
Je 3 x einen iloShop Gutschein

im Wert von 50 €

Gewinner Ausgabe 1/2026

Je 3 x Amazon Gutschein
im Wert von 25 € haben gewonnen:

Kutschker (AST 306281)

Heidenreich (AST 27184)
Aniol (ASTI0021)

Allgemeine Teilnahmebedingungen:

Sudoku

ANLEITUNG:

Fullen Sie die leeren
Felder so aus, dass
in jedem 3 x 3-Kast-
chen, jeder Zeile
und jeder Spalte alle
Zahlen von 1 bis 9
stehen. Die Losung
finden Sie in der
ndchsten Ausgabe.

Schreiben Sie eine E-Mail (Betreff: Preisratsel 2/2026) bis zum 31.07.2026 mit Ihrer Losung und der An-
gabe Ihrer AST-Nummer und Adresse an: profit-aktuell@ilo-profit de. Bitte beachten Sie folgende Teilnah-
mebedingungen: Der Rechtsweg ist ausgeschlossen. Eine Teilnahme ist nur Personen Uber 18 Jahren

gestattet. Von der Teilnahme ausgeschlossen sind ilo-profit-Mitarbeiter und deren Angehorige.

LOSUNG
AUSGABE 1/2026

LOSUNG
AUSGABE
1/2026



ANZEIGE

Alles fiur
Lotto & Kiosk

Ihre Vorteile zum Start™*:
e Versandkostenfreie Erstbestellung

Code: iloshopVKF

25 € Gutschein fur Ihre ndchste Bestellung
Mindestbestellwert: 120 €

Flexible Bestellmengen ‘ | I 0 S h O p
Exklusive B2B-Konditionen

Bestellung per App Tabak. Food and more.

ilo-profit.de/iloshop

o i myTime.e

*Gultig bis 31.12.2026, max. 5.000 € Einkaufswert pro Kunde. | “*Gultig bis 31.07.2026 | ***Zugangsdaten zum iloShop erhalten Sie nach Registrierung inner-
halb von 2 Werktagen von unserem Partner myTime. | Standardrickvergutung: Food / TKK / Non-Food: 2,0 9o; Zigaretten: 0,1 9/o; MYO / Tabakschnitt, RBA,
E-Zigarette / Vape, Zigarren: 0,25 %/o. Mindestjahresumsatz: 36.000 €. Bei Erstbestellung im laufenden Jahr erfolgt die Berechnung anteilig.

20 Jahre profit - jetzt mit neuem Partnershop.



Mehr Umsatz
mit Grufikarten

Emotionen, die verkaufen.

Ob Geburtstag, Hochzeit oder Saisonanlass - Grufikarten sind kleine
Aufmerksamkeiten mit grofier Wirkung. Hartung bietet trendige Motive
fur viele Anldsse - ideal fUr spontane Kaufe.

Zusatzumsatz - einfach und unkompliziert.
Ihre Vorteile:

— Hoher Ertrag auf kleiner FlGche
— Perfekt fUr Spontankdufe

— Einfach online bestellen

— Personliche Beratung

- Schnelle Lieferung, versand-
kostenfrei ab 100,- €

_ROITUNS

*Rabatt gultig fur Lotto-Annahmestellen und profit-Teilnehmer mit Uber profit beantragter Hartung-Kundennummer bis 30.06.2026.

20 Jahre profit - starke Partner - umsatzstarkes Sortiment.

EXKLUSIV
3 9o

ANZEIGE

RECHNUNGS-

RABATT*

fur profit-Partner

Infos anfordern

ilo-profit.de




Service fUr ihr Business 9 I

Einweg-Vapes: Jetzt bleibt nur wenig Zeit

2027 greift in der Europgischen Union die Batterieverordnung.
Sie verlangt Akkus, die Nutzer mit géngigen Werkzeugen
wechseln kdnnen. Einweg-Vapes erfullen diese Vorgabe meist nicht.

Dos Aus fur Einweg-E-Zigaretten rockt naher. Ab 18. Februar

Fur Handler in Deutschland zahlt aber schon der 1. Juli 2026. Ab
diesem Tag mussen Verkaufsstellen leere Einweg-Vapes kosten-
los zurtcknehmen. Das gilt auch fur kleine Laden. Wer Vapes
verkauft, muss Altgerate annehmen. Der Kunde braucht keinen
Kassenbon. Er muss auch nichts Neues kaufen.

Wer noch nichts vorbereitet hat, muss jetzt handeln. Das ist
knapp, aber maglich. Drei Schritte helfen sofort:

Erstens braucht die Annahmestelle eine sichere Sammelbox. Ein-
weg-Vapes enthalten Lithium-lonen-Akkus. Sie gehoren nicht in
Papierkartons, Plastikeimer oder den Restmull.

Zweitens muss der Laden die Rucknahme sichtbar machen. Das
RUcknahmestellen-Logo gehort in den Eingangsbereich. Das
Symbol mit der durchgestrichenen Mulltonne gehort ans Regal.

Drittens braucht das Team eine klare Anweisung. Ab 1. Juli nimmt
die Annahmestelle jede leere Einweg-Vape an. Marke, Kaufort
und Kassenbon spielen keine Rolle. Das Gerdt kommt direkt in die
Sammelbox.

Volle Boxen gehen an eine kommunale Sammelstelle oder an ei-
nen Entsorger. Handler mussen Art und Menge der Gerdte bei der
Ubergabe dokumentieren. Diese Nachweise helfen bei Kontrollen.

Feiertage im Minijob

erade rund um Feiertage entstehen bei Minijobs haufig Un-
sicherheiten, etwa bei der Frage nach Lohnfortzahlung oder
Arbeitszeiten. Die wichtigste Regel: Fallt ein gesetzlicher
Feiertag auf einen regultren Arbeitstag eines Minijobbers, muss
der Lohn trotzdem weitergezahlt werden. Die ausgefallenen Stun-
den durfen dabei nicht einfach auf einen anderen Tag verscho-
ben werden. FUr Annahmestellen ist das Thema besonders re-
levant, da viele Betriebe mit geringfUgig Beschaftigten arbeiten.

Messekalender

Wichtig ist deshalb eine klare Regelung der regelmafiigen Arbeits-
tage im Arbeitsvertrag. Nur so lasst sich im Feiertagsfall eindeutig
nachvollziehen, ob Anspruch auf Entgeltfortzahlung besteht. In
Branchen mit erlaubter Feiertagsarbeit konnen Minijobber grund-
satzlich auch an Feiertagen eingesetzt werden. Einen gesetz-
lichen Anspruch auf Feiertagszuschlage gibt es allerdings nicht.
Werden Zuschltige gezahlt, sind diese haufig steuer- und bei-
tragsfrei. [ |

Bereit fir neue Impulse? Die bevorstehenden Messen versprechen spannende Entdeckungen und zukunftsweisende Trends.

SicherheitsExpo 2026 Munchen 01.07-02.07.2026
Nordstil 2026 Hamburg 25.07.-27.07.2026
InterSupply 2026 Dortmund 156.09.-17.09.2026
InterTabac 2026 Dortmund 16.09.-17.09.2026

Sicherheitstechnikmesse
Konsumgutermesse

Fachmesse fur Herstellung von Tabakwaren, E-Zigaretten u. v. m.

Fachmesse fur Tabakwaren & Raucherbedarf



Nikotinbeutel:

Markt wachst trotz Verkaufsverbot

Der Konsum ist nicht verbaten. Der regultre Verkauf ist

aber nicht erlaubt. Diese Lage schafft eine Lucke zwischen
Nachfrage und legalem Angebot. Viele Nutzer weichen deshalb
auf Onlinehandler im Ausland oder auf den Schwarzmarkt aus.

N ikotinbeutel gewinnen in Deutschland weiter an Bedeutung.

Der Nikotinbeutelbericht 2026 zeigt diese Entwicklung. 39 Pro-
zent der befragten Nutzer in Deutschland hatten schon Kontakt
mit Schwarzmarktprodukten. Bei den 18- bis 24-Jahrigen liegt der
Anteil bei 56 Prozent. Viele Konsumenten suchen eine rauchfreie
Alternative. Laut Bericht nutzen 52 Prozent der Befragten Nikotin-
beutel, um mit Rauchen oder Vapen aufzuhoren. Der Handel sieht
die Folgen im Alltag. Nachfrage entsteht, aber legale Bezugswege
fehlen. Dadurch wandern Umsdtze in Kandle ohne Kontrolle. Dort
prufen Behorden weder Herkunft noch Inhalt noch Nikotingehalt.
Das schwacht den Jugendschutz und erhéht das Risiko fur Kunden.

Der Reemtsma Schwarzmarkt-Tracker liefert einen weiteren Hin-
weis. Bis 30. April 2026 lagen die behordlichen Meldungen zu be-
schlagnahmten Nikotinbeuteln und Snus bereits rund 60 Prozent
Uber dem Wert des gesamten Vorjahres. Reemtsma sieht darin
ein Zeichen fUr einen Schwarzmarkt, der sich auf neue Produkt-
gruppen ausweitet.

Auch der Zall befasst sich mit dem Thema. Bei der Zoll-Jahres-
bilanz 2025 stehen unversteuerte und gefdlschte Tabakwaren
im Mittelpunkt. Nikotinprodukte ohne verltssliche Herkunft be-
lasten die Kontrolle zusatzlich.

Auffallig gunstige Angebote, fehlende Kennzeichen und unklare
Lieferwege sind Warnsignale. Verdachtsfalle sollten Handler do-
kumentieren und dem Zoll melden. Der Schwarzmarkt-Tracker
hilft, die Entwicklung im Blick zu behalten. 1l
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Geschenkkarten bringen Marken
On den Tresen Foto: feelstock - stock adobe.com

bringen Marken in den Handel, die dort oft keinen eigenen

Auftritt haben. Zu diesem Ergebnis kommt eine Studie der
Markenberatung Multisense. epay und SINC-Novation haben die
Untersuchung beauftragt. Mehr als 6.000 Personen nahmen da-
ran teil.

p repaid-Geschenkkarten wirken nicht nur als Guthaben. Sie

Die Studie bewertet Geschenkkarten als Kontaktpunkt zwischen I —

Marke, Kaufer und Empftinger. Kaufer und Empfanger erleben

Marken demnach um 71,4 Prozent starker, wenn sie mit einer Das verandert die Rolle der Karte im Handel. Sie dient nicht nur

Geschenkkarte in Kontakt kommen. Auch die Bewertung der  zum Bezahlen. Sie macht Marken sichtbar und kann die Bindung

Markenkontakte steigt laut Studie um 58,4 Prozent. zur Marke starken. Besonders Marken aus Gaming, Streaming,
Onlinehandel, Mobilfunk oder Mode erreichen Uber Geschenk-

Die Autoren sprechen deshalb von ,Branded Money”. Sie meinen  karten neue Orte im stationdren Handel. Der Verkaufsort wird da-

damit Guthaben, das zugleich als Werbetrager wirkt. mit fur Kunden zu einer kleinen Markenwelt am Tresen. [l

ANZEIGE

Super Deal Firmenversicherung giinstig und einfach!

Exklusiv Mit nur 4 Angaben zu Ihrem Kostensenkungsprogramm.
fir profit-Mitglieder Alles drin — super gunstig!

Einfach scannen, rechnen und besten Preis sichern!




I 12 Neues fur Ihr Sortiment

Foto: Adelholzener

Produktneuheiten

Adelholzener bringt frische
Sommerdrinks ins Sortiment

Mit zwei neuen Sorten setzt Adelholzener auf
fruchtige Erfrischung mit Zitrusnote. Die Varianten
,Granatapfel Zitrone” und ,Bio Himbeere Zitrone”
kombinieren Mineralwasser mit fruchtigen Aromen
und richten sich an Kunden, die leichte und moderne
Erfrischungsgetranke suchen.

Wahrend Granatapfel Zitrone mit fein-herber Note
und 10 Prozent Fruchtgehalt Uberzeugt, bietet die
Bio-Variante mit Himbeere einen etwas sufieren,
harmonischen Geschmack bei 11 Prozent Frucht-
anteil. Beide Produkte enthalten wenig Kohlenscdure
und sind vegan. Die Getrtinke sind in der 0,5-Liter-
PET-Mehrwegflasche erhdltlich und die UVP liegt bei
0,77 Euro beziehungsweise 0,87 Euro zzgl. Pfand.

Bacardi bringt Mango Daiquiri in die Dose

Bacardi erweitert sein Ready-to-Drink-Portfolio um eine fruchtige
Neuheit: Der Mango Daiquiri kombiniert weifien Rum mit Mango
und einem Hauch Limette. Damit greift die Marke den anhalten-
den Trend zu fertigen Cocktailmischungen auf.

Das aromatisierte Getréink kommt mit 10 Prozent Alko-
holgehaltin der 250-ml-Dose auf den Markt und rich-
tet sich an Konsumenten, die unkomplizierten Cock-
tailgenuss fur unterwegs suchen. Die unverbindliche
Preisempfehlung liegt bei 2,79 Euro, im Aktionsge-
schaft bei 199 Euro. Das handliche Format eignet
sich besonders fur Impulskaufe im Kassenbereich.

Foto: Bacardi

Krombacher setzt auf
fruchtige Biermixe in der Dose

Krombacher erweitert sein Sor-
timent um drei neue Biermisch-
getranke: Sunny Spritz, Cubeer
Libre und Fizzy Wild Berry. Die
Range kombiniert klassisches
Pils mit fruchtigen Aperitif- und
Cocktailnoten und greift damit den
Trend zu leichten, aromatischen
Mixgetranken auf.

Foto: Krombacher

Die Varianten reichen von spritziger Bitterorange Uber Cola-
Limette bis hin zu fruchtigen Beerenaromen und bieten damit
unterschiedliche Geschmacksprofile fUr verschiedene Konsum-
anlasse. Mit einem Alkoholgehalt von bis zu 5 Prozent bewegen
sich die Produkte im klassischen Biermix-Segment und stehen
fur unkomplizierten Genuss. AbgefUllt in der 0,5-Liter-Dose eignen
sich die Neuheiten besonders fur den spontanen Konsum unter-
wegs oder bei Freizeitaktivitaten.

Schweppes erweitert Sortiment
um Bitter Pink Grapefruit

Schweppes bringt mit ,Bitter Pink
Grapefruit” eine neue Sorte auf den
Markt, die auf den Trend zu weniger
sufien, charakterstarken Getréinken
setzt. Die Kombination aus fruchtiger
Grapefruit, feiner Bitterkeit und einem
dezenten salzigen Akzent sorgt fUr ein
eigenstandiges Geschmacksprofil.

Mit knapp 10 Prozent Fruchtsaftanteil

bietet die Neuheit eine ausgewogene

Balance aus Frische und Tiefe und eig-

net sich pur oder als vielseitiger Filler fur Mixgetranke. Besonders
im Aperitif-Bereich eroffnet das Produkt neue Einsatzmoglich-
keiten. Erhaltlich ist die Sorte im 0,2-Liter-Mehrwegkasten.

Trolli setzt mit Milky WOW
auf neue Textur-Trends

Mit ,Milky WOW” bringt Trolli eine aufftllige Neuheit ins Frucht-
gummiregal. Das Produkt kombiniert eine luftige Schaumschicht
mit feinem Milchgeschmack und

einer dunnen Fruchtgummi-

holle und und kombiniert cre-

mige und fruchtige Elemente in

einem Produkt. Die fruchtigen

Schichten sind in verschiede-

nen  Geschmacksrichtungen

erhaltlich, darunter Apfel, Him-

beere, Schwarze Johannisbeere

und Mandarine. Optisch sorgen

die farbigen Schichten und die

auffalligen Kuh-Designs fur hohe

Aufmerksamkeit im Regal.

Foto: Schweppes

Foto: Trolli



Veltins bringt sommerliche
Fassbrause mit Mandarine-Orange

Veltins erweitert seine Fassbrause-Range um eine limitierte Sorte
mit Mandarine-Orange. Die alkoholfreie Neuheit setzt auf einen
fruchtig-frischen Zitrusmix und greift damit den Trend zu leichten,
erfrischenden Getranken auf.

Geschmacklich kombiniert die Fassbrause sUfie Mandarine mit
spritziger Orange und einer fein abge-
stimmten Sdure. Mit nur 25 Ka-
lorien pro 100 ml positioniert
sich das Getrank als bewuss-
te Alternative zu
klassischen Limo-
naden. Erhaltlich
ist die Sorte in der
0,33-Liter-Mehr-
wegflasche sowie
in der 0,5-Liter-
Dose.
Foto: Veltins

Red Bull Summer Edition
setzt auf Sudachi-Lime

Red Bull bringt mit der Summer Edition eine limitierte Ge-
schmacksvariante in den Handel. Die Sorte kombiniert Sudachi
und Limette mit einer subtilen Note von Pomelo und Zitrusschale
und setzt damit auf ein frisches, zitrusbetontes Profil fur die warme
Jahreszeit.

Erhdltlich ist die Neuheit in der 250-ml-
Dose. Pro Dose enthalt die Red Bull
Summer Edition 80 mg Koffein sowie
B-Vitamine und richtet sich an Konsu-
menten, die unterwegs einen funk-
tionalen Energydrink mit saisonalem
Geschmack suchen. Das handliche
Format eignet sich besonders fur Spon-
tank&ufe am POS oder fUr den Konsum
unterwegs.

Foto: Red Bull

Grafik: lightgirl - stock.adobe.com

HARIBO bringt sommerliche
Limited Editions ins Regal

HARIBO erweitert sein Sortiment punktlich zur Sommersaison
um mehrere fruchtige Limited Editions. Unter dem Motto ,Beach-
party” setzen die Neuheiten auf sommerliche Geschmacks-
richtungen und auffallige Mischungen fur die warme Jahreszeit.

Mit , Tropifrutti Joghurt” kehrt eine bekannte Sonderedition zu-
ruck, die exotische Fruchtgummi-Noten mit einem milden Jo-
ghurtgeschmack kombiniert. Ebenfalls neu ist ,Cola & Orange”,
bei dem kleine Fruchtgummi-Fladschchen den klassischen Cola-
Geschmack mit fruchtiger Orange verbinden. Erganzt wird die
Sommer-Range durch ,Beach Party” mit Geschmacksrichtun-
gen wie Kirsch-Banane oder Zitronen-Eistee sowie ,Haii-Waii”,
das fruchtige und saure Noten miteinander kombiniert. Die UVP
liegt je nach Sorte und Beutelgrofie bei 1,19 Euro fur die 160-
175-Gramm-Beutel.

DELIA Classic im neuen Packungsdesign

Philip Morris Uberarbeitet den Auftritt der DELIA Tabaksticks for
IQ0S ILUMA. Die Varianten Classic Red, Classic Gold und Classic
Green prasentieren sich in einem neuen Packungsdesign, das
die Orientierung am Point of Sale erleichtern soll. Ein auffallig
platziertes 100S-Logo auf der linken Packungsseite sorgt fur
mehr Wiedererkennung und eine klare Zuordnung im Regal.

Das Sortiment umfasst weiterhin drei Tabakklassiker mit unter-
schiedlichen Intensitaten: Classic Red steht fur eine vollmundi-
ge, intensive Tabakmischung mit gerosteten Noten, Classic Gold
fUr eine gereifte, ausgewogene Mischung mit warmen Noten
und Classic Green fUr eine fein-gerostete Variante mit frischen
Noten. Angeboten wer-

den die Tabaksticks zum

Preis von 7,00 Euro for

20 Stuck. Die Produkte

sind ausschliefilich for

die Verwendung mit

IQ0S ILUMA- und 1Q0S ILUMA i-Ge-

Foto: Philip Morris
. raten vorgesehen. [ |

Foto: Haribo
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Schnellcheck: Stimmt die Kasse?

TSE, Meldepflicht, Belegangaben und Datenexport: Im Alltag einer Lotto-Annahme-
stelle muss die Kasse mehr leisten als nur kassieren. Die Anforderungen sind
komplex und im Detail schwer zu Uberblicken. Ein kurzer Check zeigt, ob das System
sauber aufgestellt ist und wo noch Handlungsbedarf besteht.

einer Annahmestelle. Uber sie laufen Tabakwaren, Presse-

artikel, Getrainke, Snacks, Schreibwaren, Gutscheine und
viele weitere Sortimente. Oft kammen taglich Hunderte Buchun-
gen zusammen. Barzahlung, Kartenzahlung, Stornos, Retouren
und Tagesabschluss mussen stimmen. Deshalb lohnt sich ein
genauer Blick auf das Kassensystem. Nicht erst, wenn das Fi-
nanzamt vor der TUr steht. Die Anforderungen an elektronische
Aufzeichnungssysteme sind seit Jahren klar geregelt. Trotzdem
entstehen in der Praxis immer wieder LUcken. Mal fehlt ein Upda-
te. Mal wurde eine neue Kasse nicht gemeldet. Mal ist unklar, ob
der Datenexport im Prufungsfall wirklich funktioniert.

D ie Kasse gehart zu den meistgenutzten Arbeitsmitteln in

Viele Sortimente, viele Zahlungen, viele

Buchungen: In Annahmestellen muss die
Kasse jeden Tag zuverlassig mitlaufen.

FUr Inhaber von Annahmestellen ist das kein Randthema. Die
Kasse beruhrt den taglichen Ablauf, die Buchhaltung, den
Steuerberater und im Zweifel auch die Nachvollziehbarkeit aller
Bargeschafte. Wer hier Ordnung halt, spart spater Zeit, RUCk-
fragen und unnétigen Arger.

Warum das Thema immer aktuell ist

Seit 2025 steht das elektronische Mitteilungsverfahren fur
Kassensysteme Uber Mein ELSTER zur VerfUgung. Damit mussen
elektronische Aufzeichnungssysteme samt technischer Sicher-
heitseinrichtung, kurz TSE, dem Finanzamt gemeldet werden. Fur
neue Systeme gilt in der Regel eine Monatsfrist ab Anschaffung
beziehungsweise Inbetriebnahme. Auch aufier Betrieb genomme-
ne Systeme mussen gemeldet werden. FUr bereits vorhandene
Kassen galten Nachmeldefristen, die inzwischen abgelaufen sind.

Ein modernes Kassensystem ist dabei nicht nur eine Pflichtfrage.
Es kann den Alltag erleichtern. Artikelstammdaten, Preisdnde-
rungen, Tagesabschlusse, Auswertungen, Warengruppen und
Schnittstellen zum Steuerburo lassen sich deutlich einfacher
steuern, wenn System und Prozesse zusammenpassen.

Kleine Fehler, grofie Wirkung

Im Tagesgeschaft fallen technische Details kaum auf. Der Bon
kommt aus dem Drucker. Die Kasse 6ffnet. Der Tagesabschluss
wird gemacht. Doch fUr die steuerliche Ordnung zahlen die Details.

Ein Beleg muss bestimmte Angaben enthalten. Diese erzeugt das
System in der Regel automatisch. Aber nur, wenn Software, TSE
und Beleglayout korrekt eingerichtet sind. Ebenso wichtig sind
regelmaflige Software-Updates. Eine veraltete Version kann im
Prufungsfall als formaler Mangel gewertet werden.

Foto: Schapfl / Uphoff



Foto: Schapfl

Auch der Datenexport ist wichtig. Im Profungsfall mussen Kassen-
daten in einem standardisierten Format bereitstehen. Die dafur
vorgesehene Struktur heifit DSFiNV-K. Sie klingt technisch, hat
aber einen einfachen Zweck: Die Finanzverwaltung soll Kassen-
daten einheitlich prufen kénnen.

FUr die Annahmestelle bedeutet das: Es reicht nicht, dass die
Kasse ,rgendwie lauft”. Sie muss nachvollziehbar, aktuell und
prufbar arbeiten.

Schnellcheck fur die Kasse

Hier kobnnen Sie prufen, ob Ihr Kassensystem aktuell sauber
aufgestelltist:

1. Arbeitet die Kasse mit einer zertifizierten TSE?

Die technische Sicherheitseinrichtung schutzt die digitalen
Aufzeichnungen vor nachtraglicher Manipulation.

2. Wurde das Kassensystem iber Mein ELSTER
beim Finanzamt gemeldet?

Dabei zéhlen auch gemietete oder geleaste Systeme.
Wichtig sind die Angaben zur Kasse und zur TSE.

3. Sind alle Kassen einer Betriebsstitte vollstindig erfasst?
Bei der Meldung mussen alle elektronischen Aufzeichnungs-
systeme einer Betriebsstdtte gemeinsam berucksichtigt
werden.

4. Enthdlt der Kassenbon alle Pflichtangaben?

Dazu gehoren unter anderem Transaktionsnummer, Prof-
wert, Signaturzdhler, Seriennummern sowie die Zeitpunkte
von Beginn und Ende des Vorgangs.

5. Kann das System Kassendaten im DSFinV-K-Format
exportieren?

Der Export sollte nicht erst im Profungsfall getestet werden.

6. Gibt es eine aktuelle Verfahrensdokumentation?

Sie beschreibt, wie die Kasse genutzt wird, wer Zugriff hat,
wie Stornos ablaufen und wo Daten gespeichert werden.

7. Ist gekldrt, ob das System auch mit Blick auf 2027 passt?
Wer Uber der geplanten Umsatzgrenze liegt oder weiter
wachsen will, sollte rechtzeitig prufen, ob die vorhandene
Losung zukunftsfahig ist.

Was bei einem Nein zu tun ist

Ein Nein im Schnellcheck ist kein Grund zur Panik. Es ist aber ein
Auftrag zum Handeln.

Der erste Schritt fihrt zum Kassenanbieter. Er kann prufen, ob die
aktuelle Softwareversion installiert ist, ob die TSE korrekt einge-
bunden wurde und ob der Beleg alle Pflichtfelder enthdlt. Sinnvoll
ist eine kurze schriftliche Bestatigung. Sie gehort zu den Unter-
lagen und hilft, den Uberblick zu behalten.

Ob TSE, Belegangaben oder DSFinV-K-Export:
Je besser das System eingerichtet ist, desto
weniger Aufwand entsteht im Tagesgeschdaft.

Der zweite Schritt fihrt zum Steuerberater. Er kann kltiren, ob die
Meldung Uber Mein ELSTER vollstandig erfolgt ist und ob die Ver-
fahrensdokumentation zum tatstichlichen Ablauf im Geschaft
passt. Gerade in Annahmestellen mit vielen kleinen Barumsatzen
kommt es auf saubere Routinen an. Stornos, Trainingsbuchun-
gen, Preistinderungen und TagesabschlUsse sollten nachvoll-
ziehbar bleiben.

Der dritte Schritt ist ein Praxistest. Ein Datenexport im DSFinV-
K-Format sollte einmal bewusst angestofien werden. Nicht erst,
wenn die Prufung lauft. Auch ein Blick auf den Musterbon lohnt
sich. Stimmen Firmenanschrift, Seriennummern und Zeitanga-
ben? Werden Stornos richtig abgebildet? Funktioniert der Tages-
abschluss wie vorgesehen?

Peter Schapfl, Geschaftsfuhrer der SCHAPFL IT-Scannerkassen
GmbH, kennt diese Fragen aus dem Alltag vieler Kiosk- und Lotto-
Annahmestellen. Aus seiner Sicht liegt die grofite Schwachstelle
oft nicht in der Technik selbst, sondern in gewachsenen Abldu-
fen: ,Viele Betreiber verlieren taglich Zeit mit Dingen, die langst
automatisiert sein konnten: Updates werden aufgeschoben, Ex-
porte handisch gemacht, Meldungen halbherzig erledigt. Eine
Annahmestelle verdient ihr Geld im Verkauf, nicht im Verwalten.”

Der Hinweis trifft einen wichtigen Punkt. Eine Kasse sollte den Be-
trieb entlasten, nicht zusatzlich Arbeit schaffen. Je starker wie-
derkehrende Aufgaben im Hintergrund laufen, desto geringer ist
das Risiko, dass wichtige Schritte im Tagesgeschaft untergehen.
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41 RELOTEC

Offene Ladenkasse: erlaubt,
aber anspruchsvoll

Die offene Ladenkasse ist nicht automatisch verboten. Sie ver-
langt aber sehr sorgftltige tgliche Aufzeichnungen. Bei vielen
Sortimenten, haufigen Barzahlungen und wechselnden Mitarbei-
tern steigt der Aufwand schnell. FUr klassische Annahmestellen
mit Kioskgeschaft ist eine elektronische Losung deshalb oft der
deutlich praktischere Weg. Das gilt besonders dort, wo das Ge-
schaft wachst oder mehrere Personen kassieren. Ein sauber
eingerichtetes System schafft feste Abldufe. Es reduziert Fehler
beim Tagesabschluss und erleichtert die Zusammenarbeit mit
dem Steuerburo.

2027 nicht abwarten

Die Bundesregierung plant nach dem Koalitionsvertrag ab 2027
eine Registrierkassenpflicht fur Geschafte mit einem Jahresum-
satz von mehr als 100.000 Euro. Die genaue gesetzliche Ausge-
staltung steht noch aus.

Der Branchenspezialist fiir Scannerkassen
und Videoliberwachung www.relotec-online.de

Fur viele Annahmestellen ist der politische Fahrplan trotzdem ein
klares Signal: Wer heute noch mit einer offenen Ladenkasse oder
mit veralteten Losungen arbeitet, sollte den Umstieg nicht bis zur
letzten Minute aufschieben. Parallel dazu wird politisch Uber eine
Lockerung oder Abschaffung der Bonpflicht diskutiert. Bis dahin
gilt die Belegausgabepflicht jedoch unverdndert.

Auch Peter Schapfl rat dazu, das Thema nicht aufzuschieben:
»Wer jetzt nicht handelt, wird 2027 hektisch reagieren mussen.
Dann passieren schnell Fehlentscheidungen: falsches System,
unnotige Kosten, Stress im laufenden Betrieb. Fruh umstellen
schafft Ruhe und Sicherheit.”

Wer ohnehin Uber eine neue Kasse nachdenkt, sollte nicht nur
auf Anschaffungspreis und Bedienbarkeit schauen. Wichtig sind
Updatefahigkeit, TSE-Anbindung, DSFinV-K-Export, verstandli-
che Auswertungen und ein Support, der bei Fragen erreichbar ist.
Auch die Einbindung ins Tagesgeschaft zahlt. Eine Kasse muss
im Laden funktionieren, nicht nur auf dem Papier. [ |

ANZEIGE

Kassenbester!

[Bz32E HIER erfahren
Gt Sie mehr dazu



lhre Vorteile:

e Nur 1,5 9o Transaktionsgebuhr
e Keine Fixkosten und kein Mindestumsatz
e Monatlich kUndbar - volle Flexibilittt

e Zugang zu zahlungskraftigen Kunden
(z. B. Tourismus)

Jetzt American Express freischalten
und profitieren.

« https://iloprofit.de/american-express/

1. QR-Code scannen und Formular ausfuillen.
2. Vertrag"” digital bestdtigen.
3. 50 € Gutschein im iloShop einlésen.

*Hinweis: Es gelten Bedingungen.

eccash@ilo-profit.de 0151/ 29111097

~ Jetzt
freischalten yng

20¢€

iloShop-Gutschein
Sichern*

k4 iloShop

Tabak. Food and more.

Jetzt registrieren.

@ https://iloprofit.de/iloshop-registrierung/

ilo-profit.de

1. QR-Code scannen.
2. Registrieren.
3. 50 € Gutschein sichern.

* Aktion gultig bis 15.11.2026

Jetzt iloShop App laden.

M ime.de



Prepaid-Produkte - einfach
zusatzlicher Umsatz

o &GiftCard

@ steanw NETFLIX

] I ]
@ paysafecard

Verkaufen Sie Prepaid direkt Gber Ihr Lotto-
Terminal® - einfach und ohne Wareneinsatz.

— Mehr Umsatz ohne Risiko
. VerkGUf OUf KommiSSion Zum Antrag Infos anfordern

— Attraktive Zusatzprovisionen EI%'[::T IEIIr __|:E|"' E
- Einfache Abwicklung o _ .ﬁ
- Automatische Abrechnung [=]

.

*Nicht in allen Bundeslandern verfigbar, alternativ Uber ein TopX-Terminal. ' \_J C] | 9

20 Jahre profit — starke Partner - umsatzstarkes Sorti ilo-profit.d



Ndher als man denkt

Politik und Gesellschaft

Wo andere Anlaufstellen verschwinden,

bleibt die Lotto-Annahmestelle oft als
verlasslicher Nahversorger

Warum Lotto-Annahmestellen
weit mehr sind als Verkaufsstellen

meist um grofie Themen. Leerstehende Ladenlokale, ver-

schwundene Bankfilialen, der Onlinehandel, der Ruckzug
klassischer Dienstleistungen aus der Fldche. Weniger Aufmerksam-
keit bekommt eine Handelsform, die fur Millionen Menschen ganz
selbstverstandlich zum Alltag gehort. Die Lotto-Annahmestelle.

D ie Diskussion Uber die Zukunft der Innenstddte dreht sich

Dabei Ubernenmen Annahmestellen heute deutlich mehr Auf-
gaben als die Abgabe eines Tippscheins. Sie sind Nahversorger,
Dienstleister und sozialer Treffpunkt, oft einer der letzten dauer-
haft erreichbaren Anlaufpunkte im direkten Wohnumfeld. Wer
eine Annahmestelle fuhrt, weifl das aus dem taglichen Geschaft.
Hier wird nicht nur verkauft, hier wird gegrufit, beraten und nach-
gefragt, wie es der Familie geht.

Auch das Bundesinstitut fur Bau-, Stadt- und Raumforschung
zahlt die gute Erreichbarkeit von Geschaften und Dienstleistun-
gen des taglichen Bedarfs zur Grundversorgung, an der sich
gleichwertige Lebensverhdltnisse messen lassen. Kurze Wege,
wohnaortnahe Angebote und die Moglichkeit, Alltagliches schnell
zu erledigen. Das ist seit jeher die Stdrke vieler Annahmestellen.

Mehr als ein Tippschein

Nahversorgung wird haufig auf Lebensmittel reduziert. Tatstich-
lich ist sie viel breiter. Menschen brauchen Orte gleich um die
Ecke fur Besorgungen, Dienstleistungen, Informationen und ein
kurzes Gesprdch, schnell erreichbar und ohne grofien Aufwand.
Annahmestellen erfullen diese Funktion. Sie bringen viele Ange-
bote des tdglichen Bedarfs unter ein Dach. Presse, Tabakwaren,
Getrtinke, Snacks, Paketservice, Fahrkarten, Zahlungsmaoglich-
keiten oder Schreibwaren gehoren in vielen Geschaften langst
dazu, dozu das Lottoangebot, das verlasslich Kundschaft ins
Geschaft bringt.

Entscheidend ist dabei nicht allein das Sortiment, sondern die
Rolle im Alltag der Menschen. Der Weg ist kurz, der Besuch dauert
oft nur ein paar Minuten und passt muhelos zwischen Arbeit, Ein-
kauf und Heimweg. Diese Selbstverstandlichkeit ist kein Neben-
effekt, sie ist der eigentliche Wert der Nahversorgung. Sie sorgt
dafur, dass Menschen wiederkommen, und sie macht das Ge-
schaft zu einem festen Punkt im Viertel.
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Die Annahmestelle ist personlicher
Anlaufpunkt im Alltag der Menschen.

I —

Der personliche Kontakt
ist wieder gefragt

Jahrelang schien vor allem der Onlinehandel zu wachsen. Inzwi-
schen schatzen die Menschen den Einkauf vor Ort wieder star-
ker, das belegt der ibi Consumer Report 2025. Fast jeder Vierte
kauft am liebsten stationdr, ein spurbarer Anstieg gegenuber
dem Vorjahr, wahrend der reine Onlinekauf an Boden verliert.

Der Grund ist einfach. Digitale Angebote nehmen vieles ab, aber
sie ersetzen keine menschliche Begegnung. Wer in seiner An-
nahmestelle einkauft, will oft mehr als ein Produkt. Man kennt
sich, man hilft schnell weiter, man hat einen festen Ansprech-
partner. Das gilt fur dltere Kundinnen und Kunden, ltngst aber

te, die verlasslich prasent bleiben. Annahmestellen
gehoren vielerorts genau dazu. Sie sind geoffnet,
sie sind erreichbar, sie bringen Leben und Lauf-
kundschaft ins direkte Umfeld.

Dass Geschdafte dabei mehr leisten als Verkauf,
bestatigt auch der Handelsverband Deutschland.
Eine aktuelle Studie zeigt, dass sich die grofie
Mehrheit der Menschen in den Innenstadten si-
cher fuhlt und ausgerechnet die Einzelhandels-
geschafte als besonders sichere Orte gelten.
Neun von zehn Befragten sehen das so. Belebte,
beleuchtete, geoffnete Geschafte tragen also
handfest zum Sicherheitsgefuhl und zur Aufent-
haltsqualittt bei. Wo sie fehlen, wirkt eine Strafie schnell leer
und ungemutlich. Der Verband spricht deshalb von Stabilitdts-
ankern fUr die Stadtzentren, und genau diese Rolle Ubernehmen
Annahmestellen Tag fUr Tag.

Auf dem Land
zahlt jede Anlaufstelle

Das gilt nicht nur fur die Stadte. Besonders deutlich wird dieser
Wert auf dem Land. In vielen Dorfern und kleinen Gemeinden sind
die Wege zum ndchsten Supermarkt, zur Bank oder zur Apo-
theke in den vergangenen Jahren langer geworden. Wo fruher
mehrere Geschafte den Ortskern belebten, bleibt heute oft nur

eine Handvoll Anlaufstellen. Auch das Bundesinstitut

jungere Menschen suchen
unkomplizierte Hilfe und
ein vertrautes Gesicht hin-
ter dem Tresen.

nicht nur for sie. Auch
20.000+

Mehr Standorte als es Apotheken oder

Bankfilialen in Deutschland gibt.

fUr Bau-, Stadt- und Raumforschung beschreibt dieses
Stadt-Land-Geftlle. Je kleiner und landlicher eine Ge-
meinde, desto weiter sind die taglichen Wege.

Gerade hier zeigt sich die Bedeutung der Annahmestelle

Wie wichtig diese person-

liche Ebene ist, zeigt sich gerade dort, wo sie verloren geht. Wenn
ein alteingesessenes Geschaft schliefit, trauern Kundinnen und
Kunden nicht um ein Sortiment, sondern um einen Ort, an dem
man sie kannte. Diese Bindung lasst sich nicht Uber das Inter-
net bestellen. Sie entstent Uber Jahre, an der Theke, im taglichen
Kontakt. Hier liegt eine Stdrke, die keine App nachbilden kann.

Verldsslich da,
wenn anderes verschwindet

Viele Innenstadte und Ortskerne verandern sich spurbar. Beson-
ders deutlich wird das bei Banken und bei der Post. Die Zahl der
Bankfilialen geht seit Jahren zuruck, und auch im Postgeschaft
verschwinden Anlaufstellen, etwa wenn Finanzdienstleistungen
aus rund 1.800 Partnerfilialen herausgenommen werden. FUr die
Menschen vor Ort bedeutet das lingere Wege und weniger per-
sonliche Ansprechpartner. Das ist kein Grund fur Schwarzmalerei,
aber es verschiebt die Gewichte. Je mehr klassische Anlauf-
stellen sich zurUckziehen, desto wichtiger werden die Geschaf-

in voller Grofie. Sie ist haufig einer der wenigen Orte, an
dem man ohne Auto und ohne lange Fahrt das Notige erledigen,
eine Frage loswerden und kurz ins Gesprach kommen kann. Was
in der Stadt ein angenehmer Komfort ist, wird auf dem Land zur
echten Versorgungssicherheit. FUr dltere Menschen, fur Familien
und fUr alle, die nicht jederzeit mobil sind, ist diese kurze Erreich-
barkeit oft entscheidend.

Einer der grofiten
Handelskandle Deutschlands

Mit mehr als 20.000 Standorten gehort das Netz der Lotto-An-
nahmestellen zu den grofiten stationdren Vertriebsstrukturen
des Landes. Kaum ein anderer Kanal erreicht Menschen so nah
am Wohnort und so regelmafig im Alltag. Ihre Kraft kommt nicht
von einzelnen grofien Flachen. Sie kommt von der Vielzahl kleiner,
wohnortnaher Geschafte, die im taglichen Leben viel bedeuten.
Daraus entstehen Chancen. Wo regelmafig Kundschaft ins Ge-
schaft kommt, lassen sich zusatzliche Angebote sinnvoll an-
schliefien. Paketservice, To-Go-Produkte, Convenience, digitale
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Genau das macht die Annahmestelle zu einem unterschatzten
Teil der Alltagsinfrastruktur. Sie verbindet wirtschaftliche Funk-
tion mit gesellschaftlichem Nutzen. Sie schafft Frequenz, sichert
Versorgung und hdlt persoénliche Nahe dort aufrecht, wo andere
Angebote sich langst zuruckgezogen haben. Ihre Starke liegt
nicht in spektakuldren Konzepten oder
grofien Flachen, sondern in der verldss-

[}
Das passt zu einem Leitbild, das die Stadt- 15 M I nuten lichen taglichen Prasenz im Leben der
Menschen.

entwicklung seit Jahren verfolgt, der Idee der
So nah sollen die Dinge

kurzen Wege, oft beschrieben als 15-Minuten-
des Alltags erreichbar sein, Was kaum auffallt, ist in Wahrheit eine tra-

Stadt. Wichtige Dinge des tdglichen Lebens
sollen zu Fufl oder mit dem Rad erreichbar sein. zu Fuf} oder mit dem Rad. gende Struktur. Sie hdlt Quartiere leben-
dig, stutzt Ortskerne und sichert Teilhabe

Annahmestellen erfullen diesen Anspruch

léngst, weil sie dort sind, wo die Menschen gerade dort, wo Wege léinger und Alterna-

wohnen und arbeiten. tiven seltener werden. Ein Netz dieser Art wachst Uber Jahrzehnte
und lasst sich, einmal verloren, kaum zuruckgewinnen.

Services oder Kooperationen vor Ort zeigen schon heute, wie be-
weglich viele Betriebe sind. Die Annahmestelle ist damit nicht nur
klassischer Verkaufsort, sondern zunehmend ein multifunktio-
naler Nahversorger. Sie bedient das, was die Menschen wieder
suchen, namlich kurze Wege, personlichen Service und mehrere

Erledigungen an einem Ort.

Lotto-Annahmestellen sind deshalb weit mehr als Verkaufs-
stellen. Sie geharen vielerorts zur Grundausstattung des tagli-
chen Lebens. Wer Uber die Zukunft der Versorgung vor Ort nach-
denkt, sollte sie ernst nehmen. Sie sind verldssliche Nachbarnim
Alltag und ein StUck Infrastruktur, das es wert ist, gepflegt und

erhalten zu werden.

Weit mehr als Verkaufsstellen

Die offentliche Aufmerksamkeit gilt haufig den grofien Ketten,
den Onlineplattformen und den neuen Technologien. Die vielen
kleinen und mittleren Nahversorger geraten dabei leicht aus
dem Blick. Ihr Wert wird oft erst dann sichtbar, wenn sie fehlen.
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Zugatzgesch'c’nft leicht gemacht:
Wie Kioske und Spdtis mit Nickel
neue Umsdatze generieren

stellen hat in den vergangenen Jahren zugenommen.

Klassische Umsatztreiber entwickeln sich schwdcher,
gleichzeitig steigen Kosten und Anforderungen im Betrieb. Viele
Betreiber suchen daher nach Maglichkeiten, inr Geschaft sinn-
voll zu erweitern. Auch der Alltag der Kunden verandert sich. Ge-
rade in urbanen Kiezen wachst der Bedarf an einfachen Finanz-
dienstleistungen, wahrend klassische Bankfilialen zunehmend
verschwinden. Allein 2025
schlossen mehr als 1.500
Filialen.

D er wirtschaftliche Druck auf Kioske und Lotto-Annahme-

Angebote wie Nickel ermog-
lichen es, das Geschaft um
eine zusatzliche Einnahme-
quelle zu erweitern, ohne
neue Warengruppen einzufUhren oder Abldufe grundlegend zu
ver@ndern. Statt Wareneinsatz basiert das Modell auf Dienst-
leistungen, die sich direkt am POS abwickeln lassen. Kunden
konnen innerhalb weniger Minuten ein Nickel-Konto er6ffnen und
erhalten eine deutsche IBAN, eine Mastercard® sowie Zugriff auf
eine App mit Echtzeit-Ubersicht.

»Nickel ist ein klarer Mehrwert
und lasst sich ohne zusatz-
lichen Aufwand integrieren.«

Ein Zusatzgeschdft, das entwickelt

Viele Handler fragen sich zundchst, ob sich ein neues Angebot
tatsachlich lohnt. Gerade kleinere Betriebe reagieren bei zusdtz-
lichen Einnahmequellen oft vorsichtig.

Dass die Einstiegshurde bei Finanzdienstleistungen wie Nickel
niedrig ist, bestatigen Handler aus der Praxis. ,Vor allem die Ein-
fachheit hat mich Uberzeugt.
Man kanninnerhalb von funf
Minuten ein Konto eroffnen
und direkt nutzen - das gibt
es so sonst kaum”, sagt
Sven Gluck, Betreiber eines
Kiosks in Rastede-Wahn-
bek. Auch Irfan Akbal aus
Wuppertal sieht im Angebat einen unkomplizierten Einstieg:
,Das Angebot war von Anfang an interessant, da es einfach
umzusetzen ist und kein finanzielles Risiko besteht.” Gleich-
zeitig braucht der Aufbau Geduld. ,Man sollte Geduld haben.
Es dauert, bis sich das Angebot etabliert”, beschreibt Mladen
Mladenov aus Berlin seine Erfahrungen.



Neue Kunden bringen zusdtzliche
Frequenz

Neben den direkten Einnahmen berichten Handler vor allem von
zusatzlicher Kundenfrequenz. Haufig kommen Menschen in den
Laden, die zuvor nicht zum klassischen Kundenstamm gehorten.
»Schon nach kurzer Zeit sehen wir erste Effekte. Kunden kom-
men gezielt von weiter her in den Laden”, berichtet Sven Gluck.
Auch Reezan Meera Saibu Kaja Mohideen aus Berlin bestatigt
diesen Effekt: ,Nickel bringt neue Kunden in den Laden und ist
eine interessante Erweiterung meines Angebots.” Viele Handler
beobachten zudem, dass Kunden ihren Besuch mit weiteren Ein-
kaufen verbinden. Der Kiosk entwickelt sich dadurch zunehmend
zum lokalen Servicepunkt.

Integration ohne Mehraufwand

Ein entscheidender Faktor ist die einfache Integration in den Be-
triebsalltag. Handler berichten, dass sich der Service schnell er-
lernen und unkompliziert in bestehende Abldufe integrieren lasst.
,Die Abwicklung ist sehr schnell und unkompliziert. Der gesamte
Prozess dauert nur wenige Minuten”, erklart Sven Gluck. Auchim
Team l@sst sich der Service problemlos integrieren. ,Nach einer
kurzen Einarbeitung wird die Nutzung schnell zur Routine — auch
fUr Mitarbeiter”, sagt Irfan Akbal.

Vom Zusatzangebot zum festen
Bestandteil

Mit zunehmender Nutzung entwickelt sich das Angebot for
viele Handler vom Zusatzservice zum festen Bestandteil ihres
Geschdafts. ,Ich erwarte, dass sich daraus auch Stammkunden
entwickeln, die regelmafiig kommen und Nickel aktiv nutzen”,
sagt Sven Gluck. Auch wirtschaftlich gewinnt das Angebot an

Irfan Akbal aus Wuppertal zusammen mit
Laurent Guivarch (CEO Nickel Deutschland)

Reezan Meera Saibu Kaja
Mohideen aus Berlin

»Nickel bringt neue Kunden
in den Laden und ist
eine interessante Erweiterung
meines Angebots.«

Bedeutung. Aus Berlin heifit es: ,Es gibt eine hohe Nachfrage
nach einfachen Konto- und Kartenlésungen, und in der Umge-
bung gibt es nur wenige Alternativen. Nickel ist daher auch aus
wirtschaftlicher Sicht attraktiv.” Dass das Angebot neue Kunden
anzieht, wird auch in Berlin deutlich: ,Viele Kunden suchen ge-
zielt nach einem Nickel-Shop und kommen bewusst zu uns.”

Ein Modell mit Potenzial

Die Praxis zeigt: Finanzdienstleistungen wie Nickel bieten Kiosken

und Lotto-Annahmestellen eine realistische Moglichkeit, das
eigene Geschaft zu erweitern. ,Nickel ist
ein klarer Mehrwert und lgsst sich ohne
zusdtzlichen Aufwand integrieren”, fasst
Irfan Akbal zusammen. Auch Sven Gluck
zieht ein positives Fazit: ,Man kann Nickel
bedenkenlos integrieren. ES verursacht
keine zusatzlichen Kosten oder Auf-
wand und ist eine einfache Moglichkerit,
das Angebot zu erweitern” Gerade vor
dem Hintergrund sinkender Filialzahlen
zeigt sich, dass solche Angebote nicht
nur zusatzliche Einnahmen generieren,
sondern auch neue Kundengruppen er-
schliefien. Kioske entwickeln sich damit
zunehmend zu Servicepunkten im Alltag
und schaffen neue Perspektiven fUr die
Zukunft.
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Foto: Ferrero

Foto: Mondelez

Kleine Formate, grofier Umsatztreiber

Wie Sufiwaren und Grufikarten den
Impulsverkauf im Kiosk stdrken

er Griff zur Schokolade an der Kasse, die spontane Gruf-
karte auf dem Heimweg oder der schnelle Snack fur unter-

wegs: Impulsartikel gehoren zu den wichtigsten
Umsatzbringern im Kiosk- und Convenience-Geschdaft.
Gerade Lotto-Annahmestellen profitieren von kurzen
Verweildauern, hoher Frequenz und spontanen Kauf-
entscheidungen. Zwei Warengruppen zahlen beson-
ders darauf ein: Sufiwaren und Grufikarten. Beide be-
dienen emotionale Kaufmotive: Belohnung, Mitbringsel,
kleine Aufmerksamkeit oder spontaner Genuss. Her-
steller setzen deshalb verstarkt auf aufféllige Verpa-
ckungen, neue Geschmackserlebnisse, Limited Editi-
ons und impulsstarke Formate.

Sufiwaren:
Der Klassiker unter den Impulsartikeln

Kaum eine Warengruppe funktioniert im Kiosk so zu-
verlassig wie Sufiwaren. Der Grund: Sie verbinden
niedrige Einstiegspreise mit sofortigem Genuss. Laut
Ferrero sind gerade bekannte Marken mit hoher Wie-
dererkennung entscheidend. ,Bewchrte Klassiker
wie kinder bueno, kinder Riegel, duplo, hanuta, kin-
der Uberraschung, kinder Joy oder tic tac sind durch
ihre starke Impulswirkung unverzichtbar”, erklart das
Unternehmen. Erganzend gewannen Eisprodukte und
sogenannte Better-for-You-Produkte wie Proteinriegel
zunehmend an Bedeutung.

Auch Mondeléz International beobachtet einen Wandel beim
Snacking-Verhalten. ,Snacking ist Teil einer neuen Normalitdt
geworden”, sagt André Kaiser, National Account-Manager bei
Mondelez Professional. Verdnderte Lebens- und Arbeitsbedin-
gungen sowie ein stdrkeres Bewusstsein fur Genuss und Acht-
samkeit hatten den Markt verandert. Portable Verpackungen
und Einzelportionen wurden dadurch immer relevanter. Im Fokus
stehen dabei kleine Formate fUr den direkten Verzehr. Mondelez
setzt gezielt auf Produkte wie Milka 45 g-Tafeln, Milka Single Wafer
oder Milka Choco Mini Stars. Gerade diese handlichen Grofien seien
optimal auf den ,0n-the-go”-Konsum abgestimmt.

Foto: Hartung



Foto: Nestle

Neue Geschmdcker, neue Kaufimpulse

Neben Klassikern sorgen vor allem Limited Editions und neue
Geschmackserlebnisse fur Dynamik im Regal. So bringt Nestlé
regelmafig neue Varianten seiner Kitkat-Range in den Markt. Seit
2025 sorgt Kitkat Chunky Funky mit dunkler Waffel, heller Creme
und Retro-Design fur Aufmerksamkeit. Im Sommer 2026 folgt die
neue Limited Edition Cookie Dough, die laut Nestlé insbesonde-
re jungere Kaufer anspricht. Ergéinzend hat Nestlé mit dem Nuts
2Pack ein neues Format eingefuhrt, das zwei kleine 30 g-Riegel
kombiniert und damit auch den Trend zum Teilen aufgreift.

Trolli kombiniert mit seiner Produktneuheit Milky WOW Frucht-
gummi mit milchigem Schaum. FUr Aufmerksamkeit sorgt das
Kuh-Gesichter-Design. Daruber hinaus beobachtet Trolli eine
weiterhin hohe Nachfrage nach veganen Produkten, sauren
Geschmacksrichtungen und Kombinationen  verschiedener
Texturen. Die diesjahrige Limited Edition ,Saure Gluhringe” von
Trolli verbindet beispielsweise die beiden Markenklassiker ,Saure
Gluhwormehen” und ,Apfelringe”. ,Das breite Produktportfolio
deckt unterschiedliche Bedurfnisse gerade bei spontanen Kaufen
ideal ab”, erklart Trolli. Besonders beliebt im Kiosk seien klassische
150 g-Beutel sowie kleinere 75 g-Formate der 3D-Produkte.

Foto: Trolli

Die spontane Lust am Genuss

Was alle Hersteller verbindet: Erfolgreiche Impulsartikel mussen
schnell verstanden werden und sofort konsumierbar sein. Laut
Michael Doll von Nestlé seien Schokoriegel die meistgekaufte
Warengruppe im Kiosk, noch vor frischen Snacks oder Zeitun-
gen. Der portionierte sufie Genuss mache Produkte wie KitKat,
Lion oder Nuts ideal fUr den spontanen Kauf unterwegs.

Foto: Ferrero

Auch Ferrero sieht vor allem kleine Verpackungsgrofien und nied-
rige Einstiegspreise als Erfolgsfaktor. Einzelriegel und Eisprodukte
hatten eine geringe Kaufbarriere und eigneten sich perfekt fur
den Sofortverzehr. FUr Trolli spielt die starke visuelle Auffalligkeit
der Produkte eine zentrale Rolle. Farbenfrohe Designs, 3D-0ptik
und hohe Wiedererkennbarkeit unterstutzten spontane Kaufent-
scheidungen besonders stark.

Die Kassenzone bleibt
der wichtigste Umsatzbringer

Bei Impulsartikeln entscheidet oft die Sichtbarkeit Uber den Ver-
kauf. Hersteller sehen deshalb die Platzierung am POS als zentra-
len Erfolgsfaktor. Ferrero setzt im Kiosk auf kompakte Acryl-Dis-
plays und kleine Zweitplatzierungen. ,Die Kassenzone bleibt die
entscheidende Hauptfrequenzzone”, betont das Unternehmen.
Dort muUsse ein impulsstarkes und innovatives Sortiment sicht-
bar platziert werden. Auch André Kaiser von Mondelez sieht
Zweitplatzierungen als wichtigsten Hebel. Besonders erfolgreich
seien kompakte Displays im Kassen- oder Eingangsbereich so-
wie eine klare Blockbildung nach Marken. Laut Michael Doll von
Nestlé wurden Kaufentscheidungen in Sichtweite der Kasse
haufig spontan getroffen. Trolli verweist auf die Wirkung trendbe-
zogener Platzierungen. Erfolgreich seien kassennahe Zweitplat-
zierungen oder Bundelungen in der Ntihe von Getrankekuhlern.

Cross-Selling:
Kleine Bundles, grofierer Warenkorb

Immer wichtiger werden im Convenience-Bereich clevere Kombi-
nationen mehrerer Warengruppen. Drink-und-Snack-Kombinatio-
nen haben sich nach Erfahrung von Nestlé zusatzlich als wirksa-
mer Umsatztreiber erwiesen, etwa ein Nescafé Ready-to-drink
zusammen mit einem Kitkat Chunky- oder Lion-Riegel. Die Kombi-
nation aus Getréink und sufiem Snack passe ideal zu typischen
Kaufsituationen im Kiosk und mache ,die kleine Pause perfekt”.
Mondelez empfiehlt ebenfalls Snack-&-Drink-Kombinationen fur
unterwegs. Gerade die Verbindung aus Softdrink, Kaffee oder
Energy-Drink mit einem Sufiwarenartikel funktioniere im Alltag
besonders gut. Ferrero sieht grofies Potenzial in Bundles aus
herzhaftem Snack, Getrank und Genussprodukt. ,Diese Kombi-
nation spricht Konsumentinnen und Konsumenten ganzheitlich
an und erhoht die Kaufbereitschaft”, so das Unternehmen.
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Grufikarten:
Spontankdufe mit personlicher Note

Neben Sufiwaren bieten auch Grufikarten Potenzial fUr spontane
Zusatzkaufe. Gerade im Kiosk greifen Kunden haufig kurzfristig
zu, etwa auf dem Weg zum Geburtstag, als kleine Aufmerksam-
keit oder als Mitbringsel. Laut Hartung funktionieren vor allem
Karten mit Humor sehr gut. ,Menschen lachen

gern und freuen sich Uber witzige Spruche oder

lustige Situationen”, erklart das Unternehmen.

Gleichzeitig seien emationale Botschaften wie

Wertschdtzung oder Mitgefuhl stark gefragt.

Karten mit Aussagen wie ,Du bist besonders”

oder kleine Aufmerksamkeiten ,einfach so”

trafen den Zeitgeist vieler Kaufer. Auch optisch

orientieren sich Grufikarten zunehmend an ak-

tuellen Lifestyle- und Modetrends. Besonders

beliebt seien derzeit Pastellfarben, minimalisti-

sche Grafiken und Retro-Designs. Moderne Ni-

schenanltisse wie Karten zum neuen Job oder

zum Freischwimmer hatten zwar ihre Berechti-

gung, spielten im Kiosk aber eher eine kleinere

Rolle. ,Unsere Empfehlung ist deshalb, sich auf

gangige Anlasse zu konzentrieren und diese

gezielt auszubauen”, so Hartung.

sheepworld beobachtet, dass auch jungere
Zielgruppen wieder bewusster zu klassischen
Grufikarten greifen. In einer zunehmend digita-
len Welt werde eine echte handgeschriebene
Karte wieder als etwas Personliches und Be-
sonderes wahrgenommen, deutlich emotionaler
als eine schnelle Nachricht ubers Smartphone.
Ein weiterer Trend sind Karten mit besonderen
Materialien und aufwendigen Details. Laut sheepworld fallen am
POS vor allem handgemachte Karten mit Filz- oder Draht-Acces-
soires auf. Gerade solche hochwertigen Details sorgten dafur,
dass sich die Karten deutlich vom klassischen Standardangebot
abheben. Besonders gefragt seien derzeit aufierdem Glucks- und
Schutzengelthemen sowie Geldgeschenkkarten.

Interessant  fur Annahmestellen: Grufikarten werden haufig
spontan gekauft. ,Im Kiosk entscheidet meistens der erste Blick”,
heift es aus der Branche. Humorvolle Motive, emotionale Bot-
schaften und eine starke Fernwirkung seien entscheidend fur
den Abverkauf.

Wenig Platz, viel Potenzial

Grufikarten funktionieren auch auf kleinen Verkaufsflachen gut.
Hartung empfiehlt kompakte Theken- oder Drehstander, die viele
Motive auf wenig Raum prasentieren und flexibel im Kassenbe-
reich eingesetzt werden konnen. ,Auf kleiner Fltiche maximalen
Verkaufserlos”, beschreibt das Unternehmen den Vorteil dieser

Systeme. Nach Angaben von sheepworld performen kompakte
Boden-Drehdisplays im Kiosk gut. Sie bendtigen wenig Flache,
prasentieren dennoch viele Motive und erzeugen gerade im
Kassen- oder Laufbereich schnell Aufmerksamkeit. Hilfreich sei
zudem eine klare Aufteilung nach Themen und Anlassen, damit
Kunden schnell das passende Motiv finden. Saisonale Themen
und auffallige Karten sollten moglichst sichtbar platziert werden.
Regelmafig wechselnde Mative sorgten zusatzlich fur Bewe-
gung im Verkauf.

Preislich bieten sich fur den Convenience-Bereich vor allem
kompakte Bo-Formate an. sheepworld beobachtet besonders
gute Abverkdufe bei Karten zwischen 2,50 und 4 Euro, die haufig
spontan dazu gekauft werden. Entscheidend sei jedoch weni-
ger der Preis als vielmehr die emationale Ansprache. ,Wenn die
Karte gefallt, rockt der Preis in den Hintergrund”, erkldrt Hartung.
Auch hoherwertige und veredelte Karten wurden problemlos
akzeptiert.



Mitbringsel zum Mitnehmen

Interessant fur Lotto-Annahmestellen ist auch hier das Cross-
Selling. Grufikarten passen gut zu Sufiwaren, kleinen Geschenk-
artikeln oder Mitnahme-Produkten. Hartung sieht darin grofies
Potenzial: ,Bei kleinen spontanen Geschenken wird haufig zu-
satzlich eine Grufikarte gekauft” Entscheidend sei eine Prasen-
tation, die diese Kombination direkt sichtbar macht und dem
Kunden die Kaufentscheidung erleichtert.

Auch sogenannte ,Problemloser-Kaufe” spielen eine immer
grofere Rolle. Viele Kunden mochten unterwegs schnell ein klei-
nes Geschenk organisieren, ohne zusdatzlichen Aufwand. Laut
sheepworld funktionieren Kombinationen aus Grufikarte und
Schokolade, Tasse oder kleinem Geschenk besonders gut. Auch
fertig zusammengestellte Geschenkpakete erleichterten die
Kaufentscheidung und férderten spontane Zusatzkdufe. Hartung
bietet dafUr spezielle Préisentkorbe an, die individuell mit kleinen
Produkten bestuckt werden kdnnen. Ergéinzt um eine passende
Grufikarte entstehe daraus ,im Handumdrehen ein fertiges Ge-
schenk”. Gerade im Kassenbereich konnten solche Konzepte zu-
satzliche Impulskaufe auslosen.

Saisonale Peaks
sorgen fur zusdatzliche Dynamik

Saisonale Aktionen und Limited Editions bleiben sowohl bei SUf-
waren als auch bei Grufikarten wichtige Umsatztreiber. Wahrend
Ferrero und Nestlé auf wechselnde Aktionsprodukte setzen,
sieht Trolli vor allem Halloween als umsatzstdrkste Saison des
Jahres. Das Unternehmen erweitert sein Sortiment deshalb re-
gelmafig um neue 3D-Produkte fur Halloween und Weihnachten.

Im Grufikartenbereich zdhlen Weih-
nachten, Valentinstag sowie Mut-

ter- und Vatertag zu den wichtigsten
Verkaufsanldssen. Hartung empfiehlt
deshalb eine fruhzeitige Vororder. ,Der
Verkaufszeitraum beginnt bereits im
September”, erklart das Unternehmen

mit Blick auf das Weihnachtsgeschaft.
Einige Produkte seien so gefragt, dass
Nachproduktionen kurzfristig kaum mog-
lich seien. Auch sheepworld empfiehlt,
saisonale Themen fruhzeitig sichtbar zu
platzieren und rechtzeitig vorzubestellen.
Gerade im Kiosk entstunden viele Kaufe
spontan direkt am POS. Auch spontane Auf-
merksamkeiten und Geburtstage sorgen das
ganze Jahr Uber fUr stabile Nachfrage. Wich-
tig sei deshalb, regelmafiig neue Motive und
saisonale Themen auf die Flache zu bringen.

Impuls lebt von
Emotion, Sichtbarkeit und Einfachheit

0b Schokoriegel, Fruchtgummi oder GruBkarte: Erfolgreiche Im-
pulsartikel mussen sofort verstanden werden, auffallen und
einen emotionalen Kaufanreiz bieten. Gerade Lotto-Annahme-
stellen und Kioske haben hier einen entscheidenden Vorteil: Sie
sind Orte schneller Entscheidungen und spontaner Mitnahme-
Kaufe. Wer auf bekannte Marken, trendige Neuheiten, auffallige
Platzierungen und clevere Kombinationen setzt, kann mit kleinen
Produkten grofie Zusatzumstitze erzielen.

Das Wichtigste auf einen Blick

v Kleine Verpackungen und bekannte Marken
funktionieren im Kiosk besonders gut

Limited Editions und neue Geschmacksrichtungen
sorgen fUr zusdtzliche Kaufimpulse

Kassenzone und Zweitplatzierungen bleiben
die wichtigsten Verkaufsflaichen

Grufikarten leben von Humor, Emotion und starker
Sichtbarkeit

Cross-Selling mit Getréinken, Schokolade oder
kleinen Geschenken steigert den Warenkorb

Saisonale Aktionen bringen zusdtzliche Frequenz
und Aufmerksamkeit

Foto: Hartung
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Der Protein-Boom im Kiosk

Von Nische zu Mainstream: Protein-
riegel erobern die Snack-Regale

klassische Schokoriegel und Sufiwaren weiterhin starke

Impulsartikel bleiben, greifen immer mehr Verbraucher
zusdtzlich zu Produkten mit funktionalem Mehrwert. Besonders
Proteinriegel haben sich in den vergangenen Jahren vom Fitness-
produkt zum alltagstauglichen Convenience-Snack entwickelt.

Der schnelle Snack unterwegs verandert sich. Wahrend

FUr Lotto-Annahmestellen eroffnet das interessante Chancen:
Proteinriegel sprechen neue Zielgruppen an, erzielen hohere
Durchschnittspreise und passen perfekt zum Trend des bewuss-
teren Snackens, ohne auf Genuss zu verzichten.

Foto: The Quality Group

Protein ist im Alltag angekommen

,Protein ist langst kein Nischenthema mehr im Sportbereich,
sondern fest im Alltag vieler Konsumentinnen und Konsumenten
verankert”, erklart Roman Koster, Bereichsleiter Schwartau Pro-
fessional bei Schwartau. Proteinriegel wurden heute als schneller
Snack, Mahlzeitenersatz oder bewusste Genussoption fUr unter-
wegs genutzt.

Auch The Quality Group, bekannt unter anderem durch die Marken
ESN und More Nutrition, sieht einen grundlegenden Wandel:
4Proteinriegel sind heute ltingst kein reines Sportprodukt mehr,
sondern ein alltagstauglicher Snack mit funktionalem Mehr-
wert”, sagt Christian Saulich, Sales Director Germany. Viele Kon-
sumenten suchten gezielt nach Alternativen zu klassischen
Sufwaren, mit mehr Protein, weniger Zucker und trotzdem gutem
Geschmack.

Entscheidend dabei: Genuss bleibt weiterhin kaufentscheidend.
JFunktion ist wichtig, aber am Ende entscheidet immer noch der
Genuss”, betont Schwartau.

Foto: Schwartau



Neue Zielgruppen, neue Kaufmomente

Mit dem Wandel des Marktes vertndert sich auch die Zielgruppe.
Laut Schwartau greifen heute vor allem Berufstatige, Pendler,
Schuler und Studierende zu den Produkten. Hinzu kommen all-
tagsaktive Menschen, Flexitarier und Verbraucher, die unter-
wegs bewusst snacken mochten. ,Protein ist heute im Main-
stream angekommen”, erklart Christian Saulich von The Quality
Group. Genau das mache die Kategorie fur Kioske und Tankstellen
S0 interessant.

LIm Impulsbereich zahlen klare Botschaften, starke Topseller und
bekannte Marken”, erklart Roman Koster. Besonders erfolgreich
seien Einzelriegel mit klar sichtbaren Aussagen wie ,High Protein”
oder ,No Added Sugar”. Laut The Quality Group funktionieren
Produkte wie Designer Bars, Goatbars, Softbars oder Satisbites
vor allem dann, wenn sie die Verbindung aus Genuss, Protein und
Snack-Charakter klar transportieren. Sorten wie Cookie, Brownie,
Peanut Caramel, Hazelnut oder White Chocolate orientieren sich
bewusst an klassischen Sufiwaren- und Dessertwelten. ,Je ver-
standlicher und genussorientierter die Sorte, desto niedriger die
Kaufbarriere”, so Christian Saulich.

Der Premium-Snack fOr unterwegs

Proteinriegel bewegen sich preislich meist oberhalb klassischer
Schokoriegel und genau darin liegt auch eine Chance fur Be-
treiber. Die Produkte besetzen das sogenannte ,Premium Snack
Segment”. héherwertig, funktional und mit stdrkerem Zusatz-
nutzen. Gleichzeitig bleiben sie impulstauglich. ,Proteinriegel sind
ideale Impulsartikel: sofort verzehrbar und klar erklért”, betont
Roman Koster. Besonders wichtig seien dabei laut Schwartau
Single-Serve-Formate und eine klare Kommunikation auf der Ver-
packung.

Weniger der niedrigste Preis als vielmehr das Preis-Leistungs-
Verhdltnis sei entscheidend, so The Quality Group. Geschmack,
Funktion und Markenbekanntheit mussten auf den ersten Blick
erkennbar sein.
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Mehr Umsatz
mit Bargeldversand

Immer mehr Kunden senden Geld ins Ausland.
Bieten Sie diesen Service direkt in Ihrem Geschdaft an -
einfach mit MoneyGram.

EXKLUSIV-

ANGEBOT FUR
PROFIT-PARTNER.

@ MoneyGram.

Ihre Vorteile:

— Sie verdienen an jeder Transaktion

— Geldtransfer in Uber 200 Lander

—  Keine Fixkosten, kein Mindestumsatz
— Mehr Kunden im Geschdft

— Personliche Betreuung durch ilo-profit

Jetzt MoneyGram-Partner werden.

Mehr Service. Mehr Kunden. Mehr Umsatz.

QR-Code scannen
und direkt informieren




Die Platzierung entscheidet

Wie bei klassischen Impulsartikeln ist die Sichtbarkeit am POS
elementar fUr den Erfolg. Beide Hersteller sehen die Kassenzone
als wichtigste Flache. ,Die Kassenzone ist der starkste Hebel fur
Proteinriegel, Sichtbarkeit entscheidet”, erklart Roman Koster von
Schwartau. Zusdtzlich empfehlen sich Zweitplatzierungen neben
Kaffee, Functional Drinks oder gekuhlten Getranken. Proteinriegel
sollten laut The Quality Group nicht versteckt im Spezialregal
stehen, sondern direkt im Kundenlauf sichtbar sein. Besonders
effektiv sind kompakte Theken- oder Kassendisplays, die wenig
Platz benotigen und gleichzeitig starke Markenwirkung erzeugen.
Vertikale Markenblocke und klar strukturierte Sortimente helfen
zus(tzlich bei der Orientierung.

Weniger Auswahl, mehr Fokus

,Weniger Varianten, dafur klare Topseller, das ist eines

der wichtigsten Learnings”, betont Roman Koster.
Entscheidend seien schnelle Verstandlichkeit, starke

Marken und verltssliche Warenverfugbarkeit. The

Quality Group empfiehlt eine fokussierte Auswahl mit
bekannten Geschmacksrichtungen statt einer Uberladenen Viel-
falt. Kunden wallten schnelle Orientierung und einfache Kaufent-
scheidungen.

Fakt ist: Proteinriegel haben sich vom Spezialprodukt zum alltags-
tauglichen Impulsartikel entwickelt. Sie verbinden Convenience,
Genuss und bewusste Erndhrung und treffen damit genau den
Zeitgeist vieler Verbraucher. FUr Lotto-Annahmestellen bietet die
Kategorie deshalb attraktives Zusatzpotenzial. [

Alles fir Lotto & Kiosk

Tabakwaren, Food und vieles mehr
bequem bestellen
und per Paket liefern lassen.

iloShop - Der B2B-Partnershop
von ilo-profit und myTime.

Das Wichtigste auf einen Blick

v Proteinriegel sind lingst kein reines
Sportprodukt mehr

Genuss bleibt trotz Functional-Fokus
kaufentscheidend

Bekannte Geschmacksrichtungen senken
die Kaufbarriere

Die Kassenzone bleibt die wichtigste
Verkaufsflache

Foto: Premier Protein

Foto: Schwartau
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Tabak. Food and more.
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Jetzt registrieren.

@ https://iloprofit.de/iloshop-registrierung/







Neues vom BLD

Mitgliederversammlung setzt Zeichen - BLD sichert faire

Rahmenbedingungen im Presse-Grosso

Liebe Kolleginnen und Kollegen
iIn den Annahmestellen,

auf unserer Jahreshauptversammlung in Frankfurt stand eine
Frage ganz oben auf der Agenda: Was bedeutet die Neustruk-
turierung des deutschen Presse-Grosso fur die 22.000 Lotto-
Toto-Verkaufsstellen? Das Ergebnis ist eindeutig. Das Bundes-
kartellamt hat das neue Modell unter dem Dach der PGA
genehmigt, doch Belieferung, Titelvielfalt und Zustellqualitat
bleiben unverandert. Diese Zusage ist kein Zufall, sondern das
Resultat monatelanger Arbeit. Der BLD hat froh beim Kartellamt
interveniert, Risiken offen benannt und damit erreicht, dass die
Interessen des Einzelhandels in die finale Ausgestaltung ein-
geflossen sind.

Die Versammlung zeigte eindrucksvoll, wie wirkungsvoll eine ge-
schlossene Interessenvertretung sein kann. Je mehr Betreiber
sich einbringen, desto Uberzeugender fdllt unsere Stimme aus -
nicht nur beim Grosso, sondern auch bei allen kommenden Themen.

Ich will die BLD-News
abonnieren, um aktuelle
Informationen und exklusive
Angebote zu erhalten.

GUnther Kraus
Geschdftsfuhrendes
Vorstandsmitglied

Andreas Greim
Erster Vorsitzender

Deshalb unsere Bitte: Werden Sie Mitglied in Ihrem Landesver-
band und abonnieren Sie den BLD-Newsletter. So bleiben Sie
bei politischen Entscheidungen, Branchentrends und Partner-
angeboten immer auf dem neuesten Stand und starken gleich-
zeitig das Gewicht unserer Gemeinschaft.

Ihre Andreas Greim & Gunther Kraus



ANZEIGE ZUSAMMEN

HANDELN

€

NEUES DESIGN.
GLEICHES PRODUKT.
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Dieses Produkt ist nicht risikofrei und enthalt Nikotin,
das sehr stark abhdngig macht. Nur fir Erwachsene, die sonst weiter
rauchen oder andere Nikotinprodukte verwenden wirden.



I 34 Lotto News

LOTTO Baden-Wirttemberg

30.000 Euro
for den Denkmalschutz

Foto: Lotto Baden-Wurttemberg

torischer Wandmalereien in der Kirche St. Vitus in Heidel-
berg mit 30.000 Euro. Das Gotteshaus zahlt zu den dltesten
der Stadt und ist ein bedeutendes kulturelles Wahrzeichen.

D ie Lotterie GlucksSpirale unterstutzt die Restaurierung his-

Die Fordermittel fliefien in die Sicherung und Aufarbeitung der
Malereien im sudlichen Seitenschiff, die aus dem 15. Jahrhundert
stammen. Mit der symbolischen Scheckubergabe wurdigten Ver-
treter von Lotto Baden-Wurttemberg und der Deutschen Stiftung
Denkmalschutz die Bedeutung des Projekts fur den Erhalt regio-
naler Kultur. Die Kirche dient bis heute als zentraler Treffpunkt der
Gemeinde und verbindet Geschichte mit gelebtem Alltag. Durch
die Restaurierung bleibt dieses kulturelle Erbe langfristig erhalten

und fur kommende Generationen zuganglich. Il Die GlucksSpirale unterstutzt die Restaurierung der

Wandmalereien in der Kirche St. Vitus in Heidelberg.

LOTTO Hessen

Mehr Mobilitit
fur Senioren in Hohenroda

teren Menschen. Ermaglicht wurde die Anschaffung durch eine

Forderung von LOTTO Hessen in Hohe von 20.000 Euro. Das
Fahrzeug kommt kunftig vor allem beim Hol- und Bringdienst zu
den regelmafigen Seniorennachmittagen zum Einsatz.

Foto: LOTTO Hessen ‘ n Hohenroda sorgt ein neuer Kleinbus fur mehr Mobilitdt bei al-

Die Angebote finden mehrmals pro Woche statt und reichen
von Gesprachen und gemeinsamen Aktivitaten bis hin zu Be-
wegungs- und Geddchtnistbungen. FUr viele Teilnehmer sind
diese Treffen ein wichtiger sozialer Anker im Alltag. Gerade im
landlichen Raum entscheidet die Erreichbarkeit haufig dartber,
ob solche Angebote Uberhaupt genutzt werden kénnen. Mit
dem neuen Fahrzeug verbessert sich nicht nur die Teilnahme
an den Betreuungsangeboten. Gleichzeitig werden auch An-

Stefan Gunkel, Geschaftsfuhrer Zweckverband Gemeinde. Diakonie Hersfeld, gehorige entlastet, die bislang oft den Transport Ubernehmen
Pflegedienstleiterin Aylin Auel, Gruppenleiterin Anja Lembke sowie die mussten. Der Kleinbus schafft damit mehr Selbststandigkeit

ehrenamtliche Helferin Johanna Scharf (v..n.r) prasentieren den neuen o o ) ) ) o
Kleinbus fur die Seniorenbetreuung in Hohenroda. fur die Senior/innen und starkt zugleich das soziale Miteinan-

dervor Ort. [




LOTTO Mecklenburg-Vorpommern

2.000 neue Baume

fur den Wald der Zukunft

Foto: LOTTO Mecklenburg-Vorpommern

Mit einer gemeinsamen Pflanzaktion haben LOTTO Mecklen-

burg-Vorpommern und die Landesforstanstalt 2.000 junge
Baume im Forstgebiet Billenhagen gesetzt.

LOTTO Niedersachsen

mern und die Landesforstanstalt ein sichtbares Zeichen fur

den Umwelt- und Klimaschutz. Im Forstgebiet Billenhagen
wurden insgesamt 2.000 junge Bdume gepflanzt, um geschadigte
Waldfldchen nachhaltig zu erneuern.

M it einer Pflanzaktion setzen LOTTO Mecklenburg-Vorpom-

Die Aktion fand auf einer durch Borkenkaferbefall stark beein-
tréchtigten Flache statt. Ziel ist der Aufbau eines klimastabilen
Mischwaldes mit standortgerechten Baumarten, der langfristig
widerstandsfahiger gegenuber den Folgen des Klimawandels
ist und gleichzeitig die Artenvielfalt starkt. Unterstutzt wurde
die Aktion von regionalen Sportvereinen sowie Mitarbeitern, die
gemeinsam anpackten und die Setzlinge in die Erde brachten.
Durch die gezielte Aufforstung entsteht nicht nur neuer Lebens-
raum fUr Tiere und Pflanzen, sondern auch ein nachhaltiger Bei-
trag zur Entwicklung zukunftsfahiger Walder in der Region. [

Neues Fahrzeug verbessert
Seniorenmobilitat in Eschede

Seniorenbetreuung. Die Anschaffung des Fahrzeugs wurde

mit 57.206,74 Euro durch die Bundesarbeitsgemeinschaft der
Freien Wohlfahrtspflege als Destinatdr der GlucksSpirale gefordert.
KUnftig Ubernimmt der Bus den taglichen Hol- und Bringdienst
fur die Gaste der Tagespflege und erleichtert so die Teilnahme an
den Betreuungsangeboten.

‘ n Eschede ermaglicht ein neuer Kleinbus mehr Mobilitdt in der

Die Einrichtung bietet werktags Platze fur hilfe- und pflegebedurf-
tige Menschen aus der Region. Mit dem neuen Fahrzeug kénnen
die Personen direkt von zu Hause abgeholt und sicher zurtck-
gebracht werden. Das schafft mehr Selbststandigkeit im Alltag
und ermoglicht es vielen, langer im gewohnten Umfeld zu bleiben.
Gleichzeitig werden Angehorige spurbar entlastet, da sie Fahrten
nicht mehr selbst organisieren mussen. Der Kleinbus tragt damit
wesentlich dazu bei, die Versorgung vor Ort zu sichern und die
Lebensqualitat der Betroffenen nachhaltig zu verbessern. [l

Der neue Kleinbus erleichtert kunftig den taglichen

Hol- und Bringdienst fur Gaste der Tagespflege in Eschede.



I Lieferantenportrdt

Der Sortiments-Spezialist

Als Partner der ersten Stunde begleitet Lekkerland ilo-profit und die Lotto-Annahme-
stellen seit vielen Jahren. Das Unternehmen liefert nicht nur den Grofiteil des Sortiments
der Annahmestellen - sondern unterstitzt sie auch auf dem Weg in die Zukunft.

er Uber die Zukunft der Lotto-Annahmestelle spricht,
Wlondet schnell beim Sortiment. Im KUhlschrank, in der

Kassenzone, beim Snackangebot, bei Prepaid-Produk-
ten und zunehmend bei Artikeln fUr den schnellen Verzehr aufier
Haus. Genau dort setzt die Arbeit des Convenience-Spezialisten
Lekkerland aus Frechen an. Seit mehr als 60 Jahren dreht sich dort
alles um den Unterwegskonsum. Heute gehort das Unternehmen
zur REWE Group und beliefert in Deutschland rund 40.000 Stand-
orte, von Tankstellen Uber Convenience Stores bis zu Kiosken.
Rund 4.000 Mitarbeitende arbeiten bundesweit daran, den Erfolg
all dieser Kunden bestmaoglich zu unterstUtzen - mit Waren, Logistik,
digitalen Losungen und Beratung.

Ein Partner der ersten Stunde

Die Verbindung zu ilo-profit besteht seit Beginn. Beide Seiten
kennen den Markt der Annahmestellen, Kioske und Tabakwaren-
geschafte. Beide sehen das Potenzial dieser Verkaufsstellen.
ilo-profit bringt die Nahe zur Branche ein, Lekkerland liefert Sor-
timent, Logistik, digitale Bestellwege und Beratung. Daraus ent-
steht ein gemeinsamer Ansatz. Die Annahmestelle bleibt ein
wichtiger Ort im Alltag vieler Menschen, wenn sie ihr Angebot
klug weiterentwickelt.

Das ist auch ein Signal an die Betreiber. Der Kanal hat Zukunft.
Nicht, weil alles bleibt, wie es ist, sondern weil Lotto-Annahme-
stellen bereits das besitzen, was viele Handelsformate erst auf-
bauen mussen. Nahe, Stammkundschaft, Frequenz und Vertrauen.

Sortiment als Frequenzbringer

Eine Annahmestelle lebt von Kundenfrequenz. Lotto, Tabak und
Presse bringen Stammkunden. Doch zusdtzliche Sortimente
machen den Besuch lohnender. Getranke, Snacks, Kaffee, Tief-
kuhlartikel oder kleine Non-Food-Angebote schaffen Zusatz-
umsatz. Sie sprechen Kunden an, die auf dem Weg zur Arbeit, in
der Pause oder nach Feierabend schnell etwas mitnenmen. Der
Unterwegskansum wdchst, die Wunsche andern sich. Kunden
suchen schnelle Losungen, achten aber starker auf Auswanhl,
Frische und Komfort.

Reichweite und Sortiment

Das nationale Distributionsnetz von Lekkerland sorgt dafur, dass
Convenience-Produkte bis in kleine Verkaufsstellen gelangen.
Das Sortiment umfasst rund 9.000 Artikel, von Sufiwaren und Ge-
tréinken Uber Tabakwaren und E-Zigaretten bis zu Prepaid-Ange-



boten, Tiefkuhlprodukten und Eigenmarken. Registrierte Kunden
bestellen Uber den Webshop oder die App. Mit der Scan-Funktion
léisst sich direkt am Regal nachordern. Das spart Zeit, reduziert
Papierlisten und hilft, die begrenzte Fltiche einer Annahmestelle
bewusster zu nutzen.

Die digitalen Werkzeuge sollen den Alltag leichter machen. Betrei-
ber bestellen auch auBerhalb der Offnungszeiten, behalten Lie-
ferungen im Blick und planen mit festen Liefertagen und digitaler
Lieferverfolgung.

Digitale Wege schaffen Tempo, personliche Betreuung schafft
Vertrauen. Gerade Annahmestellen brauchen beides. Viele arbei-
ten mit kleinen Teams, hoher Taoktung und wenig Lagerflache.
Sie brauchen schnelle Prozesse und Menschen, die den Markt
kennen, zuhdren und vor Ort mitdenken.

Beratung, die den Standort ernst nimmt

Nichtjede Annahmestelle braucht dasselbe Sortiment. Ein Stand-
ort in Bahnhofsnahe funktioniert anders als ein Kiosk im Wohn-
gebiet. Ein Geschaft mit vielen Pendlern verkauft anders als ein
Betrieb im Industriegebiet oder mit Stammkundschaft aus der
Nachbarschaft. Aufiendienstmitarbeiter schauen nicht nur auf
Listen und Bestellmengen. Sie sehen den Laden, die Laufwege
der Konsumenten, die Regale, die Kuhlung und die Flachen, die
vielleicht mehr leisten konnten. Gute Beratung fragt nicht nur,
was neu ist, sondern was hierher passt. So entsteht Vertrauen.
Nicht durch grofie Versprechen, sondern durch regelmdfigen
Kontakt und nachvollzienbare Empfehlungen.

Partner von Anbeginn: ilo-profit und Lekkerland:
(von links) Marc Bartsch, Vice President Sales Independent
Customers & E-Commerce Lekkerland | Marc Plesser,

Geschaftsfuhrer ilo-profit | Gert Brachmann, stellv. Geschafts-
fUhrer ilo-profit | Julian Hef3, Account Manager Lekkerland |
Irina Knispel, Office Manager ilo-profit

Warum Annahmestellen Zukunft haben

Annahmestellen erreichen Menschen dort, wo grofie Handels-
formate nicht immer prasent sind. In Stadtteilen, an Strafien, in
Wohngebieten, an Bahnhofen.

,Wir bauen auf diesen Kanal, weil Annahmestellen nah an den
Menschen sind. Wenn Sortiment, Service und Beratung zusam-
menpassen, haben diese Standorte auch in Zukunft eine starke
Rolle”, sagt Julian Hefi, Account Manager bei Lekkerland.

Viele Betreiber erleben Kostendruck, Personalmangel und ver-
andertes Kaufverhalten. Lekkerland mochte dabei unterstutzen,
diese Herausforderungen zu bewadltigen und gleichzeitig die
Chancen zu nutzen, die sich bieten.

Ein Partner fUr Betreiber, die nach vorn
schauen

Am Ende zahlt, was im Alltag ankommt. PUnktliche Lieferung, ein-
fache Bestellung, passende Ware und ein Ansprechpartner, der
erreichbar ist. So wachst Vertrauen Schritt fur Schritt. Am Regal,
an der Kasse, im Gespréich mit dem Aufiendienst. Und in der Ent-
scheidung, die Annahmestelle nicht als Auslaufmodell zu sehen,
sondern als Standort mit Potenzial. M

Foto: Lekkerland

37



Annahmestelle des Monats

Payment und Pakete: Wie Baris Saka
seine Verkaufsstellen erfolgreich machte

Inhaber: Baris Saka
Standort: Wiesbaden (Einkaufszentrum), Mainz (Rewe-Markt),

Frankfurt (Fuig@ingerzone)
Mitarbeiter: 17 (Vollzeit, Teilzeit, Aushilfen)
Konzept: Franchise

Vom stellvertretenden Aldi-Filialleiter zur eigenen Annahmestelle.
Was gab damals den Ausschlag, alles auf eine Karte zu setzen?
Ich war gern beim Aldi, aber irgendwann habe ich gespurt, dass
ich meinen eigenen Weg gehen muss. Ich bin einseitig taub und
habe deshalb immer besonders gut zugehort, in der Ausbildung,
im Job und im Leben. Genau dieses Zuharen hat mir damals ge-
sagt: ,Du willst selbst gestalten.” Ich war sehr jung und habe
mein Auto verkauft, um 2015 einen Kiosk in einem Wohngebiet in
Neu-Isenburg zu tbernehmen und die ersten Waren bezahlen zu
konnen. Das war mein Sprung ins kalte Wasser und gleichzeitig
mein Startschuss.

Was hat das Geschdift zum Laufen gebracht?

Lotto lief schon gut, aber der Gamechanger war ein Paketshop.
Die Idee kam durch das Magazin profit aktuell von ilo profit: Paket-
shops ziehen Leute an. Durch die zusatzliche Kundschaft habe
ich gemerkt, dass Services der SchlUssel zu Frequenz sind.

Wie wurden daraus drei Filialen in drei Stéidten?

Meine Frau, die ich einige Monate spdter kennenlernte, arbeitet
bei der Stadt in Wiesbaden. Also suchte ich dort einen Standort
und Ubernahm im Einkaufszentrum Luisenforum meinen ersten
Tabak & Co.-Shop. Die Umsdtze Uberzeugten den Franchise-Ge-
ber, sodass ich 2018 in Mainz, diesmal in einem Rewe mit inte-
grierter Deutscher-Post-Agentur, nachlegte. Diesen Laden habe
ich nicht Ubernommen, sondern ganz neu eroffnet. 2021 folgte
Frankfurt-Bornheim, heute mein grofiter und umsatzstarkster
Laden. Bei dieser rasanten Entwicklung stand meine Frau im-
mer hinter mir. Das war wichtig fur mich. Zusammen mit meinem
ersten Kiosk in Neu-lsenburg hatte ich dann sogar vier Laden.
Damals kam ich mir oft vor, wie ein Hamster im Laufrad. Deshalb
entschied ich, den Kiosk in Neu-Isenburg abzugeben und mich
ganz auf die anderen Standorte zu konzentrieren.

Der Bornheimer Standort in Frankfurt hat eine jahrzehntelange
Stammkundschaft.Wie haben Sie die nach der Ubernahme gehalten?
Wir haben das alte ,Herrmann”-Schild und die Markise bewusst
gelassen und den Sohn eines der Vorbesitzer ins Team integriert.
Auch sein Vater hilft immer noch bei uns aus. So blieb ein Stuck
Geschichte erhalten, wahrend wir das Innere mit Block-Laden-
bau modernisiert haben. In den Anfangszeiten kam es vor, dass
Kunden sagten ,wie immer” und da war es gut, dass ich die
LHerrmanner” mit an Bord hatte, die ihre treue Stammkundschaft
kannten.



Welche Zusatzdienste funktionieren aktuell am besten?
Nickel-Banking und MoneyGram. Letzteres brachte vom ersten
Tag an zweistellige Transaktionen, Nickel hat taglich zehn bis
zwolf Nutzer. Solche Angebote haben kaum Platzbedarf und lie-
fern Neukunden.

Hat sich das Zahlverhalten der Kundschaft spirbar verdndert?
Absolut. In Frankfurt gab es bei der Ubernahme nicht einmal ein
Kartenterminal. Heute laufen dort taglich mehr Zahlungen Uber
Karte als in bar.

Sie setzen auf Mediabox und grofie Screens

statt gedruckter Plakate. Warum?

Die Spats verltingern die Verweildauer, sprechen Passanten an
und ersparen uns das standige Kleben. Wer vorbeifahrt, sieht die
Produkte und manche kommen deshalb erst in den Laden.

Wie unterscheiden sich Frankfurt, Wiesbaden und Mainz?

Mainz ist studentisch. Dort verkaufen wir viel Drehtabak und
haben einen hohen Paket- und Post-Anteil. Wiesbaden lebt von
Beamten und City-Laufkundschaft. In Frankfurt haben wir viele
dltere Stammkunden. Dort dominiert Lotto.

17 Mitarbeitende in drei Stédten:

Wie hiilt man so ein Team zusammen?

Viele meiner Mitarbeiter sind schon lange bei mir, in Vollzeit, Teil-
zeit oder als Aushilfen. Bei meinen Leuten setze ich auf Vertrauen:
Ich habe auch schon jungen Mitarbeitern den Laden anvertraut,
wenn sie Verantwortung zeigen. Und das hat sich bewahrt. Enr-
lichkeit und Motivation sind mir wichtiger als Lebenslauf-Kosme-
tik. Meine Frau plant die Einstitze und sucht neues Personal. Vor
allem Uber regionale Ausschreibungen und Kleinanzeigen.

Was motiviert junge Leute, bei Tabak & Co. zu arbeiten?
Moderne Technik: digitale Kassen, Screens, Banking-Services,

das spricht die Generation an, die mit Smartphones aufgewach-
sen ist. Gleichzeitig bieten wir echte Verantwortung und flexible
Schichten.

Welche Bedeutung hat die Kooperation

mit ilo-profit fir Ihr Wachstum?

Ohne profit aktuell hatte ich den Paketshop-Boom vielleicht Uber-
sehen. Bis heute schaue ich bei jeder Neueroffnung erst: ,Was
bietet ilo-profit an, das ich sofort in mein Sortiment, in meine Ser-
vices integrieren kann?” Diese Impulse haben meine Filialen grof
gemacht.

Wie sieht der Kiosk der Zukunft fiir Sie aus?

Wir werden zur Nahversorger-Schaltzentrale: Ob Pakete, Lotto,
Presse, Banking — wir sind die Anlaufstelle, wenn Banken und
andere Laden schliefien. Wer offen fUr neue Services ist, bleibt
meiner Meinung nach unverzichtbar.

Welche drei Tipps geben Sie Menschen mit,

die ihre erste Annahmestelle eroffnen mochten?

Erstens: Durchhalten. Es kann ein paar Jahre dauern, bis sich ein
Ladenrichtig rentiert, aber dann wird man durch gute Umsatze be-
lohnt. Zweitens: Offen sein. Chancen wie Nickel oder MoneyGram
sofort prufen. Und regelmdBig schauen, wie sich ein Laden wei-
terentwickeln und an neue BedUrfnisse anpassen lasst. Drittens:
Leidenschaft mitbringen. Wer nur das Investitionsvolumen sieht,
ohne Herzblut, halt die Anfangsjahre nicht durch.

Wohin fihrt lhre ganz personliche Reise?

lch machte weiter expandieren. Meine Frau wird dann auch starker
mit einsteigen. Konkrete Pltine liegen bereits auf dem Tisch, aber
noch darf ich nichts verraten. Klar ist: Ich will weitere Lucken
schliefen, ohne das Erfolgsprinzip, Service plus personliche
Note, zu verwassern.
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Umsatzchancen
mit Getranken

Eine optimal sortierte Getrankekuhlung beruck-
sichtigt aktuelle Winsche der Verbraucher ebenso
wie langfristige Entwicklungen.

Erfrischende Limonaden und Energydrinks, kUhles Bier und Premixed Longdrinks sorgen
im Sommer stets fur Umsdtze in den Shops. Bei der Sortimentszusammenstellung lohnt
es sich, aktuelle und langfristige Entwicklungen im Blick zu haben.

werden auch in diesem Sommer die Topseller bei alkohol-

freien Getranken bleiben — neben dem Klassiker Wasser, der
im Shop idealerweise in den Varianten Still, Medium und Sprudel
verfugbar sein sallte.

Colo und andere Limonaden, Energydrinks sowie Eistees

Mit dem zunehmenden Gesundheitsbewusstsein wachst die
Nachfrage nach zuckerreduzierten oder -freien Getranken. Wer
zuckerfreie beziehungsweise kaloriendrmere Varianten konsequent
berucksichtigt, hat die Chance, auch Kunden anzusprechen, die
Wert auf gesundheitsbewussten Konsum legen.

Seichtere Biere und anhaltende Beliebt-
heit von Spirituosen-Mix-Getréinken

Der rucklaufige Konsum alkoholischer Getrtinke betrifft vor allem
Bier — wobei die Nachfrage insgesamt weiterhin auf hohem Niveau
liegt. Im Biersegment dominieren nach wie vor die ,Klassiker”,
gleichzeitig steigt die Nachfrage nach ,seichteren” Varianten
- alkoholfreie Biere sowie Helles und Lager - seit Jahren konti-
nuierlich. Alkoholfreies Bier wird auch unterwegs gezielt nach-
gefragt, die Relevanz nimmt spUrbar zu. Bei fertiggemischten
Spirituosen-Mix-Getranken - sogenannten Premixed Longdrinks
(PMLD) - fallt der RUckgang deutlich schwdcher aus. PMLD-

Konsumentinnen sind bereit, fur ihr bevorzugtes Getrank mehr
zU bezahlen, insbesondere bei Premiummarken. Weibliche Kund-
schaft lasst sich dabei vor allem mit Campari/Lillet oder Aperol
Spritz ansprechen - und das gerne in der Flasche sowie stilecht
mit Strohhalm. Im Weinsegment liegen unkomplizierte Weifiweine
wie Chardonnay oder Sauvignon Blanc mit moderatem Alkohol-
gehalt und geringer Saure im Trend.

Kleine Gebinde, gerne Dose

Bei kleinen Gebindegrafien (0,25 | oder 0,33 1) ist die Auswahl in
Supermarkten haufig begrenzt. Hier kbnnen Convenience Stores
mit einem breiteren Angebot punkten und sich zugleich dem di-
rekten Preiswettbewerb entziehen. Auch Dosen sind im Lebens-
mitteleinzelhandel vergleichsweise selten zu finden, obwonhl
sie in vielen Getrankekategorien - Energy, Softdrinks, Bier und
PMLD - sehr beliebt sind. Selbst
im Weinsegment greift die Kund-
schaft zunehmend zur Dose.

Unabhangig davon, ob Flasche
oder Dose: Samtliche Getrdnke
solltenim Shop stets gut gekuhlt
vorratig sein. 1l

QR-Code lesen und
online mehr erfahren.


https://iloprofit.de/lekkerland/

ANZEIGE

Unsere Empfehlung
fur Ihr Sortiment

Getranke erfolgreich verkaufen.

Mit diesen
Getranken sollte
Ihr Kiihlschrank

immer gefullt
sein!

LL-Art.-Nr. 206948 LL-Art.-Nr. 225807 LL-Art.-Nr. 063934

Diese
Umsatzbringer
dirfen in keinem
Kihlschrank
fehlen.

Vollstandig aufgefillt
wird Ihr Kiihlregal zum
Umsatzbringer und
bietet lhren Kunden die
optimale Auswahl!

LL-Art.-Nr. 217327 LL-Art.-Nr. 650237 LL-Art.-Nr. 659941 LL-Art.-Nr. 204342 Jetzt bei Lekkerland zu
attraktiven Konditionen
bestellen!

Alle Angebote und vieles
mehr auf lekkerland24.de

LL-Art.-Nr. 216839 LL-Art.-Nr. 608121 LL-Art.-Nr. 238553 LL-Art.-Nr. 212757

Lekkerland

the convenience com| pany
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Ausgabe

aktuell 22

Bitte hier die AST-/VST-/LVS-Nr. eintragen:

weRESSE

Ich habe Interesse an folgenden Angeboten, bitte leiten Sie meine Daten an den Anbieter weiter,
damit sich dieser mit mir in Verbindung setzen kann:

ILOSHOP SeITE 7

HARTUNG SEITE 8

HDI SETE 11

PREPAID stITE 18
SCHAPFL-KASSENSYSTEME SEITE 21
MONEYGRAM SEITE 29

ILOSHOP SEITE 30

BLD SEITE 32

LEKKERLAND WARENBEZUG SEITE 40

ILOPAY SEITE 44



PROFIT FUR IHRE ANNAHMESTELLE

Sie interessieren sich fir ein Angebot?

Einfach QR-Code scannen und Formular ausfillen. Alternativ senden Sie uns das vollstéindig
ausgefullte und unterzeichnete Formular per E-Mail oder WhatsApp.

E info@ilo-profit.de

AN

0170 / 2244217

per Mail an: info@ilo-profit.de ‘ Per Fax an: 06134/2107619 ‘ Per WhatsApp an: 0170/2244217 | per Signal App an: 0170/2244217

Firma* Telefon*

Vorname / Name* Telefax*

Strafie / Haus-Nr* E-Mail*

PLZ/Ort* Datum / Unterschrift*

AST-/VST-/ LVS-Nr.*

USt-Id-Nr./ Steuer-Nr.*

[]
[

Ich habe die Aligemeinen Geschaftsbedingungen sowie die Einwilligung zur Daten-
verarbeitung bei einer Erhebung von Daten Dritter Art. 14 DSGVO (auf www.ilo-profit.de)
gelesen und willige in diese ein.*

Ich méchte in Zukunft regelmdfig Informationen der ILO-PROFIT SERVICES GMBH zu
Produkten und Dienstleistungen fUr Lotto-Annahmestellen via E-Mail erhalten. Meine
Einwilligung kann ich jederzeit gegenuber der ILO-PROFIT SERVICES GMBH widerrufen.

Verantwortlicher im Sinne der DSGVO ist die ILO-PROFIT SERVICES GMBH, An der Helling 32,
55252 Mainz-Kastel. Gemdf der Art. 15 bis 18 DSGVO haben Sie das Recht auf Auskunft,
Berichtigung, Loschung und Einschrdinkung lhrer Daten. Ndheres entnehmen Sie bitte unserer
Datenschutzerkldrung auf www.ilo-profit.de/impressum-datenschutz/#datenschutz.

Sie kdnnen jederzeit per Nachricht in Textform gegentber ILO-PROFIT SERVICES GMBH,
An der Helling 32, 55252 Mainz-Kastel oder per info@ilo-profit.de der weiteren Verwendung
Ihrer Daten zu Werbezwecken widersprechen.

* Pflichtfelder, bitte ankreuzen/ausfullen

ILO-PROFIT SERVICES GMBH  Telefon +49 (0) 6134 2107610 info@ilo-profit.de
An der Helling 32 Telefax  +49 (0] 6134 2107619 www.ilo-profit.de
55252 Mainz-Kastel

profit aktuell - 2/2026


https://iloprofit.de/speed-list/

ANZEIGE

Bargeldlos bezahlen
in IThrem Shop.

Ihre Vorteile:

Attraktive Konditionen
Banktdgliche Auszahlung Inrer Umsdtze
Sichere Zahlungen per PIN

Hochste Sicherheitsstandards n i I O p (]y

Sonderkundigungsrecht bei
Gewerbeabmeldung Einfach. Sicher. Bargeldlos.

TERMINAL-DETAILS:

e Terminal vorkonfiguriert
o Betriebsbereit / Plug & Play
o Inkl. Debit- und Kreditkartenfreischaltung
o Kontaktlose Bezahlung moglich
(auch Smartphone/-watch)

Zum Antrag: Infos anfordern:

Abbildung ahnlich

w % Pay —

u.v.m 2 t
*Gilt bei Abschluss eines Cashless-Payment-Vertrags inklusive der Freischaltung der Kreditkarten Visa, Mastercard und American Express
Uber die ilo-profit Services GmbH. Angebot gultig bis 31.12.2026. Ab dem 13. Monat gilt der Standardmietpreis ab 6,90 €. \_J 0 I a)
J

20 Jahre profit - jetzt mit der bargeldlosen Zahlungslésung iloPay:.



