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Ihr Vorteil –  
die EFT/bft-Empfehlungslieferan-
ten für Ihre Station 
Als Dienstleister für den Bundesverband Freier Tankstellen (bft) bündelt die Einkaufsgesellschaft freier 

Tankstellen (EFT) seit 1974 Know-how und Tankstellen-Kompetenz zum Nutzen und wirtschaftlichen Erfolg des 

Tankstellenmittelstandes. 

Durch den bundesweit stark aufgestellten Tankstellenverbund und die Gemeinschaft der freien Tankstellen 

werden bei den hier gezeigten Empfehlungslieferanten der Industrie und Zulieferfirmen attraktive Leistungen 

und Konditionen für Pächter und Betreiber von freien Stationen erzielt. 

Heute im Portrait EFT / bft-Partner aus den Branchen:

LÜNING, MAX LÜNING GMBH

Die seit 160 Jahren bestehende mittel-

ständische Lüning-Gruppe, an der sich 

die Edeka Minden-Hannover seit über 25 

Jahren mit 49% beteiligt, ist Vertragspart-

ner verschiedener Mineralölgesellschaf-

ten und beliefert darüber hinaus viele Be-

treiber freier Tankstellen. Sie alle nutzen 

die Einkaufs- und Marketingleistungen, 

die wir ihnen als starker Großhandels-

verband bieten können. Dazu zählen der 

Zugriff auf unser 15.000 Artikel zählendes 

Sortiment und eine zeitnahe, bequeme 

Lieferung. Auf diese Weise kann sich das 

einzelne Unternehmen mit einem selbst 

bestimmten, zielgruppenorientierten 

Sortiment profilieren und seinen Kunden 

attraktive Einkaufsmöglichkeiten bieten. 

Neben der Warenversorgung zählen auch 

eine professionelle Beratung und Beglei-

tung zu unserem Leistungsspektrum.

www.luening.de

�SELGROS, TRANSGOURMET 

DEUTSCHLA�ND GMBH & CO. OHG

Wir sind Ihr professioneller Großhan-

delspartner mit rund 60.000 Artikeln aus 

dem Food- und Nonfoodbereich. Neben 

einer vielfältigen Auswahl an Getränken, 

Süß- und Tabakwaren bieten wir auch 

Frischeprodukte für Ihr Bistroangebot. 

Entdecken Sie einen unserer 37 Märkte in 

Ihrer Nähe. Unsere regionalen Verkaufs-

berater stehen Ihnen für ein persönliches 

Gespräch zur Verfügung. Kontaktieren 

Sie uns gerne für individuelle Lösungen 

– damit wir gemeinsam Ihr Geschäft op-

timal gestalten können.

www.selgros.dem

BRENN- UND KAMINHOLZ

Eine Übersicht aller  

EFT- und bft-Partner  

und Empfehlungs

lieferanten  

gibt es hier:  

eft-service.de/partner
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vaylens stellt in dieser Partnerschaft sein fundiertes Soft-

warewissen bereit, um Ladeprozesse zuverlässig, trans-

parent und effizient abzubilden. HUTH ermöglicht mit 

seiner Kassentechnologie die Abwicklung von Stromlade-

vorgängen analog zu Kraftstoffkäufen sowie Einkäufen 

im Shop. Das Konzept wird durch eine Pilotintegration 

bei Mundorf, einem Tankstellenbetreiber im Rhein-Sieg-

Kreis, für Kundinnen und Kunden praktisch umgesetzt.

HERAUSFORDERUNG: E-MOBILITÄT NAHTLOS IN TANKSTEL-

LENABLÄUFE INTEGRIEREN

Bisher konnte das Laden von E-Autos an Tankstellen so-

wie der damit einhergehende Bezahlvorgang verschie-

denste Herausforderungen mit sich bringen. Komplexe 

Apps, fehlende Zahlungsmöglichkeiten oder Unsicher-

heiten bei Störungen erschwerten den Alltag. Das galt 

insbesondere für Personen, die etwa Bargeld bevorzu-

gen, oder Firmenkunden mit Flottenkarten. Tankstel-

lenbetreiber standen vor der Aufgabe, E-Laden in be-

stehende Systeme einzubinden, ohne sich in komplexe 

Abrechnungswelten einarbeiten zu müssen. 

LÖSUNG: MEHR SERVICE, WENIGER KOMPLEXITÄT FÜR 

KUNDEN UND TANKSTELLENBETREIBER

Mit der Integration von vaylens in das Kassensys-

tem von HUTH wird Stromladen nun zum nahtlosen 

Volle Ladung Service:
E-Mobilität nahtlos in den 
Tankstellenalltag integrieren 

vaylens, HUTH und Mundorf machen E-Laden, Bezahlen und Preisgestaltung an der 
Tankstelle einfacher, flexibler und kundenfreundlicher.

TEXT: PHILIPP NOBIS, HEAD OF PRODUCT MANAGEMENT BEI VAYLENS|BILD: MUNDORF MINERALÖLHANDELS GMBH & CO. KG

E-Mobility verändert nicht nur das Verkehrs- und Transportwesen, sondern auch die Welt der Tankstellen. Hin-

zukommen neue Erwartungen von Fahrerinnen und Fahrern. vaylens, ein führender Anbieter von Softwarelö-

sungen für das Laden von E-Fahrzeugen, hat sich deshalb mit den Kassenexperten von HUTH Elektronik Systeme 

GmbH und der Mundorf Mineralölhandels GmbH zusammengetan und eine gemeinsame Lösung realisiert, die 

das Laden von E-Fahrzeugen an Tankstellen so unkompliziert macht wie das Tanken von Benzin. Das Ergebnis 

ist maximaler Support, die Nutzung aller gewohnten Zahlungsmethoden und zufriedene Kunden. Tankstellenbe-

treiber können E-Ladepreise außerdem genau wie Kraftstoff- und Shop-Preise direkt im bestehenden Kassensys-

tem festlegen. Und sollten einmal Fragen auftauchen, steht an den Mundorf-Tankstellen anders als bei anderen 

E-Ladepunkten ein Service-Mitarbeiter zur Verfügung.
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Bestandteil des Tankstellen-Alltags und die Preisge-

staltung für Betreiber deutlich vereinfacht. Die Inte-

gration wurde über einen OCPP Proxy realisiert, was 

vor allem hohe Stabilität und Ausfallsicherheit bedeu-

tet. Alle gängigen Zahlungsmittel, von Bargeld über 

Kreditkarten bis zu Flotten- oder Tankkarten, funk-

tionieren direkt. Bei technischen Problemen können 

die Mitarbeiter vor Ort sofort helfen, ohne dass Kun-

dinnen und Kunden an Hotlines verwiesen werden 

müssen. Kraftstoff, Laden und Shop laufen über ein 

zentrales System, inklusive einheitlicher Rechnungen 

für Firmenkunden. Christian Kast, Prokurist bei der 

Mundorf Mineralölhandels GmbH & Co. KG, betont: 

„Besonders unsere Stammkunden mit Mundorf-Karte 

und ältere Personen profitieren enorm: Sie können wie 

gewohnt an der Kasse bezahlen, ohne zusätzliche Apps 

oder Karten nutzen zu müssen.“ 

Für Firmenkunden ist es vorteilhaft, dass sie nur eine 

Gesamtrechnung für alle Firmenfahrzeuge (sowohl für 

Kraftstoff als auch E-Laden) erhalten, was den Überblick 

stärkt. Kast erläutert: „So erleichtert die neue Lösung 

Abläufe an Tankstellen sowohl für Kundinnen und Kun-

den als auch für Betreiber und Mitarbeiter.“ Ein weite-

rer Vorteil: An den Mundorf-Tankstellen gibt es einen 

Ansprechpartner und Hilfe beim Laden und Bezahlen. 

Kast führt aus: „Im gesamten Umfeld sind wir die einzi-

ge Ladeoption, an der ein Mitarbeiter weiterhelfen kann, 

wenn es etwa zu Fragen kommt oder ein Ladevorgang 

nicht direkt möglich sein sollte.” Der Kassierer kann 

bei einem softwareseitigen Defekt der Ladesäule etwa 

durch einen Hardreset helfen und muss nicht an eine 

Hotline verweisen. 

PILOTINTEGRATION SETZT MASSSTÄBE FÜR 

ELEKTROMOBILITÄT AN TANKSTELLEN

Michael Opladen, Projektleiter erneuerbare Energi-

en bei der HUTH Elektronik Systeme GmbH, ergänzt: 

„Unsere Anbindung gewährleistet Barrierefreiheit auf 

höchstem Niveau. Kunden zahlen so, wie es für sie am 

einfachsten ist, und bekommen sofort Hilfe, wenn et-

was nicht klappt.“ Mit dieser Pilotintegration setzen die 

drei Unternehmen vaylens, HUTH und Mundorf einen 

neuen Standard, indem sämtliche Zahlungsmethoden 

für Kraftstoff, Strom und Einkäufe im Tankstellenshop 

in einem System kombiniert werden. Fahrerinnen und 

Fahrer profitieren von einem reibungslosen Ladeerleb-

nis, während Tankstellenbetreiber unkompliziert in die 

Elektromobilität einsteigen können. 

Der Anteil von E-Autos wächst rasant, während klas-

sische Kraftstoffe langfristig an Bedeutung verlieren. 

Tankstellen müssen ihr Geschäftsmodell erweitern, um 

wettbewerbsfähig zu bleiben. Die Partnerschaft von 

vaylens, HUTH und Mundorf zeigt, wie dieses Ziel er-

folgreich umgesetzt werden kann: durchgängige Syste-

me, die die Anforderungen der Kunden adressieren und 

Betreiber fit für die Zukunft machen.

INFOBOX: ALLE VORTEILE DES PILOTPROJEKTS VON HUTH, VAYLENS UND 

MUNDORF AUF EINEN BLICK

EV-Ladestationen einfacher ins Portfolio aufnehmen

+Preissetzung im gewohnten System: E-Ladepreise lassen sich wie 

Kraftstoff- und Shop-Preise direkt im bestehenden Kassensystem 

festlegen.

+Alle Zahlungsmethoden integriert: Tankkarten, Kreditkarten und 

Bargeld werden nahtlos unterstützt.

+Flexible Nutzung: Das HUTH-System lässt sich zusätzlich oder 

als einfache Alternative zu komplexeren E-Mobility-Bezahlwegen 

wie Roaming, Direktzahlung oder Plug&Charge einsetzen.

+Nahtlose Integration: EV-Ladestationen lassen sich vollständig und 

ohne zusätzliche Abrechnungsaufwände in die vorhandene Infra-

struktur einbinden. Diese Integration kann es Tankstellen erheb-

lich erleichtern, EV-Ladestationen in ihr Portfolio aufzunehmen.

+Umfassende Kontrolle: Auch wenn vaylens die komplexe Abrech-

nung übernimmt, behalten Betreiber die Preisgestaltung in ihrem 

vertrauten System.
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Beim neuen Ladeprojekt zeigt die KHB Ladesäulenmon-

tage GmbH ihre Kompetenz – von der ersten Kabeltras-

se bis zur betriebsbereiten Ladesäule. Auf dem Parkplatz 

eines Logistikzentrums entstand die komplette Ladeinf-

rastruktur für Mitarbeitende und Flottenfahrzeuge.

TECHNIK TRIFFT TIEFBAU – ALLES AUS EINER HAND

Die größte Herausforderung bei Ladeparks liegt oft dort, 

wo man sie nicht sieht: im Untergrund. KHB übernahm 

sämtliche Tiefbauarbeiten – vom Aushub über das Ver-

dichten des Bodens bis zur Oberflächenwiederherstellung. 

„Gerade bei Logistikstandorten ist der laufende Betrieb 

entscheidend. Deshalb mussten alle Arbeiten zügig  

und koordiniert erfolgen“, erklärt Guido Kroll,  

KHB-Geschäftsführer.

Die eigene Tiefbaukompetenz sorgt für kurze Wege, 

schnelle Reaktionszeiten und durchgängige Quali-

tätskontrolle. Ein weiterer Vorteil: der hauseigene 

Bau der Trenner- und Verteilerschränke. So konnten 

maßgefertigte Komponenten ohne Lieferverzöge-

rungen und perfekt auf die Anforderungen abge-

stimmt installiert werden. Auch die Vorbereitung der 

Baugrube für das neue Trafogebäude war Teil des 

Gesamtprojekts.

INTELLIGENTE LADELÖSUNGEN FÜR DEN DAUERBETRIEB

Im Zentrum der neuen Infrastruktur stehen zehn AC-

Doppelladesäulen mit je 2 × 22 kW, ideal für Fahrzeuge 

mit längerer Standzeit. Für den schnellen Ladebedarf 

ergänzen zwei DC-Doppelladesäulen mit je 2×75 kW 

das System. 

Ladepower für  
die Logistik

Schlüsselfertige Lösung von KHB Ladesäulenmontage GmbH 

TEXT|BILD: KHB LADESÄULENMONTAGE GMBH

Wer heute Ladeinfrastruktur für die Zukunft errichtet, braucht mehr als Standardlösungen. Der Logistikstandort 

von morgen verlangt nach Skalierbarkeit, technischer Souveränität und einem Partner, der alle Prozesse sicher 

aus einer Hand steuert – von der Tiefbauplanung bis zur Inbetriebnahme moderner Ladesysteme.
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Um Bedienkomfort und Sicherheit zu erhöhen, erhiel-

ten die DC-Säulen eine gepflasterte Tritt-Fläche und 

stabile Rammschutzpoller. Doch mit der Installation ist 

es nicht getan: Unser Anspruch ist ein schlüsselfertiges 

Projekt, das sich nahtlos in die Umgebung einfügt. Nach 

Abschluss der Arbeiten wurde daher auch die Grünanla-

ge vollständig wiederhergestellt.

WARUM KHB DER RICHTIGE PARTNER IST

Der ganzheitliche Ansatz – von der Baugrube bis zur 

Backend-Konfiguration – stellt sicher, dass alle Kompo-

nenten optimal aufeinander abgestimmt sind. Für den 

Kunden bedeutet das: feste Ansprechpartner, maximale 

Effizienz und keine Schnittstellenprobleme zwischen 

Tiefbau, Elektroinstallation und Inbetriebnahme.

Ein Beweis dafür, dass komplexe Ladeinfrastruktur 

mit dem richtigen Know-how effizient, zuverlässig und 

nachhaltig umgesetzt werden kann.

UNSERE LEISTUNGEN:

+Deutschlandweit • Schlüsselfertig • Herstellerunabhängig

+AC- und DCLadestationen

+Von Einzelstationen bis Ladeparks

+Eigener Tiefbau und Verteilerschrankbau

+Alles aus einer Hand

Kontakt 

KHB Ladesäulenmontage GmbH

Nuthedamm 9

14974 Ludwigsfelde

Tel: +49 172 5754160

info@khb-gmbh.com

www.khb-group.de
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TANKSTOP sprach  
mit dem EFT-Partner  
WEAT über Bluecode, 
einem europäischen 
Zahlungsscheme
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Die Anforderungen an moderne Zahlungsprozesse in der Mobilitäts-

branche steigen stetig. Kundinnen und Kunden erwarten heute flexi-

ble, sichere und zugleich einfache Bezahlmöglichkeiten – insbesonde-

re an der Zapfsäule oder im Shop. Gemeinsam mit dem europäischen 

Zahlungsscheme Bluecode bietet der Payment Service Provider WEAT 

eine Lösung, die genau hier ansetzt.

Bluecode ist eine kontobasierte Payment-Lösung, die Zahlungen direkt 

und ohne Umweg über Kreditkartensysteme ermöglicht. Der Bezahl-

vorgang erfolgt schnell und bequem per QR-Code – entweder direkt an 

der Kasse oder an der Zapfsäule (Pay-at-the-Pump). Durch die Integ-

ration in den Mobile Payment Hub (MPH) der WEAT kann Bluecode 

nahtlos in bestehende Systeme eingebunden werden.

„Unser Ziel ist es, unseren Kunden praxisnahe und zugleich zukunfts-

fähige Lösungen anzubieten“, erklärt Uwe Dziuk, Geschäftsführer der 

WEAT. „Bluecode fügt sich perfekt in unser Portfolio ein, weil es sowohl 

am Point of Sale als auch direkt an der Zapfsäule vielseitig eingesetzt 

werden kann.“

Neben der einfachen Nutzung punktet Bluecode durch seine europäi-

sche Ausrichtung und eine vollständige Bankenabdeckung in Deutsch-

land und Österreich. Händler profitieren zudem von einer White-La-

bel-Option, die eine Integration in die eigene Marken-App ermöglicht. 

Darüber hinaus lassen sich Mehrwertservices wie digitale Coupons, 

Stempelpässe oder Gewinnspiele unkompliziert einbinden – ein Plus-

punkt im Wettbewerb um Kundenbindung und Kundenerlebnis.

Für Händler, die Bluecode-Zahlungen akzeptieren möchten, genügt 

der Abschluss eines Akzeptanzvertrags mit der WEAT. „Unsere Kunden 

können sich direkt und unkompliziert an den Vertrieb wenden“, so Herr 

Dziuk weiter. Voraussetzung für die Nutzung ist lediglich der Einsatz 

des Mobile Payment Hubs, der bereits zahlreiche innovative Bezahlver-

fahren bündelt.

Mit Bluecode erweitert die WEAT ihr Angebot um ein modernes, euro-

päisches Zahlverfahren, das nicht nur die Digitalisierung des Zahlungs-

verkehrs unterstützt, sondern auch neue Möglichkeiten im Bereich 

Kundenbindung und Service eröffnet – ein weiterer Schritt auf dem 

Weg zu einem ganzheitlichen, zukunftsorientierten Bezahlerlebnis.

TEXT|BILD: WEAT ELECTRONIC DATENSERVICE GMBH
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DER WANDEL IM SNACKVERHALTEN

„Wer heute unterwegs ist, sucht zunehmend nach fri-

schen, leichten Snacks, die direkt verzehrbar sind“, erklärt 

Fabian Schinke, Foodservice-Experte bei Lekkerland. Fri-

sche-Produkte sind längst mehr als ein nettes Extra im 

Tankstellenshop. Verzehrfertige, meist gekühlte Conve-

nience-Lebensmittel wie Sandwiches, Wraps, Salate oder 

Milchsnacks haben sich in den letzten Jahren zu echten 

Highlight-Produkten an Tankstellen entwickelt. 

Ein Grund für diese Entwicklung: Verbraucher achten 

auch unterwegs zunehmend auf gesundheitsbewusste 

Ernährung. „Der Wunsch nach frischen, leichten Snacks 

wächst weiter“, betont Schinke. Für Tankstellenshops 

bietet dies eine große Chance: „Schon ein einfaches An-

gebot an Frische-Produkten kann Image, Kundenfre-

quenz und Umsatz spürbar verbessern.“

SO GELINGT DER AUFBAU EINES FRISCHE-SORTIMENTS

Wer sich dem Thema Frische nähert, stellt schnell fest: 

Der Weg dorthin ist unkomplizierter als erwartet. „Zum 

Start eignen sich vor allem Milchmischgetränke und 

Proteindrinks“, rät Schinke. „Diese sind umsatzstark 

und punkten mit relativ langer Mindesthaltbarkeit.“

Im nächsten Schritt kommen bewährte Klassiker wie 

Sandwiches und Wraps ins Angebot. Diese Produkte sind 

bei Verbrauchern beliebt und eignen sich hervorragend 

Frische-Produkte:  
So profitieren Sie vom 
Convenience-Trend
Frische Snacks sind längst mehr als nur eine Ergänzung im Tankstellen-Sortiment. 
Wer auf verzehrfertige Produkte setzt, trifft den Nerv moderner Konsumenten.

TEXT|BILD: LEKKELAND SE

Verzehrfertige verpackte Produkte eignen  

sich für und unterstützen den SB-Verkauf  

von Frische-Artikeln.
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für den schnellen Verzehr unterwegs. Doch um den ver-

änderten Ernährungsgewohnheiten gerecht zu werden, 

sollten sie durch moderne Varianten ergänzt werden. 

„Kombinationen aus frischen Zutaten, die sättigen, aber 

nicht belasten, sind gefragt – etwa Wraps mit Falafel, 

Linsen oder Hummus“, so Schinke.

FRISCHE VIELFALT: OBST ALS IMPULSARTIKEL

Neben gekühlten Snacks lohnt sich auch der Blick auf 

unverpackte Frische: Bananen und Äpfel sind einfache, 

aber wirkungsvolle Ergänzungen.

„Frisches Obst ist ein idealer Impulskauf“, erklärt Schin-

ke. „Es spricht gesundheitsbewusste Kunden an, benötigt 

keine Kühlung und lässt sich flexibel platzieren – zum Bei-

spiel direkt an der Kasse oder im Coffee-to-go-Bereich.“ Mit 

minimalem Aufwand lässt sich so das Frische-Sortiment 

erweitern und zusätzliche Kaufanreize schaffen.

TECHNIK UND PLATZIERUNG ALS ERFOLGSFAKTOR

„Die Einhaltung der Kühlkette ist essenziell, um Qua-

lität und Sicherheit zu gewährleisten“, betont Schinke. 

Getränkekühlschränke reichen dafür nicht aus – hier 

sind spezielle Frische-Kühlsysteme gefragt. Ebenso 

wichtig ist die Platzierung: Frische-Produkte gehö-

ren gut sichtbar in den Impulsbereich des Shops.  

Wer Frische-Produkte gezielt auswählt, professionell la-

gert und sichtbar platziert, schafft die besten Vorausset-

zungen für ein überzeugendes Sortiment.

NACHHALTIG ERFOLGREICH: QUALITÄT UND TEAM

Langfristiger Erfolg mit Frische-Produkten erfordert 

mehr als nur ein gutes Sortiment. Entscheidend sind 

Qualität, Präsentation und ein geschultes Team. 

Dabei ist zu beachten, dass die Nachfrage nach Frische-

Produkten stark vom jeweiligen Standort abhängt. „So-

wohl die Produktpräferenzen als auch das Absatzpoten-

zial variieren regional und sollten individuell betrachtet 

werden“, empfiehlt der Experte. 

Gekühlte Frische-Artikel wie Sandwichs  

und Wraps sind zunehmend gefragt. 
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4 PRAXISTIPPS FÜR MEHR FRISCHE-UMSATZ

1.	 Klein starten: Milchdrinks und Proteindrinks 

sind ideale Einstiegsprodukte.

2.	 Klassiker modernisieren: Wraps und Sandwi-

ches mit trendigen Zutaten anbieten.

3.	 Obst integrieren: Bananen und Äpfel als un-

komplizierte Frische-Impulse platzieren.

4.	 Technik & Platzierung: Spezielle Kühlgeräte 

nutzen und Produkte sichtbar präsentieren.
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Wir feiern 20 Jahre Roadrunner Tank- & Servicekar-

te – zwei Jahrzehnte voller Bewegung, Wachstum und 

Vertrauen.

Was am 21. Oktober 2005 in Berlin mit 450 Akzeptanz-

tankstellen begann, ist heute ein bundesweit etabliertes 

Tankkartensystem mit über 2 300 Akzeptanzstellen.

Ein wichtiger Meilenstein war im Januar 2017 die Umbe-

nennung der GAZ mbH in Roadrunner Service GmbH 

sowie der Umzug von Berlin nach Gevelsberg, an den Sitz 

des bisherigen technischen Dienstleisters, der CHW Soft-

ware GmbH. Von hier aus trieb die umfirmierte Roadrun-

ner Service GmbH, mit Herzblut und Innovationsgeist, 

die Digitalisierung und technische Weiterentwicklung 

der Roadrunner Tank- & Servicekarte weiter voran.

Mit der Einführung der Plattform couponline zur Erfas-

sung und Erstellung von steuer- und sozialabgabefreien 

Mitarbeitergutscheinen, den Roadrunner XL Varianten 

für überregional tätige Unternehmen und Großkunden 

und mit Roadrunner Cash4Team, der Cashback Platt-

form für Vereine und deren Mitglieder, haben wir unser 

Leistungsportfolio kontinuierlich und kundenorientiert 

ausgebaut. Mit dem für jeden Kunden zur Verfügung 

stehenden Kundenportal, den individuellen Kartenpro-

filen und dem großem Akzeptanzstellennetz, sind wir 

für Tankstellenbetreiber und unsere Kunden als Flot-

tenkarte, aber auch als Tank- und Servicekarte, bundes-

weit anerkannt. Unser Roadrunner Flottenkartensys-

tem sorgt für volle Transparenz über Kosten, Kilometer 

und Abrechnungen.

Der nächste Schritt ist bereits in Sicht: Autostrom laden 

mit der Roadrunner Tank- & Servicekarte.

Wir sagen Danke an alle Kunden und Tankstellenbetreiber 

für 20 Jahre Vertrauen – und freuen uns auf die Zukunft!

20 Jahre Roadrunner 
Tank- & Servicekarte 

Gemeinsam unterwegs in eine erfolgreiche Zukunft!

TEXT: ROADRUNNER SERVICE GMBH
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Potenziale
analysieren und 
Kosten senken
Mit unserer Potenzialanalyse steigern Sie den Gewinn für Ihre Tankstelle.

Frank Feldmann
frank.feldmann@e� -service.de
0228 91029-31 

Kostenlos 
informieren!



Sind SB-Konzepte für Backwaren, 

Snacks und Kaffee im Lebensmittelein-

zelhandel, in Backshops und auch in 

der Gemeinschaftsverpflegung bereits 

etabliert, so hält dieses Vertriebskon-

zept mehr und mehr auch in Tankstel-

lenshops Einzug. Ein solches Format 

hat der Shopeinrichter s-iQ Objekt ge-

meinsam mit AVEX umgesetzt. Nicht an 

einem Hochfrequenz-Standort im urba-

nen Umfeld, sondern an einer im Früh-

jahr 2024 umgebauten AVEX-Station in 

Eisenach-Neukirchen, einem Ort mit 

550 Einwohnern. „Das Konzept hat sich 

an der Station bewährt und wir prüfen, 

ob dieses auch an anderen Standorten 

geeignet ist“, ist Johannes Christian 

Ohrem, Mitglied der Geschäftsleitung 

der AVEX Mineralölhandelsgesellschaft 

GmbH, mit dem Konzept sehr zufrieden. 

Warum? „Der Shop kann nur von einer 

Person betreut werden, trotzdem können 

wir während der gesamten Öffnungszeit 

frische Snacks, Backwaren und Kaffee 

anbieten, ohne dass der Mitarbeitende in 

Stress kommt und die Tankkunden, die 

schnell bezahlen möchten, warten müs-

sen“, fasst Christian Ohrem den Nutzen 

zusammen. 

Das Team von Volker Walz hatte aus der 

Not eine Tugend gemacht. Der Ein- und 

Ausgang, die Positionierung der Kassen-

anlage mit Tabakregal und der Geträn-

kekühlschränke waren beim Umbau 

gesetzt, zudem sollte ein Backshop inte-

griert werden. „Die einzige Möglichkeit 

war es, den Backshop von der Kassen-

anlage zu trennen. Damit der Shop nur 

von einer Person betrieben werden sollte, 

war ein SB-Konzept die einzige Lösung“, 

erzählt Volker Walz. War der bei AVEX 

für das Netz in Thüringen verantwortli-

che Vertriebsleiter anfangs skeptisch, ob 

das Konzept angenommen wird, so ist 

er nun begeistert und würde gern einen 

weiteren Standort mit dem SB-Konzept 

umbauen. 

Die Stammkunden, die regelmäßig kom-

men, kennen das Procedere bereits: Erst 

an der Kasse bezahlen, dann die Back-

waren aus den Entnahmeboxen, die 

Snacks aus der offenen Kühlvitrine und 

natürlich die beliebte Wurstbemme ent-

nehmen. Dass der Kaffeevollautomaten 

selbst zu bedienen ist, ist für die Kunden 

bereits geübt. Kunden die selten oder das 

erste Mal Gast sind, würde der Entschei-

dungsdruck an der Kasse genommen 

Wurstbemme in der Fast-Lane
s-iQ Objekt baut SB-Back- und Snack-Station

TEXT|BILD: S-IQ OBJEKT GMBH

Standort mit Potenzial für eine  

AVEX-Station: gut frequentierte  

Pendlerstrecke, einzige Tankstelle  

im Ort, kein Nahversorger.
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und diese würden dadurch eher zu einem 

höherpreisigen Produkt oder zu einem 

zusätzlichen Produkt greifen, berichtet 

Christian Ohrem. 

Für den Erfolg des SB-Konzeptes ist die 

Positionierung in der Lauflinie zur Kasse, 

die einfache Bedienung und Entnahme 

entscheidend. In Eisenach sind in einer 

Linie Kaffeemaschine, eine kompakte 

Kühlvitrine, ein Bockwurststeamer und 

acht Entnahmeboxen mit selbstschlie-

ßenden Klappen zur Backwarenentnah-

me angeordnet. 

Das Konzept wird nicht nur von den 

Kunden angenommen, sondern auch von 

den Mitarbeitenden. Saladette mit Beleg-

station, Backöfen und der Spülbereich 

sind rückwärtig eingerichtet, Vitrinen 

und Entnahmeboxen werden von hinten 

bestückt. In einer Stunde sind die Vitrine 

mit 75 cm Breite und die Boxen vor dem 

Morgengeschäft bestückt, vor dem Mit-

tagsgeschäft wird nochmals gebacken 

und frische Snacks werden belegt. 

AVEX arbeitet seit 2018 mit s-iQ Objekt 

zusammen, Formen, Farben und Ober-

flächen für die Shops und die Bistros 

sind definiert. In Eisenach galt es in sehr 

kurzer Zeit das Flächenlayout und die 

SB-Station zu entwerfen, zu fertigen und 

einzubauen. In die SB-Lösung konnten 

zudem auch zwei ungünstig im Raum 

platzierte Säulen integriert werden. 

SB-Station mit Kaffeevollautomat, 

Kaltvitrine, Wurststeamer und 

Entnahmeklappen.
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Sonax Winter-Innovation  
mit impulsstarker  
Markeninszenierung
TEXT|BILD: SONAX GMBH

Mit dem neuen „Sonax Antifrost + Klarsicht Green Forest“ liefert der Autopflege-

spezialist ein überzeugendes Winterprodukt für die Zielgruppen im Shopgeschäft: 

funktional stark, emotional ansprechend und mit klarem Mehrwert gleichermaßen 

für Handelspartner und Shopkunden. Dabei profitiert das Wintergeschäft im Shop 

durch eine im Wettbewerbsvergleich einzigartige Markeninszenierung.

Starke Impulse am 

POS – Sonax stellt einen 

attraktiven Werbespot für 

den Einsatz auf Shop-

Displays bereit.

Patrick Ginster, Sonax Verkaufsleiter 

Tankstellen und Carwash: „Stärkt die 

Kundenzufriedenheit und sorgt für 

zusätzliche Kaufanreize.“
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Für neue Impulse im Wintergeschäft 

sorgt Sonax mit einem gebrauchsfertigen 

Winterscheibenreiniger, der Shopkunden 

mit modernem Produktdesign und einer 

völlig neuen Duftwelt anspricht: „Sonax 

Antifrost + Klarsicht bis -18 °C Green 

Forest“ überzeugt mit höchster Reini-

gungsleistung, sicherem Frostschutz und 

einem frischen, natürlichen Kiefernduft.

„Mit ‚Green Forest‘ bringen wir unsere be-

währte Antifrost-Produktleistung in eine 

neue, frische Duftwelt – ein modernes, 

natürliches Dufterlebnis, das perfekt zur 

Winterzeit passt“, erläutert Patrick Gins-

ter, Sonax Verkaufsleiter Tankstellen und 

Carwash. „Produkte, die funktional über-

zeugen und gleichzeitig Emotionen an-

sprechen, generieren im Tankstellenshop 

die höchste Aufmerksamkeit. Die Ent-

wicklung im Shopgeschäft zum Beispiel 

mit unserem „Edeldark“ Sommerrenner 

zeigt deutlich, dass wir mit unserer Strate-

gie auf dem richtigen Weg sind. Mit ‚Green 

Forest‘ bieten wir unseren Partnern jetzt 

ein weiteres Qualitätsprodukt, das sowohl 

die Kundenzufriedenheit stärkt als auch 

für zusätzliche Kaufanreize sorgt.“

Mit einer umfassenden Marketing-

kampagne, die in Online- und sozialen 

Medien, im Shop sowie in Printmedien 

initiiert wird, unterstützt Sonax den 

Abverkauf mit Hochdruck. Pünktlich 

zum Saisonstart sorgen die Neuburger 

zudem für  weitere Impulse am POS:  

Ein attraktiver Werbespot für den Ein-

satz auf Shop-Displays, der das einzigar-

tige Lebensgefühl des Produktkonzep-

tes transportiert, sorgt für zusätzliche 

Dynamik in der Kundenansprache.

WEITERGEDACHT: AUCH ALS ZUGABE FÜR 

CARWASH-AKTIONEN VERFÜGBAR

Der Winterscheibenreiniger „Sonax Anti-

frost + Klarsicht Green Forest“ erweitert 

in der handlichen 1-Liter-Flasche auch ab 

sofort das erfolgreiche Sonax Programm 

für Zugabeaktionen. Die neue Duftva-

riante eignet sich ideal, um zusätzliche 

Kaufanreize zu schaffen, das Waschge-

schäft gezielt anzukurbeln und Kunden 

für die Neuheit zu begeistern. Mit ei-

nem Komplettpreis für die Autowäsche 

inklusive Sonax Zugabe-Aktionsartikel 

lassen sich mehr und höherwertigere 

Waschprogramme verkaufen. 

FRISCHE FARBWELT UND 

CHARAKTERISTISCHER DUFT

Die Produktinnovation baut auf einem 

echten Erfolgsrezept der bewährten 

Testsiegerformeln von Sonax Winter-

scheibenreiniger auf. Der gebrauchsfer-

tige Reiniger entfernt typische Winter-

verschmutzungen innerhalb weniger 

Wischtakte – schlierenfrei und effizient. 

Der zuverlässige Frostschutz bis -18 °C 

sorgt dabei für Sicherheit bei tiefen 

Temperaturen. Bei milderen Bedingun-

gen kann das Produkt 1:1 mit Wasser ge-

mischt werden und bietet so noch Frost-

schutz bis -9 °C – ideal für wechselhafte 

Witterung.

Sonax Empfehlung für die 

Winterplatzierung in der 

Tankstellen-Außenbox.

Ob als 3-Liter-Standbodenbeutel oder 5-Liter-Kanister 

– das moderne Produktdesign sorgt für eine aufmerk-

samkeitsstarke Platzierung. Die handliche 1-Liter-

Flasche erweitert ab sofort das erfolgreiche Sonax 

Programm für Zugabeaktionen.
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Der informierte Tankwart

Sie sind Betreiber oder Pächter einer Tankstelle, Sie kennen die Branche und Sie verfügen über geballtes Wissen 

rund um die Tankstelle. Hier gibt es Input, um Ihr Wissen zu erweitern. Diese Tipps bringt Sie und Ihren Service 

nachhaltig und positiv ins Gedächtnis Ihres Kunden.

K wie Kassenzone
Die Kassenzone ist der ideale Ort, um Impulskäufe anzuregen. Es gibt einige Grundregeln, die für einen erfolgreichen 

Impulskauf sorgen. Zunächst muss die Zone unbedingt sauber sein, das Facing zum Kunden muss stimmen – alle 

Etiketten sind lesbar und richtig herum einzusortieren. Der Warendruck muss stimmen – volle Reihen sind ein Muss 

und Regallücken sind unbedingt zu vermieden. Es gilt immer die Regel „first in, first out“, so werden Überschreitungen 

des Mindesthaltbarkeitsdatums vermieden.

Das Warensortiment muss stimmen, hier empfiehlt die EFT mit Renner-Listen und Neuheiten zu arbeiten. Ein steti-

ges Optimieren Ihrer Kassenzone ist unabdingbar für einen erfolgreichen Verkauf. Orientierung bieten die speziellen 

Planogramme für Kassenzonen der Lieferanten – fragen Sie doch einfach mal nach! 

TEXT: REDAKTION | BILD: ADOBESTOCK_836315376|KI
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Außenwerbung für Tabak-  
und Nikotinprodukte

TEXT: RECHTSANWALT DIRK FALKE, BERLIN

Außenwerbung für Tabak- und Nikotinprodukte sorgt aktuell für Unsicherheit im Tankstellenalltag. Viele Be-

treiber werden kontrolliert oder sogar abgemahnt, weil unklar ist, was an Tankstellen erlaubt ist. Die folgenden 

Punkte fassen die wichtigsten Informationen verständlich und praxisnah zusammen.
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KERNPUNKTE

1.	 Außenwerbung ist grundsätzlich verboten –  

aber der Fachhandel darf

+Außenwerbung für Tabak, E-Zigaretten und Liquids 

ist grundsätzlich verboten.

+Fachhändler dürfen außen werben –  

unklar ist aber, welche Geschäfte dazu zählen.

+Dadurch gibt es vermehrt Kontrollen und Abmahnungen.

2.	 Sind Tankstellen Fachhandel?  

Dazu das Oberlandesgericht Stuttgart:  

Tankstellen sind generell keine Fachhändler

+Urteil: Tankstellen sind grundsätzlich keine 

Tabakfachhändler.

+Werbung, die sich zielgerichtet an Kunden außerhalb 

der Geschäftsräume richtet, ist daher unzulässig.

+Beispiel: Bildschirm hinter der Fensterscheibe = 

verbotene Außenwerbung, da wie Schaufenster

werbung von draußen ungehindert sichtbar. 

3.	 Innenwerbung bleibt erlaubt

+Alles, was nur für Kunden im Laden bestimmt ist,  

ist weiterhin zulässig:

+Regalwerbung

+Aufsteller im Innenraum

+Displays hinter der Kasse

+Wichtig: Die Werbung sollte nicht zielgerichtet nach 

außen platziert werden.

4.	 Urteil gilt nicht automatisch für alle Tankstellen

+Das Urteil gilt nicht automatisch für jede Tankstelle.

+Bisher ist das Oberlandesgericht Stuttgart alleine mit 

seiner Auffassung.

+Jede Tankstelle muss im Einzelfall bewertet werden.

+Entscheidend sind deshalb die konkreten Umstände 

vor Ort.

5.	 Wann kann eine Tankstelle als Tabakfachhändler 

gelten?

Tankstellen können Fachhändler sein, wenn sie einen 

Schwerpunkt auf den Verkauf von Tabak- und Nikotin-

produkten legen. Folgende Kriterien sprechen dafür:

Sortiment & Schwerpunkt

+Breites Sortiment klassischer und neuer Tabak-

/Nikotinprodukte, nicht lediglich Zigaretten, 

Feinschnitt und Vapes.

+Tabakwaren sollten einen klaren Umsatzschwerpunkt 

darstellen (oft >60 %). Mischsortiment schadet aber 

nicht.

Präsentation & Verkauf

+Waren im Kassenbereich unter Aufsicht.

+Für Kunden erkennbarer Fokus auf Verkauf von 

Tabak/Nikotin. 

Mitarbeiterkompetenz

+Personal ist geschult und kann kompetent beraten.

+Hersteller bieten Schulungs- und Infomaterial an.

6.	 Zusammenfassung

+Innenwerbung ist erlaubt und unkritisch.

+Außenwerbung an Tankstellen bleibt umstritten, 

dennoch gibt es gute Argumente für eine Einstufung 

als Tabakfachhändler.

+Ein Tankstellenbetreiber sollte mit seinem Sortiment 

besonders auch Tabak- und Nikotinkonsumenten 

ansprechen.

+Bei Abmahnungen sollte geprüft werden, ob ein 

rechtliches Vorgehen Erfolg haben kann.
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Umschläge Tankgutscheine BFT 

RUBRIK:	 VERBRAUCHSMATERIALIEN

Maße: 	 153 x 105 mm

Art.-Nr.: 	 11121

Preis: 	 € 9,40

Aktion:	 5 VE bestellen 1 VE gratis erhalten

Fahrtenbücher BFT und neutral

RUBRIK:	 VERBRAUCHSMATERIALIEN

Maße: 	� DIN A 6, für 12 Monate, ohne Jahreszahl 

orange/schwarz/weiß | 50 Stück

Art.-Nr.: 	 10119 | 10120

Preis: 	 € 16,62

Aktion:	 5 VE bestellen 1 VE gratis erhalten

Onlineshop
Mehr zu diesem und weiteren Angeboten telefonisch unter  
0228 - 910 290 oder im Shop: www.eft-service.de/shop

Aktion im November und Dezember 

Alle Artikel auf www.eft-service.de/shop
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Tragetaschen Papier

RUBRIK:	 VERBRAUCHSMATERIALIEN

Details:	� Maße: 32x39+16 cm | Material: Papier | 

VE: 200 Stück

Art.-Nr.: 	 B-333245

Preis: 	 € 39,90

Kundendiensteimer | Aus  
HD-PE mit Schwammeinsatz

RUBRIK:	 TANKFLÄCHE & FORECOURT | SB-SERVICE

Details: 	� Größe: 10 L | Farben: anthrazit, blau, 

orange, rot, schwarz

Art.-Nr.: 	 10380 | 10030 | 10028 | 10323 | 10029

Preis: 	 € 10,49

Aktion:	 5% Rabatt

Kühlwasserkannen New Style | Aus  
HD-PE, spezielle Tankstellenausführung

RUBRIK:	 TANKFLÄCHE & FORECOURT | SB-SERVICE

Details: 	� Größe: 8,5 L | Farben: anthrazit, blau, 

orange, rot, schwarz

Art.-Nr.: 	 10381 | 10252 | 10250 | 10382 | 10251

Preis: 	 € 17,99

Aktion:	 5% Rabatt

Ankündigung für Januar und Februar 
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Gemeinsam mit diesem europäischen Zahlungsscheme bietet der 

Payment Service Provider WEAT eine Lösung

Dieser EFT-Wirtschaftsdialog feiert 10-jähriges Jubiläum

Dies kann man in der Fast-Lane der von s-iQ Objekt GmbH neu 

eingerichteten AVEX-Station in Eisenach-Neukirchen kaufen

Laut Fabian Schinke (Lekkerland SE) eignet sich neben Milchmisch

getränken dieses Produkt zum Start eines Frische-Sortiments

Mitmachen lohnt sich!
Kurz mal nachgedacht.

Einsendelösungswort 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11

Lösen Sie das Bilderrätsel und gewinnen Sie unseren attraktiven Preis.

6319

8 4102

D

T D

WP
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Aus Papier und neu im EFT-Onlineshop

Diese spricht das moderne Produktdesign und die neue Duftwelt von 

„Sonax Antifrost + Klarsicht bis -18° Green Forest“ an

TEILNAHMEBEDINGUNGEN FÜR DAS GEWINNSPIEL
Teilnehmen können ausschließlich Abonnenten des Magazins TANKSTOP 

mit folgenden Ausnahmen: Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter der an der Her-

ausgabe des Magazins beteiligten Unternehmen sowie deren Angehörige sind 

von der Teilnahme am Gewinnspiel ausgeschlossen; ebenso ist der Rechtsweg 

ausgeschlossen. Eine Barauszahlung des Gewinns ist nicht möglich.

WAS SIE JETZT NOCH TUN MÜSSEN? 

Einfach das Rätsel lösen und das Einsendelösungswort samt Ihrer 

postalischen Adresse mailen – fertig. Wir drücken allen Teilneh-

mern die Daumen und wünschen viel Glück. 

Unser aktueller Gewinn

711

5

R T

H

SHARK SAUGROBOTER

Der Shark Matrix Plus 2-in-1 Saug- und Wischroboter RV2620W-

DEU mit Sonic Mopping™ und Matrix Clean™ sorgt für kraftvolle 

Reinigung. Intelligente Navigation mit präziser Kartierung der 

Wohnung für eine gezielte und gründliche Reinigung von versiegel-

ten Hartböden, einschließlich Holz, Fliesen und Laminat. Er verfügt 

über selbstreinigende Bürstenrollen und ist auch für Haushalte mit 

Tieren geeignet. Über die App können Wischvorgänge auf ausge-

wählte Bereiche konzentriert werden.

Das Lösungswort des letzten  

Rätsels lautet:  

FROSTSCHUTZ

Unter allen Einsendungen wird ein Gewinner gezogen. Teilnehmen 

können ausschließlich Abonnenten des Magazins TANKSTOP. 

Senden Sie als Abonnent einfach das Einsendelösungswort per E-Mail  

an die Redaktion des TANKSTOP: marketing@eft-service.de

Berücksichtigt werden ausschließlich per E-Mail eingehende Einsen-

dungen mit vollständiger postalischer Adresse und Telefonnummer.  

Einsendeschluss ist der 15.01.2026

TEXT|BILD: REDAKTION TANKSTOP
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 MEDIADATEN 2025

ERSCHEINUNGSWEISE

6 X JÄHRLICH

AUFLAGE

DRUCKAUFLAGE 6 000 EXEMPLARE 

PAPIER

TAURO OFFSET

FSC-ZERTIFIZIERT

Für unverlangt eingereichte Manuskripte, Texte oder 

Fotos übernimmt die Redaktion keinerlei Haftung. Alle 

Rechte vorbehalten. Nachdruck, Vervielfältigungen und 

Nutzung von Inhalten, auch auszugsweise, sind nur nach 

ausdrücklicher Genehmigung des Herausgebers gestattet.

IMPRESSUM JAHRGANG 13

Gewusst 
wann!

Für die Inhalte der vorgestellten Termine und Seminare 

ist ausschließlich der Veranstalter zuständig und 

verantwortlich.

Veröffentlichen auch Sie Ihre Termine kostenfrei im 

TANKSTOP. Alle Informationen senden Sie inklusive der 

entsprechenden Kontaktdaten unverbindlich per Mail an 

marketing@eft-service.de. Ein Anspruch auf Abdruck 

besteht nicht.

SA., 07. – SO., 08.03.2026

Peter Cames GmbH - Hausmesse  

in Neuss (Anmeldung erforderlich)

DI., 19. – DO., 21.05.2026

UNITI expo 

in Stuttgart

DI., 08. – FR., 11.09.2026

Automechanika Frankfurt

Termine

Messen 

Konferenzen

Kongresse

Events
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Jedes fünfte Auto fährt mit 
zu wenig Öl.

Millionen Autofahrer sind ohne Ölreserve unterwegs. Darum bietet Castrol jetzt  
Ihren Kunden das Nachfüllöl-Sortiment für maximale Leistung und optimalen  
Schutz. Gleichzeitig geht Ihr Umsatz auf die Überholspur. 

Bestellen Sie jetzt das Castrol Tankstellen-Produktsortiment über unseren  
Vertriebspartner Tollkühn Shoppartner GmbH telefonisch unter Tel.: 0421 56 55 50  
oder per Mail: Zentrale@tollkuehn.de!

Reserve für  
Ihre Kunden, 
Turbo für  
Ihren Umsatz

LosfahrenNachfüllenPrüfen

www.castrol.de/tankstelle
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Plakate in zwei Größen  

für Ihre Station

www.eft-service.de/shop


