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1. Einführung 

Die Digitalisierung und das sich rasant verändernde Kundenverhalten fordern den Einzelhandel 

heraus, innovative Lösungen für die Nahversorgung und das Einkaufserlebnis zu finden. Smart Stores 

24/7 entwickeln sich dabei zu einem der vielversprechendsten Trends und bieten flexible, 

automatisierte Einkaufsmöglichkeiten rund um die Uhr. Sie eröffnen nicht nur neue Perspektiven für 

urbane Standorte, sondern gelten zunehmend als Hoffnungsträger für die Nahversorgung im 

ländlichen Raum. 

Vor diesem Hintergrund fanden am 15. und 16. Juli 2025 die Retail Innovation Days Special der 

DHBW Heilbronn zum Thema „Smart Stores 24/7 – Die Kunden im Fokus“ statt. In der Aula des 

Bildungscampus Heilbronn kamen über 500 Expert*innen aus Handel, Technologie, Wissenschaft und 

Politik sowie Studierende der DHBW Heilbronn zusammen, um die neuesten Entwicklungen, Trends 

und Herausforderungen der Branche zu diskutieren. In insgesamt 20 Vorträgen und 

Diskussionsrunden wurden Themen wie Grab & Go, RFID, Smart Fridges, Direktvermarktung, 

Nahversorgung, Travel Retail, Metzgerei- und Bäckereikonzepte sowie exklusive 

Marktforschungsergebnisse vorgestellt. 

Hervorzuheben ist die enge Verknüpfung von Theorie und Praxis: Studierende sammelten im Rahmen 

von Interviews wertvolle Einblicke aus erster Hand, internationale Pitches erweiterten den Horizont 

um zukunftsweisende Innovationen und in offenen Fragerunden wurden kontroverse Themen wie die 

Sonntagsöffnung diskutiert. 

Die Retail Innovation Days starteten am 15. Juli 2025 mit einem Überblick über den aktuellen Stand 

der Smart Stores 24/7 in Deutschland durch Prof. Dr. Stephan Rüschen. Das komplette Programm im 

Überblick: 

 

12:45Uhr Begrüßung 
PROF. DR. STEPHAN RÜSCHEN, DHBW Heilbronn, Studiengangsleiter Food-Handel 

12:50Uhr Über 700 Smart Stores 24/7 – Wo stehen wir? 
PROF. DR. STEPHAN RÜSCHEN, DHBW Heilbronn, Studiengangsleiter Food-Handel 

13:10Uhr Zwischen etablierten Einkaufsgewohnheiten und Innovation: Smartstores als 
Antwort auf vielfältige Kundenerwartungen am Beispiel teo 
NILS SCHARFF, Smart Retail Solutions GmbH, IT-Manager & LISA BÄDECKER, Smart Retail 
Solutions GmbH, Projektleiterin Weiterentwicklung & Innovation 

13:35Uhr Warum Kunden in Smart Stores 24/7 einkaufen? – Ergebnisse einer qualitativen 
Kundenbefragung 
REINER GRAUL, Bormann & Gordon Unternehmensberatung GmbH, Geschäftsführer 



 
 

 

 4 

14:00Uhr Gemeinsam sind wir stark! Was einer nicht schafft, das schaffen wir gemeinsam! 
NORBERT HEGMANN, ENSO eCommerce GmbH, CEO 

14:25Uhr International Update I – AiFi Inc. (USA) 

14:30Uhr Networking Pause 
 

15:00Uhr (R)evolution im Retail 
MEHMET TÖZGE, Lekkerland SE, Vice-President Smart Stores & KLAUS ALBUS, Lekkerland 
SE, Manager Smart Stores & LUCA HEIDARI, Lekkerland SE, Senior Manager Smart Stores 

15:40Uhr Impulsivität entfesseln – Smart Stores neu gedacht 
PATRICIA FRANK, Mars Wrigley Germany, Category Development Leader & CHRISTOPH 
GRUBE, Mars Wrigley Germany, Channel Development Leader 
 

16:05Uhr Lokbest – schlankes System für smarte Läden 
MYRIAM HABER, LOKBEST GmbH, Geschäftsführende Gesellschafterin & KERSTIN PETERS, Biohof-
Peters, Inhaberin 

16:30Uhr International Update II – Cloudpick (China) 

16:35Uhr Networking Pause 

17:25Uhr BÄKO-AutoPOS. Einfach. Kassenlos. Einkaufen – Insights aus dem ersten Jahr Grab 
& Go der Bäckerei Raffelhüschen auf Sylt 
FABIAN WINNER, Bäko-Zentrale eG, Leitung Business Development & TIM BRAKMANN, Bäko-
Zentrale eG, Kaufmännische Leitung 

17:50Uhr Einzugsgebiete im Fokus: Wie sich Unterschiede zwischen Smart-Stores 24/7, 
Dorfläden und klassischem LEH mit GPS-Bewegungsdaten aufdecken lassen 
MARKUS WAGNER, GMA – Gesellschaft für Markt- und Absatzforschung, Mitglied der 
Geschäftsleitung 

18:15Uhr Schnell. Einfach. Qwik – Smart Store an der Zapfsäule. 
TORSTEN EICHINGER, MCS – Marketing und Convenience-Shop System GmbH, 
Geschäftsführer & PHILIPP ARNER, BK Benzin Kontor, Geschäftsleiter Tankstellen 

18:40Uhr Wrap up 
PROF. DR. STEPHAN RÜSCHEN, DHBW Heilbronn, Studiengangsleiter Food-Handel 

18:45 OPTIONAL: Besichtigung der shop.box auf dem Bildungscampus 

19:00Uhr Smart Store 24/7 Night im Campus Garden  
Campus Garden, Bildungscampus 1, 74076 Heilbronn 
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16.Juli 2025 

09:00Uhr Begrüßung 
PROF. DR. STEPHAN RÜSCHEN, DHBW Heilbronn, Studiengangsleiter Food-Handel 
 

09:05Uhr Nahversorgung mit Vollsortiment auf kleiner Fläche: das teilautonome Konzept V-
mini – Herausforderungen und Learnings 
DR. CLAUDIA ARMBRÜSTER, Wanzl GmbH & Co. KGaA, Vice President Innovation & MICHAEL 
STÖCKLE, V-Markt, Geschäftsführer 

09:30Uhr Smart Store 24/7 – „Rettungsanker“ für die Versorgung ländlicher Regionen 
MICHAEL SCHWAER, YouGov, Account Director 

09:55Uhr 100 Smart Store 24/7 begeistern Kunden in Tschechien 
MICHAL POLASEK, P.V.A. systems, Project Manager & PATRIK NACHTMANN, P.V.A. systems, 
Project Manager 

10:20Uhr Regionalität und Technologie im Einklang – Das Yobsti-Modell 
ANDRE TIEDE, Yobst GmbH, Geschäftsführer 

10:45Uhr Schwarmintelligenz 
 

10:50Uhr Networking Pause 

11:15Uhr Stay smart – was ein Smart Store heute kann und morgen können muss. Einblicke 
in Technologien und Systeme bei Metzgern und Hofläden 
MICHAEL KIMMICH, Smart Store 24 GmbH, Geschäftsführer & JOHANN STEINESHOFF, Heißener 
Hof, Inhaber 
 

11:40Uhr Vorteile der girocard im Smart Store 24/7 
OLIVER HOMMEL, EURO Kartensysteme GmbH, CEO 

12:05 Wie zufrieden sind Kunden von Smart Store 24/7? – Ergebnisse einer quantitativen 
Kundenbefragung bei ländlichen Nahversorgern 
PROF. DR. STEPHAN RÜSCHEN, DHBW Heilbronn, Studiengangsleiter Food-Handel 

12:25Uhr Schwarmintelligenz 

12:30Uhr Sonntagsöffnung – ja oder nein? Oder zu welchen Bedingungen? 
PROF. DR. STEPHAN RÜSCHEN, DHBW Heilbronn, Studiengangsleiter Food-Handel & DR. ARIS 
KASCHEFI, BDV-Vending, Geschäftsführer & CHRISTIAN MARESCH, Tante M / Smartstores, 
Gründer & TOBIAS VOGT, CDU, Mitglied des Landtages & KATHINKA KADEN, Sonntagsallianz, 
Pfarrerin, Kirchlicher Dienst in der Arbeitswelt (KDA), Evangelische Landeskirche in Württemberg, 
Stuttgart & THOMAS DINGER, Sonntagsallianz, Referent für Betriebsseelsorge (BS), Region 
Mittlerer Oberrhein-Pforzheim, Katholische Kirche, Erzdiözese Freiburg, Pforzheim 
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13:00Uhr Wrap up 
PROF. DR. STEPHAN RÜSCHEN, DHBW Heilbronn, Studiengangsleiter Food-Handel 

13:10Uhr Snacks & Networking Ausklang 

 

Die Handelsstudierenden der DHBW Heilbronn haben mit allen Referent:innen Interviews 

durchgeführt, die in diesem Whitepaper dokumentiert sind (Kapitel 3). 

Ziel dieses Whitepapers ist es somit, die wichtigsten Impulse, Erkenntnisse und Diskussionen der 

Veranstaltung zusammenzufassen. 

Die Mitschnitte und Präsentationen freigegebener Vorträge können auf der Website des 

Kompetenznetzwerks Handel der DHBW Heilbronn unter folgendem Link angesehen und 

heruntergeladen werden:  

https://handel-dhbw.de/retail-innovation-days-special-smart-store-24-7-die-zukunft-ist-jetzt/  

  

https://handel-dhbw.de/retail-innovation-days-special-smart-store-24-7-die-zukunft-ist-jetzt/
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2. Informationen zu Smart Stores 24/7 von der DHBW Heilbronn 

 

14 Whitepaper zu Smart Stores 24/7 -> Nr. 55, 53-47, 41, 33, 29, 26, 23, 15, 6 

 https://handel-dhbw.de/whitepaper-download/ 

  

Instagram-Kanal mit Neuigkeiten zu Smart Stores 24/7 (z. B. alle Neueröffnungen) 

 https://www.instagram.com/smart_store_247news/?igsh=bmxrcWFwa3BsOThn&utm_source=qr 

 

Google Maps Karte mit allen Smart Stores 24/7 in Deutschland (Stand Oktober 2025 

über 750) 

 https://www.google.com/maps/d/edit?mid=1HMNq0qe_uw7cDsaAEdHpPbAC_f27EMo&ll=50.907887

2303439%2C12.972209950301353&z=18  

 

Website mit Informationen zu Smart Stores 24/7 (Übersichten, Podcasts, etc.) 

 https://handel-dhbw.de/smart-stores-24-7/  

 

YouTube-Channel mit über 145 selbst erstellten Videos (jewiels 3-5 min) zu Smart Stores 

24/7 

 https://consent.youtube.com/m?continue=https%3A%2F%2Fwww.youtube.com%2F%40smartstor

es2450%3Fsi%3DMsLCdrIVb51nnM_l%26cbrd%3D1&gl=DE&m=0&pc=yt&cm=2&hl=de&src=1  

 

Am 15./16.7.2025 fanden die Retail Innovation Days ‚Smart Store 24/7 – Die 

Kunden im Fokus‘ der DHBW Heilbronn statt: 20 Vorträge und Diskussionen.  

 https://handel-dhbw.de/retail-innovation-days-special-smart-store-24-7-die-zukunft-ist-jetzt/   

https://handel-dhbw.de/whitepaper-download/
https://www.instagram.com/smart_store_247news/?igsh=bmxrcWFwa3BsOThn&utm_source=qr
https://www.google.com/maps/d/edit?mid=1HMNq0qe_uw7cDsaAEdHpPbAC_f27EMo&ll=50.9078872303439%2C12.972209950301353&z=18
https://www.google.com/maps/d/edit?mid=1HMNq0qe_uw7cDsaAEdHpPbAC_f27EMo&ll=50.9078872303439%2C12.972209950301353&z=18
https://handel-dhbw.de/smart-stores-24-7/
https://consent.youtube.com/m?continue=https%3A%2F%2Fwww.youtube.com%2F%40smartstores2450%3Fsi%3DMsLCdrIVb51nnM_l%26cbrd%3D1&gl=DE&m=0&pc=yt&cm=2&hl=de&src=1
https://consent.youtube.com/m?continue=https%3A%2F%2Fwww.youtube.com%2F%40smartstores2450%3Fsi%3DMsLCdrIVb51nnM_l%26cbrd%3D1&gl=DE&m=0&pc=yt&cm=2&hl=de&src=1
https://handel-dhbw.de/retail-innovation-days-special-smart-store-24-7-die-zukunft-ist-jetzt/
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3. 22 Interviews mit den der Referent:innen der Retail Innovation Days 

2025 

 

 

Über 700 Smart Stores 24/7 – Wo stehen wir? 

 

 

PROF. DR. STEPHAN RÜSCHEN, DHBW Heilbronn, Studiengangsleiter Food-Handel  

FREIGEGEBENE INHALTE DES VORTRAGS 

Download Präsentation 

YouTube-Video 

 

 
 
 

Das Interview hat die Studierende Chloe Lacave Hohlweg mit Prof. Dr. Stephan Rüschen 

geführt. 

 
 Wie viele Smartstores haben wir in Deutschland? 

„Wir haben mittlerweile 723 Smartstores 24/7. Wir zählen jeden Einzelnen und was eigentlich ganz 

beeindruckend ist, ist das seit dem 31.01.25, sprich in 150 Tagen, 123 neue Stores eröffnet wurden. 

Das bedeutet, dass fast jeden Tag ein Smart Store eröffnet wurde und das ist ein Trend, welcher 

https://handel-dhbw.de/downloadbereich-rids-2025/
https://www.youtube.com/watch?v=N_uBf-mLJBM&list=PLZBKYNMmI3IXGztSKlkwrhNe28rRaoLvi&index=1
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ungebrochen ist. Somit könnte man sich vorstellen, dass wir am Ende dieses Jahres auf 900 Smart 

Stores kommen und wenn das so weiter geht, werden Smart Stores eine relevante Betriebsform im 

deutschen Handel.“ 

 Welche Technologien werden beim Betrieb von Smartstores eingesetzt? 

„Wie sehen, dass tatsächlich mehrere Technologien verwendet werden. Nicht alle gleichzeitig. Die 

wichtigste Technologie ist das Self-Scanning, wie wir es auch von den Self-Scanning-Kassen im 

normalen Supermarkt kennen. Diese werden auch in Smart Stores genutzt, so kann man einen Laden 

tatsächlich auch unbemannt betreiben, weil der Kunde dann selber das Scanning eben an dieser Self-

Scanning-Kasse durchführen muss. 

Die zweite Technologie, die auch eine Relevanz hat, ist RFID. Die Produkte werden mit dem RFID Tag 

ausgezeichnet, wie wir es aus dem Modehandel zum Beispiel bei Decathlon oder Uniqlo kennen. Dann 

legt man die Produkte an der Kasse in ein Fach und die Tags werden ausgelesen. So kann man auch 

einen Markt 24/7 betreiben. RFID wird vor allem bei Metzgern verwendet und teilweise aber auch in 

Hofläden. 

Das dritte ist eine App Lösung. Also ich habe eine App und kann mit dieser alles machen, d.h. ich 

registriere mich, ich scanne damit ich reinkomme die App und dann nehme ich die Produkte, scanne 

diese mit der App und bezahle mit der App. Der Vorteil ist, dass der Händler überhaupt kein Endgerät 

mehr braucht, fast keine Hardware, wodurch die Kosten also sehr gering sind und es wird sehr viel 

direkt vermarktet. 

Eine weitere Technologie ist die Grab and Go Technologie, wie wir es von Amazon Go kennen. Amazon 

hat diese Technologie 2016 zum ersten Mal eingesetzt und da gibt es in Deutschland tatsächlich 24 

Stores, die diese Technologie an verschiedensten Standorten, wie Tankstellen, Flughäfen und 

Innenstädten anwenden. Tatsächlich gibt es inzwischen auch vier Bäcker, die über Grab and Go ihren 

Einkaufvorgang abwickeln. 

Das sind eigentlich die wichtigsten Technologien, die angewendet werden um diese 723 Smartstores 

in Deutschland zu betreiben.“ 

 Wie lassen sich die Standorte und Konzepte unterscheiden? 

„Wir unterscheiden den ländlichen Nahversorger, der in einem Dorf ein breites, aber nicht tiefes 

Sortiment anbietet, so ca. 1.000-3.000 Artikel. Davon haben wir auch fast 300 Lösungen. Das zweite 

ist die sogenannte Direktvermarktung, die wir bereits bei der App-Lösung erwähnt haben Dann haben 

wir die Metzger und Bäcker mit ca. 70 Stores und wir haben das Thema Travel Retail, also am Bahnhof, 

am Flughafen oder an der Tankstelle, das sind auch ca. 50 Stores. Zusätzlich haben wir noch eine 

Stores als ‚Exoten‘, z.B. Blumenhändler oder Tiernahrungsfachmärkte. Hier gibt es aber nur so 1,2,3 

Stores. Als letztes unterscheiden wir noch die Innenstadtlagen. Das sind aber hauptsächlich noch 
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Automatenshops in der Innenstadtlage, noch keine begehbaren Shops. Diese Arte von Standorten 

unterscheiden wir mit den ungefähren Zahlen an Smart Sores, die ich gerade genannt habe.“ 

 Wie sehen Sie die Entwicklung in den nächsten 2-3 Jahren? 

„Naja, das ist natürlich schwer herauszusehen, denn es gibt ein Thema, welches alle Stores haben. 

Das ist die Frage der Sonntagsöffnung. Diese ist tatsächlich juristisch nach wie vor nicht eindeutig 

geklärt und auch politisch ist dies in vielen Bundesländern noch nicht entschieden worden. Das 

bedeutet, dass in vielen Bundesländern die Politik noch nicht entschieden hat, wie und in welchem 

Ausmaß die Ladenöffnungsgesetze angepasst werden sollen. Wenn man davon ausgeht, dass das in 

allen Bundesländern die Sonntagsöffnung von unbemannten Smart Stores 24/7 ermöglicht wird, dann 

könnte es schon noch einmal einen kräftigen Schub geben und dann werden wir am Ende des Jahres 

vielleicht bei knapp 1.000, das Jahr darauf vielleicht dann schon aufgrund exponentieller Entwicklung 

bei 3.000 Stores liegen. Wo das Ende der Fahnenstange liegen wird, weiß ich auch nicht, aber es ist 

schon denkbar, dass es nochmal richtig ansteigen könnte, also dass es bis zu 5.000 Stores in den 

unterschiedlichsten Ausprägungen in den nächsten Jahren geben könnte.“ 
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„Zwischen etablierten Einkaufsgewohnheiten und Innovation: Smartstores als Antwort 

auf vielfältige Kundenerwartungen am Beispiel teo“ 

 

 

 

 

 

 

 

NILS SCHARFF, Smart Retail Solutions GmbH, IT-Manager 

LISA BÄDECKER, Smart Retail Solutions GmbH, Projektleiterin Weiterentwicklung & Innovation 

FREIGEGEBENE INHALTE DES VORTRAGS 

Download Präsentation 

YouTube-Video 

 

Das Interview haben die Studierenden Yasemin Sari, Jonas Barth, Anna Baumgärtner, Lukas 

Sanders und Laura Zaccharopoulos mit Lisa Bädecker und Nils Scharff geführt. 

 

 Welche Technologie wird sich bei Teo durchsetzen – Self Scanning oder Grab & Go? 

„Für uns sind beide Technologien nach wie vor relevant. Aufgrund der geringeren Investitionskosten 

setzen wir aktuell stärker auf Selfscanning und Scan & Go, aber wir sammeln weiterhin Erfahrungen 

mit Grab & Go und werden das auch künftig weiterverfolgen.“ 

„Ich bleibe dabei: Letztlich entscheidet der Kunde durch seine Akzeptanz, welche Technologie sich 

durchsetzt. Was sich im Markt etabliert, werden wir dann verstärkt einsetzen und anbieten.“ 

 Seht ihr also bei Grab & Go noch das größte Potenzial? Es wirkt ja im Moment noch am 

wenigsten ausgereift. 

„Wenn du die technische Performance meinst – ja, ganz klar. Grab & Go ist die jüngere und gleichzeitig 

komplexere Technologie. Vor allem, weil in Deutschland viele Zahlungsprozesse noch nicht 

ausreichend etabliert sind. Daher sehe ich hier definitiv noch Entwicklungspotenzial.“ 

https://handel-dhbw.de/downloadbereich-rids-2025/
https://www.youtube.com/watch?v=YzCh9w1Fjw0&list=PLZBKYNMmI3IXGztSKlkwrhNe28rRaoLvi&index=2
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 Teo gibt es im ländlichen Raum, in Innenstädten und an Bahnhöfen. Welcher Standorttyp 

hat aus eurer Sicht das größte Potenzial? 

„Ganz ehrlich? Alle. Genau das ist ja die Stärke von Teo – dass er überall funktionieren kann. Mein 

Herz schlägt zwar für den ländlichen Raum, aber Teo performt auch hervorragend an 

hochfrequentierten Standorten, also überall dort, wo Menschen schnell etwas brauchen.“ 

„Sehe ich genauso. Wir hatten gerade letzte Woche eine Neueröffnung auf dem Land – mit großem 

Andrang und einer tollen Kommune, die voll dahintersteht. Man hat direkt an den Zahlen gesehen, 

dass sich der Standort lohnt. Gleichzeitig macht es uns auch Freude, einen Teo am Hauptbahnhof in 

Mannheim zu betreiben – beide Modelle haben ihre Stärken.“ 

 Wie stellt ihr sicher, dass das Einkaufserlebnis in einem Smart Store trotz Automatisierung 

persönlich und benutzerfreundlich bleibt? 

„Indem wir gut zuhören. Das Gefühl von Willkommen-Sein und Geborgenheit ist etwas, das Menschen 

normalerweise vermitteln. Aber als Innovatoren ist es auch unsere Aufgabe, Alternativen dafür zu 

entwickeln. Ich persönlich bin zum Beispiel skeptisch gegenüber Avataren – die können die 

Abwesenheit echter Menschen manchmal sogar noch betonen. Aber mit Licht, Raumgestaltung und 

einem klaren Gefühl von Präsenz – dass wir da sind, uns kümmern, dass der Store gepflegt ist – lässt 

sich sehr viel erreichen. Technologie darf keine Barriere sein, sondern soll einladend wirken und eine 

echte Alternative bieten.“ 

 Gestaltet ihr Stores im ländlichen Raum anders als in der Stadt oder am Bahnhof? 

„Derzeit nicht. Unsere aktuelle Gestaltung – mit Holzoptik und einer warmen Atmosphäre – 

funktioniert für alle Menschen, unabhängig vom Standort. Das Bedürfnis nach einem angenehmen 

Einkaufserlebnis ist überall gleich.“ 

 Unterscheidet sich das Kundenverhalten in einem Teo von dem in einem klassischen 

Supermarkt? 

„Ja, durchaus – aber das hängt stark vom Standort ab. Am Bahnhof haben wir eher den typischen 

Convenience-Shopper, der schnell ein Sandwich und eine Cola für unterwegs mitnimmt. Auf dem 

Land, wo es oft wenig Alternativen gibt, wird Teo eher als Ergänzung zum Wocheneinkauf genutzt. 

Das Verhalten unterscheidet sich da ganz klar.“ 

 Wie steht es um Genehmigungen und technologische Hürden? Ist es schwierig, eine Freigabe 

für einen Teo-Store zu bekommen? 

„Da wir beide nicht direkt in den Genehmigungsprozess eingebunden sind, kann ich nur so viel sagen: 

Dort, wo die Kommune offen ist, bekommen wir in der Regel auch die Genehmigung. Schwieriger ist 

es, wenn wir einen Standort spannend finden, aber erst Überzeugungsarbeit leisten müssen.“ 
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„Es gibt definitiv standortbezogene Unterschiede – das betrifft aber nicht nur Smart Stores. Bahnhöfe 

zum Beispiel sind extrem anspruchsvoll, was Brandschutz, Meldesysteme und Entfluchtungskonzepte 

angeht. Das ist wirklich herausfordernd – aber das würde auch andere Betreiber treffen. Wichtig ist: 

Wir haben diese Hürden genommen. Beim ersten Mal ist es natürlich besonders aufwendig, aber mit 

der Zeit lernt man und kann Erfahrungen multiplizieren.“ 
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Warum Kunden in Smart Stores 24/7 einkaufen? – Ergebnisse einer qualitativen 

Kundenbefragung 

 

REINER GRAUL, Bormann & Gordon Unternehmensberatung GmbH, Geschäftsführer 

FREIGEGEBENE INHALTE DES VORTRAGS 

Download Präsentation 

YouTube-Video 

 

 

 

Das Interview haben die Studierenden Antonia Ax, Jonas Bauer, Hannah Deppisch und 

Benedikt Wander mit Rainer Graul geführt. 

 

 Was waren die überraschendsten Erkenntnisse aus ihrer qualitativen Kundenbefragung zum 

24/7 einkaufen?  

„Also am meisten überrascht haben mich die großen Unterschiede zwischen den Formaten, sprich 

zwischen Automatenstore und Walk-In, insbesondere dass die Unterschiede doch so gewaltig sind.“  

https://handel-dhbw.de/downloadbereich-rids-2025/
https://www.youtube.com/watch?v=wrARio6U2pE&list=PLZBKYNMmI3IXGztSKlkwrhNe28rRaoLvi&index=3
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 Inwiefern Unterschiede?  

 „Die deutlich unterschiedliche Shopperwahrnehmung hätte ich nicht erwartet. Dass die Stores alle 

unterschiedlich funktionieren, ist keine Überraschung, aber dass die Shopperwahrnehmung doch so 

unterschiedlich ausfällt, sprich Walk-In so positiv und Automaten-Stores so kritisch, zählt zu den 

zentralen Learnings für mich.“ 

 Verschiedene Kunden haben verschiedene Lebenssituationen, wo war da großes Interesse? 

Bei welchen Lebenssituationen der Menschen?  

„Die Zielgruppe für Smart-Stores ist abhängig von den Formaten und dahingehend ein Stück weit 

differenziert. Die ländlichen Stores adressieren überdurchschnittlich ältere Menschen, während 

urbane Stores eher die Tech-Affinen/Jungen anziehen. Und letztendlich Automaten-Stores sind für 

die Unterwegsversorgung, der kleine Einkauf für unterwegs mit 24/7 als Vorteil.“ 

 Waren das dann eher jüngere Kunden?  

„Ja, das sind dann eher jüngere Leute als Zielgruppe, also jung und mobil. Senioren, die weniger 

unterwegs sind, die brauchen dieses Format nicht.“ 

 Also auch auf dem Land waren es oftmals nicht so die Senioren, sondern auch eher jüngere 

Kunden?  

„Doch ländlich ist auch bzw. eher für Senioren, zumal die Landbevölkerung ist nun mal 

überdurchschnittlich alt. Von daher war das Ergebnis absehbar.“ 

 Jetzt haben Sie gerade schon die Zielgruppe angesprochen. Welche Anforderungen sind an 

die Läden ohne Personal, besonders von den unterschiedlichen Zielgruppen, gestellt 

worden?  

 „Also den Punkt haben wir nicht so tief untersucht, was für Anforderungen diese haben. Und 

letztendlich, denke ich, liegt es auf der Hand, was die Erwartungen sind. Die Älteren, das war ja auch 

eben bei Tante Enso zu sehen, die mögen schon ganz gerne diesen persönlichen Kontakt. Und 

währenddessen bei Jüngeren eher die Technik funktionieren und das Sortiment muss vollständig sein. 

Preise wollen alle irgendwie vernünftige, aber eigentlich ist das ja nichts Überraschendes.“ 

 Der Fokus ist wahrscheinlich auf der schnellen Verfügbarkeit? 

„Ja, korrekt.“ 

 Gab es da auch kritische Stimmen oder Vorbehalte gegenüber dem 24/7 Konzept und wenn 

ja, welche?  

„Also es gab kritische Bewertungen, aber per se kritische Stimmen im Sinne von „Smart Stores will 

keiner/braucht keiner“, die gab es nicht. Ich glaube, wenn die Ausprägung nicht gut war, dann wurde 

das geäußert. Ich weiß nicht, ob ihr das Video gesehen habt, bei dem letzten Interview, der bei Herr 
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Anton in Magdeburg unterwegs war. Der hat brutal formuliert, dass dieser Store überflüssig ist. Also 

jeder Store muss auch seine Berechtigungen haben und einen entsprechenden konzeptionellen 

Anspruch. Also solche Dinge waren auch durchaus mal kritisch gewesen.“ 

 Aber alles in allem positiv?  

„Ja, sehr positiv. Man sieht es ja auch in diesen Zufriedenheitswerten und Wiederkauf-

wahrscheinlichkeiten.“ 

 Was würden Sie Einzelhändlern empfehlen, die sich jetzt überlegen, in dieses 24/7-Segment 

einzusteigen oder auch uns nach der Uni?  

„Ich würde auf jeden Fall empfehlen, den Standort genau anzuschauen. Also was ist das richtige Profil 

für die Location und Zielgruppe, mit dem man erfolgreich sein wird. Bei Convenience geht es nun mal 

immer um Location, Location, Location und damit verbunden Shopper-Zielgruppe und deren Needs. 

Betrachten wir Automaten-Stores beispielsweise für den Bahnhof. REWE hat den REWE2GO in 

Koblenz, wie ich finde, super positioniert. Weil dort hat man weder die Diebstahl-Thematik noch 

andere Themen wie Vandalismus als Händler. Gleichzeitig erreicht man eine vernünftige Versorgung, 

was diesen Unterwegskonsum von Reisenden angeht. Und so muss man auf jeden Standort schauen 

und prüfen, welcher Ansatz richtig ist, z.B. auf dem Land ist der potenzielle Standort eher für Tante 

Enso, Tante M oder für Teo. Hier stellt sich dann auch die Frage, welche Technikinvestition 

gerechtfertigt ist.  Schließlich muss sich die Investition für den Händler rechnen.“ 

 Das Wichtigste ist zunächst die Standortwahl?  

„Ja, also erst Standort, dann Zielgruppe, Sortiment und Konzept.“ 

 Also individuelle Anpassungen?  

„Ja, genau.“ 
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Gemeinsam sind wir stark! Was einer nicht schafft, das schaffen wir gemeinsam! 

 

NORBERT HEGMANN, ENSO eCommerce GmbH, CEO 

FREIGEGEBENE INHALTE DES VORTRAGS 

Download Präsentation 

YouTube-Video 

 

 

Das Interview hat die Studierende Maria Iacomino mit Norbert Hegmann geführt. 

 

 Smart Stores 24/7 wie Tante Enso verbinden innovative Technik mit traditionellen 

Einkaufsmustern. Was war Ihrer Meinung nach die größte Herausforderung bei der 

Entwicklung eines solchen hybriden Konzepts? 

„Die größte Herausforderung ist, dass die Menschen es auch annehmen, und deswegen ist unser 

Ansatz hier ein Lowtech Ansatz und kein Hightech Ansatz. Bei uns steht der Mensch im Mittelpunkt 

und nicht die Technologie.“ 

 

https://handel-dhbw.de/downloadbereich-rids-2025/
https://www.youtube.com/watch?v=tOIryfRh80I&list=PLZBKYNMmI3IXGztSKlkwrhNe28rRaoLvi&index=4
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 Gerade für junge Zielgruppen sind Digitalisierung und Convenience zentral. Wie stellen Sie 

sicher, dass sich ein Smart Store wie Tante Enso auch für weniger technikaffine 

Kundengruppen intuitiv bedienen lässt?“ 

„Wir setzen ja wirklich auf Hybrid. Das heißt, wir haben jeden Tag 3-5 Stunden personalbesetzte 

Zeiten, da können ‚Oma-Lisa‘ und ‚Opa-Peter‘ kommen, die können dann ganz normal, wie im 

normalen Supermarkt einkaufen und außerhalb der Zeiten können natürlich gerade die 

Technikaffinen einkaufen, das funktioniert eigentlich ganz gut. Und im Übrigen, wenn erstmal die 

Älteren die Scheu verlieren, dann nutzen Sie das genauso wie die jungen Leute. Wir haben mittlerweile 

eine 81% Quote an den Selbstbedienungskassen.“ 

 Tante Enso will mehr sein als nur ein Nahversorger, sondern ein Treffpunkt für die 

Dorfgemeinschaft. Mit welchen Konzeptelementen wollen Sie in Zukunft diese Zielsetzung 

noch besser ausfüllen? 

„Ich glaube, wenn wir an Dorfversorgung denken, dann müssen wir ganzheitlich denken. Versorgung 

in einem Dorf bedeutet Lebensmittelversorgung, die machen wir selber. Und wir bringen solche 

Sachen wie Postdienstleistung, Telekommunikationsdienstleistung, Bürger Service Center 

Dienstleistung, aber eben auch medizinische Versorgung in den ersten Enso Standorten. Also wir 

denken wirklich ganzheitliche Versorgung der Lebensmittel plus alle Dienstleistungen die fehlen.“ 

 Tante Enso betreibt bereits 73 Smart Store 24/7. Sie hatten in der Vergangenheit das Ziel 700 

Stores in Deutschland kommuniziert. Gilt das immer noch und bis wann wollen Sie dies 

erreichen?“ 

„Wir glauben da dran, dass wir bis 2030 300 Stores sicher eröffnen können. Das Gesamt-Potenzial 

liegt sicherlich bei 700-800 Läden in ganz Deutschland, das wird aber mehr Zeit in Anspruch nehmen 

und vermutlich nicht vor 2035 erreichbar sein.“ 
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(R)evolution im Retail 

 

 

MEHMET TÖZGE, Lekkerland SE, Vice-President Smart Stores 

KLAUS ALBUS, Lekkerland SE, Manager Smart Stores 

LUCA HEIDARI, Lekkerland SE, Senior Manager Smart Stores 

 

FREIGEGEBENE INHALTE DES VORTRAGS 

Download Präsentation 

YouTube-Video 

 

 

Das Interview hat die Studierende Chloe Lacave Hohlweg mit Mehmet Tözge geführt. 

 

 Warum hat Lekkerland sich entschieden, selbst Stores zu betreiben? 

„Weil wir denken, dass es im Bereich Smart Stores einen Bedarf gibt. Die Präferenzen der Kunden 

haben sich weiterentwickelt. Kunden möchten 24/7 einkaufen, schnell einkaufen. Dafür haben wir 

unser eigenes Smart Store Konzept eröffnet.“ 

 Warum ist jetzt der richtige Zeitpunkt in Smart Store 24/7 zu investieren? 

„Die richtige Zeit um einzusteigen, war aus meiner Sicht glaub ich schon vor ein paar Jahren. Es ist 

immer wichtig, der First Mover zu sein. Wenn wir zum Beispiel über den eCommerce reden, denkt 

https://handel-dhbw.de/downloadbereich-rids-2025/
https://www.youtube.com/watch?v=DzpE44A9bdo&list=PLZBKYNMmI3IXGztSKlkwrhNe28rRaoLvi&index=6
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man an Amazon. Wenn es um die Lieferung von Paketen geht, denkt man an DHL. Die sind die First 

Mover. Deshalb haben wir als Lekkerland schon im Jahr 2020 mit diesem Thema angefangen.“ 

 Wo sehen sie Sie im Bereich des Travel Retails die größte Akzeptanz beim Kunden und wo 

das größte Potenzial in den nächsten vier Jahren? 

„Ich würde sagen, dass wir die höchste Akzeptanz bei den Flughäfen und bei den Universitäten sehen.  

 Warum bei den Universitäten?  

„Weil die jungen Menschen early Tech Adapter sind. Bei den Flughäfen nutzt man schon solche 

Möglichkeiten, beim Scanning eines Passes und allem. Die höchste Akzeptanz liegt bei diesen zwei 

Kanälen.“ 

 Wo liegt das Potenzial in den kommenden Jahren?  

„Auf jeden Fall bei den Flughäfen und Hauptbahnhöfen. Definitiv auch bei den Kliniken und 

Krankenhäusern, denn für diese lohnt es sich nicht, eine Kantine 24/7 von 8 – 18 Uhr offen zu halten. 

Das kostet zu viel Geld. Und ich sehe auch ein Potenzial für die Verlängerung der Öffnungszeiten von 

Tankstellen-Shops. Zudem sind die Kanäle Offices und Universitäten auch vielversprechend. Das sind 

die Fälle, bei denen wir ein Potenzial sehen.“ 

 Welche technologischen Innovationen sind für die Umsetzung von Smartstores besonders 

entscheidend? 

„Die Qualität und Geschwindigkeit der Internetverbindung. Das ist auf jeden Fall ein Thema. Wenn 

wir KI nutzen, wissen wir am Anfang nicht was die Kunden kaufen werden und alles läuft durch die 

Computer Vision Kameras, um die Käufe der Kund:innen zu erfassen. Diese Bilder müssen in Realtime 

in die Cloud hochgeladen werden. Wenn die Geschwindigkeit nicht gut ist, dann ist die notwendige 

Zuverlässigkeit sehr niedrig bzw. nicht gegeben. Also auf jeden Fall die Internetverbindung und die 

Zuverlässigkeit der Technologien, die wir nutzen.“ 

 Was fasziniert Sie persönlich an der Schnittstelle zwischen Technologie und Handel zu 

arbeiten? 

„Mut für Neues zu haben. Immer etwas Neues auszuprobieren und immer Challenges zu haben. Das 

mag ich auch persönlich. Und mit der Technologie lernt man kontinuierlich.“ 
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Impulsivität entfesseln – Smart Stores neu gedacht 

 

PATRICIA FRANK, Mars Wrigley Germany, Category Development Leader 

CHRISTOPH GRUBE, Mars Wrigley Germany, Channel Development Leader 

 

FREIGEGEBENE INHALTE DES VORTRAGS 

Download Präsentation 

YouTube-Video 

 

 

Das Interview hat die Studierende Lara Jüdiges mit Patricia Frank und Christoph Grube 

geführt. 

 

   Welche Rolle spielt Impulsivität im modernen Shopper-Verhalten, insbesondere in Smart 

Stores 24/7, und wie unterscheidet sie sich vom klassischen stationären Handel? 

„Ich glaube Impulsivität ist gar nichts, was ich in modern oder altmodisch münzen würde. Impulsivität 

ist was in uns verankert ist und das moderne Shopper Verhalten, da äußert sich Impulsivität eher in 

dem Rahmen, das wir viel mehr Impulse haben, heißt, es reicht nicht mehr nur, dass ich irgendwie 

einen Schokoriegel sehe, sondern ich habe so viele Impulse. Ich bin vielleicht währenddessen auch 

am Handy. Der Mensch hat so viele digitale Simulation das Repetition extrem wichtig ist. Bedeutet 

egal wie groß die Ladenfläche ist, es kann sein das erst der dritte Kontakt zum Kauf führt. Der 

https://handel-dhbw.de/downloadbereich-rids-2025/
https://www.youtube.com/watch?v=4tW2CII91Ww&list=PLZBKYNMmI3IXGztSKlkwrhNe28rRaoLvi&index=7
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Unterschied im Vergleich zum stationären Handel ist, dass man eine viel kleinere Fläche hat und der 

Shopper natürlich eher mit einem bewussten Ziel in den Markt geht. Dadurch muss man die Impulse 

auf dem Weg platzieren.“ 

„Smart Stores bieten in Abgrenzung zum klassischen stationären Handel eine deutlich kleinere 

Verkaufsfläche sowie eine nahtlosere, digitalisiertere und meist ‚convienentere‘ Einkaufserfahrung. 

Durch den Einsatz von Technologie wie automatisierten Kassen (oder gar keinen Kassen) können 

Kunden schneller und einfacher einkaufen. Wir wissen, dass Zeitersparnis DER Hauptgrund ist, warum 

Shopper Unattended Retail Konzepte wie Smart Store nutzen. Ein schnellerer Einkaufsakt auf 

kleinerer Fläche heißt aber auch weniger Zeit für das Auslösen von Impulskäufen. Verfügbarkeit und 

Visibilität von shopper-relevanten und impulsiven Warengruppen wie z.B. Kaugummis oder 

Schokoriegel an möglichst vielen Touchpoints ist essentiell, um den Warenkorb zu erhöhen.“ 

  Wie nutzt Mars Wrigley Daten aus Smart Stores 24/7, um Category- oder Channel-Strategien 

gezielt anzupassen? 

„Wir arbeiten mit fast allen großen und kleineren Playern zusammen, das ist uns auch sehr wichtig. 

Wir investieren, auch von unserer Seite, weil es ein Segment und Kanal ist, der sich immer 

weiterentwickelt und wir arbeiten in erster Linie mit Out of Home Daten, da der Shopper nicht nur in 

einen Smart Store geht. Wir arbeiten dabei mit Unternehmen wie YouGov zusammen, bekommen 

aber auch Daten von unseren Kooperationspartnern.“ 

„Wir sind bei MARS global aufgestellt und profitieren somit auch vom Wissen aus anderen Märkten, 

welches wir dann für unsere Zusammenarbeiten und Projekte in Deutschland nutzen und 

transferieren können. Wir stellen außerdem stets den Shopper in den Mittelpunkt und investieren 

entsprechend in Befragungen und Studien um hier stets ein aktuelles Bild der Trends und 

Veränderungen im Shopper-Verhalten sowie den Bedürfnissen zu erhalten. Wenn wir mit Partern aus 

dem Bereich Smart Stores zusammenarbeiten, teilen wir gerne transparent unser Wissen, fordern 

aber auch im Gegenzug Datenpunkte vom Handelspartner ein. So profitieren am Ende beide Seiten.“ 

  Welche technologischen Innovationen sehen Sie als besonders vielversprechend, um 

spontane Kaufentscheidungen am Point of Sale weiter zu fördern? 

„Alles rund um Visualisierung und Bewegung, also wenn der Shopper Bewegung wahrnimmt, wie zum 

Beispiel über Displays, dann ist die Wahrscheinlichkeit höher, dass er auf was spezifisch aufmerksam 

wird und vor allem Promotions über Displays dann auch direkt da auszuspielen, wo die Produkte sich 

befinden. Perspektivisch natürlich alles, was mit KI zu tun hat, sowie Loyalty Apps, wo man eben als 

Händler Kundendaten sammelt und diese dann aber auch nutzt, um das Einkaufserlebnis spezifisch 

an den Kunden anzupassen.“ 

„Smarte Lösungen wie z.B. personalisierte Kundensprache und Incentivierung. Dafür bedarf es KI und 

der Nutzung von Kundendaten/Kundenkarten. Wenn man dies als Händler richtig spielt hat auch der 

Shopper einen Mehrwert durch maßgeschneiderte Angebote.“ 
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Lokbest – schlankes System für smarte Läden 

 

MYRIAM HABER, LOKBEST GmbH, Geschäftsführende Gesellschafterin 

KERSTIN PETERS, Biohof-Peters, Inhaberin 

 

FREIGEGEBENE INHALTE DES VORTRAGS 

Download Präsentation 

YouTube-Video 

 

 

Das Interview haben die Studierenden Antonia Ax, Jonas Bauer, Hannah Deppisch und 

Benedikt Wander mit Myriam Haber und Kerstin Peters geführt. 

 

 Welche Funktionen unterscheidet das Lokbest-System von anderen Smart Store Systemen?  

„Das ich fast keine Hardware brauche und dass die Investitionskosten für jemanden, der einen 

Lokbest Store eröffnen möchte, im Vergleich relativ gering sind. Und damit kann ich dann dieses 

super praktisch umsetzen und super schnell. Also wir haben das schon umgesetzt, das der 

Erstkontakt war und die Eröffnung war dann 10 Tage später am Bodensee. Also das soll jetzt nicht 

die Regel sein, aber es ist theoretisch sehr schnell umsetzbar.“ 

https://handel-dhbw.de/downloadbereich-rids-2025/
https://www.youtube.com/watch?v=UvPBI48AsVo&list=PLZBKYNMmI3IXGztSKlkwrhNe28rRaoLvi&index=8
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 Das beantwortet dann auch eigentlich schon unsere zweite Frage, nämlich wie einfach es ist 

für kleine und regionale Anbieter, wie für Sie Frau Peters, ein solches System eigenständig 

zu betreiben.  

 „Also wenn man sich richtig reinkniet und das eben schnell umsetzen will, dann kriegt man es mit 

Sicherheit in acht Wochen umgesetzt.“ 

 Von der Idee bis zur Umsetzung?  

„Das ist schnell, aber wir haben im März den ersten Kontakt aufgenommen und haben im September 

umgestellt. Da war dann aber auch alles fertig. Also mit solchen banalen Sachen wie Preisschilder 

und was man halt so umstellen muss.“ 

„Das kommt halt auch drauf an, ob man schon eine bestehende Ladeneinrichtung hat, die man 

umbauen muss oder ob ich das erst alles noch kaufen muss, dass ich Kühlschränke kaufen muss, 

dass ich Kameras installieren muss. Das ist halt immer ein bisschen situationsabhängig. Also wir 

haben Partner, die wie Kerstin einfach ihren Hofladen auf uns umstellen. Das war vorher schon ein 

Hofladen und wird dann ein Lokbest-Store. Und wir haben Partner, die vorher noch gar keinen 

Hofladen oder irgendwas hatten und das komplett von der Pike auf umstellen. Und die brauchen 

natürlich dann wahrscheinlich ein bisschen länger in der Planung. Auch wenn zum Beispiel ein 

Container bestellt werden muss. Diese haben ja teilweise auch zwölf Wochen Lieferzeit. Also das sind 

viele Faktoren, von denen es abhängig ist.“ 

 Und gab es dann Herausforderungen in der Praxis bei der Umsetzung? Gab es Probleme oder 

ist es eigentlich relativ reibungslos verlaufen?  

„Relativ reibungslos. Also wenn wir Probleme hatten oder Fragen, dann konnten wir uns immer an 

Daniel wenden. Also er hatte immer gute Lösungen parat. Auch für Leute, die nicht so computeraffin 

sind wie ich zum Beispiel. Also wirklich einfach.“  

„Also das Onboarding macht bei uns tatsächlich ein echter Mensch. Und je nachdem wie viel 

technisches Verständnis vorab schon da ist, unterstützt er an den Stellen, wo Bedarf ist. Es gibt Leute 

oder Partner von uns, die brauchen gar keine Unterstützung. Die sagen okay, ich kenne PayPal-

Integration, kein Problem, mach ich. Und dann gibt es halt welche, die so, okay, was passiert, wenn 

ich auf diesen Button klicke und der Daniel steigt genau dann bei dem Level ein, wo Bedarf ist und 

unterstützt dann bis zur Umstellung. Weil letztendlich, damit der Lokbest-Store öffnet, ist es nur der 

Klick „Shop sichtbar machen“ und dann erscheint er in der App.“ 

 Und wie haben dann die Kunden reagiert bei der Kombination von regionalen Produkten oder 

regionalen Angeboten und diesem digitalen Verkaufssystem?  

„Also es gab die Kunden, die auf jeden Fall natürlich gemeckert haben, dass es keine Bedientheke 

mehr gibt, man den persönlichen Kontakt nicht mehr zu uns hat oder man kann nicht mehr nach 

einem Rezept fragen. Deswegen haben wir uns ja für diese Hybridlösung entschieden, dass wir den 
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Marktwagen immer noch einmal in der Woche haben. Aber im Großen und Ganzen nutzen alle 

inzwischen, auch die vorher gemeckert haben, den Lokbest-Laden mit der App, weil sie einfach immer 

in den Laden können.“ 

 Also funktioniert das Konzept auch super mit regionalen Produkten? Also nicht nur mit 

Produkten die man allgemein in einem Smart Store findet, die jeder kennt?  

„Ja, es funktioniert auf jeden Fall. Unsere Kunden haben auch dieses App-Problem nicht, weil meine 

Kunden ja doch relativ oft kommen. Also ich habe ja nicht diese Menschen, wie am Bahnhof, die nur 

einmal kurz reinkommen. Sondern bei mir sind es ja schon Kunden, die häufig kommen.“ 

„Man kennt auch die Menschen hinter den Produkten. Also das macht auch schon viel aus. Der 

Mensch nutzt die App als Zutrittslösung für seinen Laden, da ist dann schon ein ganz anderes 

Vertrauenslevel vom Endkunden gegenüber dem Ladenbesitzer.“ 

 Es gibt ja eine Bestandsanzeige, ist diese in Echtzeit?  

„Ja, ich erhalte eine E-Mail, wenn irgendwo der Bestand runtergeht und dann kann ich darauf 

reagieren oder ich kann es lassen. Wie ich Lust habe oder wie ich Zeit habe.  

 Wie ist es dann mit den Fehlmengen, wenn der Bestand nicht stimmt?  

„Also wir haben zum Beispiel eine Funktion, die bedeutet negativer Bestand. Weil oft ist es so, wenn 

ich auffülle muss ich den Bestand einbuchen und wir haben ein paar Partner, die vergessen das ganz 

gerne mal. Und der Kunde scannt dann den QR-Code ab und dann würde das System sagen, dass ich 

negativen Bestand habe. Also so eine Funktion haben wir entwickelt, weil wir festgelegt haben, 

einbuchen wird ab und zu vergessen. Und bei Diebstählen ist es so, dass wir insgesamt sechs 

Diebstähle hatten, wovon einer zur Anzeige gebracht worden ist. Die anderen Diebstähle die mutwillig 

waren, waren es halt zwei Eis, zwei Brezeln oder von Jugendlichen irgendwas. Und man kann auch 

unsere User in der App sperren. Also du kannst sagen, du musst dir jetzt eine neue Handynummer 

besorgen, sonst kommst du nicht mehr rein.“ 

 Sechs Diebstähle sind tatsächlich auch gar nicht so viel.  

„Es ist halt Direktvermarktung. Man kennt die Besitzer, die Inhaber der Läden und es steht jetzt nicht 

am Hauptbahnhof in Frankfurt. Also ich glaube, das sind auch ein paar wesentliche Faktoren, die mit 

reinspielen.“ 

 Abschließend hätten wir noch die Frage, was Sie für eine Zukunft für genau solche regional 

und autonom ausgerichteten Versorgungsmöglichkeiten sehen.  

„Also ich sehe tatsächlich ein Hybridsystem. Also bei uns ist es so, einige Partner nutzen unsere 

Software ja hybrid. Das heißt, die haben vormittags Personal da und dann machen sie es unbemannt. 

Ich glaube, dass wir die nächsten drei, vier Jahre das Hybrid noch brauchen. Für die Generation, die 

kein Smartphone hat. Das glaube ich schon. Ich glaube aber, dass sich das Thema tatsächlich 
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innerhalb der nächsten fünf Jahre wahrscheinlich dann erledigt haben wird. Ihr habt ja 

mitbekommen, die Touchpoints mit dem Smartphone haben so zugenommen in den letzten Jahren. 

Und aus unserer Sicht wird das in fünf Jahren so hoch sein, dass es einfach normal ist. Dann wird es 

auch normal sein, seine Karte auf dem Handy zu haben und damit zu bezahlen. Und wenn wir diesen 

Punkt erreicht haben, dann wird das, denke ich, ganz gut ankommen.“ 

„Ich glaube, es ist eine Chance für viele direkt vermarkende Ladenbesitzer, weil einfach das 

Personalproblem eine immer größere Rolle spielen wird.“ 

„Ja, und auch die Personalkosten, der Durchlauf an Kunden ist zu gering und der Umsatz zu gering, 

um da so lange jemanden stehen zu haben und den dann auch zu bezahlen.“ 
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BÄKO-AutoPOS. Einfach. Kassenlos. Einkaufen – Insights aus dem ersten Jahr Grab & Go 

der Bäckerei Raffelhüschen auf Sylt 

 

FABIAN WINNER, Bäko-Zentrale eG, Leitung Business Development  

TIM BRAKMANN, Bäko-Zentrale eG, Kaufmännische Leitung 

FREIGEGEBENE INHALTE DES VORTRAGS 

Download Präsentation 

YouTube-Video 

 

 

Das Interview hat der Studierende Tom Brümmerstedt mit Fabian Winner und Tim Brakmann 

geführt. 

 

 Wie haben die Kundinnen auf das kassenlose Einkaufserlebnis reagiert? Gab es 

Überraschungen? 

„Es gab zwei typische Reaktionen, wenn Kundinnen und Kunden das System zum ersten Mal 

ausprobiert haben. Die eine war: "Das fühlt sich an, als hätte ich geklaut!" – einfach, weil kein 

klassischer Check-out vorhanden ist. Man geht rein, steckt sich im Zweifel etwas in die Tasche oder 

sogar in den Mund – und geht einfach wieder raus. 

 Die zweite Reaktion war: "Das fühlt sich an, als wäre das mein eigener Laden!" – weil man einfach 

reingeht und nichts bezahlen muss. Das führt bei vielen zu Unsicherheit beim Verlassen des 

https://handel-dhbw.de/downloadbereich-rids-2025/
https://www.youtube.com/watch?v=xFV5lr6UGmI&list=PLZBKYNMmI3IXGztSKlkwrhNe28rRaoLvi&index=10


 
 

 

 28 

Geschäfts: "Muss ich jetzt noch etwas machen? Oder darf ich wirklich einfach gehen?" Das ist ein sehr 

typischer Effekt beim ersten Mal. 

Viele Menschen kommen mit der Funktionsweise recht schnell klar, je nach Technikaffinität oder 

Erfahrungen mit digitalen Devices oder Medien. Doch es gibt auch viele Menschen, die zunächst in 

eine Abwehrhaltung gehen, weil sie Angst haben, etwas falsch zu machen. Diese Menschen brauchen 

und wünschen sich in den ersten Einkaufsprozessen Unterstützung. Wenn man das als Betreiber 

verstanden hat und in der Startphase begleitende Unterstützung anbietet, schwinden die 

Widerstände schnell.“ 

„Ein prägendes Erlebnis hatte ich (Fabian Winner) auf Sylt mit einem älteren Herrn – wahre 

Geschichte: 

Er hatte sich eine Woche zuvor mit Thomas Raffelhüschen gestritten. Der Streit ging so weit, dass er 

sich beim Bürgermeister beschwerte – nicht wegen der Technologie, sondern weil kein Bargeld mehr 

akzeptiert wurde. Das empfand er als "eine Sauerei". 

Eine Woche später kam er wieder. Ich war zu dem Zeitpunkt da, und weil Thomas Raffelhüschen und 

ich dieselbe Haarfarbe und Größe haben, dachte er, ich sei wieder "dieser Kerl von letzter Woche". 

Er sagte: "Hey, junger Dachs, komm mal her – zeig mir das mal." Seine Bankkarte war noch 

originalverpackt. 

Nachdem wir gemeinsam den Einkauf gemacht hatten, sagte er nur: "Und das war's?" – "Ja, das war's 

einfach." 

Dann fing die eigentliche Diskussion an: 

"Ich bin jetzt 83 Jahre alt. Mit 75 habe ich für mich entschieden, dass Digitalisierung nichts mehr für 

mich ist. Und mit 80 habe ich beschlossen: Jetzt ist Schluss. Jetzt zwingt ihr mich bei meinem 

Lieblingsbäcker, neu einkaufen zu lernen." 

Die Alternative für ihn wäre gewesen, zum nächsten Bäcker zu fahren – oder eben zu akzeptieren, 

dass es so läuft wie bei den anderen 99 %, die dankbar sind, dass es den Bäcker überhaupt noch 

gibt. 

Dann sagte er etwas Prägendes: 

"Ihr habt mir ein Problem gelöst, das ich 83 Jahre lang nicht kannte. Und ehrlich gesagt: Ich habe es 

auch nicht vermisst. Und ich habe es nicht gebraucht." 

Ich glaube, bei solchen neuen Systemen ist es enorm wichtig, die Menschen an die Hand zu nehmen 

und ihnen unsere Vision näherzubringen. 

 Zum Schluss sagte er: "Wärst du nicht da gewesen, hätte ich das nicht gemacht." 
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 In dem Moment brauchte er keine Verkäuferin – sondern jemanden, der ihm Sicherheit gibt und 

zeigt, dass es gar nicht so kompliziert ist, wie es vielleicht von außen wirkt.“ 

 Welche konkreten Herausforderungen gab es bei der Einführung des automatischen POS-

Systems? 

„Die erste große Herausforderung war die Technik. Das System im Store musste an die bestehende 

Warenwirtschaft und Kassensysteme angepasst werden – und die Bäcker haben da eine Vielzahl 

komplett unterschiedlicher Lösungen. Das war ein riesiges Problem bei der Integration. Wir haben 

das gelöst, indem wir einen Connector entwickelt haben, der diese Schnittstelle übernimmt. Die 

zweite Herausforderung war die Kalkulation der Investition. Es gibt gute theoretische und detaillierte 

Kalkulationsansätze, doch es ist kaum möglich valide zu sagen, wie sich der Umsatz auf Basis der 

Veränderungen entwickelt. Auch wir können das nur ansatzweise, obwohl wir mittlerweile vier Stores 

betreiben. Entscheidend ist: Wie viele Kund:innen kommen? Wie verändert sich das Kaufverhalten? 

Ab wann lohnt sich das? Was muss ich investieren? Und dabei geht es nicht nur um Technik. In der 

Regel muss der Store umgebaut werden. Es hat also niemand nur eine Theke umgebaut – die meisten 

haben den kompletten Laden neu eingerichtet. Je nach Umfang kostet die komplette Ausstattung 

eines Fachgeschäfts zwischen 150.000 und 600.000 Euro – inklusive Ladenbau, Kaffeemaschine, 

Elektroarbeiten usw. Die Technik selbst ist vergleichsweise günstig. Ein weiterer Punkt: Viele 

potenzielle Standorte scheiden aufgrund einer unzureichenden Internetverbindung aus. Unser 

System benötigt mindestens 50 Mbit Upload – damit fallen einige grundsätzlich geeignete Standorte 

sofort raus. Und das betrifft nicht nur ländliche Regionen, sondern auch Städte. Für einen größeren 

Bäcker in Nürnberg haben wir zehn Standorte getestet – keiner hatte die erforderliche Upload Rate. 

Der letzte Punkt betrifft die Customer Journey und die Pre-Autorisierung – das wurde in unserem 

Vortrag bereits angesprochen. Das Problem ist nicht, dass es keinen Echtzeit-Bon mehr gibt, sondern 

dass viele Kund:innen das System der Pre-Autorisierung nicht kennen oder nicht annehmen. Und das 

im laufenden Betrieb zu erklären, ist schwierig und nicht immer ausführlich möglich.“ 

 Welche technischen oder logistischen Learnings haben Sie aus dem ersten Jahr gezogen? 

Was wird bei den nächsten autonomen Bäckereien weiterentwickelt? 

„Die größte Erkenntnis war organisatorischer Natur: Man kann keinen Technikdienstleister 

engagieren, der nur Montag bis Freitag von 6 bis 18 Uhr arbeitet – wenn der Store 24/7 geöffnet ist. 

Denn wenn Sonntagmorgen um 8 Uhr ein Problem auftritt, stehst du einfach da. Außerdem braucht 

es ein aktives Monitoring, das sofort reagiert, wenn Störungen auftreten. Es gibt ja keinen Mitarbeiter 

mehr vor Ort, der Fehler zeitnah bemerken könnte, zum Beispiel, wenn die Eingangstür blockiert ist.  

 Wie sind die Reaktionen in der Bäckerei-Branche? 

„“Differenziert“ beschreibt es am besten. Die Reaktionen reichen von total begeistert bis mega 

skeptisch. Als wir Ende 2022, Anfang 2023 damit begonnen haben, gab es so ein Konzept noch nicht. 

Wir sind damit in eine eher konservative, traditionelle Branche eingestiegen. Auf der 
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Bäckereifachmesse 2023 haben wir das Konzept vorgestellt – interessiert waren alle. Diejenigen, die 

es ausprobiert haben, waren auch überzeugt – selbst, wenn sie es noch nicht umgesetzt haben. Viele 

sehen darin aber eine Option für die Zukunft, falls sich der Fachkräftemangel weiter zuspitzt. Es gibt 

ihnen die Perspektive, auch in Zukunft in der Branche bestehen zu können.“ 

 Wie viele autonome Bäckereien wird es bis Ende 2027 in Deutschland geben? 

„Unter idealen Voraussetzungen: vielleicht etwa 50? Das hängt aber stark davon ab, ob sich die 

Unternehmen, die solche Systeme aktuell anbieten, stabil aufstellen können. Am Interesse scheitert 

es nicht. Sollte der Ausbau der Internet-Infrastruktur an Tempo gewinnen, wären deutlich mehr 

Standorte denkbar. Aber 50 ist unseres Erachtens aktuell eine ambitionierte, aber realistische 

Prognose.“ 
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Einzugsgebiete im Fokus: Wie sich Unterschiede zwischen Smart-Stores 24/7, Dorfläden 

und klassischem LEH mit GPS-Bewegungsdaten aufdecken lassen 

 

MARKUS WAGNER, GMA – Gesellschaft für Markt- und Absatzforschung, Mitglied der 
Geschäftsleitung 

FREIGEGEBENE INHALTE DES VORTRAGS 

Download Präsentation 

YouTube-Video 

 

 

Das Interview hat die Studierende Chloe Lacave Hohlweg mit Markus Wagner geführt. 

 

 Welchen Nutzen haben GPS-Bewegungsdaten für den Handel? Einmal für die Smartstores 

und einmal für den klassischen LEH? 

„GPS-Bewegungsdaten eröffnen dem Handel vielfältige Möglichkeiten, Einzugsgebiete, 

Kundenströme und Nutzungsverhalten detailliert und unabhängig von Betreiberangaben zu 

analysieren. Wir nutzen diese Daten in unserer Beratungspraxis zwischenzeitlich bei nahezu jeder 

Fragestellung. Die Daten sind individuell für unterschiedliche Usecases anwendbar: 

Innenstadtentwicklung / Frequenzmonitoring, Expansion, Bewertung der Performance von Shopping-

Centern, Veranstaltungs-Analysen, Bewertung von städtebaulichen Maßnahmen u.v.m. 

Für Smart Stores 24/7 liegt der besondere Mehrwert in der datenschutzkonformen, kontinuierlichen 

Erhebung kleinräumiger Bewegungsprofile, die Rückschlüsse auf Kundenherkunft und 

https://handel-dhbw.de/downloadbereich-rids-2025/
https://www.youtube.com/watch?v=T5lV-xZDz44&list=PLZBKYNMmI3IXGztSKlkwrhNe28rRaoLvi&index=11
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Nutzungszeiten ermöglichen. Damit lassen sich zentrale Erfolgsfaktoren wie Sonntagsfrequenzen 

oder die Reichweite neuer Standorte präzise erfassen. 

Auch im klassischen Lebensmitteleinzelhandel gewinnen diese Analysen zunehmend an Bedeutung. 

Neben der Ermittlung von Kannibalisierungseffekten zwischen Standorten können Überlappungen 

von Einzugsgebieten und Wettbewerbsintensitäten quantifiziert werden. Diese Untersuchungen 

ermöglichen es die richtigen Entscheidungen bei der Belegung neuer Standorte aber auch bei der 

Umstrukturierung von Filialnetzen (z.B. Schließungen, Verlagerungen etc.) zu treffen.  

Unsere Untersuchung zeigt beispielsweise, dass klassische Discounter und Supermärkte im 

Durchschnitt deutlich größere Einzugsgebiete aufweisen, während 24/7-Konzepte und Dorfläden 

stark lokal verankert sind.“ 

 Welche Ergebnisse Ihrer Analyse haben Sie am meisten überrascht? 

„Besonders hervorzuheben ist die Bestätigung, dass die Sonntagsöffnung und die Zeiten außerhalb 

regulärer Ladenöffnungszeiten einen erheblichen Anteil am Umsatz der 24/7-Konzepte ausmachen. 

Diese Beobachtung, die viele Betreiber bereits aus der Praxis beschrieben haben, wird durch die GPS-

Bewegungsdaten empirisch belegt. An zahlreichen Standorten entspricht die Sonntagsfrequenz 

mindestens einem durchschnittlichen Werktag, in einzelnen Fällen liegt sie sogar beim 2,5-Fachen. 

Dies unterstreicht die strategische Bedeutung der Sonntagsöffnung als Alleinstellungsmerkmal der 

Smart Stores. 

Ein zweiter in dieser Höhe so nicht zu erwartender Befund war die Vielzahl an White Spots für kleine 

unbemannte Nahversorgungskonzepte in Ortseilen mit über 1.000 Einwohnern, die nicht durch den 

klassischen LEH versorgt werden. Während aus einer praktischen Einschätzung zunächst von rund 

400 bis 500 unversorgten Standorten auszugehen war, konnte die Studie tatsächlich fast 1.000 

potenzielle Whitespot-Gebiete identifizieren. Dies verdeutlicht das nach wie vor hohe 

Expansionspotenzial für Smart Stores 24/7, insbesondere in ländlich geprägten Regionen.“ 

 Welche Empfehlungen geben Sie Händlern für die Weiterentwicklung Ihrer Konzepte für die 

ländliche Nahversorgung? 

„Für den klassischen Lebensmitteleinzelhandel ist die ländliche Versorgung in Kleinst-Ortsteilen 

aufgrund hoher Fixkostenstrukturen und notwendiger Mindestpotenziale nur eingeschränkt 

darstellbar. Hier können 24/7-Konzepte eine wichtige Lücke schließen. Die großen 

Handelsunternehmen stehen daher vor der strategischen Entscheidung, ob und in welchem Umfang 

sie diese Betriebsform in ihre Standortnetze integrieren. Erste Pilotprojekte zeigen, dass diese 

Konzepte im ländlichen Raum sowohl ökonomisch tragfähig als auch gesellschaftlich akzeptiert sind. 

Händlern ist zu empfehlen, bei der Standortbewertung nicht nur klassische Kriterien wie 

Einwohnerzahl oder Kaufkraft heranzuziehen, sondern gezielt auch kleinräumige GPS-Daten 
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auszuwerten. Diese ermöglichen eine realistische Einschätzung des Nachfragepotenzials und geben 

Hinweise auf die Wirtschaftlichkeit, insbesondere in kleineren Gemeinden.“ 

 Kann man aus GPS-Daten Rückschlüsse auf Kundentypen ziehen? 

„Ja, die Analyse von GPS-Daten ermöglicht eine differenzierte Kundensegmentierung. Neben der 

Wohnortbestimmung auf kleinräumiger Ebene lassen sich auch sozioökonomische Merkmale wie 

Kaufkraftniveaus und demografische Strukturen (z. B. Altersgruppen, Haushaltsgrößen, 

Geschlechterverteilung) berücksichtigen. In Kombination mit Frequenzdaten lassen sich dadurch 

Kundentypologien ableiten. 

Für die Praxis bedeutet dies, dass Standortentscheidungen nicht nur auf Basis abstrakter 

Einwohnerzahlen, sondern anhand realer Kundenprofile getroffen werden können. Gerade bei 24/7-

Konzepten eröffnet dies die Möglichkeit, Sortimente, Services und Kommunikationsstrategien gezielt 

auf die tatsächlichen Nutzergruppen abzustimmen.“ 
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Schnell. Einfach. Qwik – Smart Store an der Zapfsäule. 

 

TORSTEN EICHINGER, MCS – Marketing und Convenience-Shop System GmbH, 
Geschäftsführer 

PHILIPP ARNER, BK Benzin Kontor, Geschäftsleiter Tankstellen 

FREIGEGEBENE INHALTE DES VORTRAGS 

Download Präsentation 

YouTube-Video 

 

 

Das Interview hat die Studierende Adelaide D’Avino mit Philipp Arner und Torsten Eichinger 

geführt. 

 

 Warum haben Smart Stores 24/7 ein Potenzial für Tankstellen und E-Ladeparks? 

„Wir haben bestimmt immer ein Potenzial, weil wir Kunden vor Ort haben und das ist immer das 

Wichtigste. Und immer wo ein Kunde ist, haben wir Potenzial, das er was kaufen wird. Und wir sehen 

es ja an einer normalen Straßentankstelle und da läuft es auch, warum sollte es dann bei einem 

Smart Store nicht klappen. Von daher glauben wird, dass wir immer ein Potenzial haben, weil wir 

immer Unterwegs ein Verzehrbedarf haben.“ 

„Smart Stores verkörpern perfekt den Convenience Gedanken – Schnelligkeit, Bequemlichkeit und 

Kundenorientiert. Damit sind alle relevanten Basisfaktoren für Tankstellen oder E-Ladeparks gesetzt. 

Gepaart mit den richtigen Sortimenten kann der Smart Store an E-Ladeparks oder 

Automatentankstellen erfolgreich funktionieren.“ 

 

https://handel-dhbw.de/downloadbereich-rids-2025/
https://www.youtube.com/watch?v=PrafKJyQKeU&list=PLZBKYNMmI3IXGztSKlkwrhNe28rRaoLvi&index=12
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 Sie haben erste Erfahrungen mit Qwik24 gesammelt. Wie sind die Reaktionen der Kunden 

bisher?“  

„Super, also wirklich durchweg positiv. Die Kunden freuen sich, dass es da ein Angebot gibt und das 

es rund um die Uhr ist. Auch von dem Angebot, wenn auch klein sind sie begeistert. Auch das für 

Tankstellen niedrige Preisniveau in unserem Qwik24 überrascht die Kunden immer wieder, wie 

günstig man dort einkaufen kann.“ 

„Die Resonanz der Kunden ist bislang gut. Die Sortimente kommen gut an und werden auch in der 

Vielfalt gut angenommen.“ 

 Nach welchen Kriterien wird das Sortiment im Qwik24 zusammengestellt, und inwiefern 

bietet das Konzept Raum für experimentelle oder innovative Produktauswahl? 

„Wir wissen natürlich, was an normalen Tankstellen funktioniert, dementsprechend ist das die 

Grundlage für ein Unterwegs Sortiment. Wir müssen uns natürlich auf die Renner fokussieren, denn 

die bringen am Ende Umsatz. Wir haben für Experimente keinen Platz. Haben dafür aber auch den 

Vorteil, dass wir eben lokal auch bestimmen was läuft, weil wir haben keine starre Vorgabe oder ein 

Planogramm. Wir können also bestimmen was läuft und können dementsprechend auch Regionalität 

reinbringen.“ 

„Wir kombinieren unser Know-how aus der Belieferung tausender Convenience Shops und objektiver 

Marktforschungsdaten. Innovative Produkte sind wichtig um auch junge Zielgruppen anzusprechen. 

Allerdings lassen rund 300 bis 350 SKUs wenig Spielraum für Experimente. Hier sollte jeder Artikel im 

Angebot „sitzen“.“ 

 Qwik24 steht an deiner Tankstelle. An welchen weiteren Standorten könnten Sie sich einen 

Qwik24 vorstellen? 

„Ja wir können uns an bestehenden Tankstellen vorstellen, wir können es uns an unbemannten 

Tankstellen vorstellen, dies haben wir tatsächlich an unseren Ladeparks gesehen, wir sehen es an SB-

Waschparks und Waschstraßen. Wir können es uns auch losgelöst an Stationen vorstellen, wie in 

ehemaligen oder klassischen Kiosken.“ 

„Die Einsatzmöglichkeiten sind vielfältig. Momentan können wir uns die gesamte Bandbreite im 

Mobilitätsumfeld vorstellen. Dazu zählen bemannte/unbemannte Tankstellen, Travel Retail im 

Bahnhof oder Flughafen oder eben Ladeparks. Darüber hinaus sind aber auch Locations wie 

Campingplätze ideal geeignet. In jedem Falle wird sich in der nächsten Zeit sicher einiges tun.“ 
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Nahversorgung mit Vollsortiment auf kleiner Fläche: das teilautonome Konzept V-mini – 

Herausforderungen und Learnings 

 

DR. CLAUDIA ARMBRÜSTER, Wanzl GmbH & Co. KGaA, Vice President Innovation 

MICHAEL STÖCKLE, V-Markt, Geschäftsführer 

FREIGEGEBENE INHALTE DES VORTRAGS 

Download Präsentation 

YouTube-Video 

 

 

Das Interview haben die Studierenden Antonia Ax, Jonas Bauer, Hannah Deppisch und 

Benedikt Wander mit Dr. Claudia Armbrüster und Miachael Stöckle geführt. 

 

 Was waren die größten technischen und organisatorischen Herausforderungen beim V-Mini-

Konzept? 

 „Die größte technische Herausforderung war aus meiner Sicht eindeutig die Anbindung an das 

Kassensystem. Im Vergleich dazu waren die Aufgaben rund um die Hardware – wie der Aufbau des 

https://handel-dhbw.de/downloadbereich-rids-2025/
https://www.youtube.com/watch?v=qonDgVCY25s&list=PLZBKYNMmI3IXGztSKlkwrhNe28rRaoLvi&index=13
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Shops, die Installation der Eingangsanlagen oder die Gestaltung der Kundenführung – deutlich 

einfacher umzusetzen.“ 

„Und auch die Untermenüs. Wir reden von 300 Quadratmetern, 3.500 Produkte und viel Obst & 

Gemüse, da kriegen Sie dann ein Untermenü und es wird komplizierter.“ 

„Ja, auch das Verständnis war ein Thema. Immer wieder kam die Frage auf: ‚Was versteht der Nutzer 

eigentlich?‘ – denn an vielen dieser Orte waren die Konzepte völlig neu. Deshalb haben wir zu Beginn 

auch Schulungen in Kaufbeuren durchgeführt. Dort waren Kolleginnen und Kollegen von der HNU vor 

Ort. Sie standen gemeinsam mit älteren Menschen an den SCOs und haben ihnen die Bedienung 

erklärt. Wenn man es einmal gemacht hat, ist es gut nachvollziehbar. Aber ich denke, der 

entscheidende Punkt war auf der einen Seite die Mensch-Maschine-Schnittstelle – also wie der Nutzer 

mit dem System interagiert – und auf der anderen Seite die technische Schnittstelle zu den 

dahinterliegenden Systemen. Genau das war der Kern unseres Angebots.“ 

 Wie funktioniert denn die Kombination aus autonomem Betrieb und teilweise 

Personalanbindung? 

„Das ist eine Herausforderung. Es funktioniert, aber die Einteilung des Personals und das Finden des 

richtigen Personals sind unsere Herausforderungen. Bis auf eine Filiale, müssen wir überall 

aufbacken. Das heißt, wir brauchen in der Früh die Personen vor Ort, dann brauchen wir einen 

Mitarbeiter, der sich wirklich verantwortlich fühlt, der eine Affinität für Obst, Gemüse, für 

Sauerkonserven und für alles hat und alles im Blick behält, bis zur MHD-Kontrolle. Das ist 

normalerweise in verschiedene Abteilungen verteilt. Das heißt, du brauchst die richtigen Leute. Diese 

finden wir in unserem großen Mitarbeiterstamm. Und ja, wir sind eine Region mit Vollbeschäftigung 

und die größte Herausforderung war, dass wir Teams finden, die die Märkte betreuen. Der Einsatzplan 

ist die größte Herausforderung.“ 

 Wie viele Mitarbeiter gibt es dann pro Markt? 

„Pro Markt gibt es drei bis vier. Das Ziel wäre, dass mehrere Mitarbeiter zwei, drei Märkte betreuen, 

dass wir einen Stamm auf drei oder vier bringen. Wir versuchen Krankheit und Urlaubszeiten effektiv 

zu überbrücken. 

 Sie haben gerade die Sortimente angesprochen. Welche Sortimente eignen sich besonders 

gut für Ihr Konzept? 

„Wir brauchen natürlich Food-lastige Produkte, da wir Nahversorger sind. Wir haben ein sehr breites 

TK- und Molkereiprodukte-Sortiment. Wir versuchen mit der Frische die Leute im Stadtteil bzw. 

Ortsteil zu uns in die Stores zu kriegen. Wir haben am Anfang versucht, ein sehr starkes regionales 

Sortiment zu verwenden. Das funktioniert in gut situierten Kommunen wie Örse besser als jetzt zum 
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Beispiel in Haken. Wir haben am Anfang auch versucht, margenschwache Produkte der Industrie nicht 

einzulisten. Aber ohne Nutella wird es schwierig. Und da haben wir dann nachziehen müssen. 

Wir haben Mischpreise. Wir haben eine Kalkulation, die Preise, die Blickpunktartikel aus dem 

Handzettel - die ziehen wir nicht runter im Preis. Wir haben aber eine Kalkulation. In den Minis haben 

wir dann andere Preise, wie bspw. Haribo, Franziskaner Bier, alle die Dinge, die regelmäßig ins 

Angebot kommen, die haben einen besseren Preis. Diese haben nicht den Angebotspreis, aber den 

besseren Preis als im Markt, weil sonst wird es auch für die Produkte schwierig. Die haben wir mit 

gelben Etiketten gekennzeichnet.“ 

 Ist das hauptsächlich bei Regionalprodukten? 

„Nein, das sind die Handzettelprodukte. Also alles wie, Milka Schokolade, Nutella, solche Dinge, die 

haben dann ein gelbes Etikett. Die sind ein bisschen günstiger als der normale Regalpreis, aber nicht 

so günstig wie im Normalfall. Diese sind ebenfalls gekennzeichnet. Alle gelben Produkte sind 

günstiger als der Regalpreis, um einfach auch eine Frequenz zu schaffen und sich die Kosten für den 

Handzettel zu sparen.“ 

 Sie haben vorhin die Standorte angerissen. Welche Standorte finden Sie für sich am besten 

geeignet? 

„Ich finde für mich, so wie es auch der Kollege von Tante Enzo erzählt hat, wo wir noch einen größeren 

Abstand zur nächsten Filiale von den Wettbewerbern haben, am besten. Da sind wir teilweise noch 

zu nahe dran. Das haben wir in Haken, in Kaufbeuren - da sind wir nur wenige Kilometer auseinander. 

Dort wird es dann schwierig. Wir fühlen uns jetzt in Irsel wohl, in kleinen Kommunen, wo man als 

Dorfladen gut angenommen wird. Die Bürger sind dankbar, dass sie noch so einen Laden haben. Die 

kaufen ganz bewusst bei uns ein.“ 

 Planen Sie neue Standorte? 

„Ja, Stötten. Und dann werden wir die weitere Entwicklung beobachten. Aber wir wollen, dass es 

funktioniert. Wir haben viel Geld investiert und wir werden innerhalb der nächsten fünf Jahre 

beurteilen, wie wir weitermachen. So wie ich unsere Gesellschafter kenne, vermute ich, wenn 

irgendwo ein interessanter Standort kommt, dem Sie nicht widerstehen können, werden sie 

zuschlagen.“ 

 Wanzl steht ja eigentlich für Einkaufswägen. Wie wichtig ist denn die Technologie für Sie? 

„Technologie ist für uns von zentraler Bedeutung – das kann man gar nicht genug betonen. Auch 

wenn wir im Kern ein metallverarbeitendes Unternehmen sind, ist zum Beispiel der Einkaufswagen 

ein hoch technologisiertes Produkt – sowohl in seiner Funktion als auch in der Herstellung. Deshalb 

investieren wir derzeit stark in den Bereich Digitalisierung. Wir beschäftigen eigene 

Softwareentwickler und KI-Spezialisten im Haus. Unser Ziel ist es, technologisch am Puls der Zeit zu 
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bleiben. Gleichzeitig setzen wir auf Kooperationen, denn überall dort, wo hybride Lösungen gefragt 

sind, spielt Technologie eine entscheidende Rolle. Das gilt nicht nur für unsere sogenannten 

Standardprodukte – wie Einkaufswagen oder Körbe, bei denen technologische Sprünge eher selten 

sind. Vielmehr betrifft es vor allem unsere smarten Lösungen: intelligente Einkaufswagen, moderne 

Eingangsanlagen und die Integration mit Kassensystemen und Ausgangsbereichen. Diese Systeme 

sind im Grunde IoT-Produkte. Es geht um Fragen wie: Kann ich eine Eingangsanlage aus der Ferne 

warten, öffnen oder schließen? Liefert sie mir zusätzliche Informationen? Solche Gates können 

beispielsweise zur Kundenzählung genutzt werden – also zur Generierung wertvoller Daten. Wir 

beschäftigen uns intensiv mit diesen Themen, denn jede Hardware, die mit dem Nutzer interagiert, 

bietet Potenzial: Einerseits zur Verbesserung des Einkaufserlebnisses, andererseits zur Gewinnung 

von Daten. Genau an dieser Schnittstelle – mit einem klaren Fokus auf digitale Lösungen – liegt 

derzeit unser Schwerpunkt.“ 
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Smart Store 24/7 – „Rettungsanker“ für die Versorgung ländlicher Regionen 

 

MICHAEL SCHWAER, YouGov, Account Director 

FREIGEGEBENE INHALTE DES VORTRAGS 

Download Präsentation 

YouTube-Video 

 

 

Das Interview haben die Studierenden Yasemin Sari, Jonas Barth, Anna Baumgärtner, Lukas 

Sanders und Laura Zaccharopoulos mit Michael Schwaer geführt. 

 

 Halten Sie das Konzept der Smart Stores 24/7 für eine funktionierende Antwort auf die 

Nahversorgungsprobleme im ländlichen Raum? 

„Ich denke, es ist nicht die einzige Antwort, aber auf jeden Fall ein probates Mittel. Entscheidend ist, 

dass die jeweilige Region – also Dorf oder Gemeinde – wirklich hinter dem Konzept steht und sagt: 

„Ja, wir wollen das.“ Ich hatte es in meinem Vortrag bereits erwähnt: Wenn man im Vorfeld eine 

Umfrage macht und nur 10 % Rücklaufquote aus der Gemeinde erhält, dann würde ich sagen – lassen 

Sie es. Das wird sich wirtschaftlich nie tragen. Der Rückhalt in der Bevölkerung ist aus meiner Sicht 

der wichtigste Faktor. Ob der Store dann wirklich rund um die Uhr geöffnet sein muss oder vielleicht 

nur teilweise automatisiert oder mit Personal betrieben wird – das kann variieren. Aber ja, es ist ein 

sinnvolles Modell, wenn die Menschen vor Ort es wirklich wollen. 

https://handel-dhbw.de/downloadbereich-rids-2025/
https://www.youtube.com/watch?v=s7UTRCfyD-s&list=PLZBKYNMmI3IXGztSKlkwrhNe28rRaoLvi&index=14
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 Wo sehen sie aktuell noch Vorbehalte oder Herausforderungen bei der Einführung solcher 

Konzepte? 

„Da gibt es einige. Ich hatte es schon im Vortrag gezeigt: Der E-Commerce-Anteil im FMCG-Bereich 

liegt aktuell bei etwa 3,2 %. Vor ein paar Jahren waren es noch 2 %. In Asien liegen wir je nach Land 

schon bei über 20 %. Das zeigt: Die Akzeptanz für digitale Angebote ist grundsätzlich da – aber sie 

wird in Deutschland oft nicht genutzt. Es gibt viele Skeptiker. Auch bei diesem Vortrag kamen Fragen 

wie: „Werde ich hier von 30 Kameras überwacht?“ oder „Was passiert mit meinen Daten?“ – diese 

Bedenken muss man ernst nehmen. Wir sind in dieser Hinsicht eine gespaltene Gesellschaft. Manche 

akzeptieren solche Dinge problemlos, andere denken sehr genau darüber nach, was mit ihren Daten 

passiert. Ich zum Beispiel nutze kein WhatsApp und bin auch nicht öffentlich bei LinkedIn. Jeder hat 

da seine eigenen Grenzen.“ 

 Was ist aus Ihrer Sicht entscheidend dafür, dass Smart Stores 24/7 nicht nur technisch 

funktionieren, sondern auch dauerhaft angenommen werden? 

„Zunächst das Sortiment. Es muss exakt auf die Bedürfnisse der Menschen vor Ort abgestimmt sein 

– und idealerweise Dinge bieten, die der Discounter oder Supermarkt im nächsten Ort nicht hat. 

Regionalität ist hier ein wichtiger Punkt. Darüber hinaus spielt die soziale Struktur eine große Rolle. 

Ein Smart Store kann mehr sein als nur ein Verkaufsort – etwa, wenn er zusätzliche Dienstleistungen 

anbietet: Paketstation, Reinigungsservice oder eine Art „Dienstleistungsknoten“, wo Dinge gesammelt 

und weitergeleitet werden. Das kann den Alltag im ländlichen Raum erheblich erleichtern. Natürlich 

muss das Ganze preislich attraktiv bleiben. Einen gewissen Preis sind viele bereit zu zahlen, aber 

übertriebene Preise funktionieren nicht. Je besser das Gesamtpaket zur Region passt, desto eher wird 

es auch angenommen.“ 

 Glauben Sie, dass Smart Stores langfristig klassische Läden ersetzen können – oder eher eine 

Ergänzung darstellen? 

„Ganz klar: eine sinnvolle Ergänzung. Ich glaube nicht, dass Smart Stores 24/7 klassische Läden 

komplett ersetzen werden. Sie werden dort funktionieren, wo es Lücken gibt – etwa in ländlichen 

Regionen mit begrenzter Versorgung, oder als 24/7-Convenience-Angebot an städtischen Hotspots. 

Nicht jede Stadt ist wie Berlin, wo nachts um drei noch der Kiosk offen hat. An vielen Orten ist das 

nicht der Fall – und genau dort können Smart Stores einen echten Mehrwert bieten. Sie ersetzen 

nichts, aber sie ergänzen das bestehende Angebot auf sinnvolle Weise – sei es im Umkreis von 20 

oder 30 Kilometern zum nächsten Vollversorger oder in urbanen Bereichen mit hoher Nachfrage 

außerhalb der regulären Öffnungszeiten.“ 
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100 Smart Store 24/7 begeistern Kunden in Tschechien 

 

MICHAL POLASEK, P.V.A. systems, Project Manager 

PATRIK NACHTMANN, P.V.A. systems, Project Manager 

FREIGEGEBENE INHALTE DES VORTRAGS 

Download Präsentation 

YouTube-Video 

 

 

Das Interview hat der Studierende Pierre Beckmann mit Michal Polasek und Patrik Nachtmann 

geführt. 

 

 Welche Funktionen oder Services der Smart Stores 24/7 schätzen die Kunden in Tschechien 

besonders? 

„Zunächst einmal ist es die Möglichkeit, jederzeit einzukaufen, wenn man Zeit hat, auch nach den 

offiziellen Ladenschlusszeiten. Auch an Feiertagen, an denen normalerweise alles geschlossen ist und 

nur 24/7-Geschäfte geöffnet haben, werden sehr gut bewertet.“ 

 P. V. A. ist ein Unternehmen in Tschechien. In welchen Ländern wird ihre Technologie in den 

nächsten 2-3 Jahren auch noch implementiert? 

https://handel-dhbw.de/downloadbereich-rids-2025/
https://www.youtube.com/watch?v=LcOjKNALDmw&list=PLZBKYNMmI3IXGztSKlkwrhNe28rRaoLvi&index=15
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„In Tschechien gibt es sehr viele kleine Regionen – rund 6.000 kleinere Dörfer. Das bietet ein enormes 

Potenzial. Unser Projekt hat in Tschechien begonnen, aber wir beobachten mittlerweile eine starke 

Entwicklung in der Slowakei, mit etwa drei Jahren Verzögerung. Der deutsche Markt ist für uns 

ebenfalls sehr interessant und wir sind aktuell auch da tätig. Ich bin überzeugt, dass wir mit den 

richtigen Partnern dieses Konzept europaweit skalieren können. Die Software lässt sich nämlich sehr 

einfach aus der Ferne steuern und implementieren – das ist ein großer Vorteil. Wir verfolgen dabei 

kein starres Ziel, sondern orientieren uns an den praktischen Anwendungsfällen: etwa durch den 

Einsatz von KI-gestützten Kameras, die Datenerfassung und Analyse schneller und effizienter 

machen. Bei unseren Kunden testen wir kontinuierlich neue Szenarien und entwickeln unsere 

Lösungen praxisnah weiter. Wir sind also wirklich tief in der Materie – genau das macht uns in diesem 

Bereich besonders stark.“ 

 Was macht das System von P.V.A. besonders? 

„Unser Überwachungssystem also der B.O.S.S Monitor, die unsere Entwicklung ist und kann mehrere 

Stores beobachten.“ 

 Sie sind jetzt seit 2 Tagen auf den Retail Innovation Days der DHBW Heilbronn. Was nehmen 

Sie mit? Was haben sie gelernt? 

„Einen weiter steigernden Trend der Autonomen Stores und zwar Europaweit.“ 

„Gefallen hat mir der Austausch von verschiedenen Konzepten und Ideen, wer macht was und wie es 

jeder ein wenig anders macht. Ich denke die Retail Innovation Days sind für alle relevant die etwas 

lernen möchten.“ 
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Regionalität und Technologie im Einklang – Das Yobsti-Modell 

 

ANDRE TIEDE, Yobst GmbH, Geschäftsführer 

FREIGEGEBENE INHALTE DES VORTRAGS 

Download Präsentation 

YouTube-Video 

 

 

Das Interview hat die Studierende Chloe Lacave Hohlweg mit Andre Tiede geführt. 

 

 Wie definiert das Yobsti-Modell den Begriff „Regionalität“ im Kontext des 

Lebensmitteleinzelhandels? 

„Im Umkreis von 30km funktioniert bei uns nicht, da wir sonst fast in Frankreich drüben wären. Dann 

wären französische Produkte regional, deshalb haben wir für uns selbst Regionen definiert, welche 

sich in der Regel zwischen 15 und 50 km bewegen. Das Bedeutet das es Yobsti-Regionen gibt und 

alles was innerhalb dieser Regionen liegt ist somit für uns Regional.“ 

 Wie vermarktet Yobsti regionale Produkte im Store? Welche technologischen Lösungen 

werden dafür wie genutzt? 

„Regionalität ist für uns stark mit Emotionen verbunden. Deshalb haben wir in unseren Stores 

Monitore installiert, auf denen wir kleine Geschichten oder Wissenswertes zu den regionalen 

Produkten zeigen. Gleichzeitig laufen dort auch Angebote von den normalen Handelswaren. Uns ist 

aber besonders wichtig, dass die Kunden beim Kauf eines regionalen Produkts auch ein Stück weit 

den Menschen dahinter kennenlernen.“ 

https://handel-dhbw.de/downloadbereich-rids-2025/
https://www.youtube.com/watch?v=RZ30JmD8bkw&list=PLZBKYNMmI3IXGztSKlkwrhNe28rRaoLvi&index=16
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 Inwiefern trägt das Yobsti-Modell zur Stärkung lokaler Erzeuger und Produzenten bei? 

„Man darf nicht vergessen, dass wir ein kleiner, smarter Store sind – aus Sicht der lokalen 

Produzenten also eher ein kleiner Abnehmer. Das bedeutet für sie zunächst einmal mehr Aufwand, 

als dass sie sagen würden: ‚Super, das lohnt sich direkt.‘ Denn viele regionale Produzenten verkaufen 

lieber größere Mengen an Händler wie Rewe oder an Großhändler. Wir hingegen können vielleicht 

vier oder fünf Kisten pro Tag abnehmen, aber eben keine 500. Das heißt: Anfangs erfordert es mehr 

persönlichen Einsatz, weil keine standardisierten, industriellen Prozesse dahinterstecken. Aber wenn 

sich die Abläufe einmal eingespielt haben, funktioniert es gut, vor allem dann, wenn die Wege 

ohnehin zusammenpassen. Wenn der Produzent zum Beispiel sowieso in unsere Richtung fährt, die 

Ware einfach mitnimmt und bei uns ablegt, dann funktioniert es sehr gut.“ 

 Yobsti betreibt einen Store in einem Container und einen Store in einem Ladenlokal. Welcher 

Betrieb ist aus Eueren Erfahrungen besser? Container oder Ladenlokal? 

„Das Ladenlokal ist deutlich einfacher. Der Container hingegen ist wie eine Maschine, die reibungslos 

funktionieren muss. Im Laden gibt es viele Gegebenheiten, die ohnehin schon vorhanden sind. Zudem 

ist ein Laden nicht so investitionsintensiv, dafür aber größer. Der Container ist deutlich teurer, 

deshalb hat der Laden hier einen klaren Vorteil. Auf der anderen Seite ist der Container ein starkes 

Marketing-Tool und erzeugt viel Aufmerksamkeit. 

 Wie viele Yobsti werden bis Ende 2026 eröffnet? 

„Das hängt natürlich stark von den Investoren ab. Wenn es nur nach uns ginge, könnten wir jetzt 

schon 100 Stores softwareseitig betreiben, ohne dass es irgendwo klemmt. Aber es gehört natürlich 

auch die praktische Umsetzung dazu, die Finanzierung, das Ganze vor Ort aufbauen, Ware schleppen 

usw. Unser Ziel ist es, in diesem Jahr auf jeden Fall 10 Stores zu eröffnen – 5 bis 6 davon sind sehr 

realistisch. Und bis Ende 2026 hoffe ich im Idealfall auf etwa 15 bis 20 Läden.“ 
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Vorteile der girocard im Smart Store 24/7 

 

OLIVER HOMMEL, EURO Kartensysteme GmbH, CEO 

FREIGEGEBENE INHALTE DES VORTRAGS 

Download Präsentation 

YouTube-Video 

 

 

Das Interview haben die Studierenden Antonia Ax, Jonas Bauer, Hannah Deppisch und 

Benedikt Wander mit Oliver Hommel geführt. 

 

 Warum ist die girocard aus Ihrer Sicht besonders gut geeignet für 24-7-Stores? 

„Ein großer Vorteil eines Zahlungssystems liegt vor allem in seiner Verbreitung. Das ist die für die 

girocard mit rund 100 Millionen Karteninhabern in Deutschland definitiv der Fall. Dass das System 

auch zuverlässig funktioniert, das hat die girocard in 35 Jahren auch sehr gut bewiesen. Kunden 

haben ein großes Vertrauen darin, das Produkt zu nutzen – und eben dieses Vertrauen ist in die 

girocard seit Jahren stetig gewachsen. Ich habe das eben auch auf der Bühne gesagt, es mag neuere 

digitale Formen der Bezahlung geben. Ich glaube aber, dass Bezahlprozesse tradierte und somit 

vertraute Prozesse sind. Und gerade kartengestützten Zahlungen spielen in einem Smart Store 24/7 

mit stationärem Konzept durchaus eine wichtige Rolle.“ 

 Welche Sicherheitsstandards müssen dann bei Zahlungssystemen in solchen autonomen 

Stores berücksichtigt werden? 

https://handel-dhbw.de/downloadbereich-rids-2025/
https://www.youtube.com/watch?v=xFdt0dH_d_M&list=PLZBKYNMmI3IXGztSKlkwrhNe28rRaoLvi&index=18


 
 

 

 47 

„Im girocard-System legen wir größten Wert auf ein sehr hohes Sicherheitsniveau. Die Bundesbank 

fungiert hier als Zahlungsverkehrsaufsicht und überprüft uns regelmäßig. Das sorgt schon für ein 

starkes Fundament. Unsere Sicherheitsarchitektur basiert auf moderner Kryptografie – sowohl beim 

Nachrichtenfluss als auch bei der Chipkarte selbst. Bei digitalen Karten wird diese Sicherheit durch 

das sogenannte Secure Element im Smartphone gewährleistet. Auch die Hardware spielt eine Rolle: 

Terminals müssen bestimmte Sicherheitsanforderungen erfüllen. Allerdings verändert sich hier 

gerade einiges. Während die Hardware-Sicherheit am Point of Sale etwas an Bedeutung verliert, 

gewinnen neue Ansätze zur Transaktionsüberwachung an Gewicht. Mithilfe von künstlicher Intelligenz 

können wir künftig verdächtige Muster in Echtzeit erkennen und analysieren. Am Ende geht es immer 

darum, das hohe Vertrauen der Verbraucher in den Zahlungsverkehr zu erhalten – und das steht und 

fällt mit der Sicherheit der Systeme.“ 

 Damit haben Sie dann wahrscheinlich auch einen Vorteil gegenüber den alternativen 

Zahlungsmitteln wie PayPal, Lastschrift oder auch Kreditkarte? 

„Gegenüber dem Lastschriftverfahren auf jeden Fall. Bei Kreditkarten sieht das etwas anders aus:  

Internationale Anbieter wie Mastercard, Visa oder American Express nutzen ähnliche 

Sicherheitsverfahren wie wir. In diesem Umfeld gelten weltweit einheitliche Normen und Standards 

– etwa die der Payment Card Industry (PCI) oder die Spezifikationen der EMVCo, die die 

Chipkartentechnologie weiterentwickelt und global harmonisiert.“ Darauf bauen letztlich alle 

Kartenzahlungssysteme auf – ob Mastercard, Visa, girocard oder Cartes Bancaires aus Frankreich. 

Insofern unterscheiden sich diese Verfahren im Sicherheitsniveau kaum. Einen deutlichen 

Unterschied gibt es aber zu Zahlungen über PayPal oder dem klassischen Lastschriftverfahren, die 

auf anderen Mechanismen beruhen und nicht denselben technischen Sicherheitsstandards folgen.“ 

 Und wo sehen Sie dann den Vorteil von der girocard gegenüber den alternativen 

Zahlungsmitteln? 

„Ein wesentlicher Vorteil ist sicher die enorme Verbreitung und Standardisierung. Durch die große 

Zahl an Transaktionen können wir sehr effizient arbeiten, was sich vor allem für den Handel auszahlt. 

Wir haben ein starkes Interesse daran, dass die girocard überall akzeptiert wird – vom kleinen 

Geschäft bis zu großen Handelsketten oder Lebensmitteldiscountern. Entsprechend gestalten wir 

unsere Prozesse und Konditionen. Das Ergebnis: Die girocard ist heute das mit Abstand 

kosteneffizienteste Zahlungssystem in Deutschland. Für Händler ist eine girocard-Transaktion um ein 

Vielfaches günstiger als eine Zahlung mit Kreditkarte – und erst recht im Vergleich zu Diensten wie 

PayPal. Am Ende zeigt sich der Vorteil also ganz konkret in den Kosten und in der breiten Akzeptanz 

im Alltag.“ 

 Und mit dieser Vorautorisierung, ich glaube das war gestern schon mal genannt. Die scheint 

für viele Kunden auch eine Hürde zu sein. Ist das in Zukunft geplant? 
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„Ja, daran arbeiten wir bereits intensiv. Vorautorisierung bedeutet, dass zunächst nur eine 

Zahlungsgarantie mittels Kundenauthentifizierung für einen bestimmten Betrag eingeholt wird. Die 

Zahlung wird erst dann ausgelöst, wenn der zu verrechnende Betrag feststeht. Eine erste große 

Gruppe kartenausgebender Institute wird die Funktion ab Ende dieses Jahres unterstützen. Die 

notwendigen Spezifikationen haben wir Anfang des Jahres fertiggestellt. Etwa die Hälfte aller 

girocards wird diese Funktion dann bereits nutzen können. Wir gehen davon aus, dass im kommenden 

Jahr auch die übrigen Banken und Sparkassen nachziehen werden. Damit sollte diese Hürde für 

Kunden weitgehend beseitigt sein. Künftig wird die Nutzung also so reibungslos funktionieren, wie 

man es heute schon von den Kreditkartenanbietern kennt. Wir haben das Verfahren allerdings etwas 

erweitert – mit zusätzlichen Funktionen, die den Bezahlvorgang noch komfortabler machen können. 

Gleichzeitig bleibt den Anbietern die Wahl, ob sie die bekannte Prozesssteuerung übernehmen oder 

die neuen Features integrieren möchten. Gutes kann man kopieren. Man kann es aber punktuell 

besser machen – und das ist auch unser Anspruch.“ 

 Wenn wir gerade von zukünftigen Themen sprechen, wie sieht es da bei der girocard aus? 

Planen Sie neue Funktionalitäten? Was könnte in Zukunft noch alles dazukommen? Oder 

würden Sie sagen, dass wir schon relativ am Zenit sind der Möglichkeiten?  

„Wir beobachten sehr genau, wo sich im Handel neue Trends abzeichnen, die Anpassungen im System 

erfordern und versuchen, diese frühzeitig aufzugreifen. Ein Beispiel sind die vorab genehmigten 

Zahlungen, über die wir gerade gesprochen haben. Auch In-App-Zahlungen gehören dazu. Ein 

besonders spannendes Feld ist derzeit der öffentliche Nahverkehr. Hier arbeiten wir an einer 

sogenannten Deferred Authorisation. Das ermöglicht Bezahlmodelle nach dem Prinzip Check-

in/Check-out mit der girocard, also das Ein- und Auschecken per Karte oder Smartphone – sowie eine 

spätere Bestpreisabrechnung. Darüber hinaus entwickeln wir die girocard kontinuierlich weiter, wo 

wir einen klaren Mehrwert für Handel und Kundschaft sehen. Jüngste Beispiele sind die Online-

Altersverifikation und Kundenbindung, und auch der digitale Kassenbon steht bei uns auf der 

Roadmap. Wichtig ist uns dabei der enge Austausch mit Händlern, Akzeptanzpartnern und Payment 

Service Providern, um nah am Markt zu bleiben. Wir verstehen uns dabei weniger als 

Innovationsführer, der immer zuerst eine neue Funktion bringt, sondern als System, das Innovationen 

zur breiten Marktreife führt. Ein gutes Beispiel ist das kontaktlose Bezahlen: Technisch gab es das 

schon Ende der 2000er-Jahre, aber erst mit der Einführung durch die girocard ab 2015 hat es sich 

flächendeckend durchgesetzt. Heute werden rund 90 Prozent aller girocard-Zahlungen kontaktlos 

abgewickelt. Das zeigt, wie stark die girocard dazu beitragen kann, Innovationen in die Mitte der 

Gesellschaft zu bringen und welche Rolle dabei Vertrauen spielt. Und da ist die girocard tatsächlich 

mit Abstand führend.“ 
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Wie zufrieden sind Kunden von Smart Store 24/7? – Ergebnisse einer quantitativen 

Kundenbefragung bei ländlichen Nahversorgern 

 

PROF. DR. STEPHAN RÜSCHEN, DHBW Heilbronn, Studiengangsleiter Food-Handel  

FREIGEGEBENE INHALTE DES VORTRAGS 

Download Präsentation 

YouTube-Video 

 

Das Interview haben die Studierenden Yasemin Sari, Jonas Barth, Anna Baumgärtner, Lukas 

Sanders und Laura Zaccharopoulos mit Prof. Dr. Stephan Rüschen geführt. 

 

 Was hat Sie bei der Befragung zur Kundenzufriedenheit in Smart Stores am meisten 

überrascht? 

„Ich war tatsächlich sehr überrascht, dass wir eine sehr hohe emotionale Bindung der Kunden 

beobachten konnten. Wir haben unter anderem gefragt: „Ich mag meinen unbemannten 

Nahversorger.“ – und über 90 % haben dem zugestimmt. Das hätte ich so nicht erwartet. Ich dachte 

eher, die Kunden sehen das als eine rein funktionale Einkaufsstätte – rational, praktisch eben. Aber 

dass es auch emotional so positiv besetzt ist, das hat mich wirklich erstaunt.“ 

 Welche Faktoren beeinflussen die Zufriedenheit am stärksten – eher technische Aspekte, das 

Sortiment oder Service? 

„Wir haben fünf Faktoren abgefragt: Erreichbarkeit, Bequemlichkeit, Sortiment, Preis und das 

allgemeine Nutzungserlebnis. Normalerweise gelten im Handel Sortiment und Preis als wichtigste 

Faktoren. Aber bei den Smart Stores war das anders: Die sogenannten Convenience-Faktoren – also 

https://handel-dhbw.de/downloadbereich-rids-2025/
https://www.youtube.com/watch?v=A1Q0Zw4WorQ&list=PLZBKYNMmI3IXGztSKlkwrhNe28rRaoLvi&index=19
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Erreichbarkeit und Bequemlichkeit – wurden von den Kunden als deutlich wichtiger eingestuft. Es 

wird sehr geschätzt, dass man direkt vor Ort einkaufen kann. Die Menschen brauchen gar kein 

Sortiment mit 5.000 Artikeln – es reicht ihnen oft ein überschaubares Angebot, wenn sie dafür nicht 

für jeden Einkauf 10 Kilometer fahren müssen. Diese Alltagsnähe ist der entscheidende Mehrwert.“ 

 Welche Bedeutung haben die Ergebnisse der Kundenbefragung für die 

Ladenöffnungsgesetze in den Bundesländern? 

„Ich denke, die Ergebnisse haben eine klare Bedeutung: Man sollte anerkennen, dass diese 

Nahversorgung den Menschen auf dem Land wichtig ist – sie empfinden sie als Bereicherung für ihren 

Ort. Die Politik – konkret die Landesregierungen – hat die Aufgabe, gleichwertige Lebensverhältnisse 

in Stadt und Land sicherzustellen. Wenn ein Smart Store zur Attraktivität eines Ortes beiträgt, sollte 

sein Betrieb auch ermöglicht werden. Dazu gehört, dass unbemannte Läden auch sonntags öffnen 

dürfen. Momentan ist das rechtlich nicht vorgesehen oder mit großer Unsicherheit verbunden. 

Deshalb sollten die Ladenöffnungsgesetze der Länder so angepasst werden, dass ein 24/7-Betrieb – 

auch an Sonntagen – rechtlich eindeutig zulässig ist. Nur so kann dieses Modell nachhaltig 

funktionieren.“ 
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Sonntagsöffnung – ja oder nein? Oder zu welchen Bedingungen? 

 

KATHINKA KADEN, Sonntagsallianz, Pfarrerin, Kirchlicher Dienst in der Arbeitswelt (KDA), 
Evangelische Landeskirche in Württemberg, Stuttgart 

THOMAS DINGER, Sonntagsallianz, Referent für Betriebsseelsorge (BS), Region Mittlerer 
Oberrhein-Pforzheim, Katholische Kirche, Erzdiözese Freiburg, Pforzheim 

FREIGEGEBENE INHALTE DES VORTRAGS 

Download Präsentation 

YouTube-Video 

 

 

Das Interview hat der Studierende Eike Lübbers mit Kathinka Kaden und Thomas Dinger 

geführt. 

 

 Welche Anpassungen an das Ladenöffnungsgesetz würden Sie im Sinne eines Kompromisses 

mittragen?  

„Bei der Frage der Sonntagsöffnung sehe ich keinen Spielraum. Man sollte auch die 

Sonntagsöffnungen für Tankstellen und Bäckereien wieder zurücknehmen. Früher hatten die 

Bäckereien nicht geöffnet und wir konnten damit auch sehr gut leben.“ 

 Was wünschen Sie sich von der Politik in Baden-Württemberg?  

https://handel-dhbw.de/downloadbereich-rids-2025/
https://www.youtube.com/watch?v=dZEtNUVabpI&list=PLZBKYNMmI3IXGztSKlkwrhNe28rRaoLvi&index=20
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„Ich wünsche mir, dass der Sonntagsschutz bewahrt bleibt. Die Politik sollte aber endlich Klarheit für 

alle schaffen. Allerdings habe ich Sorge, dass die Politik den Sonntagsschutz aufweichen wird. Das 

halte ich nicht für richtig.“ 

 Sollte das Ladenöffnungsgesetz in Baden-Württemberg, die Öffnung von Smart Store 24/7 

an Sonntagen zulassen, würden Sie dann eine Verfassungsklage in Erwägung ziehen? Wenn 

ja, was ist das wichtigste Argument bei einer solchen Verfassungsklage aus Ihrer Sicht?   

„Es gibt unabhängig von unserer Sonntagsallianz in Baden-Württemberg in anderen Bundesländern 

Überlegungen, eine Verfassungsklage einzureichen. Dies unterstütze ich. In Baden-Württemberg gibt 

es noch keine konkreten Entscheidungen.“  

„Es gibt aber schon konkrete Überlegungen bei Verdi, DGB und der Sonntagsallianz. Die 

Rechtssicherheit einer potenziellen Gesetzesänderung in Baden-Württemberg muss also erst noch 

geklärt werden. Der Sonntag ist kein Tag zum Einkaufen und Arbeiten. Er gehört der Familie, dem 

Glauben, der Kultur, dem Sport, der Geselligkeit und der Erholung.“ 

„Ich bin mir recht sicher, dass die aktuelle Praxis nicht rechtssicher ist. Und bei einem Großteil der in 

der Diskussion befindlichen Änderungen des Ladenöffnungsgesetzes in Baden-Württemberg scheint 

mir das ebenso. Eine Verfassungsklage gegen eine Gesetzesänderung, die die Sonntagsöffnung von 

Smart Store 24/7 zulassen würde, hätte meiner Überzeugung nach, sehr gute Chancen. Die Betreiber 

wissen das auch. Das schafft natürlich Unsicherheit und Ängste. Daher wundert mich nicht, dass hier 

auf vielen Ebenen Stimmung gemacht wird. Um für alle Seiten mehr Sicherheit zu haben, wäre es gut, 

wenn diese Frage von einem Verfassungsgericht endlich geklärt würde.“ 

„Ich finde, dass es für Sie als zukünftige Generation, die Sie im Handel arbeiten wollen, die 

Herausforderung und eine der zentralen Fragen sein sollte, wie man auch ohne Sonntagsöffnung 

einen wirtschaftlichen Betrieb von Smart Stores - dann 24/7 - gewährleisten kann. Ein einseitiger 

Wettbewerbsvorteil für Smart Stores, die an Sonntagen geöffnet sein dürften, wäre eine 

Wettbewerbsverzerrung gegenüber dem klassischen Handel. Verdi geht auch davon aus, dass 

unbemannte Smart Stores 24/7 zum Verlust von Arbeitsplätzen führen. Aus meiner Sicht machen es 

sich die Smart Store 24/7-Händler zu einfach, wenn sie pauschal die Sonntagsöffnung fordern. Sie 

sollten mehr darüber nachdenken, wie man auch ohne Sonntagsöffnung ländliche Nahversorgung 

sicherstellen kann. Ich hätte mir von der Konferenz und von Herrn Rüschen gewünscht, dass dieser 

Aspekt viel intensiver behandelt worden wäre. Immerhin gab es schon ein positives Beispiel. 

 Sie stellen auch in Frage, dass der Vertreter von Tante M sagt: ‚Wir brauchen den Sonntag, 

anders geht's nicht?‘ Und ich habe auch rausgehört, dass Sie gesagt haben, dass sobald das 

Sonntagsgesetz gebrochen ist und die Großen kommen, dann ist der Wettbewerb auch 

wieder verzerrt.  
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„Dann hat man sehenden Auges und ohne Not ein großes, für den Zusammenhalt der Gesellschaft 

unabdingbares Kulturgut aufgegeben, den Sonntagsschutz, um den uns andere beneiden. Dann 

haben wir die Supermärkte sonntags offen. Die werden sich über hybride Lösungen einschleichen. 

Dann wird sich auch Tante M voraussichtlich nicht mehr lange halten können. Die Größeren haben 

ganz andere finanzielle Ressourcen und Stellschrauben. Für die ländliche Nahversorgung brauchen 

wir eine Lösung, ja, aber die kann man auch an sechs Tagen in der Woche gewährleisten. Seit 2006 – 

Föderalismusreform – haben sich die Öffnungszeiten im Handel deutlich verlängert. Im Handel 

arbeiten zu ca. 70% Frauen, die nicht so einfach abends lange arbeiten können. Frauen tragen die 

Hauptlast der Care-Arbeit zuhause.  Das ist auch ein Teil der Wahrheit, warum es im Handel 

Personalmangel gibt. In den Abendstunden von Werktagen können digitalisierte Kleinstsupermärkte 

sinnvoll sein, wenn da wirklich ohne Personal die Versorgung sichergestellt werden kann.“ 

„Die Mitarbeiter:innen der DHBW haben T-Shirts getragen mit der Aufschrift ‚Think outside the box‘. 

Das bedeutet doch aber auch, nach Lösungen zu suchen, ohne die Sonntagsöffnung einen Supermarkt 

wirtschaftlich betreiben zu können. Die Händler auf der Konferenz machen es sich für mich zu einfach. 

Sie wollen die Sonntagsöffnung, damit sie einfacher Geld verdienen können und suchen nicht nach 

Wegen, den Sonntag zu schützen. Das hat mir gefehlt.“ 

„Ich sehe die Gefahr, dass unbemannte Smart Stores die Arbeitsplätze in anderen, traditionellen 

Geschäften vor Ort verdrängen werden. Dann könnte es zu einem massiven Arbeitsplatzverlust im 

Handel kommen. Das kann nicht im Interesse unserer Gesellschaft sein. Die negativen mittel- und 

langfristigen Folgen für unsere Gesellschaft wären enorm.“ 
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Sonntagsöffnung – ja oder nein? Oder zu welchen Bedingungen? 

 

TOBIAS VOGT, CDU, Mitglied des Landtages 

FREIGEGEBENE INHALTE DES VORTRAGS 

Download Präsentation 

YouTube-Video 

 

 

Das Interview hat der Studierende Eike Lübbers mit Tobias Vogt geführt. 

 

 Wann gehen Sie davon aus, dass das Ladenöffnungsgesetz in Baden-Württemberg geändert 

wird?  

„Das Ziel der CDU-Fraktion ist es, im Parlament im Jahr 2025 die Anpassungen im 

Ladenöffnungsgesetz auf den Weg zu bringen.“ 

 Warum wurde in den letzten 3 Jahren noch kein Gesetz in den Landtag eingebracht, 

Reformbedarf besteht ja schon länger?   

„Politische Prozesse dauern einfach in der Realität länger. Das ist für mich als Unternehmer schwer 

zu ertragen, aber das ist leider die politische Realität. Es dauert einfach und es wurde an der einen 

oder anderen Stelle auch gebremst. Diese Bremsen sind jetzt alle gelöst. Jetzt konzentrieren wir uns 

darauf, dass wir dieses Jahr die Gesetzesanpassung noch hinbekommen.“  

https://handel-dhbw.de/downloadbereich-rids-2025/
https://www.youtube.com/watch?v=dZEtNUVabpI&list=PLZBKYNMmI3IXGztSKlkwrhNe28rRaoLvi&index=20
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 Von welcher Seite wurde das Ganze ausgebremst?  

„Guter Stil innerhalb der Landesregierung ist es, über solche Interna nicht zu sprechen. Auch wenn 

es sehr interessant wäre. Aber wir waren es nicht (‚lachen‘).“ 

 Wie sind parteiübergreifend die Positionen, gibt es einen Konsens?  

„Unser Gesetzentwurf befindet sich noch in der internen Abstimmung mit dem Koalitionspartner. Mit 

den anderen Fraktionen im Landtag haben wir noch nicht gesprochen. Aber die Signale von FDP und 

SPD zeigen, dass grundsätzlich auch die Bereitschaft besteht, das zu tun. Ich bin sehr zuversichtlich, 

dass man überparteilich einen Konsens herstellen kann.“   
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Sonntagsöffnung – ja oder nein? Oder zu welchen Bedingungen? 

 

CHRISTIAN MARESCH, Tante M, Gründer 

FREIGEGEBENE INHALTE DES VORTRAGS 

Download Präsentation 

YouTube-Video 

 

 

Das Interview hat der Studierende Jan Herzog mit Christian Maresch geführt. 

 

 Welche Auswirkung außer dem Umsatz hätte es für Tante-M, wenn man den Sonntag nicht 

öffnen würde? Gibt es noch andere Faktoren? 

„Naja für den Umsatz bedeutet, dass Schließungen anstehen. Ich würde sagen zwei Drittel der Läden 

müssten schließen, weil der Umsatz fehlt.“ 

 Wenn der Umsatz kein Faktor wäre, hätte es keinen anderen Auswirkungen, wenn der 

Sonntag zu wäre? 

„Ja doch der Umsatz ist ja der Faktor. Der Umsatz ist der Faktor, der die anderen Tage finanziert. 

Wenn der Umsatz nicht da ist, weil geschlossen ist, dann ist die Wirtschaftlichkeit an einigen anderen 

Wochentagen nicht gegeben.“ 

 Sie haben in der Innenstadt von Backnang einen Store eröffnet. Wie sehen sie das Potenzial 

für andere Stores in der Innenstadt? 

https://handel-dhbw.de/downloadbereich-rids-2025/
https://www.youtube.com/watch?v=dZEtNUVabpI&list=PLZBKYNMmI3IXGztSKlkwrhNe28rRaoLvi&index=20
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„Riesig. Wir haben das gemacht, weil wir schon viele Anfragen aus Städten hatten und wir dafür ein 

Konzept entwickeln mussten. Das haben wir dort auf die Straße gebracht. Funktioniert sehr, sehr gut. 

Wird gut angenommen und wir bekommen seitdem jetzt auch schon viele neue konkrete Anfragen 

und wir gehen davon aus, dass sehr zügig ausgerollt wird. Weil auch die Nahversorgung eben in den 

Innenstädten mittlerweile relativ tot ist und wir auf der Kleinfläche eben eine Möglichkeit bieten 

können.“ 

 Wie sieht es mit Konkurrenten aus, gibt es konkrete Faktoren wo man vielleicht nicht 

hingehen sollte, da zum Beispiel ein Rewe in der Innenstadt ist. Spielt das in der Planung 

eine Rolle? 

„Ja, das spielt ein bisschen eine Rolle, das ist logisch. Wenn es in fußläufiger Distanz einen 

alternativen Supermarkt gibt, dann ist es sicherlich schwierig. Wir haben natürlich das Thema, dass 

wir besondere Öffnungszeiten haben und natürlich andere Kundschaft ansprechen, egal ob ein 

Supermarkt da ist oder nicht. Aber das alleine wäre wahrscheinlich nicht genug, glaube ich. Daher ist 

es natürlich schon ein Thema, dass die Supermärkte nicht in aller nächster Umgebung sein sollten, 

das ist prinzipiell so, in der Regel ist das ja auch nicht so. Die sind meistens auf der Wiese draußen. 

Es wohnen immer mehr Menschen wieder in den Innenstädten, das ist grundsätzlich ja schön und 

gut, aber die brauchen auch eine Versorgungsmöglichkeit und das ist eben eine Lösung dafür.“ 

 Aktuell haben Sie 60 Märkte, wann wird der Meilenstein von 100 Märkten erreicht? Dieses 

Jahr noch? 

„Wenn es nach mir geht noch dieses Jahr. Schauen wir mal.  Ist ein wenig sportlich. Ganz realistisch 

ist es leider nicht mehr, schauen mir mal wie nah wir herankommen. Daher spätestens im ersten 

Quartal nächsten Jahres. Aber ich sage mal so, wir sollten so um die 150 Märkte Ende 26 haben, das 

sehe ich als realistisch an, absolut, und wie schnell wir da vorankommen, das ist leider nicht immer 

in unserer Hand aufgrund von Genehmigungen und Umbaumaßnahmen, die sie doch dann mal länger 

hinziehen als geplant. Aber wir haben viel in der Schublade, wir haben alleine 38 Standorte die Ready 

To Go sind, aber dann sind wir schonmal ganz nah dran.“ 
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Wrap up 

 

PROF. DR. STEPHAN RÜSCHEN, DHBW Heilbronn, Studiengangsleiter Food-Handel  

FREIGEGEBENE INHALTE DES VORTRAGS 

Download Präsentation 

YouTube-Video 

 

 

Das Interview haben die Studierenden Yasemin Sari, Jonas Barth, Anna Baumgärtner, Lukas 

Sanders und Laura Zaccharopoulos mit Prof. Dr. Stephan Rüschen geführt. 

 

 Zum Abschluss möchten wir Sie um ein generelles Feedback zu den Retail Innovation Days 

2025 bitten. Wie haben Sie die Veranstaltung wahrgenommen? 

„Als Veranstalter sollte man vielleicht nicht selbst befragt werden – aber das Feedback, das wir 

bekommen haben, war positiv. Die Qualität der Vorträge wurde als sehr hoch eingeschätzt – teils 

sogar besser als in den Vorjahren. Uns ist es gelungen, das „Who’s who“ der 24/7-Smart-Store-

Branche nach Heilbronn zu bringen - und das ist bei solchen Veranstaltungen entscheidend. Denn die 

Teilnehmer wollen nicht nur Vorträge hören, sondern sich auch mit Expert:innen austauschen, von 

denen sie etwas lernen können – und mit denen sie sich vielleicht sogar vernetzen. Ich denke, das 

hat dieses Jahr sehr gut funktioniert. Es herrschte insgesamt eine positive, konstruktive Stimmung. 

https://handel-dhbw.de/downloadbereich-rids-2025/
https://www.youtube.com/watch?v=dZEtNUVabpI&list=PLZBKYNMmI3IXGztSKlkwrhNe28rRaoLvi&index=20
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Natürlich gibt es noch offene Themen im Betrieb von Smart Stores – aber die Grundhaltung war 

optimistisch. 

Die Veranstaltung hat mich motiviert, auch in den nächsten Jahren an dem Thema ‚dran‘ zu bleiben. 

Wir werden auch weiterhin über Whitepaper, Vorträge und Projekte der Branche Wissen und Insights 

zur Verfügung stellen. Es macht viel Freude die Entwicklung der Smart Store 24/7 von Beginn an 

mitbegleiten zu können.“ 
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3. Fazit und Ausblick 

Auch nach 6 Jahren sind die Smart Store 24/7 noch eine ‚junge‘ Betriebsform im LEH. Die Retail 

Innovation Days 2025 der DHBW Heilbronn haben gezeigt, dass es nicht das eine Smart Store 24/7-

Konzept gibt, sondern eine Vielzahl von unterschiedlichen Konzepten (Standorte, Technologien) 

existieren. Es ist eine neue Betriebsform im LEH entstanden, die nicht nur von den großen 

Unternehmen des LEH vorangetrieben werden. Es ist ein Feld in dem Start-ups mit neuen Ideen in 

den Markt eingetreten sind. 

Wir werden an der DHBW Heilbronn die Entwicklung der Smart 24/7 weiterhin begleiten und unsere 

Erkenntnisse veröffentlichen. 

 

Smart Store 24/7 - gekommen, um zu bleiben. 
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Bisher erschienene Whitepaper zu Smart Store 24/7 in der Schriftenreihe Handelsmanagement der 
DHBW Heilbronn können kostenlos unter www.handel-dhbw.de runtergeladen werden: 

 

#55 Rüschen, Stephan/Nitsche, Andrea et. al.: Smart Store 24/7 – 22 Interviews mit den 

Referent:innen der Retail Innovation Days am 15./16.7.2025 an der DHBW Heilbronn, Oktober 

2025 

#53 Rüschen, Stephan: Smart Store 24/7 an Tankstellen/E-Ladeparks, Juli 2025 

#52 Graul, Reiner/Rüschen, Stephan: Warum Kunden in Smart Store 24/7 einkaufen? – Ergebnisse 

einer qualitativen Kundenumfrage, Juli 2025 (gemeinsam mit Bormann & Gordon) 

#51 Bender, Hanno/Rüschen, Stephan: Sonntagsöffnung in Smart Store 24/7, Juli 2025 (gemeinsam 

mit LZ) 

#50 Einzugsgebiete von Smart Store 24/7 – Unterschiede zwischen Smart Store 24/7, Dorfläden und 

klassischem LEH auf Basis von GPS-Bewegungsdaten, Juli 2025 (gemeinsam mit GMA) 

#49 Rüschen, Stephan/Krüger, Moritz/Schulz, Kevin/Ulrich, Lukas/Wanner, Kamilla: Smart Store 24/7 

– Ergebnisse einer quantitativen Kundenumfrage, Juli 2025 

#48 Rüschen, Stephan: Smart Store 24/7 – Grab & Go in Deutschland (24 Stores), Juli 2025 

#47 Rüschen, Stephan: Smart Store 24/7 – Über 700 Stores in 6 Jahren, Juli 2025 

#41 Rüschen, Stephan: Smart Stores 24/7 – 600 Stores in 6 Jahren, Januar 2025 

#33 Rüschen, Stephan/Schumacher, Julia: Auf die Customer Journey kommt es an, September 2024 

#29 Rüschen, Stephan/Schumacher, Julia: Kernaussagen der Retail Innovation Days Special 2023: 

‚Smart Stores 24/7 – Autonom in die Zukunft?‘, März 2023 

#26 Staab, Marina/Zimmermann, Robert/Rüschen, Stephan/Schumacher, Julia: Smart Stores 24/7 – 

auch in Österreich ein boomender Markt (Ergebnisse einer empirischen Studie), Juli 2023 

#23 Rüschen, Stephan/Schumacher, Julia: Smart Stores 24/7 - Wo stehen wir nach 2 Jahren (2021-

2023)? März 2023 

#15 Rüschen, Stephan/Schumacher, Julia: Smart Stores 24/7 – eine Nische etabliert sich, Mai 2022 

#6 Rüschen, Stephan/Dengel, Sandra/Hoffmann, Markus/Jäger, Patrick/Röder, Toni/Scheidler, 

Ernesto: Smart Stores 24/7 - Überblick und Ausblick, März 2021 

  

http://www.handel-dhbw.de/
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Autoren des Kurses HD23B12 im Studiengang BWL-Handel der DHBW Heilbronn: 

 

 

 

Studierende der Handelskurses HD23B12: Antonia Ax, Chloe Lacave Hohlweg, Jonas Barth, Eike 

Lübbers, Jonas Bauer, Mara Mertz, Anna Baumgärtner, Mia Reinhard, Pierre Beckmann, Lukas Sander, 

Tom Brümmerstedt, Yasemin Sari, Adelaide D Ávino, Kim Luca Sauer, Hannah Deppisch, Petek Tigrak, 

Jan Herzog, Benedikt Wander, Maria Iacomino, Laura Zaccharopoulos, Lara Jüdiges  
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Kontakt: 

Prof. Dr. Stephan Rüschen 

Studiengangsleiter Retail Management und  

Professor für Lebensmittelhandel, DHBW Heilbronn 

 

Bildungscampus 4, D-74076 Heilbronn 

Tel.: 07131-1237165 oder Mobil: 0157-31361791 

E-Mail: stephan.rueschen@dhbw.de 

www.heilbronn.dhbw.de 

www.stephan-rueschen.de 

www.handel-dhbw.de 

 

Prof. Dr. Stephan Rüschen ist seit 2013 Professor für Lebensmittelhandel und Studiengangsleiter 

Handel an der Dualen Hochschule Baden-Württemberg (DHBW) in Heilbronn. 

 

 

 

Andrea Nitsche 

Studiengangsmanagement Retail Management  

und wissenschaftliche Mitarbeiterin im  

Forschungsprojekt shop.box, DHBW Heilbronn 

 

Bildungscampus 4, D-74076 Heilbronn 

Tel.: 07131-123724506  

E-Mail: andrea.nitsche@dhbw.de 

www.heilbronn.dhbw.de 

www.handel-dhbw.de 

 

Andrea Nitsche ist wissenschaftliche Mitarbeiterin und Studiengangsmanagerin im Studiengang BWL 

Handel Retail Management an der Dualen Hochschule Baden-Württemberg (DHBW) in Heilbronn. 

 

 

mailto:stephan.rueschen@dhbw.de
http://www.heilbronn.dhbw.de/
http://www.stephan-rueschen.de/
http://www.handel-dhbw.de/
mailto:andrea.nitsche@dhbw.de
http://www.heilbronn.dhbw.de/
http://www.handel-dhbw.de/
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Die Duale Hochschule Baden-Württemberg (DHBW) ist die erste duale, praxisintegrierende 

Hochschule in Deutschland. Gegründet am 1. März 2009 führt sie das seit über 50 Jahren erfolgreiche 

duale Prinzip der früheren Berufsakademie Baden-Württemberg fort. Mit mehr als 35.000 

Studierenden ist die DHBW die größte Hochschule des Landes. 

Die DHBW Heilbronn ist das jüngste Mitglied unter dem Dach der Dualen Hochschule Baden-

Württemberg. 2010 gegründet, hat sie sich mit ihrem einmaligen Studienangebot zur ersten Adresse 

für die Lebensmittelbranche entwickelt. Über 1.600 Studierende sind derzeit in den BWL-

Studiengängen Retail Management (B.A.), Dienstleistungsmanagement (B.A.), Food Management 

(B.A.), Digital Commerce Management (B.A.) sowie in den Studiengängen Wirtschaftsinformatik (B. 

Sc.), Data Science und künstliche Intelligenz Smart Operations Management (B. Sc.), BWL-Technical 

Management/ Wertstoff & Recyclingmanagement (B.A.), Personalisierte Ernährung (B.Sc.) und Wein 

– Technologie – Management (B.Sc.) in Kooperation mit der LVWO Weinsberg eingeschrieben. 

Als aktive Gestalterin der Wissensstadt Heilbronn befindet sich die Studienakademie auf dem 

modernen Bildungscampus der Dieter Schwarz Stiftung und verfügt über ein State-of-the-Art 

Laborzentrum, das DHBW Sensoricum. Gemeinsam mit über 850 Dualen Partnern bildet die DHBW 

Heilbronn im dreimonatigen Wechsel zwischen Theorie und Praxis in drei Jahren akademischen 

Nachwuchs aus. 
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