Der komplette
Wachstums-Code
flr deine
Tankstelle.

Alle 6 Wachstumsdimensionen in einem Handbuch: Shop-Optimierung,
Kundenbindung, digitales Marketing, Mitarbeiterfihrung, Finanz-Controlling

und saisonale Kampagnen.

Praxiserprobt. Sofort umsetzbar. Mit Gber 40 Vorlagen, Checklisten und

Rechentabellen.

- Kapitel 01: Shop & Margen-Maximierung - Kapitel 02: Kundenbindung & Loyalitat
- Kapitel 03: Digitales Marketing & Online - Kapitel 04: Mitarbeiterfiihrung & Training

- Kapitel 05: Finanzen & Controlling - Kapitel 06: Saisonale Kampagnen &

Aktionen

. Bonus: Uber 40 Vorlagen & Checklisten » Anhang: Glossar, FAQ &

Branchenressourcen

Adrian-Aurel Rotaru
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EINLEITUNG

Warum dieses Handbuch dein

Unternehmen verandern wird

Du hast dieses Handbuch in den Handen — das bedeutet, du bist kein passiver Betreiber. Du suchst aktiv nach
Wegen, das Beste aus deiner Tankstelle herauszuholen. Genau dafiir wurde dieses Handbuch geschrieben —
mit einem einzigen Versprechen: Jede Strategie hier ist in echten deutschen Tankstellen getestet. Keine
Theorie. Keine Buzzwords. Nur Methoden, die nachweislich funktionieren.

,Der Unterschied zwischen einer Tankstelle die kdmpft und einer die wéachst ist kein Gllick —
es ist Methode."

Marge pro Liter Kraftstoff @ Rohertrag Shop- Rohertrag Kaffee & Mdglicher Mehrertrag /
Produkte HeiRgetranke Jahr

Die wichtigste Erkenntnis zuerst

An Kraftstoff verdienst du praktisch nichts. Zwischen 1 und 4 Cent pro Liter — bei einem 50-Liter-Tankvorgang
also maximal 2 Euro Rohertrag. Der echte Gewinn einer Tankstelle liegt im Shop, am Kaffeetresen und an der
Kasse. Wer das versteht und systematisch nutzt, kann seinen Jahresrohertrag innerhalb weniger Wochen
spurbar steigern — ohne einen einzigen neuen Kunden zu gewinnen.

Was dich in diesem Handbuch erwartet

6 vollstandige Kapitel mit je 6—10 Seiten tiefem Praxiswissen

Uber 40 Tabellen, Checklisten und Vorlagen zum direkten Ausdrucken und Nutzen
Konkrete Rechentabellen um dein individuelles Jahrespotenzial zu ermitteln
Fertige WhatsApp-Texte, Kampagnenplane und Briefing-Formulare

Reale Zahlenbeispiele aus dem deutschen Tankstellenmarkt 2024-2026

FAQ mit den 15 haufigsten Praxis-Fragen und direkten Antworten

Vollstandiges Glossar aller wichtigen Fachbegriffe

Branchenressourcen: Verbande, Tools, Lieferanten



So nutzt du dieses Handbuch optimal

- Lies jeden Abschnitt vollstandig durch, bevor du anfangst umzusetzen

- Nutze die SofortmalRnahmen-Checklisten am Ende jedes Kapitels — hake konsequent ab
- Starte mit Kapitel 1 (Shop & Margen) — es bringt die schnellsten messbaren Ergebnisse
- Nutze den KPI-Tracker in Kapitel 5 um Fortschritte sichtbar zu machen

- Drucke die Vorlagen im Bonus-Kapitel aus und laminiere die Schicht-Karte

- Plane Kampagnen 4-6 Wochen im Voraus — Spontankampagnen funktionieren selten

PERSONLICHER SUPPORT

Fragen zu einzelnen Strategien? Schreib an kontakt@tankstellen-booster.de mit dem Betreff ,,Handbuch-
Frage". Du bekommst innerhalb von 48 Stunden eine personliche Antwort.

TankstellenBooster - Premium Strategie-Handbuch 2026 - tankstellen-booster.de



KAPITEL 01 / 06

Shop & Margen-Maximierung

Wie du mit denselben Kunden systematisch mehr verdienst — durch clevere Platzierung, Margen-Optimierung und
psychologische Kaufanreize

Die drei Kaufzonen - so gestaltest du deinen Shop

Ein Tankstellen-Shop folgt eigenen Gesetzen: Kunden kommen spontan, haben wenig Zeit und treffen
Kaufentscheidungen in Sekunden. Drei Zonen bestimmen, ob ein Kauf stattfindet oder nicht.

Zone Funktion Ideale Produkte Haufigster Fehler

Eingangszone (erste 2 Erster Eindruck, Saisonales Highlight, Vollgestellt, untbersichtlich,

m) Orientierung Tagesangebot, Kaffeeschild kein klares Angebot

Hauptlaufweg Verweildauer erhdhen, Margenstarke Dauerlaufer, Leere Regale, zu breite Gange
Entdecken Getranke, Snacks ohne Anreize

Kassenzone (60 cm Impulskaufe Kaugummi, Riegel, Energy- Nur Pflichtware, kein System,

Radius) maximieren Shots, USB-Kabel, Feuerzeuge keine Aktionsschilder

Kaffeetheke Margen-Anker, Kaffee, Cappuccino, Saisonal, Schlecht beleuchtet, versteckt,
Verweildauer erhéhen Kombis kein Kombi-Angebot

Produktplatzierung & Kaufpsychologie

Produkte auf Augenhdhe (105160 cm) verkaufen sich bis zu 3% besser als Produkte auf Bodenhdhe.
Hochmargige Produkte gehoren auf Augenhdhe — Pflichtsortiment wie Motordél darf weiter unten stehen.

Regalzone Hohe Welche Produkte Verkaufsindex

Augenhohe 105-160 cm Hochmargen-Produkte, Impulskaufe,
Neuheiten, Aktionsware

Greifhéhe 60-105 cm Dauerlaufer, bewahrte Kombi-Angebote

Biickzone 0-60 cm Pflichtsortiment, Gro3packungen, 38
Reinigungsmittel

Reckzone >160 cm Zweitplatzierungen, Saisonware, Deko 24

(3]



Margen-Analyse: Was wirklich Geld bringt

Produkt ? VK @ EK Marge DBIStk Prioritat Platzierung
Kaffee (Becher) 1,80 € 0,25 € 86 % 155 € * % % %k Top Kasse +
Eingang
Mineralwasser 0,5 L 1,29 € 0,20 € 84 % 1,09 € 1 0. 8.8 8 ¢ Kuhlregal Kasse
Energydrink 250 ml 1,89€ 0,75 € 60 % 1,14 € * ok Kk Kihlregal +
Kasse
Sandwich / Wrap 3,90 € 1,80 € 54 % 2,10€ % % %k Kk Neben

Kaffeemaschine

Schokoladenriegel 1,29€ 0,55 € 57 % 0,74 € * K Kk Kassenzone
Augenhdhe
Kfz-Zubehor 9,99 € 4,50 € 55 % 549 € * %k Eingangsbereich
Motordl 1 L 9,99 € 550 € 45 % 4,49 € % % % Pflicht Bickzone
Zeitung / Zeitschrift 3,50 € 2,80€ 20 % 0,70 € * Eingang
Zigaretten 8,50 € 7,80 € 8% 0,70 € % Kundenbindung Kasse (Pflicht)

Preis-Psychologie: Mehr verdienen ohne teurer zu sein

. Charm-Pricing: 1,99 € verkauft sich deutlich besser als 2,00 €. Das Gehirn liest , 1" zuerst. Nutze das bei Kaffee
und Snacks konsequent

. Anker-Pricing: ,GroRRer Kaffee 2,50 € | Kleiner Kaffee 1,80 €" — durch den Anker wirkt der kleine wie ein
Schnappchen. Bon-Steigerung garantiert

. Bundle-Pricing: ,Kaffee + Snack = 3,49 €" — Einzeln waren es 3,79 €. 30 Cent Rabatt, aber 1,69 € Mehrerlts
gegeniber nur Kaffee

- Mengen-Angebote: ,3 fur 4,50 €" statt ,1,59 € / Stiick" erhoht den Durchschnittsbon ohne Preissenkung

- Schilder als stille Verkaufer: Ein Schild ,Kaffee + Croissant = 2,99 €" an der Kaffeemaschine verkauft auch wenn
kein Mitarbeiter anspricht

Sortimentsanalyse: Die A-B-C-Methode

Nicht jedes Produkt verdient Platz auf Augenhdhe. Die A-B-C-Analyse hilft dir, dein Sortiment nach
Deckungsbeitrag zu priorisieren:



Klasse Anteil am Sortiment Anteil am Deckungsbeitrag MaBnahme

A-Artikel 20 % der Produkte Immer verfluigbar, Augenhohe, aktiv
empfehlen

B-Artikel 30 % der Produkte 20-30 % des DB Greifhohe, Kombis bilden, regelmafig
checken

C-Artikel 50 % der Produkte 10 % des DB Buickzone, quartalsweise auslisten wenn
notig

Warenmanagement & Bestellung optimieren

Kategorie Min. Bestand Bestellrhythmus Lieferanten-Tipp

Kaffee-Rohware 14 Tage Verbrauch Wadchentlich Direktvertrag mit Roster flr bessere
Marge

Snacks & SiiBes 7 Tage Verbrauch 2x woéchentlich Metro, Selgros, Rewe Grofl3handel

Getranke (Kihl) 5 Tage Verbrauch 3x wochentlich Direktlieferung Getréankegrof3handel

Kfz-Zubehor 21 Tage Verbrauch Monatlich WESSELS, LIQUI MOLY

Direktvertrag

Saisonprodukte 14 Tage (Saison) Je nach Saison Fruhzeitig bestellen — 8 Wochen
vorher!

v SOFORT-CHECKLISTE: SHOP & MARGEN

[] Kaffeemaschine in den Kassenbereich oder Eingang versetzen - [0 1 Kombi-Angebot erstellen und
beschildern (Kaffee + Snack) - [ Margenstarke Produkte auf Augenhéhe neben der Kasse - [ Saisonale
Impulskaufe einfuhren - [ A-B-C-Analyse des Sortiments durchfiihren - [ Preisschilder tberall sauber und
lesbar




KAPITEL 02 /] 06

Kundenbindung & Loyalitatsprogramme

Wie du Gelegenheitskunden in treue Stammkunden verwandelst — systematisch, messbar und nahezu kostenlos

Der Stammkunden-Effekt in Zahlen

Ein Stammkunde ist 5—7x gunstiger zu halten als einen Neukunden zu gewinnen. Er gibt nicht nur mehr Geld
aus — er empfiehlt dich weiter und ist preisunempfindlicher.

Empfehlungen/

Kundentyp Besuche/Monat Jahresumsatz

Jahr
Gelegenheitskunde 1-2x 4,50 € 54-108 € 0-1
Wiederkehrender Kunde 4—6x 6,20 € 298-446 € 1-2
Stammkunde mit Treuekarte 8-12x 7,80 € 2-4
Loyaler Stammkunde + 10-14x 10,50 € 1.260-1.764 € 4-8
WhatsApp

DER ENTSCHEIDENDE HEBEL

Ein einziger Gelegenheitskunde, der zum loyalen Stammkunden wird, steigert seinen Jahresumsatz bei dir
von ca. 80 € auf tber 1.500 € — das ist eine Steigerung von fast 2.000 % — ohne dass du einen einzigen
neuen Kunden gewinnen musst. Eine 5 % Steigerung der Kundenbindungsrate erhéht den Gewinn laut
Harvard Business Review um 25-95 %.

Das Stempelkarten-System: Vollstédndige Umsetzung
Schritt 1 — Konzept wahlen: ,10x Kaffee kaufen — 1x gratis" ist der bewahrte Klassiker. Alternativ: ,Jeder 10.
Tankstopp — 5 € Shopgutschein” oder ,5 Stempel — Gratis-Snack"

Schritt 2 — Karten drucken: flyeralarm.de oder viaprinto.de. 500 Karten fur ca. 35-50 €. Format:
Visitenkartenformat (85x54 mm) — passt in jede Geldboérse. Stempel kaufen: ~15 €

Schritt 3 — Team schulen: Jeder Mitarbeiter fragt JEDEN Kunden proaktiv. Nicht erst wenn gefragt wird. Ziel: 5
Karten pro Tag pro Mitarbeiter ausgeben

Schritt 4 — Digitale Erganzung: WhatsApp Business App installieren (kostenlos). Kunden per Aushang an der
Kasse einladen: ,Aktionen & Spar-Tipps — folge uns auf WhatsApp"



- Schritt 5 - Erfolg messen: Wdochentlich zahlen: Wie viele Karten ausgegeben? Wie viele eingeldst? Conversion-

Rate verfolgen

WhatsApp-Marketing: Fertige Vorlagen zum Kopieren

OWOCHENANGEBOT

“Diese Woche bei uns: Kaffee + Croissant ftir nur
2,50 € (statt 3,30 €). Nur bis Sonntag! <"

OGEWINNSPIEL
"Gewinnspiel! Ab 30L tanken und mitmachen —

50€-Tankgutschein zu gewinnen. Einfach an der
Kasse melden!"

WHATSAPP BEST PRACTICES

Loyalitatsprogramme im Vergleich

O SAISONAL (WINTER)

"Der Winter kommt! Hol dir unseren Wintercheck:
Frostschutz + Scheiben reinigen — kostenlos
diese Woche."

OBEWERTUNGSANFRAGE

"Hat dir dein Besuch heute gefallen? Wir freuen
uns lber eine Google-Bewertung — hier der
direkte Link: [Link]"

Sende maximal 1-2 Nachrichten pro Monat. Mehr = Abmeldungen. Nutze ausschlief3lich die WhatsApp
Business App (nicht API), um DSGVO-konform zu bleiben. Immer eine Abmeldemdoglichkeit nennen.

Programm Kosten/Monat
Stempelkarte (physisch) ~0,10 €/Stk
WhatsApp-Newsletter 0€

Digitale App (Stamp Me) 0-29 €
Punkte-System (Software) 50-150 €

Digitale Stempelkarte (App) 0-30 €

Wirkung Aufwand Empfehlung

Hoch Sehr gering Sofort starten

Sehr hoch Gering Parallel starten
Sehr hoch Mittel Ab Monat 3

Sehr hoch Hoch Fir gréRere Betriebe
Hoch Mittel Ab 200 Kunden/Tag



Beschwerdemanagement: Verlorene Kunden zuriickgewinnen

Das Service Recovery Paradox zeigt: Ein Kunde, dessen Problem professionell gelést wurde, ist oft loyaler als
ein Kunde der nie ein Problem hatte. Nutze das.

- Sofort reagieren: Jede Beschwerde — personlich oder online — innerhalb von 24 Stunden beantworten

- Zuhoéren ohne Unterbrechen: ,Ich verstehe Sie. Das tut mir leid." — keine Rechtfertigungen, keine Ausreden

- Losung anbieten: Gratis-Kaffee, Gutschein, aufrichtige Entschuldigung — der Wert ist gering, die Wirkung enorm
- Nachfassen: Beim nachsten Besuch kurz fragen: ,Hat sich alles geltst?" — erzeugt Stammkunden-Loyalitat

- Google-Bewertungen: Auf negative Bewertungen immer professionell und I6sungsorientiert antworten — 6ffentlich
sichtbar

v SOFORT-CHECKLISTE: KUNDENBINDUNG

0] Stempelkarten bestellen (500 Stk. ca. 35-50 €) - [ Team briefen: aktiv bei JEDEM Kunden Karten
ausgeben - [0 WhatsApp Business einrichten + Aushang aufhangen - [0 Google Business Profil priifen und
Fotos aktualisieren - [0 QR-Code fir WhatsApp-Anmeldung erstellen und aufhangen - [ Ersten
WhatsApp-Rundbrief versenden

TankstellenBooster - Premium Strategie-Handbuch 2026 - tankstellen-booster.de 10



KAPITEL 03 / 06

Digitales Marketing & Online-Prasenz

Wie du mit minimalem Budget maximale lokale Sichtbarkeit erreichst — und Neukunden gewinnst bevor sie die Stral3e
betreten

73 % aller Tankstellenbesuche werden spontan entschieden — viele davon nach einer kurzen Google-Suche auf
dem Smartphone. Wer in diesem Moment nicht sichtbar ist, verliert Kunden an die Konkurrenz bevor der
Fahrer Uberhaupt in deine Nahe kommt. Die gute Nachricht: Die wichtigsten MaRnahmen kosten nichts — nur
Aufmerksamkeit.

Google Business Profil: Dein wichtigstes Online-Tool

Das Google Business Profil erscheint wenn jemand , Tankstelle in der N&he" sucht. Richtig optimiert bist du
ganz oben — kostenlos. Einrichtung: einmalig 45 Minuten. Pflege: 15 Minuten/Woche.

Element Warum wichtig Wie optimieren Zeitaufwand

Offnungszeiten Haufigste Suchanfrage Immer aktuell, alle Feiertage 5 Min./Monat
Uberhaupt eintragen
Fotos (min. 10) Profile mit Fotos erhalten 35 % Innen, AulRen, Kaffee, Shop, Team, Einmalig 30 Min.
mehr Klicks Nacht
Beschreibung Keywords fir lokale Suche Stadt, Produkte, Besonderheiten Einmalig 10 Min.
nennen
Bewertungen Nr. 1 Vertrauensfaktor fur Aktiv sammeln, auf ALLE antworten 10 Min./Woche
Neukunden
Google-Posts Aktualitéat und Engagement 1x pro Woche Angebot oder News 5 Min./Woche
signalisieren posten
Fragen & Antworten Vertrauensaufbau + SEO-Boost Top-5-Fragen selbst stellen und Einmalig 20 Min.
beantworten

Bewertungsmanagement: Dein Online-Ruf ist bares Geld

4,5 Sterne auf Google bringen nachweislich 25-30 % mehr Walk-in-Kunden als 3,8 Sterne. Jede Bewertung ist
eine Chance.

QR-Code an der Kasse: ,Hat dir gefallen? Bewerte uns!" — QR-Code direkt zur Google-Bewertungsseite.
Kostenloses Tool: gr-code-generator.com
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- Aktiv ansprechen: Mitarbeiter fragen zufriedene Stammkunden persénlich: ,Dirfen wir um eine kurze Google-
Bewertung bitten?"

- Auf alle Bewertungen antworten: Positive Bewertungen mit Dank quittieren. Negative professionell und
I6sungsorientiert kommentieren — nie defensiv

- Ziel: 4,5+ Sterne mit 50+ Bewertungen — ab diesem Schwellenwert steigt die Klickrate auf dein Profil deutlich

Social Media: Was wirklich funktioniert

Zielgruppe Bester Content-Typ Aufwand

Facebook 35-65 Jahre, Autofahrer Posts, Angebote, Gewinnspiele, Sehr hoch Gering
Events

Instagram 18-45 Jahre Fotos, Stories, kurze Reels Hoch Mittel

Google Posts Alle Suchenden Angebote, Offnungszeiten, Sehr hoch Sehr gering
News

WhatsApp Stammkunden Direkte Angebote, Aktionen Top Sehr gering

TikTok 16-35 Jahre Kurze Videos, Behind the Mittel Hoch
Scenes

Content-Kalender: 52 Wochen Ideen

- ,Tipp der Woche" — Reifendruck, Sprit sparen, - Kundenstimmen (mit Erlaubnis) — kurzes Video oder
Motorcheck Zitat
- ,Mitarbeiter des Monats" — Team zeigen, Vertrauen - Wusstest du?" — interessante Fakten Uber deine
aufbauen Tankstelle
- Wochenangebot mit Produktfoto und Preis - Vorher-Nachher: Kassenzone neu gestaltet, neues
Angebot

- Behind the Scenes — Morgenroutine, Regale auffillen
- Lokale Kooperation ankiindigen (z.B. mit Backer)
. Saisonaler Tipp — Frostschutz, Sommerreifen,
Urlaubscheck - Jubilaum / Geburtstag der Tankstelle feiern

. Gewinnspiel — lokal, einfach, echter Preis . Neue Produkte vorstellen mit ehrlicher Empfehlung
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Lokales SEO: Online gefunden werden ohne Budget

- Konsistente NAP-Daten: Name, Adresse, Telefonnummer Uberall identisch — auf Google, Website, Facebook,
Branchenbiichern. Abweichungen schaden dem Ranking

- Lokale Keywords auf der Website: , Tankstelle [Stadtname]", ,[Stadtteil] Tankstelle" aktiv auf der Website
verwenden

. Branchenverzeichnisse: Kostenlosen Eintrag bei Das Ortliche, Gelbe Seiten, Yelp erstellen. Jeder Eintrag starkt
das lokale Google-Ranking

- Bezahlte Werbung (optional): Google Maps Ads: 2-5 €/Tag um als ,Gesponsert" in der Nahe zu erscheinen.
Facebook Local Ads: 3—7 €/Tag, 5-km-Radius

v SOFORT-CHECKLISTE: DIGITALES MARKETING

[1 Google Business Profil anlegen oder vollstandig ausfillen - [ 10 aktuelle Fotos hochladen (Innen,
Aul3en, Kaffee, Team) - [ QR-Code fiir Google-Bewertungen erstellen und aufhangen - [J Ersten Google-
Post mit aktuellem Angebot verotffentlichen - [0 Facebook/Instagram-Seite einrichten oder reaktivieren - [J
NAP-Daten auf allen Plattformen tberprifen und vereinheitlichen
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KAPITEL 04 /] 06

Mitarbeiterfihrung & Training

Dein Team ist dein gro3ter Wachstumshebel — gut geschulte Mitarbeiter steigern den Tagesumsatz um 15-25 % ohne neue
Produkte oder Werbebudget

Deine Mitarbeiter haben téaglich hunderte direkte Kundenkontakte. Jeder dieser Kontakte ist eine
Verkaufsmdoglichkeit — oder eine verpasste. Ein gut geschulter Mitarbeiter kann den Tagesumsatz um 15-25 %
steigern ohne neue Produkte, ohne Werbebudget, ohne Preisanpassungen.

Das 3-Saulen-Training fiir Upselling

Saule Inhalt Methode

1. Wissen Welche Produkte haben hohe Margen? Was 5 Min./Schicht Briefing zu Schichtbeginn
sind die Tagesangebote? Was ist das Ziel
heute?

2. Technik Die 5 Kernsatze fur Upselling, 30 Min. einmalig Rollenspiel im Team

Kdrpersprache, Timing, Umgang mit

Ablehnung
3. Ubung Tagliches Anwenden, wochentliches Laufend Waochentliches 5-Min.-
Feedback, Erfolge sichtbar feiern Feedback

Die 5 Kernséatze - Upselling ohne Aufdringlichkeit

Diese fiinf Satze decken 90 % aller Upselling-Situationen ab. Ube sie mit deinem Team bis sie natiirlich

klingen:
< KAFFEE KOMBI
"Darf ich Ihnen noch schnell einen Kaffee dazu "Haben Sie schon unser Tagesangebot
machen? Wir haben gerade frisch aufgebriiht.” gesehen? Kaffee + Croissant fir nur 2,50 €."
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ONEUHEIT OTREUEKARTE
"Wir haben gerade [neues Produkt] bekommen — "Haben Sie schon unsere Treuekarte? Beim 10.

viele Stammkunden sind begeistert. Méchten Sie Kaffee bekommen Sie einen gratis."
es probieren?"

LSAISONAL

"Perfekt fur die Jahreszeit: Diese Woche haben wir [Saisonprodukt] — haben Sie das schon gesehen?"

Motivation & Incentive-Systeme

Incentive Kosten/Monat Wirkung Umsetzung

Kaffee-Wettbewerb 20-50 € Bonus Sehr hoch Wer verkauft die meisten
Kaffees diese Woche?

Treuekarten-Ranking 10-20 € Bonus Hoch Monatliches Ranking: Wer
gibt die meisten Karten
aus?

Team-Bon-Ziel 50-100 € Team Hoch Wenn Team-@-Bon tber 7 €

- Pizzaessen fur alle
Mitarbeiter des Monats 0 € (6ffentliches Lob) Mittel Foto an der Kasse,

Erwahnung auf Social
Media
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Schichtplanung nach Frequenzkurve

Tageszeit Frequenz Personal-Empfehlung Upselling-Fokus
06:00-09:00 (Morgenrush) Sehr hoch 2-3 Personen Kaffee + Fruhstlick aktiv ansprechen
09:00-12:00 (Vormittag) Mittel 1-2 Personen Tagesangebot kommunizieren
12:00-14:00 (Mittagsrush) Hoch 2 Personen Sandwich + Getrank Kombi
14:00-17:00 (Nachmittag) Niedrig 1 Person Regale auffillen, Kassenzone pflegen
17:00-20:00 (Abendrush) Sehr hoch 2 Personen Snack + Energie fur den Abend
20:00-06:00 (Abend/Nacht) Niedrig—Mittel 1 Person Sicherheit, Sauberkeit, Vorbereitung
Morgen

v/ SOFORT-CHECKLISTE: MITARBEITERFUHRUNG

[] Tagliches 5-Minuten-Briefing einflihren (ab morgen) - [ Die 5 Kernsatze im nachsten Team-Meeting tiben
- [0 Kaffee-Wettbewerb diese Woche starten - [ Stempelkarten-Ausgabe pro Mitarbeiter wéchentlich
zéhlen - [0 Wdchentliches kurzes Feedback-Gesprach einfihren - [ Incentive-System fur nachsten Monat
festlegen
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KAPITEL 05/ 06

Finanzen & Controlling

Die Kennzahlen die du téglich kennen musst — und wie du sie fir messbares Wachstum nutzt. Ohne diese Zahlen steuerst du
blind.

Die 10 KPIs die jeder Tankstellenbetreiber kennen muss

# KPI Was es misst Zielwert Wie messen
1 Tagesrohertrag Shop Téagliche Profitabilitat des Kassenbericht taglich
Shops
2 Durchschnittsbon Erfolg des Upsellings Umsatz + Transaktionen
3 Kaffees/Tag Hochmargensektor-Nutzung Trend steigend Maschinenzahler taglich
4 Kundenfrequenz/Tag Besucheranzahl Tankstelle Trend messen, +5 Kassensystem
%

5 Treuekarten ausgegeben Kundenbindungs-Aufbau Manuelle Zahlung Team
6 Rohertragsmarge Shop Gesamtprofitabilitat Shop Monatsbuchhaltung
7 Personalkosten/Umsatz Personaleffizienz Monatsbuchhaltung
8 Warenverderb Lager- und Bestelleffizienz <1 % Umsatz Wochentliche Kontrolle
9 Google-Bewertung Online-Reputation Google Business

wdchentlich
10 Stornoquote Kassenqualitat & Schulung <0,5 % Kassenbericht taglich
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Der Wochenreport — Vorlage zum Ausdrucken

Kennzahl i i @ | Summe

Umsatz gesamt (€)

Shop-Rohertrag (€)

Kaffees

@ Bon (€)

Treuekarten

ausgegeben

Kunden gesamt

ROI-Rechnung fiir typische Investitionen

Investition Kosten/Jahr Mehrertrag/Jahr Amortisation

Stempelkarten (500 Stk.) 50 € 3.500 € <1 Woche
WhatsApp Business 0€ 2.000 € Sofort
Google Business optimieren 0€ 1.500 € Sofort
Digitale Treuekarten-App 600 €/Jahr 3.500 € 483 % 2 Monate
Google Maps Ads (3 Monate) 450 € 1.200 € 167 % 1,5 Monate
Facebook Local Ads (3 Monate) 270 € 800 € 196 % 1 Monat
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Kostentreiber erkennen und eliminieren

Kostentreiber Typischer Anteil Einsparpotenzial MaBnahme

Personalkosten 20-30 % Umsatz 5-8 % Schichtoptimierung an Sto3zeiten anpassen;
weniger in ruhigen Zeiten

Warenverderb & Schwund 1-3% 30-50 % FIFO-System konsequent, haufigere
Kontrollen, Bestellmengen reduzieren

Energiekosten 3-5% 15-25 % LED-Umristung, Nachtstromtarif, Smart
Metering einfihren

Uberbestand 1-2 % 30-50 % Kleinere, héaufigere Bestellungen — FIFO
konsequent umsetzen

Zahlungsgebuihren 0,5-1 % 20-30 % Konditionen mit Bank jéhrlich neu verhandeln

v SOFORT-CHECKLISTE: FINANZEN & CONTROLLING

[1 Tagesabschluss-Routine einfihren: Kaffees, Bon, Treuekarten taglich notieren - [0 Wochenreport-Vorlage
ausdrucken und ab sofort nutzen - [ Top-3 Kostentreiber im eigenen Betrieb identifizieren - [
Liquiditatspuffer aufbauen: Ziel = 2 Monats-Fixkosten - [1 Monatliche Betriebsanalyse im Kalender
terminieren (60 Min.) - [0 ROI-Rechner fur nachste geplante Investition ausfiillen
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KAPITEL 06 / 06

Saisonale Kampagnen & Aktionen

Der vollstandige Jahreskalender mit fertigen Kampagnenplanen — zum direkten Kopieren, Anpassen und Umsetzen

Der vollstandige Jahreskalender

Monat Anlass Produkt-Fokus Aktions-ldee Budget Aufwand
Januar Neujahr, Kalte Frostschutz, warmende JFrisch-Start-Bundle": Kaffee + 30 € Gering
Getranke Warmer
Februar Valentinstag SuRigkeiten, Blumen .Liebes-Kombi": Rose + 20 € Gering
(Kooperation) Pralinés
Marz Frahjahr, Reiniger, Politur, ~Frihjahrscheck" kostenlos bei 0€ Gering
Reifenwechsel Frihlingssnacks Tankstopp
April Ostern OstersuRigkeiten, ,Oster-Uberraschungspaket" ab 50 € Mittel
Reiseproviant 30 L tanken
Mai Muttertag, Blumen, Snacks, .Mama's Lieblingsstation" — 40 € Mittel
Frahjahr Energydrinks Blume gratis
Juni Sommeranfang, Kuhlgetranke, Eis, ~Sommer-Starter" — Eis gratis 30€ Gering
Ferien Grillzubehor ab25L
Juli Ferienzeit, Urlaub Reiseproviant, LUrlaubspaket — Snackbox 3,99 20 € Gering
Snackboxen €'
August Ferienende, USB-Kabel, Energie- .Back to School" — Schiler- 20 € Gering
Schulstart Snacks Kombi
September Herbst, HeilRgetranke, .Herbst-Warmer" — Punsch- 25 € Gering
Oktoberfest Herbstsnacks Spezialitat
Oktober Halloween, Herbst SuRigkeiten, Frostschutz Gratis-SuRigkeit fur Kinder + 30 € Gering
Wintercheck
November Black Friday, Shop-Aktionen, »Tankstellen Black Friday" — 20 0€ Gering
Advent Geschenke % auf Zubehor
Dezember Advent, Gluhwein-Punsch, +Adventskalender-Aktion" — 100 € Mittel
Weihnachten Adventsartikel taglich was anderes
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5 fertige Kampagnen zum direkten Kopieren

KAMPAGNE 1: MORGENROUTINE | JAN-MRZ | BUDGET: 50 €

Angebot: Kaffee + Laugenbrezel: 2,29 € (statt 3,10 €) | Kommunikation: Schild am Eingang, WhatsApp-
Nachricht montags | Ziel: Morgenfrequenz steigern, Stammkunden aufbauen | Messung: Kaffeeverkauf 7—
9 Uhr vor und nach Kampagne vergleichen

KAMPAGNE 2: SOMMER-ERFRISCHUNG | JUN-AUG | BUDGET: 30 €

Angebot: Eiskaffee + Snack fir 2,99 € | Kommunikation: Instagram-Post, Schild an Zapfsaule | Ziel:
Mittagsumsatz steigern, neue jingere Kunden gewinnen | Messung: Mittagsumsatz 12—14 Uhr vor und
nach Kampagne

KAMPAGNE 3: WINTERCHECK | OKT-NOV | BUDGET: 0 €

Angebot: Scheibenwaschanlage auffiillen + Reifendruckcheck kostenlos bei jedem Tankstopp | Ziel:
Frequenz steigern, klare Differenzierung vom Wettbewerb | Messung: Frequenz und Neukunden im
Oktober vs. September

KAMPAGNE 4: TREUEKARTEN-LAUNCH | JEDERZEIT | BUDGET: 50 €

Angebot: ,Heute neu: Deine Treuekarte — 10x Kaffee = 1 gratis!" | Kommunikation: Jeder Mitarbeiter
spricht jeden Kunden an, Schild an Kasse | Ziel: 100 Karten in der ersten Woche ausgeben | Messung:
Ausgegebene und eingeldste Karten monatlich zahlen

KAMPAGNE 5: KOOPERATIONS-BUNDLE | GANZJAHRIG | BUDGET: 0 €

Partner: Lokaler Backer + deine Tankstelle = ,Frihstiicks-Bundle" | Angebot: Brétchen vom Backer (EK
0,80 €) + Kaffee (EK 0,25 €) — VK: 2,99 € - DB: 1,94 € | Vorteil: Marketing-Kosten teilen sich beide Seiten
| Messung: Bundle-Verkaufe pro Woche

v SOFORT-CHECKLISTE: SAISONALE KAMPAGNEN

[0 Jahreskalender ausdrucken und 12 Aktionen eintragen - [ Nachste Kampagne 4-6 Wochen im Voraus
planen - O Kampagnen-Erfolgsmessung nach jeder Aktion ausfillen - [ Lokalen Partner fir Kooperation
ansprechen - [ Erstes Team-Briefing zur Kampagne 2 Tage vorher

TankstellenBooster - Premium Strategie-Handbuch 2026 - tankstellen-booster.de
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BONUS-KAPITEL

Vorlagen, Checklisten & Werkzeuge

Vorlage 1: Taglicher Betriebsbericht

Verantwortlich:

Kraftstoff gesamt: Shop-Umsatz: Kaffees verkauft: @ Bon:
€ £ _ Stick - £
Kunden gesamt: Treuekarten WhatsApp neue Google Bewertungen
ausgegeben: Kontakte: neu:
Stiick
Top-Produkt heute: Beschwerde/Problem: Morgen: Tagesangebot:

Vorlage 2: Team-Briefing-Karte (laminieren!)

| SCHICHT:

TAGESANGEBOT UPSELLING-SATZ HEUTE
Produkt: "
Preis: €

Wer spricht es an: o

HEUTIGES ZIEL TIPP DES TAGES
Kaffees: | Treuekarten: | Bon-Ziel:
€
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Die ultimative Schicht-Checkliste

OSchichtbeginn

[] Kaffeemaschine eingeschaltet und Wasser aufgefillt
[ ] Tagesangebot an Kasse aufgestellt und beschriftet
[] Kassenzone auf Vollstandigkeit geprift

[l Treuekarten griffbereit an der Kasse

[l Eingangsbereich sauber und einladend

[ Preisschilder vollstandig und lesbar

[ ] Kuhlregal aufgefillt und Temperatur gecheckt

[l Team-Briefing durchgefiinrt

Jahres-KPI-Tracker

s Wahrend der Schicht

[ ] Kunden aktiv auf Kaffee / Tagesangebot ansprechen
[ ] Treuekarten aktiv ausgeben — bei JEDEM Kunden
[] Regale kontinuierlich nachfiillen

[ ] Kassenzone sauber halten

[ ] Kundenfeedback notieren
OSchichtende

[ | Tagesabschluss: Umsatz, Kaffees, Treuekarten
notieren

[ ] Kassenzone fiir Nachschicht vorbereiten
[l Kihlregal fiir morgen auffiillen

[ ] Auffalligkeiten eintragen

Shop-Rohertrag (€)

KaffeesITag (9)

@ Bon (€)

Treuekarten/Monat

Google-Bewertung

Personalkosten (%)
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ANHANG - GLOSSAR

Die wichtigsten Fachbegriffe

A-Artikel Produkte der Top-20 % des Sortiments. Erwirtschaften 60—-70 % des gesamten
Deckungsbeitrags. Missen immer verflgbar sein und auf Augenhohe platziert
werden. Regelmallige Analyse verhindert, dass Hochlaufer durch
Bestandsprobleme Umsatz vernichten.

Anker-Pricing Psychologische Preistechnik: Ein teures Produkt (Anker) lasst glinstigere
Alternativen als Schnappchen wirken. Beispiel: ,Grol3er Kaffee 2,50 € | Kleiner
Kaffee 1,80 €" — der kleine wirkt glinstig durch den Anker. Erhéht den
Durchschnittsbon ohne Rabattierung.

Bundle-Pricing Bindelung mehrerer Produkte zu einem kombinierten Preis. Beispiel: ,Kaffee +
Snack = 3,49 €" statt Einzelkauf fur 3,79 €. Fur den Kunden ein Vorteil — fur die
Tankstelle ein hoherer Gesamtbon und oft bessere Marge als beim
Einzelverkauf.

Charm-Pricing Preisgestaltung mit ,.99"-Endung. 1,99 € wirkt psychologisch deutlich glinstiger
als 2,00 €, obwohl der Unterschied 1 Cent betragt. Das Gehirn liest die erste
Ziffer, nicht die letzte. Besonders wirksam bei Impulskaufprodukten wie Kaffee
und Snacks.

Conversion Rate Anteil der Tankstellenbesucher, die auch etwas im Shop kaufen. Ziel fur
Tankstellen: mehr als 30 % der Tankkunden betreten und kaufen im Shop.
Steigerung durch aktives Ansprechen, attraktive Angebote und gute
Kassenzonengestaltung.

Cross-Selling Aktives Anbieten erganzender Produkte zum Hauptkauf. Beispiel: Motordl
kaufen - Olfilter empfehlen. Oder: Kaffee kaufen — Snack anbieten. Erhoht
den Bon ohne Neukundengewinnung und nutzt bestehende Kaufbereitschaft
optimal.

Deckungsbeitrag (DB) Verkaufspreis minus variable Kosten (Wareneinsatz). Zeigt was ein Produkt
wirklich zur Deckung der Fixkosten und zum Gewinn beitragt. Wichtiger als der
Umsatz: Ein 9,99 €-Motorol mit 45 % Marge bringt 4,49 € DB. Ein 1,80 €-
Kaffee mit 86 % Marge bringt 1,55 € DB — aber viel haufiger.

Durchschnittsbon
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Gesamtumsatz geteilt durch Anzahl der Transaktionen. Wichtigste KPI fur den
Upselling-Erfolg. Eine stetig steigende Tendenz zeigt, dass das Team wirksam
Zusatzverkaufe erzeugt. Zielwert: Gber 6,50 €. Jeder Cent mehr multipliziert
sich Uber die tagliche Kundenzahl.

Endowment-Effekt Psychologisches Phanomen: Menschen schéatzen Dinge, die sie ,besitzen",
héher als Dinge die sie nicht besitzen. Eine Stempelkarte in der Tasche erzeugt
Zugehorigkeit zur Tankstelle. Kunden tanken lieber dort — auch wenn der Preis
1-2 Cent hoher ist. Kosten pro Karte: 0,10 €.

FIFO First In, First Out — Lagerverwaltungsprinzip: Die alteste Ware wird zuerst
verkauft. Reduziert Warenverderb und Abschriften entscheidend. Bei
verderblichen Produkten (Sandwiches, Milch, frische Snacks) besonders
wichtig. Spart bei konsequenter Umsetzung 30-50 % der Verderb-Kosten.

Impulskauf Ungeplanter Kauf, der durch Sichtbarkeit, Platzierung oder aktives Ansprechen
ausgel6st wird. Mehr als 70 % aller Kaufentscheidungen im Tankstellenshop
sind Impulskaufe. Bedeutet: Die Platzierung entscheidet mehr als das Produkt
selbst. Kassenzone ist die wichtigste Impulskaufzone.

KPI Key Performance Indicator — Schlusselkennzahl zur Messung und Steuerung
des Unternehmenserfolgs. Ein Betrieb der seine KPIs téglich kennt und
beobachtet, kann Probleme friih erkennen und gegensteuern bevor sie grofl3
werden. Ohne KPIs steuert man blind.

NAP-Daten Name, Address, Phone — die drei Kernangaben eines Unternehmens im
Internet. Missen auf allen Plattformen (Google, Website, Facebook,
Branchenbicher) identisch sein. Abweichungen verwirren Google und
verschlechtern das lokale Suchranking spiirbar.

ROI Return on Investment — Rendite einer Investition. Formel: (Mehrertrag —
Investition) + Investition x 100 = ROI in %. Eine Stempelkarten-Investition von
50 € die 3.500 € Mehrertrag bringt hat einen ROI von 6.900 %.
Entscheidungsgrundlage fir jede Ausgabe.

Rohertrag Umsatz minus Wareneinsatz. Was nach Abzug der direkten Produktkosten
Ubrig bleibt, bevor Fixkosten (Miete, Personal, Energie) abgezogen werden.
Wichtigste Gewinnkennzahl fur Tankstellenbetreiber. Ziel: Shop-
Rohertragsmarge Uber 38 %.

Service Recovery Phanomen aus der Verhaltenspsychologie: Ein Kunde, dessen Problem
Paradox professionell und schnell gelést wurde, ist danach oft loyaler als ein Kunde, der
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Upselling

nie ein Problem hatte. Beschwerden sind Chancen — wenn sie richtig
gehandhabt werden. Voraussetzung: sofortige Reaktion und aufrichtige
Ldsung.

Aktives Anbieten eines zusatzlichen oder hochwertigeren Produkts beim
bestehenden Kauf. Ziel: Erh6hung des Durchschnittsbons. Wichtig: Upselling
funktioniert nur wenn es nicht aufdringlich wirkt. Die 5 Kernsétze aus Kapitel 4
sind so formuliert, dass sie natirlich klingen und die Kaufentscheidung dem
Kunden Uberlassen.
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FAQ - HAUFIGE FRAGEN

Die 15 wichtigsten Fragen

aus der Praxis

Wie schnell sehe ich erste messbhare Ergebnisse?

Die schnellsten MalRnahmen (Kaffeemaschine umstellen, Kassenzone optimieren, Team kurz briefen) zeigen in 1—
2 Wochen messbare Ergebnisse am Tagesabschluss. Kundenbindungssysteme wie Stempelkarten brauchen 4-6
Wochen bis der Effekt deutlich spiirbar wird. Digitale MaBnahmen (Google Business, WhatsApp) entfalten ihre

volle Wirkung nach 2—-3 Monaten.

Ich habe nur 2 Mitarbeiter — lohnt sich das Training trotzdem?

Gerade dann: Bei kleinen Teams ist die Wirkung pro Mitarbeiter besonders grof3. Ein einziges 30-Minuten-
Gesprach Uber die 5 Kernsatze zeigt sofortige Wirkung. Kleine Teams haben au3erdem den Vorteil, dass
Anderungen schneller umgesetzt werden als in gréReren Strukturen.

Gilt das auch fiir Franchise-Tankstellen (Aral, Shell, BP)?

Ja — die meisten Strategien (Upselling-Training, Kundenbindung Uber Stempelkarten, WhatsApp-Marketing,
Kassenzone) sind bei allen Betriebstypen anwendbar. Bei sichtbaren Veranderungen am Franchisesystem (z.B.
Umbau, CI-Anpassungen) immer zuerst den Franchise-Betreuer fragen. Die Umsetzung aller anderen
Maflnahmen liegt in deinem Ermessen.

Muss ich viel Geld investieren um diese Strategien umzusetzen?

Nein. Die wirkungsstarksten Maflinahmen kosten praktisch nichts: Kaffeemaschine umstellen (0 €, 15 Minuten),
Team briefen (0 €, 30 Minuten), WhatsApp Business einrichten (0 €), Google Business optimieren (0 €).
Stempelkarten: ca. 35-50 € fur 500 Stuck. Der ROI dieser Mal3Bnahmen ist mehrere tausend Prozent — keine

andere Investition zahlt sich so schnell aus.

Was tue ich wenn eine Kampagne nicht die gewiinschten Ergebnisse bringt?

Analysiere drei Faktoren: (1) War das Angebot attraktiv genug? (2) War die Kommunikation sichtbar genug? (3)
Hat das Team aktiv mitgemacht? Andere gezielt einen Faktor und wiederhole den Test. Kampagnen, die beim

ersten Mal nicht funktionieren, sind oft Kommunikationsprobleme — nicht Angebotsprobleme.

Wie messe ich den Erfolg von WhatsApp-Marketing?

Vergleiche Frequenz und Bon an Tagen mit und ohne WhatsApp-Nachricht. Frage Stammkunden direkt: ,Haben
Sie unsere WhatsApp-Nachricht gesehen?" 20-30 % Ja-Antworten bedeuten eine erfolgreiche Kampagne. Beim
Gewinnspiel: Zahle die Meldungen an der Kasse. Langfristig: Vergleiche Monats-Umséatze vor und nach der
WhatsApp-Einfihrung.
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Lohnt sich ein digitales Kassensystem fiir meine Tankstelle?

Ab ca. 250.000 € Jahres-Shop-Umsatz ja. Darunter reicht physische Stempelkarte + WhatsApp vollkommen aus
und ist oft wirkungsvoller weil einfacher. Ein gutes digitales Kassensystem kostet 50—150 €/Monat und bringt vor
allem bei mehreren Standorten oder wenn du detaillierte Produktanalysen willst deutlichen Mehrwert.

Wie gehe ich mit einem Konkurrenten um, der dauerhatft giinstiger ist?

Preiskampf ist ein Verlustgeschéft fur alle Beteiligten — und einer, der grofRer ist, gewinnt immer. Die Strategie ist
Differenzierung: Werde besser, nicht glinstiger. Freundlicheres Team, sauberere Anlage, besserer Kaffee,
einladendes Ambiente. Kunden zahlen gerne 2—3 Cent mehr pro Liter wenn das Gesamterlebnis stimmt. Das ist
nachweislich belegt.

Was ist der schnellste einzelne Hebel mit der besten Wirkung?

Die Kaffeemaschine sichtbar neben der Kasse oder am Eingang aufstellen. Diese eine MalRnahme, die 15
Minuten dauert und nichts kostet, bringt nachweislich 8-15 Kaffees mehr pro Tag. Bei 1,55 € Rohertrag pro
Becher sind das 4.200-8.500 € zusétzlicher Jahresrohertrag — fur 15 Minuten Arbeit.

Wie starte ich mit dem Jahreskalender wenn ich noch nie eine Kampagne gemacht habe?

Starte mit Kampagne 4 (Treuekarten-Launch) — sie kostet wenig, hat klare Erfolgsmetriken und schult gleichzeitig
das Team im aktiven Ansprechen. Danach folgt die nachste Saison-Kampagne. Nach drei Kampagnen lauft der
Rhythmus automatisch und du brauchst maximal 30 Minuten pro Kampagne fir die Planung.

Gilt die A-B-C-Analyse nur fiir Lebensmittel oder auch fiir andere Produkte?

Fur alle Produkte im Shop. Motordl, Kfz-Zubehér, Zeitschriften, Tabakwaren — alles wird nach Deckungsbeitrag
analysiert. Oft zeigt die Analyse, dass Tabakwaren trotz hohem Umsatz kaum Marge bringen (C-Artikel in
Margenanalyse) wahrend Kaffee und Energydrinks die eigentlichen Gewinnbringer sind.

Wie viele WhatsApp-Nachrichten pro Monat sind optimal?

Maximum 2 Nachrichten pro Monat, optimal 1 Nachricht pro Woche wenn du wirklich relevante Inhalte hast. Mehr
fuhrt zu Abmeldungen. Qualitat schlagt Quantitat: Eine gut formulierte Nachricht mit einem echten Angebot wirkt

besser als vier generische Nachrichten. Nutze Montag- oder Donnerstagmorgen fir die hochste Lesequote.

Kann ich die Vorlagen in diesem Handbuch direkt nutzen?

Ja — alle Vorlagen (Tagesbericht, Team-Briefing-Karte, Kampagnen-Erfolgsmessung, KPI-Tracker, Schicht-
Checkliste) kdnnen beliebig oft ausgedruckt und direkt eingesetzt werden. Die Team-Briefing-Karte empfehlen wir
laminiert aufzuhangen und taglich zu nutzen. Alle Inhalte sind fir deinen persénlichen Gebrauch gedacht.

Brauche ich eine eigene Website fir diese Strategien?

Nein. Ein vollstandig ausgefilltes Google Business Profil, eine aktive Facebook-Seite und WhatsApp Business
ersetzen in den meisten Fallen eine eigene Website fiir lokale Tankstellen. Eine Website ist erst ab dem Zeitpunkt
wichtig, wenn du aktiv Google-Ads-Traffic oder SEO-Traffic nutzen willst — das ist in der Regel ab Phase 2
relevant.
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Wo bekomme ich personliche Unterstiitzung bei der Umsetzung?

Schreib direkt an kontakt@tankstellen-booster.de mit dem Betreff ,Handbuch-Leser" und beschreibe deine
Situation kurz. Du erhéltst innerhalb von 48 Stunden eine personliche Antwort. Fir intensive Begleitung bietet
TankstellenBooster auch 1:1 Coaching fuir Tankstellenbetreiber an — ein kostenfreies Erstgesprach (30 Min.) ist
auf Anfrage maglich.

Jetzt liegt es an dir.

Du hast jetzt alle Strategien, Zahlen, Vorlagen und Werkzeuge.
Sechs vollstandige Kapitel voller praxiserprobter Methoden aus dem deutschen Tankstellenmarkt.

Der nachste Schritt liegt allein bei dir. Nicht morgen.
Wahle eine einzige Malinahme und setze sie noch diese Woche um.

~Wer aufhort, besser zu werden, hat aufgehort, gut zu sein."

- kontakt@tankstellen-booster.de
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