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illkommen im neuen Jahr 2026. Ich hof-
\ }s/ fe, Sie hatten entspannte Feiertage und
einen guten Silvester-Start. Das vor uns
liegende Jahr wird Herausforderungen mit sich
bringen, die es zu bewiltigen gilt. Glaubt man
den Aussagen von Instituten oder Politik, wird
es kein einfaches Jahr. Der klassische Betriebs-
markt als Hauptzielgruppe gerét fiir Vendingpro-
fis ein Stiick weit ins Wanken. Auf den ersten
Blick erscheint die Marktsituation kompliziert,
doch birgt sie auch Chancen. Sicher, einfach nur
weitermachen wie bisher ist kein ernsthafter Lo-
sungsansatz. Die Branche muss sich abermals
wandeln, gar neuerfinden. Umsatzgaranten von
frither wackeln, neue Cashmaker-Produkte wach-
sen an. Doch was funktioniert, was nicht? Was ist
wichtig, was sekunddr? Wie so oft kann man aus
der Vergangenheit lernen.

Mit der vor Ihnen liegenden Januar-Ausgabe
finden Sie unseren alljéhrlichen Review/Preview
mit Meinungen und Einschédtzungen quer durch
die Branche. Dieser jahrlich interessante Schwer-
punkt von Vending Report zeigt doch die Vielfalt
an Meinungen und Perspektiven. Thnen soll der
Review/Preview dabei helfen, Ihre Meinung zu
festigen, oder zu tiberdenken. Oft helfen Betrach-
tungen anderer dabei, den eigenen Weg zu for-
mieren um zielsicher die gesetzten Pléne zu er-
reichen. Ich wiinsche Ihnen viel Spal beim Lesen
des Review/Previews und an der Stelle auch ein-
mal unseren Dank an alle, die mitgemacht haben.

Fokussierung

Auch in 2026 wird es wieder eine Flut an Mes-
sen geben. Doch welche sind am Ende wirklich
wichtig? Welche bringen Sie ernsthaft weiter
oder welche besucht man cher seit Jahren aus
einer gewissen Tradition heraus? Der Messe-
Tourismus hat schon nach der Pandemie deutlich

EDITORIAL

abgenommen. Waren Branchenteilnehmer frither
oft schnell bereit, Messen einzuplanen, hat sich mit
den Jahren eine gewisse Normalisierung hin zum
Wesentlichen entwickelt. Nicht alle Messen kon-
nen noch auf einstige Besucherzahlen von einst
zuriickblicken, nur wenige haben eine bewufte
Branchenfokussierung, etliche mischen gerne die
Zielgruppen, um moglichst grofl dazustehen. Doch
um was geht es, um was sollte es wirklich gehen?
Im Jet-Set quer durch Deutschland, Europa und die
Welt? Messen aus Gastro, Hotel, Catering, Bécker,
Kiosk besuchen, denn alles ist gleich Vending? Si-
cher nicht. Auf, aus meiner Sicht, sonstigen Mes-
sen dieser Segmente ist Vending oft kaum vertreten
und erhoffte Synergien fiir Aussteller haben sich in
den vergangenen Jahren auch nur sehr selten er-
fiillt. Anders ist das mit klassischen Vendingmes-
sen mit entsprechend qualifizierten Besuchern und
Ausstellern, die beide wissen wovon sie reden und
welche Moglichkeiten der Markt bietet. Alles ande-
re ist oft nur Schall und Rauch. Ich sehe in diesem
Jahr fachlich betrachtet nur 3 interessante Mes-
sen: Die China Vending & Smart Retail Show, die
Venditalia und die Vendtra. Die zwei Auslandsmes-
sen dienen dem Zweck des "iiber den Tellerrand"
schauens, Vendtra dient Ihrem realen Kerngeschéft.
Bei Venditalia bin ich gespannt, welche Vorteile
der Umzug von Mailand nach Rimini bringt. Auf
den ersten Blick zeigt sich die neue Venditalia
schon imposant, allein aufgrund der aktuell infor-
mierten GroBe. In mancherlei Zusammenhingen
lernt man, dal} Grof3e alleine nicht immer der Mal3-
stab aller Dinge ist, sondern die Qualitét in der Sa-
che. Ich hoffe, daB} es Italien gelingt die Akzente
zu setzen, die sie sich als internationale Messe er-
hofft. Und umgekehrt erhoffen sich Aussteller und
Besucher ldnderiibergreifende Trendbenennung,
Abverkauf und B2B Erfolge. Vendtra wiederum
geht seinen nationalen Weg weiter, wird neben der
klassischen Messe mit einem "Next Meetup Level"
Konzept kommen und konzentriert sich bewuf3t auf
das Kerngeschéft der Branche. Und: Vendtra findet
nunmehr auBerhalb der Oktoberfest-Zeit statt - was
viele bzgl. Hotelpreise freuen wird, die nunmehr
normal sein werden.

Alles in allem liegt ein spannendes Jahr vor uns
in dem es heif3t, alle Zeichen zu beachten, neue zu-
satzliche Wege zu gehen und aktiv im Dialog zu
bleiben. Nutzen Sie Vending Report um aktuell in-
formiert zu sein und die Angebote des BDV - dann
kommen Sie auch durch schwierige Zeiten, gleich
wie kompliziert manche Verdnderungen erschei-
nen.

Ich wiinsche Thnen wie immer viel Spall beim
Lesen, freuen Sie sich auf das neue Jahr, bleiben
Sie optimistisch und wagen Sie ruhig einmal ei-
nen zusatzlichen Schritt. Herzlichst Thr Eric M.C.
Schwaab.
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6. Indoor vs Outdoor: Bei welcher
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2024 REVIEW /
2025 PREVIEW

Das vergangene Jahr brachte viel Neues, Positives
wie auch Negatives. Im diesjdhrigen ,, Review Pre-
view* hat Vending Report innerhalb der Branche
genauer nachgehakt, Hintergriinde befragt. Die all-
gemeine wirtschaftlichem Entwicklungen in 2025,
so wie Trends Telemetrie / Zukunftschancen / Mes-
sen / Kontakloses Bezahlen wurde ebenfalls thema-

N tisiert. Lesen Sie hierzu mehr ab Seite 38.

SMART-FOOD-
LOSUNG AUCH

FUR 2026

@ Die Vending-Branche hat sich im Jahr 2025
weiterentwickelt: Schnelligkeit, Flexibilitdt und
Nachhaltigkeit sind zentrale Anforderungen
geworden. SiSiSi hat in den vergangenen Jahren
eindrucksvoll gezeigt, wie sich durch das Zusammen-
spiel von Technologie, Qualitdt und Design neue
Umsatzpotenziale fiir Operator erdffnen. Diese
Entwicklung soll auch 2026 weitergefiihrt werden.
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DIE NEUE GENERATION
KOMPAKTER
WASSSERSPENDER

MIT SEINER NEU LANCIERTEN MARKE ,BUTLER'S BUDDY* SPRICHT
SCS-TEC AUS WACKERSDORF NUN GEZIELT OPERATOR AN, DIE SICH
PROFESSIONELLE TECHNIK [N KOMPAKTER UND WIRTSCHAFTLI-
CHER FORM WUNSCHEN. BUTLER'S BUDDY VERKORPERT BESTE PRA-
ZISION UND QUALITAT ZU EINEM ATTRAKTIVEN PREIS UND EROFF
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DIE NEUE GENERATION FINEM GUSS

Innovation, Waqhstum gr}d Kund@nnéihe:
KOMPAKTER et Rnon Anbitr o o
WASSSERSPENDER scfestiat, Vit Produkineuherten. echnologischen

Weiterentwicklungen und einer starken Priasenz

Mit seiner neu lancierten Marke ,, Butler’s Buddy * auf internationalen Fachmessen setzte
spricht SCS-TEC aus Wackersdorf nun gezielt das Unternehmen wichtige Impulse in
Operator an, die sich professionelle Technik in Vending, Hospitality und Micro-Market.

kompakter und wirtschaftlicher Form wiinschen.
Butler’s Buddy verkorpert beste Prézision und
Qualitdt zu einem attraktiven Preis und er6ffnet damit

neue Moglichkeiten im Easy-Entry-Segment. L, N f
is member and representavie of
@ mG * European Vending Pv:s& Association for & @
* * DE, AT, CH, PL, CZ, SK, HU, GR, UAE, media
report *
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Entscheiden, was Sie wirklich weiterbringt

Vertrauen Sie dem MarktfUhrer und entscheiden auch Sie sich fur VR und flr ein Einzel- oder Firmenabonnement.

Moouw
Gesohmack von Frischmlloh!

Gleich wie die Welt sich dreht, verlassen Sie sich auf
die Marktkonstante, die Ihnen solide dabei hilft,
weiterzukommen. Wir haben es uns zur Passion
gemacht, samtliche, relevanten Informationen fur Sie
zu sammeln, aufzubereiten, zur Verfluigung zu stellen.
Weil wir, wie Sie, Vending leben - statt nur daruber zu
reden. Wir haben die Kontakte und Erfahrungen, die
notwendig sind.

Entscheiden auch Sie sich fur ein Abonnement.
Erhalten Sie monatlich Ihr personliches Print-
Exemplar und lesen Sie alles in Ruhe.

abo@vending-report.com
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DEUTSCHLAND

Weltweit gibt es bereits zahlreiche
Supermarktketten, die sich an Micro-
Markets versuchen. Neu hinzugekom-
men sind Aldi und Rewe. Die Auto-
maten werden derzeit in Diisseldorf
und Miilheim an der Ruhr getestet. Die
Automaten von Aldi ermdglichen eine
Abholung zwischen 15:15 Uhr und
21:00 Uhr bei einem Mindestbestell-
wert von EUR 19,--. Rewe nutzt sein
bestehendes Click-&-Collect-System,
verfligt jedoch im Vergleich zu Aldi
iber 16 Automaten und ermdglicht
eine Abholung rund um die Uhr. ,, Die
Stationen sind eine weitere Moglich-
keit, den Kunden mehr Flexibilitdt
beim Einkaufen zu bieten”, erklarte
ein Rewe-Sprecher - gegeniiber = der
Nachrichtenagentur, ,, insbesondere in
Innenstidten, in denen nicht geniigend
Platz fiir eine Rewe-Filiale mit Abhol-
service vorhanden ist, ist das Format
der Abholstationen ideal. .. Quelle:
www.retailcustomerexperience.com

USA

Die in Tempe ansdssige Gebrauchtwagenplattform Car-
vana hat mit ihren riesigen Automaten nicht nur Aufmerk-
samkeit erregt, sondern auch das Vertrauen der Kunden
gestéarkt. Griinder Ernest Garcia III erklérte, dass die Auto-
maten dem Unternehmen nach dem dramatischen Kursein-
bruch im Jahr 2022 (99 % Wertverlust der Aktien) geholfen
hitten. Uber das Konzept sagte er: ,, Es ist ein enormer Weg,
um Bekanntheit zu schaffen. Ist es ein bisschen ein Gim-
mick? Man konnte es so nennen, aber es ist ein erstaunli-
ches Kundenerlebnis.“ Kéufer konnen ihr Auto direkt am
Automaten abholen, wodurch die oft unbefriedigende Er-
fahrung mit Héndlern entfdllt. Laut Garcia ist das Konzept
einprigsam, steigert die Markenbekanntheit und kombiniert
alle Schritte des Autokaufs — von der Finanzierung iiber die
Fahrzeugbeschaffung bis hin zum Marketing — zu einem rei-
bungslosen Erlebnis. Quelle: www.eu.azcentral.com

... mochten in threm Vorhaben,
sich 2026 gesiinder zu

\eméihren, unterstiitzt werden. /
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SPANIEN

Auf der IAAPA Expo Europe 2025 in Barcelona
wurden die neuesten vollautomatischen Vending-Ma-
schinen présentiert, die speziell fiir den europdischen
Markt angepasst wurden. Die Gerite kombinieren
Roboterarme mit einem 3D-Visionssystem und einer
Mehrzonen-Temperaturkontrolle fiir warme, gekiihlte
und normtemperierte Produkte. Dariiber hinaus verfii-
gen sie liber ein loT-basiertes Managementsystem fiir
Echtzeitiiberwachung, Verkaufsanalyse und Fernwar-
tung. Zudem unterstiitzen die Maschinen zahlreiche
Bezahlmethoden — von Bargeld tiber Karten bis hin
zu Mobile Payments und Wearables — und liberzeugen
durch ihr energieeffizientes Design. Die Maschinen
sollen flexibel in Freizeitparks, Einkaufszentren, Biiros
und touristischen Einrichtungen eingesetzt werden. Sie
zeigen, wie intelligente Automaten in Europa neue Stan-
dards fiir komfortables, schnelles und smartes Einkau-
fen setzen. Quelle: www.retailcustomerexperience.com
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JAPAN o der .

y In 11_21pan sin;l1 Venlding— . Operator
aschinen schon lange J

mehr als reine Getrankeau- 3 1 o hoffen...

tomaten. Neben den klassi-
schen Snacks und Getrén-
ken bieten sie inzwischen
auch Desserts, Tiefkiihl-
produkte, Schmuck und
sogar Omamori-Amulette
an. Dabei wird zunch-
mend auf Erlebniswert
und Zusatznutzen geach-
tet. Besonders interessant
ist, dass einige Maschinen im Katastrophenfall genutzt
werden konnen, um lebenswichtige Produkte bereit-
zustellen. Ein Betreuer kann die Automaten mit einem
Schliissel auf Notstrombetrieb umschalten, sodass die
Produkte kostenlos ausgegeben werden koénnen. Auto-
matisierung und Roboter sind in Japan akzeptiert und
werden seit Langem in Alltag und Unterhaltung integ-
riert. Die Automaten sollen auch kiinftig noch intelli-
genter werden, etwa durch Kl-gestiitzte Interaktionen
mit den Nutzern. Japanische Vending-Maschinen stehen

> somit fiir Innovation, Komfort, Sicherheitsbewusst-
sein und Katastrophenvorsorge und zeigen, wie weit
das Land im Bereich smarter Automatenldsungen ist.
Quelle: www.japantimes.co.jp

... verglichen mit 2025 auf eine bessere
wirtschaftliche Entwicklung von 2026.

SUDAFRIKA

Das siidafrikanische Unternehmen
Vending Solutions hat sich als grofiter
Anbieter von Automaten fiir personli-
che Schutzausriistung (PSA) im Land
etabliert und revolutioniert damit den
Zugang zu Schutzkleidung am Arbeits-
platz. Uber 12.000 Nutzer in Siidafrika
greifen bereits auf das System zu, das
Helme, Handschuhe, Schutzbrillen und
Gehorschutz rund um die Uhr kontrol-
liert ausgibt. Die Mitarbeitenden identi-
fizieren sich per Smartcard, jede Entnah-

me wird automatisch dokumentiert und das Lager digital {iberwacht.
Neben PPE-Losungen bietet das Unternehmen auch Automaten fiir
Werkzeuge, medizinische Produkte oder Biirobedarf an und zeigt da-
mit, dass smarte Vending-Technologie weit {iber Snacks hinausgehen
kann. Quelle: www.vendingsolutions.co.za

‘ ‘ VR DACH 01-2026.indd 9

SINGAPUR

Die Global-Fintech-Firma Revolut hat
an der National University of Singapore
einen neuartigen Debitkarten-Automaten
vorgestellt. Studierende kdnnen dort phy-
sische Revolut-Debitkarten erhalten und
erhalten gleichzeitig Zugang zu Budge-
tierungs-, Analyse- und Zahlungsmog-
lichkeiten, sowohl lokal als auch inter-
national. Uber die Revolut-App stehen
ihnen zudem Funktionen wie Geld sen-
den und empfangen, intelligente Budget-
Tools, 5% Cashback bei ausgewéhlten
Marken sowie Investmentoptionen in
Aktien, ETFs und Edelmetalle ab USD]1,-
- zur Verfiigung. Quelle: www.marketing-
interactive.com

VENDING REPORT D/A/CH 01-2026 9

18.12.2025 13:44:17 ‘ ‘



‘ ‘ VR DACH 01-2026.indd 10

latest ideas + what's on « keep up to date + stop press

Joshua Kimmich ist neuer Partner von Valensina

Valensina startet mit prominenter Unterstiitzung in das Jahr
2026: FuBballprofi Joshua Kimmich wird neuer Markenbot-
schafter des traditionsreichen Getriankeherstellers, dessen Pro-
dukte auch in der Vendingbranche durchaus genutzt werden.
Die Zusammenarbeit markiert den Auftakt zu einer besonderen
Saison — piinktlich zum 60-jdhrigen Jubildum der Marke und be-
gleitet von einem gemeinsam entwickelten Neuprodukt, das dem
AfG-Markt neue Impulse geben soll. Fiir Kimmich, vierfacher
Familienvater, ist die Partnerschaft mehr als ein klassisches Tes-
timonial-Engagement. Der Nationalspieler ist mit seiner ,,Kim-
mich Academy* und der ,,Glaub-an-Dich-Stiftung*, die er ge-
meinsam mit seiner Frau Lina fiihrt, stark sozial engagiert. Diese
Werte decken sich mit der familiengefithrten Unternehmens-
struktur von Valensina — eine Gemeinsamkeit, die Kimmich be-
sonders betont. Die Zusammenarbeit sei flir ihn ,,ein perfektes
Match*, weil er die Vision, die Menschen und die Werte hinter
der Marke teile. Vom gemeinsamen Produkt zeigt sich Kimmich
bereits jetzt liberzeugt. Auch bei Valensina ist die Freude iiber
die neue Partnerschaft gro3. Marvin Mettelsiefen, Bereichsleiter
Vertrieb und Marketing, spricht von einer ,,groflen Ehre*, das
bevorstehende Jubildum gemeinsam mit Kimmich begehen zu
konnen. Tino Mocken, Geschéftsfiihrer der Valensina Grup-
pe, hebt weitere Parallelen hervor: Sowohl Kimmich als auch
Valensina stiinden fiir Professionalitdt, Qualitdt und Kontinu-
itdt — gleichzeitig seien beide offen fiir Neues. Diese Neugier

habe direkt zur gemeinsamen Entwicklung eines neuen Produkts
geflihrt. Details dazu hélt das Unternehmen vorerst noch unter
Verschluss. Mit dem Schulterschluss zwischen Spitzensport und
Traditionsmarke setzt Valensina ein starkes Zeichen zum Jah-
resende — und kiindigt fiir 2026 eine besonders dynamische Pro-
duktsaison an. Quelle: PM Valensina Gruppe

Bildquelle: Valensina Gruppe, Fotograf: Jim Gramming

Zusammenarheit mit Sirl: Thomas Henry mit neuer Siid-Rampe

Thomas Henry stellt die Logistik in Siiddeutschland neu auf.
Nach Beendigung des Abfiillvertrages mit der ALWA Mineral-
brunnen GmbH sowie dem Vertrag mit dem Getrénkelogistiker
Winkels zum 31.12.2025 tibernahm die Sirl Interaktive Logistik
GmbH aus UnterschleiBheim bei Miinchen ab dem 01.01.2026
die Logistik und Rampenfunktion am siiddeutschen Standort
Aichach. Guart Amsing, Operations Director bei Thomas Henry
betont die Vorteile der neuen Rampe: ,,Mit ihrem leistungsstar-
ken Profil und der strategisch giinstigen Lage nahe Miinchen
bietet uns die Sirl Interaktive Logistik passgenau die Services,
die wir fiir die zuverldssige Versorgung unserer Kunden in Siid-
deutschland und den angrenzenden Léndern bendtigen. Dadurch
ist Sirl ein wichtiger Partner fiir die Umsetzung unserer Wachs-
tumspldne in Deutschland sowie im Ausland.* Tobias Wieser,
Head of Business Administration & Projektmanagement bei
Sirl: ,,Wir freuen uns sehr Thomas Henry als neuen wichtigen
Kunden an unserem Lagerstandort in Aichach gewonnen zu ha-
ben und das entgegengebrachte Vertrauen in unsere Logistiklo-

10 VENDING REPORT D/A/CH 01-2026

sungen. Unser Service ist darauf ausgerichtet, Thomas Henry
bei ihrer strategischen Ausrichtung tatkriftig zu unterstiitzen.*
Quelle: PM Thomas Henry

Ginger Blends: Zenger vereint Asiens Tradition mit Bio-Genuss
Mit Zenger prasentiert der Slow-Juicing-Pionier Hurom eine
neue Marke, die ostasiatische Tradition mit moderner Bio-Well-
ness verbindet. Seit Dezember sind die beiden Ginger Blends
Bium und Cheum offiziell erhiltlich. Sie basieren auf hochwer-
tigen, zertifiziert biologisch angebauten Zutaten und werden in
Deutschland verarbeitet sowie abgefiillt. Herzstiick beider Va-
rianten ist peruanischer Ingwer, der mit einem Anteil von 30%
die Grundlage des intensiven Geschmacks und der funktionalen
Wirkung bildet. Ergénzt wird er je nach Blend durch aromati-
sche Komponenten wie Yuzu, Zitrone, Rosmarin, Timutpfeffer,
Holunderbliite oder Traube. Zenger setzt dabei auf die einzigar-
tige Kaltpresse-Technologie von Hurom, die dafiir sorgt, dass
Aromen, wertvolle Inhaltsstoffe und Nahrstoffe der Pflanzen be-
sonders schonend extrahiert werden. Quelle: PM Zenger
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Kenta Papua New Guinea

Tchibo présentiert eine besondere
Kaffee-Sensation: Die , Raritdt des Jah-
res* filhrt Geniefler geschmacklich in die
Tropen Papua-Neuguineas. Der limitierte
Spezialitatenkaffee ,,Kenta Papua New
Guinea* vereint wiirzige und fruchtig-
exotische Noten und erinnert an Waldho-
nig, Sternfrucht und Zartbitterschokolade
— ein aromatisches Highlight passend zur
Adventszeit. Aufgrund seiner Herkunft
und aufwendigen Verarbeitung ist die Ra-
ritat, dhnlich selten wie der Paradiesvogel,
streng limitiert. Weitere Hintergriinde zu
Ursprung und Verarbeitung bietet Tchi-
bo im Blog und Newsroom. Gleichzeitig
stellt das Unternehmen eine neue Filter-
kaffeemaschine vor: die Let’s Brew Ele-
gant. Das Modell setzt auf ein hochwerti-
ges Edelstahl-Design und Funktionen, die
auf ein besonders gleichméBiges Briiher-
gebnis ausgelegt sind. Ein eigens entwi-
ckelter Brithkopf benetzt das Kaffeemehl
gleichméBig, wihrend das sogenannte
Aroma-Swing-Prinzip den Kaffee in der
Kanne zirkulieren ldsst und so fiir ein ab-
gerundetes Aroma sorgt. Trotz kompakter
Bauweise briiht die Maschine bis zu zehn
Tassen mit optimal voreingestellter Briih-
temperatur. Quelle: PM Tchibo
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Alle Gerdte mit MDB-Protokoll
fiir Zahlungssysteme

BY ASCO DRINK MACHINES

FRUCT OMAT

Schaerer auf der Intergastra:
Kaffeegenuss an jedem Ort und 24/7
Kaffeegenuss ist Ausdruck des eigenen
Lifestyles und seinen Lieblingskaffee an
jedem Ort genieBen zukonnen, ist ein Stiick
Lebensqualitdt. Schaerer zeigt auf der In-
tergastra (Halle 8, Stand 8A36) wie sich
dieses Gefiihl mit vielseitigen Kaffeekon-
zepten in Coffee Shops, Restaurants und
Hotels aber auch der Verkehrsgastrono-
mie und der Gemeinschafts—verpflegung
wecken ldsst. Neben bewéhrten Maschi-
nen wie der Schaerer Coffee Soul und der
Schaerer Coffee Skye préasentiert Schaerer
in Stuttgart das jetzt weltweit verfiigbare
inklusive Bedienkonzept ,,Easy Acess®
fiir die Schaerer Coffee Soul. Schaerer
setzt damit einen neuen Standard bei der
rollstuhlfreundlichen ~ Selbstbedienung
von Kaffeemaschinen. Egal, ob im Ge-
sundheitswesen, in Seniorenzentren, Bii-
ros, offentlichen Einrichtungen oder beim
Hotelfriihstiick: Easy Access wurde spe-
ziell fir Rollstuhlfahrende entwickelt und
ermoglicht die intuitive Getrdnkeauswahl
und -konfiguration iiber leicht erreichba-
re, klar gekennzeichnete Tasten direkt an
der Tropfschale. Die Kombination mit
einer {ibersichtlichen Benutzerfiihrung
sorgt dafiir, dass Rollstuhlfahrende, Se-

nioren oder Menschen mit motorischen
Einschriankungen ihre Lieblingsgetrinke
selbststdndig und bequem auswihlen kon-
nen. Das ,,Fasy Acess“-Bedienkonzept
ist ab sofort weltweit als Option fiir die
Schaerer Coffee Soul 10 und 12 Modelle
verfligbar. Auch bestehende Maschinen
kénnen problemlos von den Service-
technikern in weniger als 30 Minuten
nachgeriistet werden. Kaffeespezialiti-
ten gehdren heute iiberall dazu, sei es im
Krankenhaus, Biiro oder auch unterwegs.
Doch wihrend die Verfligbarkeit von
qualitativ hochwertigem Kaffee steigt,
haben Menschen im Rollstuhl oft keinen

Bildquelle: Schaerer

Ulli Engel:
,2026 bietet die
Chance, die Branche
noch professioneller und
digitaler aufzustellen.”

i Hans-Dietman Beuter:
: ,2026 wird ein Jahr, in dem
wir nicht nur reagieren,
sondern gestalten.”
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leichten Zugang zu Selbstbedienungs-
Kaffeemaschinen. Quelle: PM Schaerer

Oettinger und NGG:
Doch keine Einigung im Tarifkonflikt

Im Tarifkonflikt zwischen Oettinger
Getrénke und der Gewerkschaft Nahrung-
Genuss-Gaststétten (NGQ) ist es trotz al-
ler Vorzeichen nicht zu einer Einigung ge-
kommen. Wie Oettinger-Geschiftsfiihrer
Stefan Blaschak in einem Schreiben an
die Mitarbeitenden mitteilt, hat die NGG
den Schlichterspruch nicht angenommen.
Das bedeutet, dass es weitere Streiks in
Produktion und Logistik geben konnte.
Dem Schlichter sei es nach Monaten har-
ten Ringens gelungen, einen fiir beide Sei-
ten tragbaren Kompromiss fiir neue Man-
tel- und Entgelttarifvertrage zu erarbeiten.
Vergangenen Freitag habe Oettinger den
finalen Schlichterspruch unterzeichnet,
heif3t es. Unter anderem sieht der Schlich-
terspruch Folgendes vor: 2,8% mehr Ent-
gelt, Wochenarbeitszeit bleibt bei 37 bzw.
38 Stunden, keine Kiirzungen bei Haus-
trunk und Opa-Urlaub, Pausenbezahlung
bei laufendem Betrieb, flexibles Arbeiten
in der Hochsaison. ,Nicht unterzeich-
net hat den Schlichterspruch jedoch die
NGG. Fiir die kommenden Monate dro-
hen Gewerkschaft und Betriebsrdte statt-
dessen mit erneuten Streiks und fordern
bundesweit schon jetzt fiir 2026 weitere
4-6% mehr Lohn®, heil3t es weiter. Laut

DIREKT - NACHGEFRAGT, KURZ GESAGT.

Rainer Sauer:

Arnold Irimia:

Blaschak ist ,,die Weigerung der NGG,
den neutralen Schlichterspurch anzuneh-
men, das Finale einer auf ganzer Linie
von Inkompetenz und Unseriositit ge-
prdgten Verhandlungsfiihrung, schon seit
den ersten Gesprdchen im Juni.” Quelle:
PM Oettinger Getrinke

Mezzo Mix: Marken-Relaunch und
Kampagnen-Kooperation in Osterreich
Mezzo Mix — der einzigartige Mix
von Cola und Orange aus dem Hause
Coca-Cola — steht in Osterreich seit vie-
len Jahren auf der Beliebtheitsskala bei
Cola Mix Getrdanken ganz oben und ist in
diesem Segment klar fithrend. ,,Bereits im
Friihjahr haben wir dieser ungebroche-
nen Beliebtheit mit der Einfiihrung der 1
Liter PET-Packung als Ergdnzung zu den
erhdltlichen 0,5L und 1,5 L-Packungen im
Handel Rechnung getragen*, erklért Tho-
mas Béuchl, Brand Manager Mezzo Mix.
In den Regalen und in der Gastronomie
glinzt das gesamte Mezzo Mix Portfo-
lio ab sofort im runderneuerten Look mit
markanter Flaschenform und frischen De-
signs — Mezzo Mix ist jetzt bunter, lauter
und unverschimter. Die Markensprache
von Mezzo Mix steht nach dem Relaunch
flir eine klare Haltung: ,,Fiir viele unserer
Konsumenten geht Mezzo Mix Hand in
Hand mit dem kleinen unbeschwerten Ge-
nuss, der das Leben so lebenswert macht
—und das ohne Kompromiss*, so Thomas

Vincent Kistle: Michael Irsay:

Béuchl. Mit den kleinen heimlichen Freu-
den —den ,,Guilty Pleasures* — spielt auch
die aktuelle Kampagne. Unter dem Motto
wUnverschimt gut zeigt sich der Klassi-
ker von seiner frechen Seite und koope-
riert dabei mit dem Joyn Streaming-Hit
wMatch in Paradise*, der am 8. Dezember
auf Joyn & Atv die dritte Runde dreht.
,Die Dating Reality Show ,Match in Pa-
radise’ trifft den Markenkern von Mezzo
Mix perfekt und setzt auf das ultimative
heimliche Vergniigen, das genau wie bei
Mezzo Mix einen Moment ,schamloser’
Freude bereitet”, betont Thomas Béuchl.
Quelle: PM Coca-Cola Osterreich

La Marzocco zur Winterzeit

La Marzocco ldutete die Weihnachts-
zeit mit einer Auswahl neuer saisonaler
Produkte ein, die nicht nur Kaffee-En-
thusiasten, sondern auch Fans hochwer-
tiger Lifestyle-Accessoires ansprechen.
Im Mittelpunkt steht der neue Holidays
Sweater, ein weicher, hochwertiger
Baumwollpulli, der den ikonischen Mar-
zocco-Lowen mit einem weihnachtlichen
Santa-Hut zeigt. Der limitierte Sweater
bringt festliche Stimmung in die Winter-
garderobe und eignet sich ideal als Ge-
schenk fiir alle, die Kaffeekultur und De-
sign lieben. Ebenfalls neu im Sortiment
sind die Mint Green Cups, zeitlose Por-
zellantassen mit pastellgriiner Oberfléche.
Quelle: PM La Marzocco

Andrea Seitz-Maier:

Sven Appel:

»Riickblickend war
es ein Jahr voller
Mut - mutige Schritte,
mutige Investitionen,
mutige Entscheidungen.”

,Das kommende Jahr
gehort denen, die
mutig digitalisieren

und flexibel bleiben.”

»Mein Wunsch an
Politik und Verwal-
tung? Mehr gezielte
Forderprogramme fiir
digitale, unbemannte
Store-Konzepte*”

,Fitness und eine ge-
sunde Lebensweise sind
nicht nur fiir das per-
sonliche Wohlbefinden
von zentraler Bedeutung,
sondern tragen auch zu
einer langfristig gesiin-
deren Gesellschaft bei.”

,Wir sehen oft nur die

Automaten - aber dahinter

steckt Herzblut, Technik
und Organisation.”

,Ein gutes Jahr bedeutet
fiir uns: gut gefiillte
Automaten, zufriedene
Kunden und Technik,
die zuverldssig lauft.”
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Amazing Vending Machine Heaven
Secrets Hidden on Japan’s Streets

The Mysterious World of Japanese
Vending Machines

e
T

VENDING HEAVEN

Amazing Vending Machine Heaven
bietet einen kompakten Einblick

in die vielfiltige Welt japanischer
Verkaufsautomaten. Auf nur 21
Seiten fasst Autor Ichiro Tanaka die
besonderen Merkmale zusammen,
die japanische Automaten weltweit
so einzigartig machen — von ihrem
breiten Produktspektrum tiber tech-
nologische Innovationen bis hin zu
ihrem kulturellen und wirtschaftlichen
Stellenwert. Der Text konzentriert
sich weniger auf personliche Anek-
doten, sondern liefert eine sachliche
Darstellung der Entwicklung und
Bedeutung der Automatenkultur.
Besonders hervorzuheben ist die

Ubersicht iiber moderne Technologien.

Autor: Ichiro Tanaka
Seitenzahl: 21
ASIN-BOD9KS8JFB5
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REZEPTVIELFALT

Mit ,,Kaffee-Rezepte — Der Geschmack
der Welt aus einer Bohne* legt der Autor
ein vielseitiges Kompendium fiir Kaffee-
fans vor, das weit iiber ein klassisches
Rezeptbuch hinausgeht. Auf knapp 200
Seiten verbindet das Werk eine globale
Reise durch 18 Lander und 4 Kontinente
mit einer breiten Sammlung von insge-
samt rund 70 Getrankerezepte sowie 30
Speisen, Desserts und kulinarischen An-
wendungen, die Kaffee als aromatische
Grundlage nutzen. ,,Kaffee-Rezepte — Der
Geschmack der Welt aus einer Bohne® ist
ein ideales Buch fiir alle, die Kaffee nicht
nur trinken, sondern erleben méchten. Ob
Einsteiger oder ambitionierte Hobby-
Baristi — die Vielfalt der internationa-

len Rezepte, Hintergrundinfos und die
verstandliche Aufbereitung machen das
Buch zu einer lohnenden Anschaffung.

Autor: Kaffee-Pionier

Seitenzahl: 193
ISBN-13-979-8300607401

. KAFFEE-
E :
REZEPTE

DER GESCHMACK DER
WELT AUS EINER BOHNE

70 KAFFEEREZEPTE AUS ALLER
WELT

!&
)
9

&

)

FREDDY KREMER
GABRIELE BLUHER

DAS KLEINE

DER KLUGEN
FUHRUNG

FUHRUNGSSTARK
AUF ALLEN EBENEN

GABAL

FUHRUNGSEBENE

Das Buch von Freddy Kremer und Gabri-
ele Bliiher ist ein kompakter Leadership-
Ratgeber, der sich ideal fiir Fithrungs-
kréfte eignet, die schnell umsetzbare,
klare und praxistaugliche Orientierung
suchen. Das Werk, erschienen im Gabal
Verlag, vereint die unternehmerische
Erfahrung des Beraters und ehemali-
gen Vorstands Freddy Kremer mit den
strategischen und kommunikativen Ein-
blicken, die Gabriele Bliiher tiber zwei
Jahrzehnte in enger Zusammenarbeit mit
der Chefredaktion des Focus gesammelt
hat. Diese Mischung macht das Buch

zu einem gut lesbaren Begleiter fiir alle,
die Fiihrungsarbeit nicht nur verstehen,
sondern wirksam gestalten mochten. Die
Autoren konzentrieren sich bewusst auf
konkrete Handlungsschritte, alltagstaug-
liche Methoden und klare Orientierung.

Autor: Freddy Kremer
Seitenzahl: 144
ISBN-13-978-3967392630
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B |_ | TZ Sind leitungsgebundene Wasserspender eine
UMFR AGE ganghare Zusatzeinnahmequelle fiir Operator?
70% der Befragten sagen ja, wihrend 30% der
M O N AT Befragten solche im Geschift nicht einsetzen.

Der Markt fiir Energy-Drinks in Deutschland wiachst weiter —
und das macht sie zu einem bedeutenden Umsatzbringer, nicht
nur im Einzelhandel, sondern auch fiir Automaten, Tankstellen
und Convenience-Shops. Laut aktuellen Daten gehdren Energy-
Drinks zu den ,,Superhelden‘ der alkoholfreien Getrénke: Der
Verkauf im Handel erzielte 2024 einen Umsatz von EUR 2,217
Mrd. — mit einem Absatzplus von 5,3% gegeniiber dem Vorjahr.
Damit zdhlt die Warengruppe zu den wenigen Segmenten mit
stabilem Wachstum — selbst in einem ansonsten schwankenden
Getrianke- und Konsumumfeld. 2024 konsumierten rund 15%
der Menschen ab 14 Jahren in Deutschland Energy-Drinks; das
entspricht etwa 10,5 Mio. Personen. Einige greifen sogar regel-
mifBig — zwei- bis dreimal pro Woche — zum ,,Wachmacher*.
Quelle: www.meininger.de

Studie: Die besten deutschen Stadte fiir Kaffeeliebhaber

Deutschland hat sich in den vergangenen Jahren zu einer ech- DIE BESTEN DEUTSCHEN STADTE Coffeeness
ten Kaffee-Nation entwickelt. Ob traditionelle Kaffeehiduser, mo- FUR KAFFEELIEBHABER e 2
derne Rostereien oder trendige Third-Wave-Cafés — das Angebot
wichst stetig. Doch welche Stadt bietet Kaffeeliebhabern tatsach- = R
lich das beste Gesamterlebnis? Dieser Frage ist das Kaffeemaga- B 3 A
zin Coffeeness nachgegangen und hat 80 der groBten deutschen 2. “'e'“‘"""’":‘ S
Stiadte analysiert. Das Ergebnis: Berlin sichert sich mit 54,52 @ @ i B
Punkten Platz eins im Gesamtranking, gefolgt von Frankfurt am @ 5 1. Berlin
Main und Miinchen. Bemerkenswert ist dabei, dass nicht nur die @ i “‘.““‘”’"
groflen Metropolen iiberzeugen — auch kleinere Stadte wie Offen- e @
bach am Main oder Neuss mischen unter den Top Ten mit. Berlin S "“‘C‘;'“: R— ] 14, Leiptig
fiihrt das Ranking an, dominiert jedoch keine einzelne Kategorie. 6. Neuss (0@ 25. Herne TS
Die Hauptstadt punktet vor allem durch die lebendige Kaffeekul- 23. Solingen :.O el
tur und ein hohes 6ffentliches Interesse am Thema Kaffee. Uber- e O ‘ @
raschend ist jedoch, dass ausgerechnet Hamburg die giinstigsten o ) ...
Kaffeepreise unter den Spitzenstidten bietet, obwohl die Han- / O(2 Frankfure 8 Mekn ... @
sestadt insgesamt nur auf Rang acht landet. Frankfurt am Main 22, Saarbriicken [ é ..I
zeigt sich als Hotspot fiir Kaffeebegeisterung und verzeichnet mit N ot BINOTbarR ®°0

9. Stuttgart
o) =

11.270 kaffeebezogenen Suchanfragen pro 100.000 Einwohner
das hochste Suchvolumen deutschlandweit. Offenbach am Main
sorgt fiir eine der groften Uberraschungen der Studie: Mit 318,7
Cafés pro 100.000 Einwohner verfiigt die Stadt {iber die mit Ab-
stand hochste Café-Dichte Deutschlands — und damit iiber 4,5-mal —
mehr Cafés pro Kopf als Berlin. Quelle: PM Coffeeness T Sk ol oo

24. Freiburg im Breisgau 3¢ Mglﬂhﬂﬂ

Lichtenauer Mineralquellen feiern 35-jﬁhriges Jubilaum Bildquelle: Lichtenauer MineralaﬂéﬂenﬁmbH

Vor 35 Jahren wurde der Grundstein fiir die Lichtenauer Mineralquellen GmbH ge- s
legt. Aus diesem Anlass empfingen die Inhaber Giinter und Dirk Hinkel sowie Ge-
schéftsfiihrer Thomas Hel3 den Landrat des Landkreises Mittelsachsen, Sven Kriiger,
und den Biirgermeister der Gemeinde Lichtenau, Andreas Graf. Gemeinsam blickten sie
zurlick auf die Anfangsjahre des Unternehmens und schauten auf dessen Entwicklung
bis heute. Im Rahmen einer Feierstunde mit fachlichem Austausch iiberreichten die
Inhaber eine Sonderedition einer befiillten 3-Liter-Perlenflasche mit Jubildumsetikett
sowie die Lichtenauer Chronik, die die Entwicklung des Unternchmens dokumentiert.
In einem politischen Diskurs erhielt der Landrat Einblicke in die Herausforderungen
der Mineralwasserbranche und in die aktuelle wirtschaftliche Situation des Brunnen-
unternehmens. Der Landrat wiirdigte die Lichtenauer Mineralquellen als Arbeitgeber
und Wirtschaftsfaktor der Region: ,,Mit iiber 220 Arbeitsplitzen sind die Lichtenauer
Mineralquellen ein bedeutender Arbeitgeber und tragen mafigeblich zur wirtschafili-
chen Stabilitdt des Standorts Mittelsachsen bei. Gleichzeitig konnte ich wéihrend mei-
nes Rundgangs wertvolle Einblicke in Themen wie Qualitdt, Innovation, Kreislaufwirt-
schaft und Regionalitiit gewinnen.” Quelle: PM Lichtenauer Mineralquellen
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Coca-Cola und Lidl spenden an die Tafeln
Coca-Cola Europacific Partners Deutschland (CCEP DE) und Lidl in
Deutschland setzen ein Zeichen fiir soziales Engagement: Gemeinsam
iiberreichten sie der Tafel Deutschland bei einem Stopp des Coca-Cola
Weihnachtstrucks einen Scheck tiber EUR 200.000. Die Spende kommt
den rund 75.000 ehrenamtlichen Helfern zugute, die sich bundesweit fiir armutsbe-
troffene Menschen einsetzen. An den Ausgabestellen der Tafel erhalten rund 1,5 Mio.
Menschen in Deutschland gerettete Lebensmittel. Die diesjéhrige Aktion ist die fiinfte
gemeinsame Weihnachtsspende von CCEP DE und Lidl in Deutschland an die Tafeln.
In diesem Jahr erreichen die Partner insgesamt eine EUR 1 Mio. an Gesamtspenden.
Mit ihrem Engagement leisten beide Partner einen wichtigen gesellschaftlichen Bei-
trag, insbesondere in herausfordernden Zeiten wachsender sozialer Ungleichheit. Als
langjdhriger Partner der Tafel in Deutschland engagiert sich CCEP DE nicht nur fi-
nanziell, sondern unterstiitzt lokale Tafeln und Tafel-Landesverbinde auch aktiv bei
Volunteer Days und mit Sach- sowie Warenspenden. ,,Sich zu engagieren, gehért fiir
uns dazu*, betont Florian von Salzen, Geschdftsfiihrer Commercial bei CCEP DE.
,,Deshalb konnen sich beispielsweise Mitarbeitende an zwei Tagen im Jahr wdihrend
der Arbeitszeit vor Ort einbringen.” Quelle: PM CCEP DE

Rohstoffpreise Weltmarkt

Zucker (Chart in Euro)
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—+3%

0,125—
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Milchpreis (Chart in Euro)

15,0—

—0%

14,3

L.5%

14,0—
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EU-Anhérung zu Energy-
drinks: Foodwatch fordert
Altersgrenze von 18 Jahren

Bei einer Anhdrung im
Europaparlament zu den
Gefahren von Energydrinks hat food-
watch ein EU-weites Verkaufsverbot an
Minderjéhrige gefordert. Hersteller wie
Red Bull, Rockstar und Monster wiirden
gezielt Kinder und Jugendliche anspre-
chen — etwa iiber Influencer-Marketing,
Gaming-Kooperationen oder Sportspon-
soring, kritisiert die Verbraucherorganisa-
tion. Dabei warnen Arzte seit Jahren vor
den Gesundheitsrisiken der stark koffe-
inhaltigen und zuckergesiifiten Getrénke.
Lénder wie Polen, Lettland und Ungarn
haben den Verkauf an Minderjéhrige da-
her bereits eingeschrinkt, weitere Staa-
ten planen dies. foodwatch forderte die
Bundesregierung auf, auch in Deutsch-
land eine Altersgrenze fiir Energydrinks
einzufithren. Dr. Rebekka Siegmann von
foodwatch, die heute im Europdischen
Parlament als Expertin bei der Anhérung
sprach, sagte: ,,Energydrinks sind ein
ernstes Gesundheitsrisiko fiir Kinder und
Jugendliche. Wiihrend andere EU-Ldinder
lingst den Verkauf an Minderjihrige
stoppen, schaut die Bundesregierung un-
titig zu, wie Red Bull und Co. ihre gefdihr-
lichen Drinks an Kinder verkaufen. Wir
brauchen endlich auch in Deutschland
eine Altersgrenze von 18 Jahren fiir Ener-
gydrinks.* Der Umweltausschuss (ENVI)
des Europiischen Parlaments fiihrte heu-
te eine Offentliche Anhérung zu Risiken
durch, die mit dem Konsum von Energyd-
rinks bei Minderjdhrigen verbunden sind.
Anlass war unter anderem ein foodwatch-
Report zu den Gefahren der Getrénke und
zur gezielten Vermarktung an Kinder.
Quelle: www.about-drinks.com

Jedes Mal hesonders*: Dallmayr
prasentiert neue Dachmarken-Kampagne
Dallmayr feiert eine besondere Premi-
ere: Unter dem neuen Claim ,.Jedes Mal
besonders* startet die Traditionsmarke
eine aufmerksamkeitsstarke Dachmar-
ken-Kampagne mit emotionalen Bildern,
einheitlichem Markenauftritt und fiinf
vielseitigen Spots. Ziel ist es, die Ener-
gie in der Dachmarke zu biindeln und
sich medial effizienter und moderner auf-
zustellen. Was macht Dallmayr zu Dall-
mayr? Diese zentrale Frage markierte den
Auftakt eines ambitionierten Projekts, das
im Sommer 2024 seinen Anfang nahm
und nun seine volle Strahlkraft entfaltet:
die neue Dachmarkenkampagne mit fiinf
TV-Spots sowie einer umfassenden Pra-
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senz in Digital-, Social-Media- und Print-
kanélen. Diese sollte nicht nur die Quali-
tit unserer Produkte d’Oro, Home Barista,
Rostkunst, prodomo und capsa, sondern
auch das Lebensgefiihl, das mit jeder
Tasse Dallmayr verbunden ist, vermit-
teln. Im Zentrum steht ein neuer Claim:
Aus ,Jeden Tag einmalig” wird ,Jedes
Mal besonders*. Der Begriff ,,besonders*
bringt auf den Punkt, wofiir Dallmayr
seit jeher steht — hochste Sorgfalt, Liebe
zum Detail und kompromisslosen Quali-
titsanspruch. ,,Mit der neuen Dachmar-
kenkampagne schaffen wir eine moderne,
emotionale Klammer fiir unser gesamtes
Kaffeesortiment. Unser Anspruch war es,
eine visuelle Sprache zu entwickeln, die
sowohl unsere Tradition als auch unse-
re Zukunft zum Ausdruck bringt. Hierbei
geht es uns um ein Markenerlebnis, das
Menschen beriihrt und inspiriert”, erklart
Ellen Ruthrof, Leitung Marketingkom
munikation Kaffee bei Dallmayr Quelle:
PM Dallmayr

Hitchcock zieht positive Bilanz:
Sichtharkeit 2025 deutlich gesteigert
Hitchcock blickt auf ein erfolgrei-
ches Jahr zuriick. Insbesondere in puncto
Sichtbarkeit konnte die Marke 2025 gro-
Be Erfolge verzeichnen. Mit einem klaren
Social-First-Ansatz erzielte sie vor allem
auf Instagram und TikTok signifikantes
Wachstum. Flankiert wurde der digitale
Schwerpunkt mit OOH-Werbung im ur-
banen Raum sowie TV-Prisenz. Hinzu
kamen Eventsponsorings und Kooperati-
onen in relevanten Szenen und Stidten,
die die Marke im Alltag erlebbar machten
und die Vielseitigkeit der Produkte beton-
ten. Hitchcock kann sich iiber eine posi-
tive Jahresbilanz freuen. 2025 ist es der
Marke gelungen, noch sichtbarer und er-
lebbarer zu werden. Die Konsumentenné-
he wurde dafiir tiber verschiedene Kanile
deutlich ausgebaut, allen voran Instagram
und TikTok. Dieser Social-First-Ansatz
brachte allein auf Instagram ein nachhalti-
ges Follower-Wachstum von tiber 300%.
Der erst im Mirz gestartete Tik Tok-Kanal
iiberschritt die Marke von 9.000 Follo-
wern. Doch auch abseits von Social Me-
dia konnte sich Hitchcock sehen lassen
— die deutschlandweite OOH-Kampagne
brachte mehr als 18 Mio. Kontakte, das
TV-Gewinnspiel rund um ,,Das perfekte
Dinner* iiber zwei Mio. Gezieltes Spon-
soring von Events wie Afterwork-Veran-
staltungen oder Kooperationen mit Cafés,
die einen eigenen Hitchcock-Drink auf
die Karte brachten, rundeten das Gesamt-
konzept mit ab. Quelle: PM Hitchcock
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LESERBRIEF

Umfirmierung: Von gdp Global Drinks
Partnership GmbH zu Fever-Tree GmbH

Die gdp Global Drinks Partnership
GmbH wurde zum 01. Dezember umbe-
nannt und firmiert nun unter Fever-Tree
GmbH. Bereits im Juni 2020 iibernahm
die in London ansdssige Muttergesell-
schaft Fevertree Drinks plc die gdp
Global Drinks Partnership GmbH als
100%ige Tochtergesellschaft. ,,Wir ha-
ben diese Zugehorigkeit nun auch mit der
Namensdnderung zu Fever-Tree GmbH
nach aufien deutlich gemacht und um
den Fokus auf das Premium-Portfolio zu
verdeutlichen®, so das Unternehmen via
LinkedIn. Mit der Einfithrung des Premi-
um Indian Tonic Water 2005 hat sich die
Marke Fever-Tree einen Namen als Spe-
zialist und Vorreiter in der bis dahin stark
vernachléssigten Getrénkekategorie der
Mixer gemacht. Von der Uberzeugung
Wlf 34 of your drink is the mixer, mix with
the best angetrieben, haben die Griinder
Charles Rolls und Tim Warrilow nach
eingehenden Recherchen in der British
Library nach den hochwertigsten ur-
spriinglichen Zutaten gesucht — und sie
bei kleinen Speziallieferanten auf der
ganzen Welt gefunden: feinste natiirliche
Zutaten fiir Premiumqualitdt und besten
Geschmack. Inzwischen ist Fever-Tree
einer der weltweit fithrenden Anbieter
von Mixern und verkauft seine Produkte
in rund 80 Léndern weltweit. Mit Ein-
fithrung der Produktinnovation Cocktail-
Mixer in 2023 weitete Fever-Tree seinen
Premiumanspruch auf eine neue Katego-
rie aus. Quelle: PM Fever-Tree

effect: Made in Germany
als Trust- und Umsatzfaktor

Fir die MBG Group ein erfolgrei-
ches Modell: Made in Germany. lhre in
Deutschland entwickelte, designte und
vermarktete Brand effect etablierte sich
zum fithrenden deutschen Energy-Drink
und preschte Nielsen zufolge auf Platz
vier der weltgr6ften Marken vor. ,,Durch
Beweglichkeit, Qualitit und resilien-
te Lieferketten liefert eine inldndische
Wertschopfungskette einen klaren Vor-
sprung im Markt*, urteilt Geschéftsfithrer
Andreas Herb. Anfang der Jahrtausend-
wende rangierten im Marktgeschehen
Themen wie Compliance, Lieferketten
oder Unabhingigkeit noch in den hinte-
ren Réngen. Antizyklisch entschied sich
Herb fiir einen heimischen Energy-Drink
— er wollte den globalen Platzhirschen
Paderborner Paroli bieten. 2002 drang
MBG mit seinem Powerbooster in den
von internationalen Firmen beherrsch-
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Kaffee ist die stillste Form von Mut:

Er weckt uns, bevor die Welt es tut.

(Aurelia Morgenstern)

ten Markt. Nach Jahren Beharrlichkeit
und Marketings verkauft der Premium-
vertrieb heute iiber 250 Millionen Dosen
jéhrlich, rund die Hélfte davon hierzu-
lande. Entlang der Wertschopfungskette
profitieren viele Partner: Produktentwick-
lung und Rezeptur geschehen inhouse.
Doéhler in Darmstadt stellt Aromen und
Vitamine her. Abfiiller, Handelspartner,
Disponeure, Kommunikations- sowie E-
Commerce-Dienstleister und Lageristen
sitzen ebenso im Inland wie Controlling,
Buchhaltung, Einkauf und Qualitdtsma-
nagement. ,,Wir sprechen von iiber 1.500
Personen, die aktiv und anteilig von ef-
fect profitieren®, iiberschldgt der gelernte
Bankkaufmann. Quelle: PM MBG Group

Vom Mixen zum to-go-Becher:
De’Longhi launcht neuen nutribullet Flex

Der Morgen: ein Spagat zwischen
Schulbrote  schmieren und Laptop-
start. Wihrend die To-do-Liste wichst,
schrumpft die Zeit fiir sich selbst. Doch
irgendwo zwischen E-Mails checken und
tief durchatmen bleibt dieser kleine Mo-
ment: Zutaten einflillen, Smoothie mixen
— und kurz das Gefiihl haben, alles im
Griff zu haben. Der neue nutribullet Flex
ist flir genau diesen Moment gemacht.
Kabellos, wiederaufladbar, kompakt und
kraftvoll bringt er gesunde Erndhrung in
jeden noch so vollen Tag — ob nach dem
Workout, auf dem Weg zur Bahn oder im
Auto zwischen zwei Terminen. Einfiillen,
mixen, geniefen — so einfach kann Ba-
lance sein. Das Besondere am Flex: Die
Motoreinheit ldsst sich nach dem Mixen
einfach abdrehen — der Blender wird zum
leichten To-go-Becher, der sich bequem
iiberallhin mitnehmen ldsst. Neu: Auch
die Mixklinge ist einzeln abnehmbar und
spiilmaschinengeeignet — ein Detail, das
die Reinigung enorm erleichtert und den
Flex deutlich praktischer macht als vie-
le andere portable Gerédte. Mit 7,4 Volt
Leistung zerkleinert der Flex frische und
gefrorene Zutaten in Sekunden und liefert
cremige Ergebnisse — ohne Steckdose und
Aufwand. Durch die abnehmbare Motor-
einheit wird der Flex nach dem Mixen zum
leichten, auslaufsicheren Trinkbecher,
der sich bequem in Hand oder Tasche
tragen ldsst. Das reduziert das Gewicht
unterwegs um bis zu 50 % und macht
ihn zu einem komfortablen Begleiter.
Dank mehrstufiger LED-Batterieanzeige,
USB-C-Ladung, iiber 15 Mixzyklen pro
Akkuladung und spiilmaschinengeeig-
neten Edelstahlklingen ist der Flex so
pflegeleicht wie alltagstauglich. Quelle:
PM De'Longhi
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Erster deutscher
Getrankehersteller mit validierten Netto
Die Vilsa-Gruppe geht den ndchsten
konsequenten Schritt in ihrer Klimastra-
tegie: Als erster deutscher Getrankeher-
steller hat Vilsa sich wissenschaftsba-
sierte Klimaziele gesetzt und gemall dem
Science Based Targets initiative (SBT1)
Netto-Null Standard validieren lassen.
Seit dem Beitritt zur SBTi im Jahr 2023
hat Vilsa konsequent daran gearbeitet,
seine Klimaziele wissenschaftsbasiert
zu definieren und bestitigen zu lassen.
»Die Validierung unserer Netto-Null-
Ziele zeigt, dass wir uns tiberpriifbar zu
einer nachhaltigen Zukunft verpflichten,”
sagt Henning Rodekohr, geschiftsfiih-
render Gesellschafter der Vilsa-Brunnen
Otto Rodekohr GmbH. ,,Wir iiberneh-
men Verantwortung iiber die gesamte

Wertschopfungskette hinweg — und setzen
statt auf kurzfristige Kompensation, auf
echte Emissionsreduktion. Verbleibende
Restemissionen werden wir gemdyf3 SBTi-
Kriterien ausgleichen.” Bereits seit 2018
produziert VILSA am Stammsitz Bruch-
hausen-Vilsen mit 100% Okostrom und
hat die direkt am Standort anfallenden,
produktionsbedingten Emissionen von
2010 bis 2024 um rund 70% pro Fiillung
gesenkt. Mit der Bestitigung durch die
SBTi verpflichtet sich die Vilsa-Gruppe,
ihre Treibhausgasemissionen entlang der
gesamten Wertschopfungskette bis spé-
testens 2050 auf Netto-Null zu reduzieren
— im Einklang mit dem 1,5-Grad-Ziel des
Pariser Abkommens. Die Science Based
Targets initiative ist eine Organisation,
die Unternehmen unterstiitzt, Klimaziele
zu definieren. Quelle: PM Vilsa Brunnen
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Endlich frell
Ich bin schon seit
hunderten von Johren
woch! Los, wiinsch dir was!

wONSCH DIR wast!
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Bildquelle: pbs.twimg.com
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Frohes neues Jahr

Um zwischen den Jahren seinen Kunden ein frohes neues
Jahr zu wiinschen, hat sich der Betreiber dieser Zigaret-
tenverkaufsstelle was besonderes ausgedacht: Frohlich
&‘/; }/‘ wurde auf die Glasscheibe eine Botschaft geschrieben.

A
)
\

. Eine interessante Idee auch fiir Operator hierzulande.
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Bildquelle: https://www.creativeboom.com/inspiration/ photographs-of-japans-beloved-vending-machines-covered-in-snow-by-giji-ohashi/
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Verschneit, dennoch
funktionstiichtig

Der Fotograf Eiji Ohashi hat in Japan
Verkaufsautomaten zur Winterzeit
fotografiert. Dabei deutlich zu sehen:
30cm Schnee macht den Gerdten
nichts aus, dennoch lassen sich noch
Zigaretten, Getrdnke und Snacks

am Automaten kaufen.
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Winter Vending Land
Durch diverse Aktionen hat Coca Cola ein
gewisses Winterimage erhalten (Siehe die
Coca Cola Trucks und zahlreiche Werbun-
gen um die Winterzeit). Da passt dieses

Bild von einem verschneiten gebrandeten
Automaten doch perfekt ins Bild.
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WORLD ASSOCIATION

Aktuell, europaischer Verband.

Erwin Wetzel, EVA

1) Mit welchen Erwartungen blickt Ihr
Verband auf das Jahr 20262 Welche iiber-
geordneten Themen werden Ihrer Meinung
nach im Fokus liegen?

Wir erwarten fiir 2026 ein Jahr, in dem
Stabilitdt, Wettbewerbsfahigkeit und tech-
nische Weiterentwicklung im Mittelpunkt
stehen. Nach intensiven Jahren, in denen es
viele neue EU-Regulierungen gab, mochten
wir eine Phase, in der weniger neue Vorga-
ben entstehen und in der sich die Branche
starker auf Umsetzung, Marktqualitdt und
Innovation konzentrieren kann. Dafiir wer-
den wir uns einsetzen.

Ein zentrales Thema bleibt die Sicher-
heit und Qualitét der Gerdte auf dem eu-
ropdischen Markt. Unser Ziel ist es, faire
Wettbewerbsbedingungen zu schaffen und
sicherzustellen, dass alle Produkte — eu-
ropdische wie importierte — denselben Si-
cherheits- und Compliance-Anforderungen
unterliegen. Das ist entscheidend, um die
Wettbewerbsfahigkeit unserer europdi-
schen Unternehmen zu schiitzen.

Gleichzeitig erwarten wir im Jahr 2026
wichtige Fortschritte bei der Implementie-
rung von EVA Smartlink, unserem neuen
Branchenprotokoll. EVA Smartlink soll die
Interoperabilitit verbessern, die technische
Komplexitit reduzieren und Herstellern so-
wie Betreibern ein gemeinsames, zukunfts-
fahiges digitales Okosystem bieten. Die
Umsetzung in den nationalen Markten und
bei den Herstellern wird einen Schwerpunkt
unserer Arbeit bilden.

2) Wie schdtzen Sie die Investitionsbereit-
schaft der Branche fiir 2026 ein? In welche
Segmente erwarten Sie das meiste Poten-
zial?

Fir das Jahr 2026 erwarten wir eine
solide, jedoch sehr gezielt ausgerichtete
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GESTARKT INS NEUE JAHR

Investitionsbereitschaft. Die Branche ist
zwar vorsichtiger geworden, aber gleich-
zeitig bereit, dort zu investieren, wo ein
klarer Mehrwert entsteht, sei es durch ho-
here Qualitdt, bessere Effizienz oder neue
Umsatzmodelle.

Das grofite Potenzial sehen wir in Pre-
mium-Kaffeelosungen, insbesondere in
Bean-to-Cup-Systemen und hochwertigen
OCS-Systemen mit Milchmodulen. Unter-
nehmen investieren dort, wo sie den Ar-
beitsplatz als Service attraktiver gestalten
konnen.

Zweitens werden Micro-Markets und
Smart Fridges weiter stark wachsen. Bei-
de Konzepte erfiillen die Nachfrage nach
frischen, flexiblen und unbedienten Ange-
boten — ein Trend, der sich durch hybride
Arbeitsmodelle zusitzlich verstérkt.

Ein weiterer Investitionsschwerpunkt
wird digitale Technologie bleiben. Tele-
metrie, Remote-Management, Cashless-
Systeme sowie datenbasierte Services.
Aktuell modernisieren viele Operator
ihre Infrastruktur, um Betriebskosten zu
senken und Ausfille zu minimieren.
Zudem erwarten wir Investitionen in Ge-
ratesicherheit und Konformitét, insbeson-
dere im Hinblick auf neue europdische
Anforderungen und das Ziel, die Qualitit
des europiischen Marktes gegeniiber Im-
portprodukten zu sichern.

3) Welche technologischen oder organi-
satorischen Innovationen konnten 2026
die grofite Rolle spielen?

Das kommende Jahr wird stark von
digitalen und organisatorischen Innova-
tionen geprégt sein, die den Betrieb effi-
zienter, sicherer und vernetzter machen
werden. Die wichtigste Entwicklung wird
dabei die Einfithrung und Verbreitung
von EVA Smartlink sein, unserem neuen,
einheitlichen Branchenprotokoll. Mehr
dartiber erfahren Sie auf unserer Website.

4) Was wiinschen Sie sich fiir die Bran-
che im neuen Jahr — und was sollte sich
verdndern, damit 2026 ein erfolgreiches
Jahr wird?

Ich wiinsche mir vor allem mehr Stabi-
litdt und Verldsslichkeit fiir die Branche.
Nach Jahren intensiver Regulierung wére
es wichtig, dass die Unternchmen etwas
Luft bekommen, um bestehende Vorga-
ben umzusetzen, statt stindig mit neuen
Anforderungen konfrontiert zu werden.

Weniger, aber besser gemachte Regulie-
rung wire ein echter Gewinn — sowohl
fiir die Wettbewerbsfahigkeit als auch fiir
die Innovationskraft unserer Industrie.
Damit 2026 ein erfolgreiches Jahr wird,
brauchen wir aulerdem faire Marktbedin-
gungen. Es muss gewdhrleistet sein, dass
alle Gerite auf dem europdischen Markt
dieselben Sicherheits- und Qualitétsan-
forderungen erfiillen. Nur so kdnnen sich
europdische Hersteller gegen minderqua-
litative Importe behaupten und Operator
konnen auf verldssliche Technik setzen.

Zudem wiinsche ich mir, dass sich die
Branche noch stérker in Richtung Digita-
lisierung, Interoperabilitit und Effizienz
bewegt. Ein wichtiger Baustein dafiir ist
die Umsetzung von EVA Smartlink: ein
gemeinsamer technischer Standard, der
die Integration erleichtert, die Kosten
senkt und neuen digitalen Services den
Weg ebnet.

Schliefllich wiinsche ich mir, dass
wir — trotz wirtschaftlicher Unsicherhei-
ten — weiter investieren: in hochwertige
Kaffee- und Frischekonzepte, in moderne
Zahlungssysteme und in datenbasierte Be-
triebsmodelle. All das stérkt die Attrakti-
vitdt des unbedienten Verkaufs und hilft
dabei, neue Kundengruppen zu erreichen.

5) Inwiefern ist das Thema ,,nachhaltige
Standortversorgung“  (Energieeffizienz,
Tourenplanung, CO:-Reduktion) in der
Branche angekommen? Welche Unter-
stiitzung wiinschen Sie sich von der Poli-
tik fiir die Branche hinsichtlich Nachhal-
tigkeit?

Bendtigt werden realistische und sta-
bile gesetzliche Rahmenbedingungen,
die Innovation nicht ausbremsen und
den Unternehmen Planungssicherheit
geben. Auflerdem sind Forderprogram-
me fiir energieeffiziente Gerite erforder-
lich, wie sie in anderen Branchen langst
Standard sind. Dariiber hinaus sind klare
Kontrollen bei importierten Gerédten not-
wendig, damit die hohen europdischen
Sicherheits- und Effizienzanforderun-
gen fiir alle Marktteilnehmer gelten.
Zudem ist eine kohérente europdische
Politik erforderlich, die Nachhaltigkeit
unterstiitzt, ohne durch tiberméBige Biiro-
kratie Investitionen zu blockieren.

Weitere Informationen unter:
www.vending-europe.eu
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WORLD ASSOCIATION

Aktuell, nationale Verbande.

GERMANY, BDV.

“n

Dr. Aris Kaschefi, BDV

1) Wir gehen mit vorsichtigem Optimis-
mus ins Jahr 2026. Der Bedarf an flexib-
len Versorgungsmodellen wéchst weiter.
Viele Unternehmen erkennen inzwischen,
dass Automaten und Micro-Markets ein
fester Bestandteil einer modernen Mitar-
beiterversorgung sind.

Gleichzeitig bleibt die gesamtwirt-
schaftliche Lage herausfordernd. Vor al-
lem die Situation in der Automobil- und
Industriebranche wirkt sich spiirbar auf
unsere Operator aus: Wenn Unternechmen
Stellen abbauen oder Produktionsbereiche
zurlickfahren, sinkt zwangsldufig auch der
Konsum am Arbeitsplatz. Wir gehen da-
von aus, dass viele Betriebe im Jahr 2026
weitere Effizienz- und Sparmafnahmen
priifen werden.

Fiir Operator bedeutet das: stirker di-
versifizieren, zuséitzliche Geschiftsfelder
aufbauen und die eigene Aufstellung brei-
ter denken. Wer verschiedene Standbeine
hat, bleibt auch in einem unsicheren Um-
feld stabil.

Drei iibergeordnete Themen werden

2026 prigend sein:

1. Fachkrifte: Der Mangel an qualifi-
ziertem Personal — vom Servicetechni-
ker bis zum Routenfahrer — stellt nach
wie vor die grofite operative Heraus-
forderung der Branche dar. Um dem
entgegenzuwirken, miissen wir als
Branche nicht nur attraktiver fiir neue
Mitarbeitende werden, sondern auch
zielgerichtete Qualifizierungswege
anbieten und Prozesse automatisie-
ren, wo es sinnvoll ist. Eine besonders
vielversprechende Moglichkeit besteht
darin, technikaffine Mitarbeitende aus
handwerklichen Berufen gezielt wei-
terzubilden. Durch eine Kombination
aus elektrotechnischer Zusatzquali-
fikation, branchenspezifischen Ven-
ding-Seminaren sowie Schulungen
zur Elektrofachkraft fiir festgelegte
Tatigkeiten konnen sie zu vollwerti-
gen Vending-Servicetechnikern mit
fundiertem Wissen zu Automaten- und
Kaffeesystemen entwickelt werden.
Dies schafft neue berufliche Perspekti-
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ven und hilft gleichzeitig, den akuten
Fachkréftemangel nachhaltig zu ent-
schérfen.

2. Digitalisierung und Daten: Telemet-
rie, KI-gestiitzte Analysen und Predic-
tive Maintenance sind keine Zukunfts-
themen mehr, sondern entscheiden
heute iiber die Wettbewerbsfahigkeit
eines Unternehmens. Wer hier nicht
investiert, wird abgehéngt.

3. Nachhaltigkeit: Der Druck wéchst —
von Kunden, von Auftraggebern und
von der Politik. Energieeffiziente Ge-
rite, optimierte Routen und nachhalti-
ge Verpackungen sind keine Nice-to-
haves mehr, sondern Anforderungen,
die in Ausschreibungen stehen.

2) Die Investitionsbereitschaft ist selekti-
ver geworden. Operator schauen genauer
hin, wo sich Investitionen wirklich rech-
nen. Das Giekannenprinzip funktioniert
nicht mehr.

Das meiste Potenzial sehe ich in drei

Bereichen:

1. Premium-Kaffee und Frische. Au-
tomaten mit ganzen Bohnen, Frisch-
milch-Modulen und erweiterten Fri-
schesortimenten sind gefragt. Kunden
sind bereit, fiir Qualitdt mehr zu bezah-
len — aber dann muss die Qualitéit auch
stimmen.

2. Micro-Markets und Smart-Fridges.
Dieser Bereich wéchst kontinuierlich.
Fiir viele Unternehmen sind sie die
ideale Losung: Sie sind flexibel, ska-
lierbar und es fallt kein Personalbedarf
an. Hier flieBt Geld. Dieser Bereich
wichst kontinuierlich und entwickelt
sich fiir viele Unternehmen zur idealen
Losung: Er ist flexibel, skalierbar und
es fillt kein zusitzlicher Personalbe-
darf an. Dabei ist wichtig zu betonen,
dass es ldngst nicht mehr nur um das
Gerit selbst geht, sondern um das da-
hinterliegende ganzheitliche Versor-
gungskonzept.

3. Telemetrie und Backend-Systeme.
Die unsichtbaren Investitionen — Soft-
ware, Datenplattformen, vernetzte Ge-
rite. Weniger glamourds als ein neuer
Automat, aber oft mit besserem ROI.
Zurlickhaltender sind Operator bei

reinen Kapazitdtserweiterungen. Neue

Standorte ja, aber nur, wenn die Wirt-

schaftlichkeit stimmt. Die Zeit der Expan-

sion um jeden Preis ist vorbei.

3) Technologisch sehe ich drei Entwick-

lungen, die in 2026 richtig Fahrt aufneh-
men werden:
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1. KI-gestiitzte Bestandsoptimierung:
Algorithmen, die nicht nur melden,
wann ein Automat leer ist, sondern
auch voraussagen, was wann nachge-
fullt werden muss — abgestimmt auf
Wochentag, Wetter und Saison. Das
spart Fahrten und reduziert Schwund.

2. Predictive Maintenance: Sensoren
erkennen, wenn ein Kompressor un-
rund lauft oder ein Miinzpriifer Prob-
leme macht, noch bevor der Automat
ausfallt. Der Techniker kommt, bevor
sich der Kunde beschwert.

3. Flexible Bezahlsysteme: Die Vielfalt
der Zahlungswege wachst. Kartenzah-
lung, Mobile Payment, geschlossene
Systeme fiir Betriebskantinen — Opera-
tor brauchen Losungen, die alles abde-
cken, ohne zu komplex zu werden.
Und nicht zu vergessen: Weiterbildung.

Unsere Technik wird immer komple-

xer. Ohne qualifiziertes Personal kdnnen

selbst die besten Geridte nicht verniinftig
betrieben werden. Daher bauen wir unser

Schulungsangebot weiter aus.

4) Ich wiinsche mir, dass die Branche ih-
ren positiven Schwung aus dem Jahr 2025
mitnimmt und weiterhin in Qualitdt und
Innovation investiert.

Konkret sehe ich drei Chancen fiir
2026:
e Neue Standorte erschliefen. E-Lade-

parks, Co-Working-Spaces, Fitnessstu-
dios, Direktvermarkter — hier entstehen
gerade spannende Moglichkeiten. Ei-
nige unserer Mitglieder sind bereits er-
folgreich in diesen Bereichen tdtig und
zeigen, was moglich ist.

¢ Gemeinsam stirker werden. Bei
Themen wie Nachhaltigkeit, Fach-
kraftegewinnung oder politischer In-
teressenvertretung erreichen wir mehr,
wenn wir als Branche zusammenste-
hen. Der BDV intensiviert deshalb den
Austausch zwischen Operatorn, Her-
stellern und Zulieferern.

e Die Leistung der Branche sichtba-
rer machen. Zwolf Millionen Trans-
aktionen tdglich, Versorgung rund um
die Uhr, systemrelevante Infrastruktur
— das verdient mehr Aufmerksamkeit.
Hier arbeiten wir als Verband verstéarkt
daran, unsere Branche in Politik und
Offentlichkeit besser zu positionieren.
Was sich auflerdem verdndern sollte?

Die Rahmenbedingungen. Biirokratie,

steigende Energickosten und eine unklare

Regulierung bei neuen Produktkategorien

bremsen Investitionen und Innovationen.

Hier erwarten wir von der Politik mehr
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Augenmall und praxistaugliche Losun-
gen.

5) Das Thema ist angekommen. Aus un-
serer Sicht tut sich in drei Bereichen be-
sonders viel:

¢ Energieeffizienz: Moderne Automaten
verbrauchen deutlich weniger Strom
als Geridte von vor zehn Jahren. Der
Austausch alter Flotten ist im Gange,
aber das kostet.

e Tourenoptimierung: Mithilfe von Te-
lemetriedaten kdnnen Routen optimiert
werden. Weniger Fahrten bedeuten
weniger Sprit, weniger CO: und nied-
rigere Kosten. Hier zahlt sich die Digi-
talisierung doppelt aus.

* Verpackungen und Mehrweg: Ein-
wegbecher stehen unter Druck. Zwar
experimentieren viele Operator mit
Mehrweglosungen, doch die Infra-
struktur ist noch liickenhaft und die
Kosten sind hoch.

Was wir uns von der Politik wiinschen:

e Forderprogramme fiir den Geriite-
tausch. Wer alte Energiefresser durch
effiziente Neugerite ersetzt, sollte da-
bei unterstiitzt werden — so, wie es in
anderen Branchen ldngst {iblich ist.

¢ Planungssicherheit bei Regulierung.
Ob Verpackungsgesetz, Energieeffizi-
enzstandards oder Pfandregelungen:
Wir brauchen klare, verldssliche Rah-
menbedingungen statt Schnellschiisse.

* Anerkennung unserer Rolle. Ven-
ding entlastet die Infrastruktur, redu-
ziert individuelle Fahrten zum Super-
markt und ermdglicht die Versorgung
auch an abgelegenen Standorten. Das
sollte die Politik bei ihren Entschei-
dungen bertiicksichtigen.

AUSTRIA, OW

Peter Schmidt, OVV
1) Das Jahr 2026 wird voraussichtlich
gepragt sein von einer weiteren Profes-

sionalisierung der Operator, dem Einsatz
moderner Technologien, einer stirkeren
Fokussierung auf Nachhaltigkeit, der Ent-
wicklung smarter Verpflegungskonzepte
sowie dem zunehmenden Einsatz von KI-
gestiitzter Telemetrie.

2) Premiumisierung ist auch ein grof3es
Thema der Branche. Der Kunde erwartet
auch am Automaten ein kleines, person-
liches Shopping-Erlebnis. Eine grofere
und saisonal wechselnde Sortimentsaus-
wahl sowie Frischprodukte unterstiitzen
diesen Wunsch. Auch wenn dies einen
hoéheren organisatorischen und mogli-
cherweise auch logistischen Aufwand
bedeutet, ldsst sich dadurch ein hoherer
Umsatz pro Standort erzielen. Der Ein-
satz von Telemetrie macht diesen Ansatz
planbarer, und Cashless-Payment fordert
Impulskaufe.

3) Anstatt sich ausschlieBlich auf die An-
zahl der Gerdte zu konzentrieren, wer-
den Effizienz und Servicequalitit unserer
Ansicht nach kiinftig eine noch grofere
Bedeutung erlangen. Durch den Einsatz
von Nachfrageprognosen, die auf Um-
satzdaten basieren, lassen sich Touren
besser planen und das Sortiment gezielt
optimieren. Dies reduziert Leerfahrten
und Ausfille, erleichtert die Identifikation
von umsatzschwachen oder kostenintensi-
ven Standorten und tragt gleichzeitig dazu
bei, die Kundenzufriedenheit nachhaltig
zu steigern. Auf diese Weise werden ope-
rative Abldufe effizienter gestaltet und das
Potenzial jedes Standorts ausgeschopft.

4) Wir wiinschen uns mehrere Dinge fiir

das Jahr 2026, darunter:

* Mut zur Innovation

e Technologien fiir Umsatz- und Ser-
vice-Mehrwert verwenden

» Starke Partnerschaften

e Faire und transparente Zusammenar-
beit

* Nachhaltig Wertschopfung fiir Geréte,
Produkte und Logistik

5) LED-Beleuchtung, effiziente Kiih-
lung, Schlafmodus — zumindest bei Neu-
anschaffungen ldsst sich Nachhaltigkeit
einfach umsetzen, was bei élteren Be-
standsgerdten oft schwierig ist. Dennoch
mochte die Vending-Branche nachhaltig
handeln. Um dies realistisch umzusetzen,
sind Investitionsanreize, Forderungen und
praxisnahe Verordnungen erforderlich,
die auch kleine Unternehmen nicht tiber-
fordern. Nur so kann Nachhaltigkeit von
einer Idee zum Standard werden.
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SWITZERLAND, VCAS.

Hanspeter Mohler, VCAS

1) Wir werden im nédchsten Jahr verstarkt

in die Imagepflege der Branche investie-

ren. Die Vending-Branche hat in der Ver-
gangenheit oft mit veralteten Klischees zu
kémpfen gehabt.

* Veraltete Klischees abbauen: Viele
Konsumenten denken bei ,, Vending”
noch immer an alte, unzuverldssige Au-
tomaten mit minderwertigen Produkten.
Modernes Vending bietet jedoch High-
Tech-Gerite mit Touchscreens, Barista-
Qualitdt beim Kaffee und vielfdltige,
gesiindere Produktoptionen in hochwer-
tiger Qualitit.

* High-Tech & Barista-Qualitit: Pré-
sentation moderner Automaten mit
Touchscreens, vielfiltigen Zahlungs-
moglichkeiten (kontaktlos, mobil) und
hochwertigen Kaffeeoptionen.

e Technologische Innovation: ,Smart
Vending“ bietet eine 24/7 verfligbare,
logistisch ausgekliigelte und professio-
nell gewartete Losung, die priazise Da-
ten fiir die Logistik liefert.

* Ort der Begegnung: Betonung der so-
zialen Komponente — die Kaffeepause
am Automaten ist mehr als nur Kon-
sum; sie ist ein sozialer Ankerpunkt im
Arbeitsalltag. Dies macht die Dienst-
leistung menschlicher und relevanter
fiir die moderne Arbeitsplatzkultur.
Eine verstiarkte Fokussierung in der

Imagepflege positioniert die Branche er-

folgreich als modernen, technologieaffi-

nen und serviceorientierten Partner fiir die

Verpflegung. Die Imagepflege wird nicht

nur Vorurteile abbauen, sondern auch neue

Geschédftsmoglichkeiten fiir die Mitglieder

eroffnen.

2) Die Branche zeigt sich fiir das Jahr 2026
grundsétzlich investitionsbereit, fokussiert
sich dabei jedoch auf Technologien zur
Steigerung der Betriebseffizienz und zur
Erfiillung neuer Kundenbediirfnisse. Ein
entscheidender Faktor fiir Investitionen —
insbesondere in neue Gerite oder System-
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umstellungen — ist eine stabile Schweizer

Wirtschaftsentwicklung.

Die Segmente mit dem grossten Poten-
tial sind:

*  Smart Vending: Die Vernetzung von
Automaten ist keine Modeerschei-
nung mehr, sondern eine Notwendig-
keit. Sie ermdglicht eine optimierte
Routenplanung, vorausschauende
Wartung und eine bessere Datenana-
lyse, wodurch sich direkt Kosten ein-
sparen lassen.

e Technologien: Die Nachriistung und
Integration von kontaktlosen und
mobilen Bezahllosungen bleibt ein
zentraler Investitionsbereich. Das
wachsende Umweltbewusstsein von
Unternehmen und Endkunden macht
Investitionen in energieeffiziente Ge-
rite notwendig.

*  Hochwertiger Kaffeeservice: Dieser
Bereich unterscheidet sich stark von
der ,,traditionellen” Vending-Wahr-
nehmung. Die Investition in Barista-
Qualitdt und hochwertige Bohnen ist
ein zentraler Punkt der Imagepflege
und der Positionierung als Premium-
Dienstleister.

3) Im Jahr 2026 werden Innovationen, die
Effizienz, Personalisierung und Nachhal-
tigkeit miteinander verbinden, die grofte
Rolle fiir die Vending- und Coffeeservice-
Branche spielen.

Durch die Analyse von Daten bei ,, Smart
Vending “-Automaten kann vorhergesagt
werden, wann eine Storung auftritt, bevor
sie geschieht. Dadurch werden Ausfallzei-
ten minimiert und der Wartungseinsatz op-
timiert. Eine prizise Bedarfsprognose, die
auf Konsummustern und Wetterdaten ba-
siert, ermoglicht eine effiziente Befiillung
und reduziert Produktverschwendung.
Unternehmen werden ihre Prozesse anpas-
sen, um Daten zu Energieverbrauch, Ab-
fallaufkommen und nachhaltiger Beschaf-
fung transparent zu machen.

4) Schweizer Operator wiinschen sich fiir
das Jahr 2026 eine verstirkte Riickkehr der
Konsumenten an den Arbeitsplatz. Dies
ist die Grundlage fiir ihr Kerngeschift in
Biiros und Firmen. Eine stirkere Prisenz
der Mitarbeitenden am Arbeitsplatz wiirde
die Auslastung der Automaten und somit
deren Rentabilitdt sichern.

In den vergangenen Jahren haben die
Vending-Firmen intensiv daran gearbeitet,
ihr Angebot zu modernisieren. Dazu geho-
ren gesiindere Optionen, frischere Produk-
te und eine hohere Qualitét, insbesondere
im Kaffeesegment. Die Branche hofft, dass

diese Bemiihungen von den Konsumenten
wahrgenommen und geschitzt werden.
Die Branche muss sich an sich dndernde
gesellschaftliche Trends anpassen, bei-
spielsweise an die steigende Nachfrage
nach geslinderen Optionen oder die Ak-
zeptanz neuer Technologien.

Die Vending-Branche, vertreten durch
Organisationen wie die VCAS (Vending
& Coffeeservice Association Switzerland),
arbeitet daran, die Automatenversorgung
als integralen, modernen Bestandteil der
Betriebsverpflegung zu etablieren.

5) Das Thema ,,nachhaltige Standortver-
sorgung“ ist in der Schweizer Vending-
Branche nicht nur angekommen, sondern
wird aktiv vorangetrieben. Viele Unter-
nehmen sehen Nachhaltigkeit als wesent-
lichen Wettbewerbsfaktor und reagieren
damit auf die steigenden Erwartungen von
Konsumenten und Geschéftskunden.

Neue Automatengenerationen sind
deutlich energieeffizienter und oft mit
moderner Isolierung, LED-Beleuchtung
sowie intelligenten Standby-Modi ausge-
stattet. Die Optimierung von Routen ist ein
wesentlicher Hebel zur CO.-Reduktion.

Die Operatoren wiinschen sich von
der Schweizer Politik vor allem prag-
matische Rahmenbedingungen, Anreize
statt Verbote und eine Vereinfachung von
Vorschriften.

ITALY, CONFIDA

Pio Lunel, Confida

1) Bis 2026 erwarten wir eine kontinuier-
liche Weiterentwicklung des Sektors in
den Bereichen Digitalisierung und Nach-
haltigkeit. Zentrale Themen werden dabei
die Energieeffizienz der Automaten, ein
intelligentes Datenmanagement und die
Qualitdt des Verbrauchererlebnisses sein.
Vending wandelt sich von einem einfa-
chen Distributionspunkt zu einem echten
Servicekanal, der hochwertige und leicht
erhéltliche Produkte anbieten kann, die
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den neuen Erndhrungsgewohnheiten ent-
sprechen.

2) Nach einigen herausfordernden Jah-
ren zeigen die Unternehmen der Branche
wieder mehr Zuversicht. Die Investitio-
nen werden sich auf digitale Technologi-
en, fortschrittliche Zahlungssysteme und
vernetzte Automaten, aber auch auf neue
Produktlinien und Nachhaltigkeitsprojekte
konzentrieren. Ein groBes Potenzial liegt
in der Verbindung von Daten, Logistik und
Verbraucherpréferenzen, um ein effizien-
teres und stirker personalisiertes Angebot
zu schaffen.

3) Zu den vielversprechendsten Innova-
tionen zdhlen pradiktive, datengestiitzte
Systeme sowie der Einsatz von kiinstlicher
Intelligenz zur effizienteren Steuerung von
Bestiickung und Wartung. Gleichzeitig ge-
winnen kundenorientierte Technologien
an Bedeutung — von intuitiven Apps tliber
erweiterte, reibungslose Zahlungslgsungen
bis hin zu Tools, die personalisierte Ange-
bote ermdglichen. Gemeinsam tragen die-
se Entwicklungen dazu bei, operative Ab-
laufe zu optimieren, Kosten zu senken und
das Nutzererlebnis spiirbar zu verbessern.

4) Die Hoffnung besteht darin, dass 2026
eine Phase der Reife fiir den Sektor ein-
leitet: moderner, nachhaltiger und starker
an den tatsdchlichen Bediirfnissen der
Menschen orientiert. Dafiir sind weiterhin
Investitionen in Ausbildung, Innovation
und Kommunikation notwendig, um das
Bewusstsein fiir den Wert von Vending als
hochwertigen Service zu stirken. Ebenso
wichtig ist es, die Vielfalt des Lebensmit-
telkonsums zu fordern, die heute zu den
dynamischsten Wachstumstreibern zdhlt.

5) Nachhaltigkeit wird fiir die Branche
zunehmend zentral, wie die von Confida
unter ihren Mitgliedern durchgefiihrte Be-
fragung fiir den zweiten Nachhaltigkeits-
bericht zeigt. Der Bericht enthalt auch eine
Analyse der CO»-Bilanzen der Operator
und verdeutlicht, dass ein grofer Teil der
Umweltbelastung aus den Nachfiillaktivi-
taten und dem Energieverbrauch der Fahr-
zeuge resultiert. Viele Unternehmen sind
bereits auf beiden Ebenen aktiv: Sie opti-
mieren ihre Routen, erneuern schrittweise
ihre Flotten und fithren energieeffizientere
Automaten ein. Um diesen Wandel zu be-
schleunigen, wire gezielte Unterstiitzung
durch staatliche Stellen hilfreich, beispiels-
weise in Form von Anreizen fiir emissions-
arme Fahrzeugflotten und den Umstieg auf
effizientere Modelle.
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David Llewellyn, AVA

1) Wir erwarten, dass das Jahr 2026 von
drei zentralen Themen geprégt sein wird:
Technologie, Nachhaltigkeit und Diversi-
fizierung. Die Branche bewegt sich schnell
in Richtung smarterer und umweltfreund-
licherer Betriebsmodelle und bereitet sich
gleichzeitig auf neue Vorschriften zu Re-
cycling und Verpackung vor. Parallel dazu
werden wir weiterhin mit der Regierung
zusammenarbeiten, um sicherzustellen,
dass neue Regelungen fiir Unternehmen
und Verbraucher gleichermaflen fair und
praktikabel sind.

2) Trotz der Herausforderungen des Jah-
res 2025 bleibt die Zuversicht in der
Branche hoch. Es wird erwartet, dass
viele Operator auch weiterhin in ener-
gieeffiziente Automaten, datengestiitzte
Systeme sowie neue Micro-Markt- und
Smart-Fridge-Standorte investieren wer-
den. Laut dem ,,AVA Census & Market
Report 20247 stieg die Zahl der Micro
Markets im Jahr 2024 um 11 % auf 730
Standorte, gegeniiber 660 im Jahr 2023.
Zudem besteht groBes Interesse an Geré-
ten, die das Recycling iiber Pfandriicknah-
mesysteme (DRS) unterstiitzen, sowie an
digitalen Zahlungslosungen.

3) Zu den technologischen und organisa-
torischen Innovationen, die im Jahr 2026
wahrscheinlich eine wichtige Rolle spie-
len werden, gehoren kiinstliche Intelli-
genz (KI) und intelligente Datensysteme.
KI ist in Vending-Management-Systemen
(VMS) jedoch noch nicht fest verankert.
VMS unterstiitzt Betreiber bereits heute
dabei, Routen zu planen, die Nachfrage
vorherzusagen und Wartungsprobleme
frithzeitig zu erkennen. Doch viele nutzen
das System nicht in seinem vollen Potenzi-
al — es konnte wesentlich mehr zur Unter-
nehmenssteuerung beitragen.

Auf organisatorischer Ebene wird eine
engere Zusammenarbeit zwischen Lie-
feranten, Operatorn und Standortpart-

nern entscheidend sein, um Daten leich-
ter auszutauschen, Abfall zu reduzieren
und gemeinsame Nachhaltigkeitsziele zu
verfolgen.

4) Wir hoffen, dass sich Automated Retail
weiterhin zu einem vertrauenswiirdigen
und nachhaltigen Bestandteil des Alltags
entwickelt. Daflir sind stabile, unterstiit-
zende Rahmenbedingungen sowie die An-
erkennung des Vendings als sichere und
zugdngliche Dienstleistung notwendig.
Aktuelle Regelungen, wie geplante Verbo-
te fiir Energy-Drinks fiir unter 16-Jdhrige
oder HFSS-Bestimmungen, beeinflussen
direkt, welche Produkte Betreiber anbieten
konnen und wie sie ihre Automaten ver-
walten. Die Branche verpflichtet sich zu
verantwortungsvollem Handeln. Pl6tzliche
oder unklare Anderungen schaffen jedoch
Herausforderungen und zusétzliche Kos-
ten. Wir wiinschen uns eine engere Zusam-
menarbeit der Regierung mit dem Sektor,
klarere Richtlinien und ausreichend Zeit
zur Umsetzung, damit Betreiber weiterhin
bequeme und nachhaltige Dienstleistun-
gen im gesamten Vereinigten Konigreich
anbieten kénnen

5) Viele AVA-Mitglieder arbeiten bereits
intensiv daran, ihre Umweltwirkung zu re-
duzieren, beispielsweise durch energieeffi-
zientere Automaten, optimierte Routenpla-
nung und Abfallvermeidung. Um weitere
Fortschritte zu ermdglichen, wiinschen wir
uns politische Unterstiitzung in Form von
Anreizen fiir umweltfreundlichere Tech-
nologien und faire Recyclingsysteme.
Dies wiirde dem Sektor dabei helfen, auf
den bereits erzielten Nachhaltigkeitser-
folgen aufzubauen. Obwohl die pEPR-
Gebiihren der Regierung Kunststoff der-
zeit zur glinstigeren Option fiir Betreiber
machen, entscheiden sich viele bewusst
fiir nachhaltigere Verpackungen. Dieses
Engagement zeigt sich auch in der Rolle
der AVA als Griindungsmitglied der neu
gegriindeten ,, Alliance for Fibre-Based
Packaging”. In dieser Allianz haben
sich Organisationen entlang der gesam-
ten Wertschopfungskette faserbasierter
Verpackungen zusammengeschlossen,
um die Entwicklung fairer und effektiver
Abfall- und Recyclingpolitik im Verei-
nigten Konigreich zu unterstiitzen. Ziel
ist es, sicherzustellen, dass faserbasierte
und faserverbundene Verpackungen im
britischen Recyclingsystem angemessen
beriicksichtigt werden und Regelungen
wie EPR und Simpler Recycling faire
Wettbewerbsbedingungen fiir nachhaltige-
re Materialien schaffen.
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V TlTELSTO RY -Anzeige-

DIE NEUE GENERATION

KOMPAKTER
WASSSERSPENDER

MIT SEINER NEU LANCIERTEN MARKE ,BUTLER’S BUDDY” SPRICHT
SCS-TEC AUS WACKERSDORF NUN GEZIELT OPERATOR AN, DIE SICH
PROFESSIONELLE TECHNIK IN KOMPAKTER UND WIRTSCHAFTLI-
CHER FORM WUNSCHEN. BUTLER'S BUDDY VERKORPERT BESTE PRA-
ZISION UND QUALITAT ZU EINEM ATTRAKTIVEN PREIS UND EROFF-
NET DAMIT NEUE MOGLICHKEITEN IM EASY-ENTRY-SEGMENT.
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an Nachhaltigkeit, Hygiene und Nut-

zerfreundlichkeit steigt die Nachfrage
nach leistungsfdhigen und wartungsarmen
Wasserspendern. Davon profitieren so-
wohl der Office- und Hospitality-Bereich
als auch kleinere Betriebe und &ffentliche
Einrichtungen. Der BB-30 ist das erste
Gerét der neuen Butler’s Buddy-Linie.
Er richtet sich insbesondere an kleinere
Betriebe, Biiros oder Einrichtungen mit
begrenztem Platzangebot und moderatem
Budget. Doch trotz der kompakten Bau-
weise steht eines fest: SCS-TEC macht
bei der Materialauswahl, der Technik und
der Verarbeitung keinerlei Kompromisse,
denn Qualitét steht fiir das Unternehmen
an erster Stelle.

In Zeiten wachsender Anforderungen

Kernmerkmale des BB-30:

e Vier Wassersorten (still, medium,
spritzig und ungekiihlt), die sich kom-
fortabel tiber die Touch-Bedienung
wihlen lassen

 Prézise Portionierung: maximale Kont-
rolle und minimale Verschwendung

* Edelstahl-Gehduse mit hochwertigem

‘ ‘ VR DACH 01-2026.indd 35

Finish — robust, langlebig und optisch
klar strukturiert

* Benutzerfreundliches Interface: intu-
itive Bedienung, modernes Design,
horizontale oder vertikale Aufstellung
moglich

* FEinstiegsfreundlicher Preis — ohne
Abstriche bei Technik und Hygiene

Wie SCS-TEC selbst betont, bringt der
BB-30 ,.die Qualitdt und Zuverldssigkeit
unserer bewdhrten Aqua-Butler-Serie in
ein kompaktes, zugdingliches Format"“.
Damit eroffnet Butler’s Buddy kleinen
und mittelgroBen Betrieben erstmals die
Moglichkeit, eine professionelle Wasser-
versorgung zu implementieren, die zuvor
groBen Hotel-, Gastro- oder Biirostandor-
ten vorbehalten war. ,,Mit unserer neuen

TITELSTORY

Marke Butler’s Buddy erschlieffen wir
fiir die SCS-TEC ein neues Marktseg-
ment. Der BB-30 bringt unsere bewdhr-
te Qualitdt in ein Format, das ideal fiir
kleinere Betriebe und Biiros ist, so der
geschiftsfilhrende Gesellschafter Daniel
Blechschmidt.

Bei der Neuentwicklung wurde nicht
nur auf Technik, sondern auch auf All-
tagstauglichkeit geachtet: Einfacher An-
schluss, geringer Platzbedarf und unkom-
plizierte Bedienung machen den BB-30
zu einem alltagstauglichen Buddy (Be-
gleiter).

Qualitat, Ingenieurskunst
und Service aus Wackersdorf

Das Unternehmen SCS-TEC wurde
2012 gegriindet und hat sich seither auf

Mit dem Butler's Buddy BB-30 bringt SCS-TEC ein Gerat auf den Markt, das die Briicke schldgt zwischen professioneller Wassertechnik
und kompakter, budgetfreundlicher Ausfiihrung. Obwohl der Wasserspender bewusst fiir den ,Easy-Entry“-Bereich konzipiert wurde, zeigt
sich das Gerat in einer Qualitat, die klar an die traditionsreiche Aqua-Butler-Serie des Unternehmens ankniipft. Die Bedienoberflache

ist intuitiv gestaltet und ermdglicht eine schnelle Auswahl der gewiinschten Wassersorte - ob still, medium, spritzig oder ungekiihlt.
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die Entwicklung und Fertigung leitungsgebundener Wasser-
spender spezialisiert.

Der Firmensitz in Wackersdorf steht dabei nicht nur admi-
nistrativ im Zentrum, sondern ist Herzstiick der gesamten Wert-
schopfungskette: Von der Konstruktion iiber die Fertigung bis
zur Qualitdtspriifung erfolgen sdmtliche Schritte im eigenen
Haus. Dieser hohe Eigenanteil ermoglicht es SCS-TEC, seine
Gerite konsequent nach strengen deutschen QualitidtsmaBsté-
ben zu entwickeln und herzustellen. Fiir die Operator bedeutet
das vor allem zwei Dinge: eine hohe Betriebssicherheit sowie
eine signifikant iiberdurchschnittliche Lebensdauer der Gerite.
Ergénzt wird dieser Fertigungsanspruch durch eine in den ver-
gangenen Jahren verstirkte Serviceausrichtung. Mit dem neu
geschaffenen Standort in Berlin wurden Reaktionszeiten verbes-
sert und die Kundennéhe nochmals erhoht. Serviceleiter Guido
Gtirntke betont, dass technische Unterstiitzung, Schulung und
personliche Beratung als Bestandteil der Produktqualitit ver-
standen werden: ,,Wir begleiten unsere Kunden nicht nur bei
der Installation, sondern tiber den gesamten Lebenszyklus ihrer
Gerdte. Das ist fiir uns gelebter Service.“ Damit unterstreicht
SCS-TEC sein Selbstverstandnis als Partner fiir Operator, Hind-
ler und Dienstleister, die professionelle und zugleich langlebige
Systeme bendtigen.

Resonanz auf der Vendtra 2025

Die Vorstellung des Butler’s Buddy BB-30 auf der Vendtra
2025 in Miinchen markierte einen bedeutenden Meilenstein fiir
SCS-TEC. Trotz des bewusst klein gehaltenen Messeauftritts
zog die neue Marke samt erstem Produkt ein bemerkenswert
hohes Interesse bei Operatorn, Fachbesuchern und Entscheidern
auf sich. Der hochwertig verarbeitete BB-30 iiberzeugte viele
Besucher angesichts seiner attraktiven Preisgestaltung. Die star-
ke Resonanz bestitigte fiir SCS-TEC die Marktrelevanz ihres
neuen, kompakten Wasserspenders, der strenge Qualitétsrichtli-
nien mit einer bewusst kompakten Konstruktion kombiniert. Die
Messe bot zudem eine Plattform fiir Gespréche iiber technische

H .  EEEw

-Anzeige-

Anforderungen, neue Hygienestandards und die Rolle leitungs-
gebundener Systeme in modernisierten Biiroarchitekturen.

Bedeutung fiir die Vending-Branche

Fiir die Vending-Branche gewinnt der Butler’s Buddy BB-
30 aus mehreren Griinden an Bedeutung. Operator konnen das
Gerit flexibel als Ergénzung klassischer Automatenlandschaf-
ten einsetzen und damit ihr Angebot im Bereich der nachhal-
tigen Trinkwasserversorgung erweitern. Das kompakte Format
erleichtert die Integration an kleinen Standorten. Hinzu kommt,
dass der BB-30 neue Geschiftsfelder erschlieft: Vom Cowor-
king-Space tber die Arztpraxis bis zum Handwerksbetrieb
entstehen Einsatzorte, die bisher kaum fiir leitungsgebundene
Wasserspender zuginglich waren. SCS-TEC schafft mit seinem
Service- und Schulungsangebot dariiber hinaus ein partner-
schaftliches Umfeld, das insbesondere fiir langfristige Vending-
und Betriebskonzepte attraktiv ist.

Der Buddy setzt ein Zeichen

Mit Butler’s Buddy und insbesondere dem BB-30 setzt
SCS-TEC ein klares Zeichen im Hinblick auf Innovation und
Zielgruppenerweiterung. Der neue Wasserspender verbindet
kompakte Abmessungen mit professioneller Technik und hygie-
nischem Anspruch — und positioniert sich damit als idealer Ein-
stieg in die leitungsgebundene Wasserversorgung. Operatoren,
Héndlern und Unternehmen bietet die Serie eine gleichermal3en
zuverldssige wie wirtschaftliche Losung, die den aktuellen An-
forderungen an Nachhaltigkeit, Langlebigkeit und Bedienkom-
fort gerecht wird. Gleichzeitig unterstreicht SCS-TEC mit seiner
Fertigung in Deutschland und dem ausgebauten Serviceangebot
seinen Anspruch, langfristige Partnerschaften zu schaffen und
die Wasserspenderbranche nachhaltig zu pragen.
Weitere Informationen unter:
SCS-TEC KG
Tel. +49 (0) 9431 88348-0
info@scs-tec.de | www.scstec.de
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WIR WOLLTEN EINE LOSUNG SCHAFFEN, DIE
PROFESSIONELLE WASSERTECHNIK AUCH

FUR KLEINERE STANDORTE ERSCHWINGLICH
UND SINNVOLL MACHT. DER KOMPAKTE BB-30
SCHLIESST DIE LUCKE ZU PREMIUMSYSTEMEN. DIE
RUCKMELDUNGEN SIND DURCHWEG POSITIV.
VOR ALLEM DIE VERARBEITUNGSQUALITAT UND
DIE INTUITIVE BEDIENUNG WERDEN GELOBT.

Robert Biittner,
Leitung Vertrieb SCS-TEC
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. Wie beurteilen Sie allgemein die
wirtschaftliche Entwicklung
der Branche 2025?

. Welche Segmente wuchsen an,
welche nicht? Welche Grunde hat
das Ihrer Meinung nach?

. Welche Trends haben sich 2025 neu
entwickelt? Inwiefern werden
diese Ihrer Meinung nach wachsen?

. Welche Entwicklung erwarten Sie
fur 2026 im Allgemeinen?

. Table-Top vs Tower - Wo sehen Sie
mehr Entwicklungspotential und warum?

. Indoor vs Outdoor: Bei welcher
Kategorie sehen Sie mehr Marktchancen?

. Welche Zahlungssysteme und
Paymentlosungen wurden Sie als
Standardausstattung heutzutage fokussieren?

. Welche Bedeutung hat Telemetrie
fUr die Branche derzeit? Worauf
sollte man beim Einsatz achten?

. Wie empfanden Sie die Vendtra 2025, was
waren lhre personlichen Highlights?

10.Freuen Sie sich schon auf die
Vendtra 20267 Haben Sie lhren
Messebesuch bereits geplant?

11.Bei welchen Themen wunschen Sie sich
mehr Unterstutzung von der Lobby,
Verbande? National und europaweit?
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Hans-Detlef Wieben,
Schoppe & Schultz

1. Die insgesamt schwie-
rige wirtschaftliche Lage

und die stark gestiegenen

Rohstoffpreise, vor allem bei

Kaffee und Kakao, haben die

Branche im vergangenen Jahr

erheblich unter Druck ge-

setzt. Deshalb bewerten wir
die wirtschaftliche Entwick-
lung eher kritisch.

2. Der OCS-Bereich zeigt
sich relativ stabil, wéahrend
wir im Industrie-Operating

einen leicht negativen Trend
verzeichnen. Die Ursachen dafiir sind vielfiltig; im Industrie-
Vending hédngt der Riickgang jedoch vor allem mit dem Abbau
von Mitarbeitern zusammen. Positiv hervorzuheben ist dagegen
der Export, bei dem wir ein leichtes und erfreuliches Wachstum
erzielen konnten.

3. Coffee-to-go, besondere Teesorten und Gesundheitspro-
dukte z.B. mit Protein zdhlen zwar einerseits zu den gefragten
Artikeln. Allerdings bieten Automaten nur eine begrenzte An-
zahl an Produktbehéltern — sodass man zwangsldufig eine Aus-
wabhl treffen und Schwerpunkte setzen muss.

4. Da die Rohstoffpreise wieder etwas nachgeben und sich die
wirtschaftliche Lage 2026 voraussichtlich verbessert, gehen wir
von einem leichten Aufwértstrend aus.

5. Table-Top-Gerite werden weiterhin an Bedeutung gewin-
nen, da sich grole Maschinen fiir viele neu gegriindete kleine
Unternehmen wirtschaftlich nicht lohnen.

6. Aufgrund der Wetterverhédltnisse und der deutschen be-
hordlichen Auflagen tendiere ich eindeutig zu Indoor-Automa-
ten.

7. Ich tendiere in jedem Fall zu bargeldlosen Zahlungssyste-
men fiir Automaten.

8. Telemetrie ist derzeit besonders wichtig, da sie schnelle-
re Automatenmeldungen ermdoglicht und den Personaleinsatz
reduziert. Dabei sollte auf bewéhrte und zuverldssige Systeme
gesetzt werden.

9. Die Vendtra 2025 war wieder eine gelungene Gelegenheit
zum Netzwerken und Présentieren. Die neue grofle Messehalle
hat einen positiven Eindruck gemacht, auch wenn sie nicht mehr

\

Hans-Detlef Wieben,
Schoppe & Schultz / Uelzena
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Ausstellungsfliche geboten hat. Hohepunkt fiir uns war definitiv
die Vorstellung unseres neuen Heillgetranks Pumpkin Spice.

10. Wir sind 2026 selbstverstindlich wieder mit auf der
Vendtra dabei.

11. Wir wiinschen uns vor allem Unterstiitzung dabei, interna-
tionale Trends frithzeitig zu erkennen und diese an alle Verbande
sowie Verbandsmitglieder weiterzugeben. Aulerdem wére die
Organisation von Exkursionen zu Messen auBlerhalb Europas —
etwa in den USA, Asien oder anderen Landern sehr wertvoll.

John Willers,
Comes Kaffeekontor

1. 2025 zeigt sich die Vending-Branche wirtschaftlich stabil
und gleichzeitig in einem deutlichen Transformationsprozess.
Wir sehen, dass hochwertige Heilgetrdnke und nachhaltige
Produkte zunehmend an Bedeutung gewinnen und damit auch
das Premiumsegment wichst. Konsumenten verlangen heute
Genuss, Transparenz und verantwortungsvolle Herstellung — da-
durch steigen sowohl die Anspriiche als auch die Zahlungsbe-
reitschaft. Der Markt entwickelt sich in Richtung Qualitdt und
Vielfalt, was fiir Anbieter wie uns eine grole Chance bedeutet.
Wer auf zertifizierte Qualitét, zuverldssige Prozesse und eine
enge Partnerschaft mit Operatoren setzt, kann von dieser Ent-
wicklung profitieren.

2. Deutlich gewachsen sind 2025 die Bereiche Premiumkaf-
fee, Milchtopping-Produkte sowie Bio- und Fairtrade-Sortimen-
te. Der Grund dafiir liegt im veridnderten Konsumentenverhalten:
Nachhaltigkeit, Geschmack und Vielfalt stehen stérker im Fo-
kus. Stagnation sehen wir eher im reinen Convenience-Segment
mit einfachen Hei3getranken, da diese den Erwartungen an Qua-
litat oft nicht gerecht werden.

3. Neu hervorgetreten sind 2025 insbesondere Trends wie
Premium-Milchpulverldsungen, besonders cremige Spezialité-
ten und ein verstirktes Interesse an nachhaltigen Bio- und Fair-
trade-Optionen. Die Erwartungshaltung an Automatenprodukte
hat sich klar verdndert: Endkunden wollen Barista-Qualitédt auf
Knopfdruck. Aulerdem steigt der Wunsch nach transparenten,
fairen Produktionsbedingungen.

4.2026 rechne ich mit einer weiteren Professionalisierung der
Branche. Qualitdtsstandards werden wichtiger, und zertifizierte
Prozesse — wie unser IFS Broker 3.2 — werden zum entscheiden-
den Differenzierungsmerkmal. Auerdem wird das Segment der
Milchmischgetranke weiter zulegen, da Cremigkeit, Geschmack
und einfache Handhabung zentrale Verbraucherbediirfnisse blei-
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ben. Nachhaltigkeit wird

2026 kein Bonus mehr sein,

sondern Standard. Gleich-

zeitig erwarte ich, dass sich
umfassendere Partnerschaf-
ten zwischen Operatoren,

Distributoren und Lieferan-

ten etablieren, um effiziente,

zukunftsfahige Losungen zu
entwickeln.

5. Beide Geritekategori-
en haben ihre Berechtigung,
aber das groflere Entwick-
lungspotenzial sehe ich klar
bei Tower-Losungen. Tower

bieten mehr Produktauswahl,
eine hohere Kapazitdt und konnen komplexere Spezialititen ab-
bilden — ein entscheidender Vorteil in einer Zeit, in der Vielfalt
und Qualitdt stark nachgefragt sind. Fiir Standorte mit hohem
Durchsatz sind Tower die beste Option. Table-Top-Gerite blei-
ben dennoch wichtig, vor allem fiir Biiros und kleinere Gastro-
nomiebereiche. Insgesamt wéchst aber der Anspruch an vollwer-
tige Heiflgetrankekonzepte, und hier spielen Tower ihre Stirken
aus.

6. Die stirkeren Marktchancen sehe ich aktuell im Indoor-
Bereich, insbesondere in Biirogebduden, Kliniken, Universitdten
und Produktionsstitten. Dort steigt die Nachfrage nach hoch-
wertigen Heiflgetrinken in Premiumqualitit besonders stark.
Outdoor-Automaten bleiben wichtig, besonders in Verkehrsla-
gen, doch hier stehen oft Robustheit und Grundversorgung im
Vordergrund. Indoor-Standorte erlauben dagegen anspruchsvol-
lere Sortimente, beispielsweise cremige Milchmischgetrdnke
oder vielfaltige Kaffeespezialitdten — genau die Produkte, die
derzeit besonders wachsen.

9. Die Vendtra 2025 war ein groBer Erfolg. Fiir uns war sie
eine ideale Plattform, um unser Sortiment zu présentieren. Die
Resonanz auf unsere Premium-Milchpulver, Bio-Fairtrade-Pro-
dukte und die Klassiker war hervorragend. Besonders wertvoll
war der direkte Austausch mit Operatorn und Distributoren, denn
dort entstehen echte Marktimpulse. Mein personliches Highlight
war das Feedback vieler Partner, die unsere Qualitatsstrategie
und Zertifizierungen als wegweisend fiir die Branche sehen.

10. Ja, ich freue mich bereits sehr auf die Vendtra 2026. Die
Planung lauft bereits, denn wir nutzen die Messe bewusst zur
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John Willers,
Comes Kaffeekontor
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Vorstellung neuer Produktentwicklungen und zum Austausch
mit unseren Partnern. Die Vendtra ist fiir uns nicht nur ein
Showroom, sondern ein zentraler Ort fiir Innovation und Bran-
chendialog. 2026 wollen wir unseren Wachstumskurs weiter un-
terstreichen und einige spannende Neuheiten prasentieren — ins-
besondere im Bereich nachhaltiger Hei3getrankeldsungen.

11. Ich wiinsche mir von Verbdanden und der Lobby mehr
Unterstiitzung bei Themen wie Nachhaltigkeitsstandards, Le-
bensmitteltransparenz und einheitlichen Qualititsrichtlinien in
Europa. Die Branche braucht klare Leitplanken, die hochwertige
Produkte fordern und faire Bedingungen schaffen — gerade im
europdischen Kontext.

Giinter Maas,
Coges/Vendon

1. Die wirtschaftliche Entwicklung der Branche in Deutsch-
land stagniert. Gepriagt von sinkenden Auftrigen der Industrie
aus dem In- und Ausland, hinterlassen weiter steigende Preise
und der Fachkriftemangel ihre Schatten. Auch der Public-Ven-
ding Bereich, zunehmend besetzt durch die Jungen Wilden, hat
unldngst an Fahrt verloren und ist fiir die meisten Akteure riick-
laufig.

2. Da die Umsitze der Operator insgesamt stagnieren, wichst
der Bereich Public-Cashless weiter frohlich vor sich her, um
der Stagnation mit neuem Bezahlangeboten entgegenzuwirken.
Gleiches verhilt sich mit QR-Code Bezahlung. Gleichzeitig
muss man aber auch einsehen, dass die Endkunden technolo-
gisch affiner und digitaler geworden sind. Hier wird also der
Operator auch immer ofter zu seinem Gliick gezwungen, wenn
er freiwillig nichts unternimmt.

3. Ganz klar Cash. Eben weil keiner mehr iiber Cash spricht,
miissen wir die Operator sensibilisieren, dass es alsbald eine
Zeit nach den Investitionen von Public Cashless und Telemetrie
geben wird. Dann némlich sind auch durch Corona & Co die
Bezahlsysteme (Scheinleser und Geldwechsler) im Durchschnitt
gleich um mehrere Jahre gealtert. Dem begegnen wir in 2026 mit
dem Launch eines neuen Geldwechslers.

4. Im Allgemeinen werden wir mehr Wettbewerb aus Fernost
sehen. Wir werden ebenfalls noch mehr Operator sehen, die in
die Uberholung von Altautomaten investieren. Noch mehr Ope-
rator werden verkaufen. Die Vending-Organisationen gewinnen
dadurch zum Gliick noch mehr an Bedeutung.

5. In beiden Segmenten gibt es meiner Meinung noch immer
wertvolles Entwicklungspotential im Vending-Sektor.
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6. Das lésst sich pauschal
so nicht sagen. Aber, Schus-
ter, bleib” bei Deinen Leis-
ten. Denn, die Liquiditét wird
in den meisten Féllen nicht
besser werden, wenn Sie neu
aufsatteln und neues Personal
fiir einen Schwenk féllt nicht
vom Himmel. Daher, Fokus
auf das, was man am besten
kann. Egal dabei ob es Indoor
oder Outdoor sein mag.

7. Standardausstattung
heutzutage fokussieren? Die
Frage ist aus meiner Sicht

rhetorischer Natur. Akzeptieren
Sie alles, womit Thr Kunde bezahlen mochte. Aber auch hier gilt,
das die Bezahlmethode ,,common sense* fiir Sie und Thre Kunden
mit beinhalten sollte. Mit Kryptowdhrung-Akzeptanz am Automa-
ten z.B. haben Sie aktuell mehr Kosten als ROI.

8. Die Telemetrie ist aktuell von unschiatzbarem Wert und wird
mit der Anwendung und Integration weiterer Applikationen sich
auch in Zukunft immer mehr zur Aorta Thres Unternehmertuns —
und Daseins, entwickeln. Stellen Sie sich vor, dass Sie alle Schlos-
ser und Schliissel digital verwalten werden, ganz ohne physischen
Kontakt, um nur einen Punkt zu erwédhnen. Beim Einsatz von Tele-
metrie sollten Sie darauf achten, dass Sie auch die Preiserhdhungen,
die Sie von IThren Lieferanten erfahren, postwendend und in Zukunft
idealerweise auch im Vertrag mit Thren Kunden abgesichert, genau-
so schnell am Automaten weiterreichen (wie es Thre Lieferanten
tun). Per Knopfdruck.

9. Wie bei allen Fachmessen der Vendingbranche war gut, dass
wir es ausschlieBlich mit Fachbesuchern zu tun hatten. Die neue
Halle in Miinchen bietet mehr Atmosphére und auch das Rahmen-
programm mit dem BDV rundete die Veranstaltung ab. Der Besuch
im Brauhaus ist wie jedes Jahr einerseits ein Highlight, aber man ist
durch die freiwillige Sitzplatzwahl doch recht stark an seinen Tisch/
Stuhl gebunden. Ein Konzept mit Bistro-Tischen wére wiinschens-
wert, um das Netzwerken im Ausklang zu vereinfachen. Last, but
not least: die Vendtra hitte in sich mehr Highlights, wenn Sie nur
alle zwei Jahre stattfinden wiirde. Auch dann wiirden wir noch mehr
Besucher aus anderen Ecken der Republik erwarten konnen. So ist
aktuell das Verschieben des Besuchs auf das ndchste Jahr immer
einfach. Aber nicht, wenn dann plétzlich vier Jahre dazwischen lie-

Giinter Maas,
Coges / Vendon
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gen wiirden. Dies erhdht auch die Effizienz und das Interesse beim
Aussteller selbst.

10. Einen Besuch planen wir auf jeden Fall ein. Mir wére aber
eine Vendtra lieber, bei der wir auch jedes Mal ausstellen. Aber wie
gesagt — bevorzugt alle zwei Jahre.

11. Wenn wir mittelfristig ein plotzliches Operatorsterben ver-
hindern wollen, brauchen wir so frith” es geht, Planungssicherheit
in puncto Fiskalisierung in Deutschland. Eine plotzliche Top-Down
Entscheidung aus dem Finanzministerium zur Implementierung
der Fiskalisierung, wére deutlich schlimmer, als Sand im Getriebe.
Also, endlich wieder lieber Vorsicht, als Nachsicht.

Aris Kaschefi,
BDV

1. Die deutsche Vending-Branche hat 2025 ihre Widerstandsfa-
higkeit unter Beweis gestellt. Trotz anspruchsvoller wirtschaftlicher
Rahmenbedingungen wiéchst der Markt kontinuierlich — téglich
nutzen rund 12 Mio. Menschen Automaten. Besonders erfreulich
ist die Entwicklung bei Micro-Markets und Smart-Fridges, die sich
als feste Grofie in der Betriebsverpflegung etabliert haben. Aller-
dings diirfen wir die Herausforderungen nicht iibersehen: Steigen-
de Personalkosten und Warenkosten, die inzwischen tiber 40% des
Umsatzes ausmachen, setzen Operator unter Druck. 2025 war ein
Jahr der Professionalisierung: Wer auf Digitalisierung, Frische und
Premium-Konzepte gesetzt hat, konnte wachsen.

2. Heif3getranke bleiben mit 47% Umsatzanteil das fithrende Seg-
ment, gefolgt von Kaltgetrdnken (33%) und Snacks (13%). Beson-
ders dynamisch entwickeln sich Frischeprodukte — deren Umsatzan-
teil hat sich seit 2017 verdreifacht. Auch Premiumkaffee mit ganzen
Bohnen und Frischmilch-Modulen verzeichnet starkes Wachstum.
Der klassische Betriebsmarkt stagniert hingegen etwas, was mit der
wirtschaftlichen Situation in der Industrie zusammenhéngt. Dafiir
wachsen neue Standorte wie Krankenhduser, Bildungseinrichtungen
und E-Ladestationen. Auch das Geschift mit leitungsgebundenen
Wasserspendern entwickelte sich weiterhin dynamisch und duf3erst
erfreulich. Die Betreiber profitieren dabei von stabilen, planbaren
Einnahmen aus laufenden Miet- und Servicevertragen.

3. Drei Entwicklungen stechen heraus: Erstens die ,,Premiumi-
sierung® im Heiflgetranke-Bereich: moderne Kaffeevollautomaten
mit edlem Design und Milchsysteme fiir pflanzliche Alternativen
setzen neue Standards. Zweitens warme Convenience-Ldsungen,
die vollautomatisiert Snacks oder Pizza, aber auch ganze Mahlzei-
ten zubereiten und damit zur echten Kantinen-Alternative werden.
Drittens die Telemetrie und teilweise KI-gestiitzte Optimierung von
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Befiillprozessen und Sorti-
menten. Diese Trends werden
weiter wachsen, weil sie ech-
ten Mehrwert bieten: bessere
Qualitdt, hohere Effizienz
und flexiblere Versorgung.

4. Wir gehen mit vorsich-
tigem Optimismus ins Jahr
2026. Die gesamtwirtschaft-
liche Lage bleibt herausfor-
dernd, besonders in der Auto-
mobil- und Industriebranche.

_ _ Fir Operator heifit das:
Aris Kaschefi, stirker diversifizieren und
BDV zusitzliche  Geschiftsfelder

aufbauen. Drei Themen werden
2026 priagen: der Fachkréftemangel, die fortschreitende Digitalisie-
rung mit Telemetrie und KI sowie wachsende Nachhaltigkeitsanfor-
derungen. Wer verschiedene Standbeine hat und in moderne Tech-
nologien investiert, bleibt auch in einem unsicheren Umfeld stabil.

5. Die Zahlen sprechen eine klare Sprache: Fast jede zweite
Maschine in Deutschland ist ein Table-Top-Gerit (48%), wiahrend
Standautomaten nur noch 19% ausmachen. Table-Top-Losungen
haben sich vor allem im OCS durchgesetzt. Sie sind platzsparend,
energieeffizient und wartungsfreundlich. Standautomaten bleiben
jedoch unverzichtbar dort, wo hohe Nutzerfrequenz herrscht, etwa
in der Produktion oder im o6ffentlichen Raum. Besonders gefragt
sind heute Anbieter, die ganzheitliche Systemldsungen mit hohem
Digitalisierungsgrad bieten.

6. Der Betriebsmarkt bleibt mit rund 80% Marktanteil das Riick-
grat der Branche. Aber: Die grofiten Wachstumschancen liegen
derzeit im Outdoor-Bereich. E-Ladestationen, Co-Working-Spaces,
Direktvermarkter in der Landwirtschaft, Hotels und Freizeitein-
richtungen bieten Potenzial. Die Integration von Automaten in den
urbanen Raum gewinnt an Bedeutung. Allerdings miissen Opera-
tor Bauvorschriften und stddtebauliche Vorgaben beriicksichtigen.
Gerade bei Smart-Store-Modulen ist die frithzeitige Abstimmung
mit Behorden entscheidend. Wer Standorte erschlief3t, erweitert sein
Geschiftsfeld vollkommen zukunftssicher.

7. Bargeldloses Bezahlen ist ldngst Standard: 50% der Automa-
ten sind bereits ausgestattet, Tendenz steigend. Bei hybriden Au-
tomaten erfolgen mittlerweile 55% aller Transaktionen bargeldlos.
Die Vielfalt der Zahlungswege wéchst: Kartenzahlung, Mobile Pay-
ment und geschlossene Systeme fiir Betriebskantinen miissen heute
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abgedeckt sein. Wichtig dabei: mit zertifizierten Zahlungsdienstleis-
tern arbeiten, die BaFin- und Bundesbank-Standards erfiillen. Da-
tenschutz nach DSGVO ist Pflicht, nicht optional. Betreiber sollten
nur erheben, was notig ist, verschliisselt iibertragen und Kunden
transparent informieren.

8. Telemetrie ist heute kein Luxus mehr, sondern eine grundle-
gende Voraussetzung fiir wirtschaftliches und profitables Arbeiten.
Bereits 50% der Standgerdte und 97% der OCS-Table-Top-Gerite
sind telemetriefdhig — eine hohe Quote, die vor allem darauf zuriick-
zufiihren ist, dass fithrende Anbicter im Office-Coffee-Service ihre
gesamten Gerite-Flotten umgestellt und damit auch die automati-
sierte Kaffee-Nachbestellung etabliert haben. Die Vorteile liegen
klar auf der Hand: effizientere Tourenplanung, geringerer Schwund,
vorausschauende Wartung (Predictive Maintenance) sowie eine da-
tenbasierte Optimierung des Sortiments. Wer seine Automaten nicht
vernetzt, verzichtet auf entscheidende Effizienz- und Wettbewerbs-
vorteile. Beim Einsatz gilt: Start mit einfachen Systemen, die sofort
verwertbare Erkenntnisse liefern. Der ROI kommt meist schneller
als erwartet. In Kombination mit KI lassen sich Kaufmuster erken-
nen und individuelle Produktempfehlungen aussprechen.

9. Die Vendtra 2025 hat gezeigt, wie dynamisch sich die Branche
entwickelt. Besonders bemerkenswert war die ,,Premiumisierung*
im Heif3getrinke-Bereich mit modernen Vollautomaten, die intui-
tive Touch-Bedienung und Milchsysteme fiir pflanzliche Alterna-
tiven bieten. Auch die Vielfalt bei Frische- und warmen Conveni-
ence-Losungen war beeindruckend — von Pizza-Automaten bis zu
vollautomatisierten Mahlzeiten. Als Kooperationspartner konnten
wir erstmals das Vortragsprogramm aktiv mitgestalten und hatten
einen eigenen Tagungsraum fiir das BDV-Operator-Treffen — das
hat gut funktioniert.

10. Die Vendtra ist eine wichtige Plattform fiir Austausch und
Vernetzung in der Branche. Die Messe bietet gute Gelegenheiten,
um mit Operatoren, Herstellern und Zulieferern ins Gespridch zu
kommen und aktuelle Entwicklungen zu diskutieren.

11. Wir als BDV freuen uns natiirlich immer iiber Feedback und
iiber das Engagement unserer Mitglieder. Im zurilickliegenden Jahr
haben wir zu vielen Themen mit politischen Entscheidungstragern
gesprochen und auf praxisnahe Losungen fiir die Branche hinge-
wirkt. Genau das ist auch unser Anspruch fiir 2026: Wir stehen
weiterhin fiir die Belange der Vendingbranche in Deutschland und
Europa ein. Ein entscheidender Bereich, in dem wir als Verband
bereits aktiv unterstiitzen, ist die Aus- und Weiterbildung von Mit-
arbeitenden. Wir bieten nicht nur einen kompakten digitalen Block
an kostenlosen Onboarding-Webinaren an, die neue Mitarbeiterin-
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nen in drei schlanken 20-Minuten-Modulen absolvieren kdnnen.
Zusitzlich ermoglichen wir Kolleginnen, die urspriinglich einen
anderen handwerklichen Beruf erlernt haben, eine Qualifizierung
zur Elektrofachkraft fiir festgelegte Tatigkeiten — speziell auf den
Vending-Sektor zugeschnitten und in enger Abstimmung mit dem
TUV entwickelt. Erginzt wird dieses Angebot durch unser bewihr-
tes Vending-Seminar sowie die Ausbildung zum Vending-Barista.
Diese Kombination schafft eine hervorragende Grundlage, um im
taglichen Betrieb wie auch beim Kunden erfolgreich zu agieren —
mit hoher Qualitdt, fundiertem Wissen und zugleich effizienten Se-
minarzeiten. Das alles funktioniert jedoch nur, wenn die Branche
geschlossen zusammensteht. Im vergangenen Jahr haben uns viele
Mitglieder tatkriftig unterstiitzt — dafiir ein herzliches Dankeschon
an alle, die sich aktiv eingebracht haben. Unser Dank gilt ebenso
unseren nationalen und internationalen Partnern-Verbanden, mit
denen wir seit Jahren erfolgreich zusammenarbeiten. Konkrete Er-
folge haben wir beispielsweise in einigen Bundesldndern bei den
Sonntagsoffnungszeiten von 24/7-Stores erzielt. Ins neue Jahr neh-
men wir zudem Themen wie die Verpackungssteuer mit: Hier blei-
ben wir kontinuierlich im Austausch mit zahlreichen Kommunen,
um praktikable Losungen fiir unsere Branche zu erreichen.

Gerhard Mack,
FLO

1. Durch die aktuelle Rezession kdmpfen alle Unternehmen
mit den Umsitzen. Besonders die Automobilindustrie schwéchelt
gerade in Deutschland. Das ist ein wichtiger Faktor, auch fiir die
Vendingbranche. Die Zulieferer der Automobilbranche haben zu
kédmpfen. Ich denke, dass sich die wirtschaftliche Lage 2026 eher
auf einem stagnierenden Niveau bewegt. Das kann man nicht be-
schonigen.

2. Im Vending-Bereich verzeichnen wir starkes Wachstum bei
Papierbechern, insbesondere bei nachhaltigen Varianten. Die her-
kdmmlichen Papierbecher gehen hingegen eher zuriick. Das liegt
vermutlich an den EU-Subventionen fiir Becherhersteller aus Ost-
europa. Diese nehmen die Subventionen, um die Preise auf ein
unrealistisch niedriges Niveau zu driicken, mit dem wir hierzulan-
de nicht mithalten konnen. Stattdessen konnte man diese Gelder
auch flir nachhaltige Investitionen nutzen, dann wire der Effekt
ein anderer. Da 2027 diese Subventionen aber auslaufen, gehen
wir davon aus, dass sich die Situation hier wieder verdndern wird.
AuBerdem wichst der Markt fiir nachhaltige Papierbecher und Hy-
bridbecher deutlich. Fiir viele Kunden gilt allerdings der Slogan
weiterhin: ,,Plastik ist schlecht, Papier ist gut.*

\
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3. Nachhaltigkeit ist ein
zentrales Thema, dass sich
immer weiter verstirkt.

Wir merken deutlich, dass

der Markt aktuell fast aus-
schlieBlich durch Nach-
haltigkeit getrieben wird.
Unternehmen, die nach-
haltige Produkte anbieten,
werden weiterhin wach-

sen. Kunden verlangen
auch zunehmend Becher
,,ohne Schildkrote, also
reine Papierbecher ohne
Kunststoffbeschichtung
und Warnbildern. Nur wer
okologisch und nachhaltig ar-
beitet, wird kiinftig wachsen konnen. Die Investitionen dafiir sind
vorhanden. Ein Beispiel ist ein Kunde von uns, der ausschliefSlich
nachhaltige Produkte akzeptiert, regional arbeitet, seine Fahrzeug-
flotte auf emissionsarme Modelle umgestellt hat und viele Prozes-
se rationalisiert hat. Das funktioniert einwandfrei. Nachhaltigkeit,
CO:-Reduktion und ein ganzheitliches 6kologisches Konzept sind
in diesem Jahr besonders gefragt — wer dies im Kombipaket bietet,
wird wachsen.

4. Ich bin vielleicht etwas pessimistisch, was 2026 angeht. Ich
hoffe, dass wir die Umsatzahlen von 2025 halten konnen. Betrach-
tet man die allgemeine Wirtschaftslage, gehe ich davon aus, dass
es schwieriger wird. Dennoch mochte ich positiv bleiben: Wenn
wir die Umsétze von 2025 auch 2026 erreichen, bin ich bereits
zufrieden.

5. Das Potenzial liegt meiner Meinung nach weiterhin in Ni-
schen. Branchenteilnehmer, die solche Nischen erkennen, konnen
hier wachsen. Es wird viel gebaut, viele Biirogebdude entstehen,
auf der anderen Seite spielt Home-Office-Konzepte eine zuneh-
mende Rolle. Wer die Bediirfnisse der Firmen versteht, wird profi-
tieren. Table-Top bleibt insbesondere im Office-Bereich relevant,
weniger im Schulbereich. Tower-Gerite im Kaffeebereich hinge-
gen zeigen derzeit kaum Wachstum. Eventuell noch Nischen wie
Schwimmbiédern, Fitnessstudios, Business- oder Hotelbereichen
bieten meiner Meinung nach groBes Tower Gerite Potenzial. So
agieren es auch grofie Firmen. Hier werden zum Teil die GrofBkii-
chen aufgegeben und stattdessen auf kleine Team-Zonen mit Ta-
ble-Top-Maschinen gesetzt. Einige unserer Kunden arbeiten eng

Gerhard Mack,
Flo
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mit Architekten zusammen und platzieren ihre Table-Top-Gerite
bereits in der Planungsphase.

6. Ich sehe klare Chancen im Outdoor-Bereich. Die Verkaufs-
zahlen verschiedener Unternehmen bestitigen diesen Trend. Be-
sonders im Outdoor-Segment gibt es noch viel zu tun, insbesondere
bei 24/7-Konzepten. Auch Automatenshops gewinnen zunehmend
an Relevanz. Ich sehe das auch bei mir in der Umgebung. Hier hat
kiirzlich ein Automatenshop mit 30 Maschinen erdffnet, bestiickt
von lokalen Metzgereien, Béckereien sowie mit Bier und Wein.
Die Preisgestaltung ist fair, und das Konzept funktioniert. Beson-
ders in Studentenstddten und Bahnhofsvierteln gibt es gro3es Po-
tenzial. Dies ist ein Trend, den Operator jetzt aktiv schon nutzen,
wihrend sie noch einige Mérkte gar nicht auf dem Schirm haben.

7. Wichtig sind Kassensysteme mit fiskaler Ausrichtung, sowie
kontaktlose Bezahlmoglichkeiten. Ich wiirde heutzutage keinen
Automaten mehr mit Bargeld ausstatten. Die jiingere Generation
nutzt kaum noch Bargeld, und altere Kunden miissen sich entspre-
chend umstellen. Bargeldlos ist klar der Standard.

8. Wer in Telemetrie investiert, sollte auf eine ganzheitliche
Losung setzen. Es gibt Systeme, die Zahlerstinde und Fiillstdn-
de erfassen und gleichzeitig fiskale Auswertungen fiirs Finanzamt
bieten. Ein solches Komplettsystem ist ideal. Zudem sollte man
einen Anbieter wihlen, der ein gutes Preis-Leistungs-Verhiltnis
bietet und alle relevanten Funktionen abdeckt. Blicken wir hierfiir
auch mal nach Italien. Hier wird Telemetrie bereits seit rund 15
Jahren genutzt: Grofle Monitore zeigen Fahrzeugstandorte, Lager-
bestdnde und Storungen in Echtzeit. Bei einer Stérung wird sofort
der nichstgelegene Fahrer identifiziert, der das Problem 16st. Am
Abend ist das Lager stets ausgeglichen. In Deutschland sind wir
hier noch hinterher.

9. Meine Highlights waren, dass die eingeladenen Kunden tat-
sachlich erschienen sind. Dariiber habe ich mich sehr gefreut. Mit
unserer neuen Range ,,4/pha* waren wir der ,,Platzhirsch® unter
den Becherproduzenten. Wir sind im Moment die einzigen Her-
steller, die mit ihren Alpha-Produkten von der EWK-Fond-Gebiihr
befreit sind. Zudem konnte ich die Besucher tiber Themen wie
EWK Fond Gebiihr, Kommunale - Verpackunssteuer und der un-
terschiedlichen DSD-Gebiihren aufkléren.

10. Vielleicht wird etwas Vorfreude auf die Vendtra aufkom-
men, wenn wir erfahren, wann und wo sie stattfinden wird, warten
wir ab.

11. Ich wiinsche mir nur etwas mehr Zusammenarbeit mit an-
deren Verbédndern, besonders landeriibergreifend. Wir sind euro-
paweit aktiv, hier fehlt uns etwas die Unterstiitzung, wir bendtigen
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einen internationalen Blick. Oft wird auch erst reagiert, wenn das
Problem bereits eingetreten ist. Ich wiinsche mir frithzeitigeres
Handeln, ein schnelleres Erkennen von Problemen und proaktives
Vorgehen. Beispielsweise bei der kommunalen Verpackungssteu-
er wurde aus meiner Sicht zu spit reagiert.

Erwin Wetzel,

1. Die wirtschaftliche Entwicklung der Vending- und Office-
Coffee-Service-Branche im Jahr 2025 bleibt insgesamt ange-
spannt. Mehrere externe Faktoren wirken gleichzeitig belastend:
Die allgemeine wirtschaftliche Unsicherheit — verstirkt durch po-
litische Instabilitdt sowie einen spiirbaren Paradigmenwechsel in
den transatlantischen Beziehungen zwischen Europa und den USA
— fiihrt zu einer deutlich verhalteneren Investitionsbereitschaft auf
Kundenseite. Viele Unternehmen ziehen aktuell ,,die Handbrem-
se‘, verschieben Modernisierungen und reduzieren ihre Ausgaben
fiir die betriebliche Verpflegung. Hinzu kommt die weiterhin hohe
Inflation bei Rohstoffen und Vorprodukten, die sowohl Hersteller
als auch Operatoren unter erheblichen Margendruck setzt. Gleich-
zeitig verlieren europdische Hersteller zunehmend Marktanteile an
asiatische — insbesondere chinesische — Anbieter, deren Gerite in
grofler Zahl und oft zu sehr niedrigen Preisen in den EU-Markt ge-
langen. Dieses Ungleichgewicht erschwert die Lage zusétzlich und
fuhrt dazu, dass 2025 erneut ein Jahr mit tendenziell schwachen
Verkaufszahlen bei neuen Automaten ist. Die Branche erwartet,
dass sich Rahmenbedingungen und Investitionsklima 2026 hof-
fentlich wieder etwas stabilisieren.

2. Ganz leicht die Snackautomaten und sonst hauptsichlich der
Bereich der Smart-Fridges und der Micromarkets. Bei den klassi-
schen Automaten ist der Markt gesétigt und Operator haben meis-
tens viele Gerite auf Lager.

3. Im Jahr 2025 zeigen sich mehrere neue bzw. deutlich ver-
starkte Trends, die die Branche nachhaltig pragen werden: Erstens:
Digitalisierung und Datenstandards riicken erstmals wirklich ins
Zentrum. Mit der zunehmenden Verbreitung einheitlicher Kom-
munikationsprotokolle — allen voran des EVA Smartlinks — ent-
steht ein klarer Trend zu interoperablen Systemen. Hersteller,
Zahlungsdienstleister und Betreiber erkennen, dass nur mit har-
monisierten Datenstrukturen Effizienzgewinne realisiert und neue
digitale Services entwickelt werden konnen. Dieser Trend wird
2026 weiter an Dynamik gewinnen, weil er sowohl Innovationspo-
tenzial freisetzt als auch vollstdndige Transparenz fiir Operatoren
schafft. Zweitens: Stérkerer Fokus auf Effizienz und Kostenopti-
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mierung. Angesichts niedri-
ger Investitionsbereitschaft
und hoher Betriebskosten
konzentrieren sich Betreiber
zunehmend auf Optimie-
rung statt Expansion. Dazu
gehoren Tourenplanung,
Energieeffizienz, Zustands-
tiberwachung, Predictive
Maintenance sowie der ver-
mehrte Einsatz renovierter
Gerite. Drittens: Wandel in
der Gerdtebeschaffung und
Marktstrukturen. Der zuneh-
mende Druck durch chinesi-
sche Hersteller verdndert das
Marktgefiige sichtbar. Ein neuer
Trend 2025 ist die stirkere Nachfrage nach preisgilinstigen oder
generaliiberholten Gerdten — sowohl aus wirtschaftlichen Griinden
als auch als Reaktion auf unsichere Zeiten. Gleichzeitig wird die
Frage der Produktsicherheit und -qualitdt wieder starker diskutiert.
Dieser Trend diirfte 2026 weiter anwachsen, begleitet von einer
Debatte iiber faire Wettbewerbsbedingungen in Europa. Viertens:
Neue Bedienkonzepte und Nutzererwartungen. Mit der Verbrei-
tung von Touchscreens, mobilen Losungen und nahtlosen Bezahl-
systemen entsteht ein klarer Trend zu moderner User Experience.
Zwar wird dieser Fortschritt aufgrund der aktuellen Investitions-
schwiche gebremst, doch das strukturelle Wachstumspotenzial
bleibt hoch und diirfte sich 2026 wieder deutlicher entfalten.

4. Hierzu erwarten wir tatséchlich die gleichen Trends wie fiir
das Jahr 2025. Somit wiirde ich hier mit den gleichen Inhalten ant-
worten wie bei Frage 3.

5. Trotz der anhaltenden Bedeutung von Table-Top-Geriten
im Office Coffee Service sehe ich fiir die kommenden Jahre mehr
Entwicklungspotenzial im Tower-Segment. Der Markt fiir Table-
Tops ist in vielen Landern inzwischen stark geséttigt und steht
zunehmend unter Druck durch preisaggressive Anbieter, insbe-
sondere aus China. Dadurch wird es schwieriger, sich tiber Qua-
litdt oder Innovation zu differenzieren, und die Margen bleiben
begrenzt. Tower-Automaten bieten dagegen deutlich attraktivere
Wachstumsmoglichkeiten. Sie ermdglichen eine klare Positionie-
rung im Premium-Segment, erlauben héhere Preise und schaffen
ein Konsumerlebnis, das iiber eine reine Kaffeeversorgung hinaus-
geht. Mit groBBeren Displays, erweiterten Produktangeboten und
starkerer visueller Prasenz konnen Tower-Geréte den Verbraucher

Erwin Wetzel,
EVA
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ansprechen und ein modernes, wertiges Nutzungserlebnis vermit-
teln. Gleichzeitig generieren sie hohere Umsétze pro Standort, was
fiir Operatoren in einem herausfordernden wirtschaftlichen Um-
feld zunehmend entscheidend wird. Das Beispiel Costa Express im
Vereinigten Konigreich ist ein prigendes Beispiel.

6. Ich sehe Marktchance fiir beide Kategorien. Dies deshalb,
weil Konzepte gibt es genug, um den Kunden das zu bieten, was
sie erwarten.

7. Kontaktloses Zahlen mit Karte und zahlen iiber QR-Code
wenn das System auf nationaler Ebene existiert.

8. Telemetrie hat heute eine zentrale Bedeutung fiir die Bran-
che, da sie Operator ermdglicht, ihre Prozesse effizienter zu ge-
stalten und trotz steigender Kosten profitabel zu bleiben. Durch
Echtzeitdaten kénnen Touren optimiert, Ausfille schneller erkannt
und Verbrauchsmaterialien bedarfsgerecht nachgefiillt werden.
Gleichzeitig bildet Telemetrie die Grundlage fiir neue digitale Ser-
vices und fiir die Integration in einheitliche Datenstandards wie
den EVA Smartlink. Beim Einsatz sollten Betreiber besonders auf
Datenqualitit, Systemsicherheit sowie auf echte Interoperabilitit
zwischen Maschinen, Payment und Software achten. Wichtig ist
auBerdem, Losungen zu wihlen, die skalierbar sind und zukiinftige
Anforderungen — etwa im Bereich Predictive Maintenance oder
Reporting — unterstiitzen.

9. Die Vendtra 2025 in Miinchen hat gezeigt, dass sie sich als
feste Grofle im Messekalender der Branche etabliert hat. Beson-
ders positiv fiel in diesem Jahr die Wahl des Veranstaltungsorts
auf: Die Olympiahalle erwies sich als ideale Location — groB3ziigig,
mit angenehmer Akustik und einer entspannten Atmosphére, die
den Austausch unter den Teilnehmern erleichterte. Auch die Besu-
cherzahlen waren iiberzeugend. Fiir uns als Verband bot die Messe
zahlreiche Gelegenheiten, mit Mitgliedern und Branchenpartnern
ins Gesprach zu kommen und aktuelle Entwicklungen zu disku-
tieren. Einen Mehrwert lieferte das vom BDV organisierte Kon-
ferenzprogramm. Mit dem Fokus auf neue Konzepte fiir Vending-
Operator setzte es Impulse fiir die Zukunftsgestaltung der Branche.

10. Ja, es ist schon fest in meinem Kalender eingetragen und die
Vendtra ist jdhrlich immer wieder ein Highlight.

11. Wir wiinschen uns von nationalen und europii-
schen Verbdnden mehr Unterstiitzung bei Themen, die
fr die Wettbewerbsfahigkeit der Branche zunehmend
entscheidend werden. Dazu gehdren vor allem der Schutz des
europdischen Marktes vor nicht konformen Importgeréten, insbe-
sondere aus China, sowie eine stirkere Durchsetzung bestehender
Vorschriften zu Produktsicherheit, CE-Konformitdt und Markt-
iiberwachung.
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AUTOMATEN
HALTECTELLE §

Verkaufen Sie lhre be-
liebtesten Waren ganz
einfach 24 Stunden
am Tag, 7 Tage in der
Woche: Mit der Auto-
matenhaltestelle!

Vending welter
gedacht.

Wir sind HESA, die Experten fiir innovative Automatenverkaufsmodelle.

Mit unseren aufsergewdhnlichen Ideen und bahnbrechenden Losungen

fiir Verkaufsautomaten, Kiosksysteme, mobile Vending-L6sungen und digitale
Bezahlsysteme haben wir uns auf den Weg gemacht, den Einzelhandel zu
revolutionieren.

Neugierig geworden? Rufen Sie uns unter 06071 2092-860 an oder
schreiben Sie uns: info@hesainnovations.de

hesainnovations.de

Sie wollen einen florie-
renden Kiosk an einem
bewahrten Standort be-
treiben - ohne das Ubliche
Unternehmerrisiko? Hier
kommt Képtn Kiosk!

Kaptn Kiosk 24/7 -
vollig automatisiert und
personalfrei Gewinne
erwirtschaften! Mit
unseren topmodernen
Verkaufsautomaten fir
Ihre Verkaufsflache.

VRA LER

Vrailer - die vollauto-
matische Verkaufslosung
im komplett mobilen
Vendingsystem - ideal
fiir Events jeder Art.

/N
PizZa-AU-TOMAGE
S

%I;Wlﬂlﬂ!

ﬁ Hlze-lk ”H‘m

Der Pizza-Au-Tomate

ist unser erster voll-
automatischer Pizza-
Automat mit zwei leckeren
Sorten.

@ conaomo

Unser umfassendes
Bezahlsystem conomo
vereint bargeldlose
Zahlungen, kunden-
spezifische Apps und
zentrale Terminals zu
einer Lésung.

HESA. Lauter starke Marken.
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Stephan Meiringer,

B.L.T. Soft GmbH & Co. KG

1. Trotz des kaum spiirba-
ren Wachstums im Gesamt-
markt in diesem Jahr hat sich
die Branche ein Stiick weit
wieder erholt.

2. Beziiglich des Wachs-
tums haben wir im Jahr
2024 im Vergleich zu 2023
eine weiterhin stagnierende
Entwicklung erlebt. Diese
Tendenz blieb auch fiir das
Jahr 2025. Der Markt ist wei-
terhin gleichbleibend. Das

erhoffte Wachstum scheint ge-
genwiértig nicht in greifbare Nihe zu riicken.

3. Verschiedene Aspekte — wie Mikropayment oder Prozes-
soptimierung — haben vermutlich dazu beigetragen, dass Inves-
titionen die ein oder anderen Einsparungseffekte erzielen konn-
ten. Durch Preisanpassungen und teilweise regionale politische
Regularien sind diese Effekte jedoch leider wieder ,, versickert .

4. Der Aufschwung in der deutschen Wirtschaft entspricht
noch nicht den Erwartungen, dass schnell und nachhaltig ein ho-
heres Wachstum in der Branche entstehen soll. Dennoch sind wir
uns sicher, dass Frische- und Bioprodukte sowie Paymentldsun-
gen zunehmen werden. Wir sehen auch ein starkes Wachstum-
spotenzial fiir Preisschienen mit wechselnden, ggf. KI-gesteuer-
ten Preisen.

5. Wenn Sie mich fragen, ist Table Top ein wesentlich ein-
facher zu handhabendes Business mit mehr Ertragsoptionen im
Vergleich zu Tower-Geriten.

6. Bei Indoor und Outdoor sehen wir die Chancen als gleich.
Beide Bereiche bieten dhnliche Wachstumschancen und Poten-
ziale, hier gibt es kein Segment, das mehr heraussticht als das
andere.

7. Meiner Meinung nach sollte Cashless immer vorhanden
sein, das wird von den Endverbrauchern immer héufiger gefor-
dert.

8. Fiir die Zukunft sind aktuelle Trends in der KI-Entwick-
lung, aber auch die Optimierung der Datenerfassung und -ver-
buchung sowie finanzbuchhalterische Anforderungen nach wie
vor der bedeutendste Fokus fiir die Ausrichtung als moderner
Operator. Durch die Uberlegungen zur Entwicklung neuer Stan-
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Stephan Meiringer,
B.LT Soft
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dards wird eine Implementierung kiinftig einfacher werden. Das
bedeutet jedoch nicht, dass man hier abwarten sollte.

9. Die Vendtra 2025 hat einen neuen Charakter erhalten. Die
neue Halle war gefiihlt nicht groBer, aber Aussteller und Besu-
cher sind hier zentral wieder ,, ein Stiick ndher* gekommen. Un-
ser Highlight war der Standplatz am Hauptgang.

10. Die Planung fiir das nichste Jahr lauft.

Fritz Kaltenegger,
Cafe+Co International Holding GmbH

1. Wir haben wieder ein sehr herausforderndes Jahr hinter
uns. Leider mussten auch 2025 wieder viele unserer Kunden
Schichten streichen und/oder Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter
abbauen. Die Formel ist einfach: Wo weniger gearbeitet wird,
gibt es auch weniger Pausen, in denen wir unsere Versorgungs-
16sungen — von Kaffee bis hin zu Kaltgetranken und Snacks —
anbieten konnen. Das wirkt sich auf unsere Umsitze aus.

2. Wihrend das Geschift mit Kaffee und HeiB3getranken kaum
noch wichst bzw. leicht riicklaufig ist, sehen wir nach wie vor
ein Wachstum im Geschéft mit Kaltgetrinken und Snacks. Das
im Frithjahr in Osterreich eingefiihrte Pfand auf Dosen und PET-
Flaschen hat allerdings starke Auswirkungen auf das Kaltgetrin-
kegeschéft in Osterreich.

3. Ich sehe keine neuen Trends, sondern eine Verstar-
kung bereits bekannter Marktentwicklungen. Kunden wol-
len Vollversorgung und mehr Flexibilitit. Daher werden
wir unser tdgliches Operating weiter digitalisieren. Snacks
und Kaltgetrinke werden weiterhin zweistellig wachsen.
Biiros und dezentrale Betriebseinheiten werden nach wie vor ge-
fragt bleiben.

4. Wirtschaftlich sind wir auf eine dhnliche Situation wie im
Jahr 2025 eingestellt. Wir erwarten ein schwaches Wachstum in
der Industrieproduktion. Einige Branchen stecken nach wie vor
in einer Transformation, wie sie in den letzten Jahrzehnten nicht
zu sehen war (Stichwort: Automobilsektor). Ich gehdre jedoch
zu denjenigen, die die Innovationskraft spiiren und den Willen
sehen, diese Transformation aktiv zu bewéltigen. Es wire schon,
wenn wir in einem Jahr sagen konnten: 2026 war das Jahr des
Turnarounds, und wir blicken optimistisch in die Zukunft.

5. Die wirtschaftlichen Verdnderungen, die wir seit der Co-
rona-Krise beobachten und die sicherlich noch einige Jahre an-
dauern werden, haben direkte Auswirkungen auf die Zahl der
Beschiftigten in den Unternehmen. Homeoffice ist inzwischen
fester Bestandteil des Arbeitsalltags. Infolgedessen werden gro-
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Be Vollautomaten in zahlrei-

chen Betrieben zunehmend

durch kompakte Table-Top-

Geriéte mit Frischmilch und

frisch gemahlenem Kaffee

ersetzt. Diese modernen

Maschinen bieten Barista-

Qualitdt und erfreuen sich

daher groBer Beliebtheit.

Wir als Operator haben auf

diese Entwicklung reagiert

und bieten unseren Kundin-
nen und Kunden entspre-
chende Losungen an.
6. Der Fokus liegt ganz
klar auf Cashless, obwohl wir
feststellen, dass an bestimmten
Standorten nach wie vor 80 % der Zahlungen mit Bargeld ge-
tatigt werden. In manchen Léndern wie Polen und Tschechien
ist Cashless ein groBeres Thema als in anderen, beispielsweise
in Deutschland und Osterreich. In Zukunft wird es wohl beides
brauchen: einfach zu bedienende Cashless-Terminals und die
Moglichkeit, auch mit Bargeld zu zahlen.

7. Nur durch Telemetrie in unseren Geriten ist es moglich,
Stillstainde zu verhindern und unseren Kundinnen und Kunden
einen perfekten Service zu bieten. Telemetrie-Systeme helfen
uns, unsere Arbeit besser zu machen.

9. Ein Besuch der Vendtra lohnt sich, wenn wir neue und in-
novative Angebote bzw. Technologien sehen mdchten.

10. Wir beobachten in vielen Markten eine weitere Verschér-
fung der Gesetze und Vorschriften bis hin zu neuen Steuern,
beispielsweise: Pfandregelungen (z.B. Osterreich und Polen)
machen das Vending-Geschift sehr aufwendig und fiir Konsu-
menten unattraktiv. Zuckersteuern (z.B. Slowakei und Slowe-
nien) und weitere Konsumsteuern bzw. Einschrankungen (z. B.
Ungarn) driicken auf unsere Margen. Plastikverbote bzw. -steu-
ern (Polen, usw., verteuern unseren Service durch Kostenstei-
gerungen. Fiir unsere Verbande gibt es daher sehr viel zu tun!

Fritz Kaltenegger,
Cafe+Co

Jiirg Scheidegger,
Caffetta Automaten AG

1. Die Vendingbranche hat sich im Jahr 2025 — mei-
ner Meinung nach wenig iiberraschend — entsprechend der
wirtschaftlichen Situation entwickelt. Letztlich war das lei-
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der nicht unbedingt
eine positive Entwicklung.

2. Am besten haben sich
die Segmente der Kaffeespe-
zialititen entwickelt. Hier
sehen wir ein hohes Wachs-
tum. Gleichzeitig sind die
Unsicherheiten im Export
durch den Zollhammer in
der Schweiz sehr groB. Zu-
dem ist der Schweizer Fran-
ken hoch bewertet.

3. Die bargeldlosen Zah-
lungssysteme wie Kredit-
karten und Twint haben sich
sehr positiv entwickelt. Mei-
ner Meinung nach werden bargeldlose Bezahlsysteme auch in
Zukunft noch weiter wachsen.

4. Grundsédtzlich haben wir in diesem Jahr sehr vorsich-
tig budgetiert, da die wirtschaftliche Lage auch fiir 2026 noch
sprunghaft bleiben wird.

5. Bei uns sind die Verhiltnisse ganz klar zugunsten von Ta-
ble-Top-Geriten (2/3). Diese Entwicklung ist meiner Meinung
nach auch in absehbarer Zukunft nicht zu bremsen.

6. Wir haben nie in Betracht gezogen, in Public Vending und
Outdoor-Konzepte zu investieren. Dies liegt insbesondere an
den negativen Begleiterscheinungen unserer Mitbewerber.

7. Die zu verwendenden Payment-Systeme hdngen stark
von der am jeweiligen Standort angesprochenen Zielgruppe ab.
Auch die Inhouse-Losungen der Unternehmen bzw. Institutio-
nen, in denen die Automaten stehen, sind ein wichtiger Faktor
fiir die benutzten Bezahlsysteme. Grundsétzlich werden heutzu-
tage jedoch moderne Zahlungsmoglichkeiten wie kontaktloses
Bezahlen bevorzugt.

8. Fiir eine regionale Unternehmung mit einer groen Markt-
penetration ist der Offline-Datentransfer oft sinnvoller. Ab ge-
wissen Distanzen wird jedoch die Telemetrie bevorzugt.

9. In diesem Jahr waren wir nicht vor Ort auf der Vendtra.

10. Unser Unternehmen bevorzugt in 2026 einen Besuch auf
der Venditalia, aber vielleicht schaffen wir es auch auf die Vend-
tra 2026, wir werden sehen.

11. Wir wiinschen uns mehr einheitliche Standards und ho-
here Hiirden (besonders in Hinsicht auf Sicherheit) bei der Ver-
wendung von privaten Kaffeemaschinen in den Betrieben.

Jiirg Scheidegger,
Caffetta Automaten AG
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Wolfgang Effer,
Deutsche Sinalco GmhH

1. Wir sehen, dass sich
die aktuelle wirtschaftliche
Lage, insbesondere auf dem
Betriebsmarkt, deutlich be-
merkbar macht. Dies zeigt
sich unter anderem darin,
dass es in diesem Bereich
bereits zu Absatzverlusten
gekommen ist und weiterhin
kommt.

3. Fiir das Jahr 2026 er-
warten wir im Vending-
bereich eine Entwicklung,

die von einer Stagnation der
Absitze bezichungsweise einem
leichten Riickgang geprégt sein wird.

5. Wir glauben, dass der Indoor-Bereich auch weiterhin das
grofere Absatzpotenzial bieten wird und damit im Vergleich zu
anderen Bereichen eine bedeutendere Rolle fiir die zukiinftige
Absatzentwicklung einnehmen diirfte.

Wolfgang Effer,
Deutsche Sinalco GmbH

Peter Telgmann,
EisBerger

1. Wir merken, dass Investitionen heute deutlich bedachter
getétigt werden. Guter Service und personliche Beratung spie-
len bei Kaufentscheidungen eine wesentlich wichtigere Rolle als
noch vor einigen Jahren. Insgesamt ist die wirtschaftliche Ent-
wicklung positiv und offen fiir neue Konzepte.

2. Da wir ausschlieflich im Bereich der Eisautomaten tétig
sind, konnen wir nur unseren eigenen Marktsektor beurteilen.
Hier sehen wir weiterhin klare Potenziale, sowohl in bestehen-
den als auch in neuen Einsatzbereichen.

3. Wir beobachten weiterhin einen deutlichen Trend zu hoch-
wertigen Eisautomaten. Da der Markt insgesamt noch wenig
durchdrungen ist, bietet unser 360-Grad-Konzept eine optimale
Antwort auf die steigende Nachfrage und positioniert uns genau
im Zentrum dieses Trends.

4. Wir rechnen auch im Jahr 2026 mit weiterem Wachstum
und einer zunehmend professionellen Marktentwicklung.

5. Wir sehen in beiden Bereichen Potenziale, jedoch in un-
terschiedlichen Zielgruppen. Beide Gerdtetypen bedienen ver-
schiedene Anforderungen und ergénzen sich im Gesamtmarkt.
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6. Wir sehen in beiden
Kategorien grofle Chancen.
Unsere Eisautomaten sind
stark im Outdoor-Bereich
vertreten. Wir erkennen je-
doch insbesondere im Gas-
tro- und Eventbereich wach-
sende Moglichkeiten fiir
Indoor-Gerite.

7. Fir uns ist die bar-
geldlose Zahlung einer der
wichtigsten Punkte. Ganz
klar mit PIN-on-Glas. Wir
arbeiten zu 95 Prozent mit
Senvend zusammen.

8. Telemetrie hat eine es-
sentielle Bedeutung fiir Effizi-
enz und Erfolg. Eine stabile Konnektivitidt sowie verlédssliches
Forecasting sind entscheidend, um Prozesse zu optimieren. Die
Systeme miissen zudem starker vernetzt und ausgebaut werden.

9. Auch in diesem Jahr haben wir wieder viele unserer Be-
standskunden getroffen und gleichzeitig sehr gute Gesprache mit
neuen Interessenten gefiihrt. Der personliche Austausch war fiir
uns das Highlight.

10. Ja, wir freuen uns sehr auf die Vendtra 2026, denn die
Messe ist ein fester Bestandteil unserer Jahresplanung.

Marco Riihl,
La marchante GmbH, TeeFee

1. Das Jahr 2025 war gepréigt von Gegenbewegungen: Einer-
seits haben hohe Kosten, regulatorische Unsicherheiten und ein
sehr harter Wettbewerb viele Unternehmen stark belastet. Ande-
rerseits gab es deutliches Wachstum in Segmenten, die echte In-
novationskraft und gesundheitsbezogene Mehrwerte bieten. Das
Konsumverhalten verdndert sich — nicht ruckartig, aber nachhal-
tig. Fiir Marken, die konsequent auf Qualitdt, Transparenz und
gesellschaftliche Verantwortung setzen, war 2025 kein Jahr der
Krise, sondern der Klarheit.

2. Wir sind im Bereich der Kaltgetrainke unterwegs. Und
hiern ist in diesem Jahr die Nachfrage nach zuckerfreien Ge-
tranken, funktionalen Getrdnken und Bio-Zertifizierungen stark
gewachsen. Auch im Vending kommen Produkte, die einen
klaren Gesundheits- und Bequemlichkeitsfaktor bieten, bei den
Endverbrauchern immer besser an. Auch nachhaltige To-go-

Peter Telgmann,
EisBerger
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Verpackungen und Fami-
lienprodukte sind gefragt.
Riicklaufig sind klassische
Softdrinks mit hohem Zu-
ckergehalt,  Impulsgetrin-
ke ohne klaren USP sowie
Sortimente ohne Differen-
zierung oder Mehrwert. Der
Grund dafiir ist denkbar
einfach: Konsumenten, ins-
besondere Eltern, sind kri-
tischer geworden. Gesund-
heit, Alltagstauglichkeit
und Glaubwiirdigkeit sind
ihnen wichtiger als bekannte
Logos.

3. Das Jahr 2025 hat drei
Trends sichtbar beschleunigt: Zum einen wird zuckerfrei immer
mehr zum Standard und nicht zur Ausnahme. Auflerdem steigen
ballaststoffreiche und funktionale Getrinke im Massenmarkt.
Zum anderen werden Kids-Produkte erstmals echten Hygiene-
diskussionen und Regulierung unterliegen. Diese Dynamik wird
sich unserer Meinung nach 2026 verstdrken: Zuckerfrei wird
zum Standard, nicht zur Ausnahme. Funktionale Getrinke wer-
den sich weiter verbreiten. Zudem wird das Thema Kinderge-
sundheit politisch relevanter, was auch den Markt ordnen wird.

4. Wir hoffen stark darauf, dass 2026 ein Jahr der Marktkor-
rektur und Professionalisierung sein wird. Marken, die echten
Nutzen stiften, werden wachsen. Marken, die auf reines Mar-
keting ohne Produktsubstanz gesetzt haben, werden hingegen
Marktanteile verlieren. Zudem wird die EU-Regulatorik (Stich-
wort: Zuckerstrategie) das Verhalten von Herstellern und Hénd-
lern weiter verdndern.

5. Kurzfristig werden Tower-Systeme starker wachsen, da sie
Reichweite, Sichtbarkeit und Impulskéufe garantieren. Mittel-
fristig sehe ich jedoch groBes Potenzial in smarten Table-Top-
Losungen, besonders in Biiros, Gesundheitseinrichtungen und
Schulen, also tiberall dort, wo Convenience, Hygiene und ge-
sunde Produkte gefragt sind.

6. Der Outdoor-Markt wéchst stark durch Mobilitdt und Fle-
xibilisierung. Aber: Indoor gewinnt strategisch, weil dort die
Konsumenten ldnger verweilen und bewusstere Entscheidungen
treffen. Fiir Marken wie TeeFee/ZISCH, die Orientierung geben,
ist Indoor besonders wertvoll.

\S"

Marco Riihl,
La marchante GmbH
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7. 2025 hat gezeigt: ,, Card first, Mobile first, Cash optional.
Nahtlos und schnell mit Apple Pay, Google Pay, Girocard, Kre-
ditkarte und idealerweise telemetrieverkniipft. In Deutschland
bleiben QR-Only-Systeme weiterhin Nischenlsungen.

8. Telemetrie ist inzwischen kein Nice-to-have mehr. Sie ist
der Effizienzfaktor im Betrieb. Sie reduziert Riickldufe, sichert
Verfligbarkeiten, ermdglicht Mengen- und Preissteuerung und
bildet die Grundlage fiir Produktinnovationen. Wichtig sind die
DSGVO-konforme Speicherung, volle Transparenz fiir den Be-
treiber und stabile Konnektivitét.

9. Die Vendtra 2025 war ein hochrelevantes Branchentreffen
fiir uns und absolutes Neuland. Meine Highlights? Wir haben
eine Hinwendung zu nachhaltigen und gesunden Produkten be-
obachtet. Aulerdem war die Branche offen fiir Weiterentwick-
lung, was wir in zahlreichen Fachgespriachen selbst bemerkt
haben. Die Qualitit der Gesprache, besonders im Vending- und
Convenience-Segment, war sehr hoch. Und natiirlich die enorme
Resonanz, die wir mit unseren Produkten ,, Zisch” und ,, TeeFee
Kids” erzielen konnten.

10. Wir freuen uns bereits auf die Vendtra 2026. Wir pla-
nen bereits jetzt feste Termine, weil die Messe fiir uns einer der
wichtigsten Touchpoints zu Operatorkunden im Jahr ist. Fir
2026 erwarten wir noch mehr Fokus auf Innovation, gesund-
heitsorientierte Sortimente und Smart-Vending.

11. Es gibt drei entscheidende Bereiche. Zum einen ist eine
klare Haltung zu Kindergesundheit und Zuckerreduktion wich-
tig. Wir wiinschen uns weniger Symbolpolitik und mehr Kon-
sequenz. Aulerdem wiinschen wir uns mehr Mut, kleine, inno-
vative Marken zu unterstiitzen, statt nur etablierte Konzerne zu
bedienen. Zu guter Letzt hoffen wir auf bessere Rahmenbedin-
gungen fiir funktionale, gesunde Produkte — steuerlich, regula-
torisch und kommunikativ. Deutschland braucht eine Lobby,
die die Gesundheit nicht den multinationalen Zuckerkonzernen
liberldsst.

Franz Oberneder,
Asco Drink Machines

1. Wir verzeichnen eine sehr gute und steigende Nachfrage
von Hotels, Gastronomiebetrieben, Kantinen und Fitnesscen-

tern. Hier erfahrt unsere umweltfreundliche Getrankeversorgung
besondere Aufmerksamkeit.

2. Unsere Umsatzziele wurden erreicht und viele davon sogar
iiberstiegen. Die Griinde dafiir ergeben sich aus Punkt 1: Die
Nachfrage in den Bereichen Hotels, Gastronomie, Kantinen und
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Fitnesscenter steigt. Unse-
re Systeme sind umwelt-
freundlich, verursachen we-
nig Logistikaufwand, bieten
eine hohe Kapazitit und
benétigen wenig Service-
personal.

3. Der Trend geht in
Richtung Retro-Design und
reduzierter Eleganz. Gleich-
zeitig ist in vielen Léndern
der Trend zuriick zur Natur
klar spiirbar.

4. Wir erwarten auch
weiterhin eine gute Nach-

frage nach unseren umwelt-

freundlichen Getrénkesystemen
., Fructomat ““. Hier sehen wir auch viel Potenzial fuir die Zukunft.

8. Cloud-Lésungen werden fiir die Kontrolle, Remote-Up-
dates und die Serviceorganisation immer wichtiger. Dabei sollte
auf moglichst geringe Kosten geachtet werden.

Franz Oberneder
Asco Drink Machine

Daniele loratti,
Coges

1. Insgesamt war dieses Jahr fiir den Vending-Sektor eher
negativ. Viele Operator haben ihre Investitionen reduziert, wéh-
rend steigende Kosten nur teilweise durch Preiserhdhungen aus-
geglichen werden konnten. Besonders stark betroffen waren die
mediterranen Mérkte wie Italien und Spanien.

2. Der Wandel von geschlossenen Zahlungssystemen hin zu
offenen, bargeldlosen Systemen findet statt, jedoch langsamer
als urspriinglich erwartet. Wir haben ein deutlich gestiegenes
Interesse an Kreditkartenzahlungen festgestellt, das deutlich
stirker ausfallt als das Interesse an App-basierten Losungen. In
diesem Bereich investieren die Operator aktuell.

3. KI verbreitet sich momentan stérker, vor allem in Anwen-
dungen rund um ERP-Systeme. Auch die Altersverifikation wur-
de zu einem wichtigen Thema, da sich die EU-Vorschriften fiir
bestimmte Produkte weiter verschérft haben. Da die Branche
immer mehr Daten aus den Maschinen und von den Konsumen-
ten sammelt, wird die Nutzung von KI weiter zunehmen. Zudem
haben wir den Einfluss gilinstiger Maschinen aus China sowie
die ungewohnlich aggressiven Preissetzungen von OEMs beob-
achtet. Dies hat dabei geholfen, die Verluste aus dem starken

\
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Refurbishment-Trend  der
vergangenen Jahre teilweise
auszugleichen, wobei un-
klar ist, wie nachhaltig die-
se Entwicklung sein wird.

4. Ich erwarte einen deut-
lichen Anstieg der Kredit-
kartenzahlungen an den Au-
tomaten sowie eine stirkere
Integration  Kl-gestiitzter
Losungen in die Telemetrie.

5. Ich sche groBeres
Potenzial im Bereich der
Table-Top-Maschinen. Das
sogenannte,,Coffee-Corner -
Konzept wichst weiter, so-
gar in Mérkten wie Italien, die traditionell stark auf freistehen-
de Standautomaten gesetzt haben. Table-Top-Gerite werden in
puncto Qualitidt und Service als hochwertiger wahrgenommen,
was von den Endkunden sehr geschitzt wird.

6. Meiner Meinung nach geht die Tendenz ganz klar zu Out-
door. Wie die Branchenverbidnde in Italien feststellen, besteht
die aktuelle Herausforderung darin, neue, bislang unterversorgte
Standorte zu identifizieren, zum Beispiel entlang von Radwegen
oder in anderen Bereichen ohne bestehende Versorgungsange-
bote. Ich erwarte, dass kiinftig mehr Outdoor-Vending-Projekte
entstehen werden.

7. Fur Paymentlosungen ist eine kombinierte Losung am bes-
ten, die sowohl Kreditkartenzahlungen als auch Closed-Loop-
Systeme unterstiitzt und zusatzlich die Moglichkeit bietet, Gutha-
ben iiber die Cloud aufzuladen.

8. Telemetrie verbreitet sich immer weiter, und die Operator —
auch kleinere Unternehmen — erkennen zunehmend ihren Wert.
Fiir kleine Automatenflotten kann sie die Notwendigkeit teurer
ERP-Systeme ersetzen. Operator sehen bereits jetzt Kosten-
senkungen. Der néchste Schritt wird darin bestehen, die Daten
kreativer fiir Kundenbindungsprogramme sowie fiir das Identi-
tditsmanagement zu nutzen, um passende Produkte und Services
anzubieten.

10. Die Vendtra 2026 haben wir als Unternehmen eingeplant.
Ich selbst habe auch vor, in diesem Jahr vor Ort zu sein.

11. Wir hoffen auf mehr Unterstiitzung im Bereich Fiskalisie-
rung — dieser Bereich benoétigt eine starkere Unterstiitzung sowie
eine bessere Abstimmung innerhalb der gesamten Branche.

Daniele loratti,
Coges
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Janis Junka,

Vendon

1. Innerhalb unserer
Branche war das Jahr 2025
leider kein leichtes Jahr.

2. Besonders der Bereich
der bargeldlosen Losungen
ist weiter gewachsen, da
Operator zunehmend den
Wert und die Bequemlich-
keit von Kartenzahlungen
erkennen. Im OCS-Segment
beschéftigen sich zudem im-
mer mehr Unternehmen mit
Connectivity-Losungen.

3. Wir sehen ein beson-
ders starkes Wachstum im Be-
reich der kiinstlichen Intelligenz. KI gewinnt zunehmend an Be-
deutung, insbesondere im Bereich der Prozessoptimierung.

4. Aufgrund der anhaltenden Unsicherheiten in der Wirt-
schaft und in der Branche werden sich kiinftig mehr Operator
nach Connectivity- und Cloud-Losungen umsehen, um ihre Ab-
laufe zu vereinfachen und effizienter zu gestalten.

6. Fiir uns steht der Indoor-Bereich besonders im Fokus. Wir
sehen hier vor allem Wachstumspotenzial, da die Menschen in
ganz Europa zunehmend in ihre Biiros zuriickkehren.

7. Sowohl Bargeld als auch bargeldlose Zahlungssysteme
sind essenziell. Probleme mit der Internetverbindung oder Aus-
félle konnen Kartenzahlungen verhindern, und Operator kdnnen
es sich nicht leisten, Umsétze zu verlieren. Daher miissen sowohl
Online- als auch Offline-Zahlungen zuverldssig funktionieren.

8. Telemetrie ist von entscheidender Bedeutung und ein ab-
solutes Muss fiir alle, die effizient arbeiten und ihre Kunden
besser verstehen wollen. Das bloe Sammeln von Daten reicht
jedoch nicht aus. Die Betreiber miissen diese Daten auch richtig
interpretieren und ihre Ablaufe entsprechend anpassen. Erst das
Zusammenspiel aus Daten, Verstdndnis und konkretem Handeln
schafft einen echten Mehrwert.

10. Ja, Coges und Vendon werden auf der Vendtra 2026 defi-
nitiv vertreten sein, die Planung 14uft bereits.

11. Es sollte mehr Klarheit und Standardisierung bei den An-
forderungen zur Fiskalisierung geben. Derzeit hat jedes Land
eigene Regeln, was fiir Losungsanbieter und Betreiber unnétige
Komplexitét schafft.

\S"

Janis Junka,
Vendon

«

REVIEW | PREVIEW 'V
7 1

20

Tobias Lange
REPA

1. 2025 war ein Jahr des
stabilen Wachstums mit mo-
deratem  Marktwachstum.
Gleichzeitig  blieben der
Margendruck durch Rohwa-
ren und Energie spiirbar.

2. Besonders wachstums-
stark waren im vergangenen
Jahr die Bereiche ,,Refri-
gerated/Fresh Food* und
Micro-Markets. Die Nach-
frage nach frischen und ge-
siinderen Angeboten stieg vor
allem in Biiros und Hochschulen
deutlich an. Ebenfalls positiv entwickelte sich der Bereich Kaf-
fee und HeiBgetrinke mit Premiumangeboten, da viele Betrie-
be ihre Arbeitsplatz-Vending-Losungen auf Spezialititenkaffee
aufriisteten. Ein starkes Wachstum verzeichneten auch Smart-
Vending-Konzepte sowie Automaten mit [oT- und Telemetrie-
Funktionen, da Betreiber gezielt in Effizienzsteigerung inves-
tierten. Schwécher bzw. stagnierend zeigte sich hingegen das
klassische Geschift mit konventionellen Siilwarensnacks in
herkdmmlichen Automaten. Dieser Bereich steht zunehmend
unter Druck — einerseits natiirlich durch die Substitution mit
gesiinderen Alternativen, andererseits durch anhaltenden Preis-
druck. Unter anderem waren auch sehr grofe, nicht moderni-
sierte Automatenflotten riickldufig. Hier kam es vermehrt zu
Stilllegungen oder zum Austausch ganzer Geridte. Die Griinde
fiir diese Entwicklungen liegen vor allem in einem verdnderten
Nachfrageverhalten mit Fokus auf Gesundheit und Conveni-
ence, in zunehmendem Kostendruck sowie in technologischen
Substitutionsprozessen.

3. Edge-Telemetrie und ,, Predictive Restocking* verbrei-
teten sich im Jahr 2025 deutlich schneller und werden auch
kiinftig weiter wachsen, da sie messbare Kostensenkungen bie-
ten. Subscription- und accountbasierte Zahlungssysteme, etwa
Kaffee-Abonnements oder Snack-Credits, wurden in ersten Pi-
lotprojekten erfolgreich getestet und diirften mittelfristig an Be-
deutung gewinnen. Ein weiterer stark wachsender Bereich sind
nachhaltige Verpackungen und unverpackte Konzepte, die durch
steigende Kundenerwartungen und regulatorische Vorgaben an-
getrieben werden. Zudem nahmen automatisierte Kombi-Units

Tobias Lange,
REPA
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fur kalte, warme und frische Produkte sowie modulare Tower
an Relevanz zu, da sie eine grofere Produktvielfalt ermoglichen
und somit flir Operator attraktiv sind. Erste Anwendungen im
Bereich der Kl-gestiitzten Sortimentsoptimierung konnten be-
reits im Jahr 2025 beobachtet werden. Dieses Feld besitzt grof3es
Potenzial, insbesondere fiir die Verbesserung der Margen und
eine datenbasierte Produktauswahl.

4. Im Jahr 2026 erwarte ich ein moderates, aber solides
Wachstum, das durch Modernisierungsinvestitionen, die Ver-
breitung kontaktloser Zahlungen, den Rollout von Telemetrie in
mittleren Fuhrparks sowie die weitere Verlagerung zu frischen
und gesunden Angeboten angetrieben wird. Risiken hierbei sind
u.a. Rezessionséngste in einigen Mirkten, Energiepreise, regula-
torische Anderungen.

5. Insgesamt sehe ich mehr Potenzial im Bereich der Tower.
Der Grund dafiir liegt klar auf der Hand: Tower-Geréte haben
eine hohere SKU-Kapazitit und eine modulare Bauweise, die
die Kombination von Kalt-, Hei- und Frischwaren ermdglicht.
Zudem eignen sich Tower besser fiir eine datengetriebene Sor-
timentsoptimierung und bieten hohere Upsell-Chancen. Table-
Top-Gerite bleiben zwar weiterhin wichtig, insbesondere fiir
Biiros und kleinere Standorte, da sie eine niedrige Investitions-
schwelle haben. Dennoch liegen das skalierbare Wachstum und
der Innovationswert eindeutig bei den Tower-Konzepten.

6. Kurzfristig bleibt Indoor das groBere und stabilere Markt-
segment (Biiros, Gesundheitswesen, Einzelhandelsflichen).
Mittelfristig sehen wir aber Potenzial im Outdoor-Bereich. Die-
ses Segment hat ein starkes Opportunititswachstum (Last Mile,
Mobility Hubs, stadtnaher 24/7-Zugang), erfordert aber hohere
Investitionen (Witterungsschutz, Sicherheit — Stichwort Vanda-
lismus — und Netzverfiigbarkeit) sowie Genehmigungen.

7. Heute gelten mehrere Zahlungslosungen als unverzichtbar.
Dazu gehoren kontaktlose Kartenleser sowie Mobile-Wallet-
Zahlungen wie Apple Pay, Google Pay und andere NFC-basierte
Optionen. Auch QR-Code-Zahlungen und In-App-Payment-
Losungen sind wichtig, insbesondere fiir Abo- oder Account-
Modelle. Die Akzeptanz von Bargeld bleibt dort relevant, wo
eine lokale Nachfrage besteht, wird jedoch zunehmend zu einem
sekundédren Faktor. Ergénzend sinnvoll sind Funktionen wie di-
gitale Kassenbons per Fernzugriff, die Integration von Loyalty-
oder Account-Systemen, EMV-Online-Terminals (Cloud-POS)
sowie eine unkomplizierte Abwicklung im Back-End.

8. Die Bedeutung von Telemetrie ist heutzutage sehr hoch
fiir die Vendingbranche. Sie ist der Schliissel zu mehr Effizienz,
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beispielsweise durch Routenoptimierung, eine bessere Kontrol-
le von Warenbestidnden und eine zuverlédssige Ausfalliiberwa-
chung. Gleichzeitig ermoglicht Telemetrie datengetriebene Ent-
scheidungen auf jeder betrieblichen Ebene. Dabei ist es wichtig,
auf Datensicherheit und DSGVO-Konformitét zu achten sowie
auf eine Standardisierung der Datenformate, um Integrationen
zu erleichtern. Zudem sollten skalierbare Plattformen mit robus-
ter Offline-Funktionalitdt gewahlt werden. Klar definierte KPIs
wie OTR, Fill-Rate und Uptime sowie ein gezieltes Mitarbeiter-
training zur Nutzung der gewonnenen Erkenntnisse sind eben-
falls entscheidend.

9. Zu den Highlights der Vendtra 2025 gehdren eine starke
Prasenz verschiedener Telemetrie-Anbieter, ein deutlich er-
kennbarer Fokus auf Nachhaltigkeit durch verpackungsarme
Losungen sowie mehrere Premiummaschinen mit verbesserten
Kaffee-Briihtechniken. Besonders interessant waren zudem neue
Integrationen von Payment und Loyalty. Auch das Networking
mit internationalen Operatoren war ein wichtiger Bestandteil.
Insgesamt zeigte die Veranstaltung eine gute Organisation und
einen hohen Innovationsgrad.

10. Ja, ich bin schon sehr gespannt auf die Messe in diesem
Jahr. AuBerdem erwarte ich, dass die Vendtra 2026 noch stiarker
auf die Implementierung von Losungen ausgerichtet ist (Scale
vs. Concept). Wir werden personlich aktiv planen, um neue Part-
ner und Best Practices direkt vor Ort zu sichten.

11. Meiner Meinung nach sollten mehrere Themen kiinf-
tig deutlich stirker priorisiert werden. Dazu gehort zunédchst
die regulatorische Harmonisierung, beispiclsweise bei Ver-
packungs- und Recyclingregeln {iber Léndergrenzen hinweg.
Ebenso wichtig sind Forderprogramme und Investitionsanreize
fiir die Modernisierung, insbesondere im Hinblick auf Ener-
gieeffizienz und CO.-Reduktion. Ein weiterer zentraler Punkt
ist die Standardisierung von Telemetrie-Schnittstellen, um
eine bessere Interoperabilitit zu ermoglichen. Dariiber hinaus
braucht es klare Leitfiden zu Datenschutz und Compliance
speziell fir die Vending-Branche, etwa fir ein DSGVO-
konformes Datensammeln. Auch Weiterbildungs- und Qua-
lifikationsprogramme fiir Operatoren sollten stirker in den
Fokus riicken, insbesondere in den Bereichen digitales
Flottenmanagement  und  Verkaufskonzepte. SchlieB3-
lich wire eine EU-weite Unterstiitzung beim Marktzu-
gang fiir kleine und mittlere Betreiber sehr hilfreich, etwa in
Form von Exporthilfen, Messeférderungen oder rechtlicher
Beratung.
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Gabriel Kimmerer,
Herbert Kammerer
& Sohne GmbH
1. Das Jahr 2025 war
alles in allem sehr verhal-
, ten. Die zweite Jahreshilfte
| war dariiber hinaus durch
/ mehrere Betriebe mit
Entlassungen gepragt.
2. Der Verkauf ist im
y Jahr 2025 nicht gewachsen.
st Deutlich zugelegt hat hin-
gegen der Bereich Wartun-
gen und Reparaturen. Die
Griinde dafiir liegen auf der

Hand: der bestehende Inves-
titionsstopp.

3. Nicht neu, aber weiterhin klar wachsend, sind die Bereiche
Milchalternativen und Coldbrew. Beide Kategorien verzeichnen
seit einiger Zeit eine kontinuierliche Nachfragezunahme, und
dieser Trend setzt sich auch aktuell spiirbar fort.

4. Fir das Jahr 2026 erwarten wir in etwa die gleiche Ent-
wicklung wie 2025. Wachsen wird dabei vor allem der Anteil
giinstiger Geréte aus China.

5. Ich sehe definitiv viel Potenzial im Bereich Table-Top,
da die Handhabung fiir Operatorn einfacher ist als bei Tower-
Geriten.

6. Wir sehen insgesamt groflere Marktchancen fiir Indoor
statt fiir Outdoor. Auf diesen Bereich fokussieren wir uns daher
auch verstérkt.

7. Bargeldlos ist fiir uns ein wichtiger Bereich und spielt in
unseren Uberlegungen eine zentrale Rolle. Dariiber hinaus ha-
ben wir aktuell keinen klaren Favoriten und werden versuchen,
eine Monokultur zu vermeiden.

8. Die Bedeutung der Telemetrie wéchst stetig. Dabei sollte
man darauf achten, dass die Telemetrie auch genau das leisten
kann, was man benétigt. Diese Anforderungen kdnnen von Be-
trieb zu Betrieb mitunter sehr unterschiedlich sein.

9. Leider musste ich den Besuch der Vendtra kurzfristig absa-
gen, was ich sehr bedauert habe.

10. Ja, ich blicke sehr gespannt auf die Vendtra 2026 und
habe diese fest eingeplant.

11. Wir wiinschen uns gleiche Rahmenbedingungen fiir alle
Marktteilnehmer.

\S"

Gabriel Kammerer,
Herbert Kimmerer & Séhne GmbH
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Willem Holthuijssen,
GeHo Nahrungsmittel

1. Alles in allem war 2025
besser, als wir es zu Beginn
des Jahres erwartet hatten.

2. Die Wirtschaft in
Deutschland lduft momentan
generell etwas schleppend,
vor allem in der Autoindus-
trie. Daher bauen viele Be-
triebe Arbeitspliatze ab. Wo
keine Menschen arbeiten,
wird auch keine Betriebs-
verpflegung in Form von
Snackautomaten  bendtigt.
Hier muss sich dringend etwas
dndern. Andernfalls sieht es fiir die nahe Zukunft sehr schlecht
aus, wenn Sie mich fragen.

4. Wenn ich ehrlich bin, sehe ich keine sonderlich guten Ent-
wicklungen. Ich erwarte, dass das Jahr 2026 deutlich schwieri-
ger wird als die Vorjahre. Leider macht die Industrie, was sie
will, und erhoht stindig die Preise. Mittelstdndler wie wir, un-
sere Kunden und die Endkonsumenten sind dabei leider immer
die Leidtragenden.

9. Die Kontakte auf der diesjédhrigen Vendtra waren sehr gut
und insgesamt durchweg positiv. Besonders der personliche
Austausch war fiir uns sehr wertvoll. Die vorherige Halle hat uns
personlich zwar etwas besser gefallen, insbesondere in Bezug
auf das Catering. Dort gab es fiir Besucher und Standbesitzer die
Maoglichkeit, etwas zu essen zu kaufen. Wir hoffen, dass dies in
den néchsten Jahren wieder moglich sein wird. Der Zeitpunkt
der Messe ist aktuell auBerdem mit hohen Hotelpreisen ver-
bunden. Langfristig wére vielleicht auch ein etwas zentralerer
Standort in Deutschland eine interessante Option.

Dirk Bohmer,
Phonix Automaten

1. Die Umsitze stiegen im Jahr 2025 kontinuierlich an, aller-
dings stiegen auch die Kosten. Um den Gewinn zu steigern, ist
es wichtig, hier eine Balance herzustellen. Wir sollten uns auf
weiter steigende Kosten in den Bereichen Personal, Einkauf und
Gebiihren vorbereiten.

2. Im Segment Heillgetrdnke und Snacks wuchsen unsere
Umsitze itiberdurchschnittlich. Im Kaltgetrdnkesegment gingen

Willem Holthuijssen,
GeHo Nahrungsmittel
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sie zurlick. Bei den Umsit-
zen mit Kaltgetrdnken mach-
ten sich die Wasserspender

bemerkbar.
3. Ein Trend ist, dass die
grolen Anbieter merken,

dass ein regionaler Dienst-
leister flexibler und somit
auch gefragter ist. Der Trend
der bargeldlosen Zahlungs-
systeme setzt sich auch 2025
fort.

4. Hohere Umsitze, hohe-
re Kosten, viele Kundenge-
spriache. Da wir unsere Ver-

kaufspreise anpassen miissen,
wird es wohl Diskussionen mit denen geben, die fiir ihre Mitar-
beiter hohere Gehalter fordern.

5. Hier sehe ich keine Unterschiede, der Markt hierfiir ist
nicht planbar. Zumindest nicht fiir mich.

6. Im Indoor-Bereich wird der Outdoor-Bereich immer mehr
von Regularien beeinflusst werden.

7. Kartenzahlung sollte als Standardausriistung fokussiert
werden, da die Bargeldentsorgung bald teurer ist als die Ge-
biihren fiir Kartenzahlung. Hinzu kommt, dass man das Bargeld
nicht auch noch versichern und lagern muss. Mein Traum ist es,
dass man irgendwann keine Wechselgelder mehr in den Auto-
maten vorhalten muss. Das Geld ist auf unseren Konten besser
aufgehoben. Hat sich schon einmal jemand dariiber Gedanken
gemacht? Von Neueinsteigern hore ich auch 6fter, dass die Ein-
nahmen so zweimal versteuert werden.

8. Telemetrie wird in Zukunft nicht mehr wegzudenken sein.
Allerdings erwarte ich hier auch Regulierungen wie bei Banken.
Man sollte die Empfehlungen der Verbdnde in Betracht ziehen.
Hier sollten Standards festgelegt und ein Anforderungskatalog
erstellt werden, der natiirlich auch von den Verbanden neutral
gepriift wird.

9. Es war fiir mich eine tolle Erfahrung zu sehen, dass die
Branche wieder mit einer eigenen Messe punkten kann.

10. Fiir mich steht schon jetzt fest, die Vendtra zu besuchen.

11. Fiir mich ist es wichtig, dass Standards erarbeitet und
an die Mitglieder weitergegeben werden. AnschlieBend sollten
diese Standards vehement an die Offentlichkeit weitergegeben
werden. Im Jahr 2025 konnten wir leider sehen, was passiert,

\

Dirk Bohmer,
Phonix Automaten
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wenn sich Unternehmen verabschieden und dabei unsere gesam-
te Branche in Verruf bringen.

Martjin Van Den Hazenkamp,

1. Wir sehen ein herausforderndes Umfeld fiir die Branche
— und mdglicherweise auch fiir die Wirtschaft insgesamt, insbe-
sondere in Europa. Hauptursachen dafiir sind die Preissteigerun-
gen, die wir nicht eins zu eins oder nicht schnell genug an unsere
Kunden weitergeben bzw. umsetzen konnen. Hinzu kommen
Personalengpésse, die die Situation zusétzlich erschweren und
viele Prozesse verlangsamen.

2. Wachstumspotenzial sehen wir vor allem in neuen Seg-
menten mit neuen Konzepten. Im Bereich Business and Indust-
ry stehen viele Unternehmen derzeit unter Druck, insbesondere
dort, wo Kunden ihre Belegschaft reduzieren. Genau in solchen
Situationen entstehen aber auch Chancen fiir neue Losungen und
Angebotsformen. )

3. Wir sind fest davon iiberzeugt, dass der Ubergang vom
klassischen Vending hin zu Unattended Retail unausweichlich
ist. Diese Entwicklung ist zwar bereits im Jahr 2025 erkenn-
bar, erfolgt jedoch noch in sehr kleinen Schritten. Wir erwarten
jedoch, dass sich dieses Wachstum in den kommenden Jahren
deutlich beschleunigen wird.

4. Wie in meinen vorherigen Antworten beschrieben, wird
sich der Trend hin zu Unattended Retail weiter verstiarken — be-
gleitet von neuen Konzepten, neuen Maschinentypen und neuen
Technologien, die den Markt nachhaltig verandern werden.

5. Dies unterscheidet sich stark je nach Land und Segment.
In Nordeuropa wurden Tower-Automaten weitgehend zuriick-
gedriangt und wir gehen nicht davon aus, dass sie dort wieder
an Bedeutung gewinnen werden. Table-Top-Gerite bleiben hier
klar bevorzugt. In Siideuropa hingegen haben freistehende Ma-
schinen weiterhin einen soliden Marktanteil und spielen nach
wie vor eine wichtige Rolle.

6. Es kommt darauf an, wie die Begriffe ,,Indoor” und
,,Outdoor” definiert werden, denn es gibt viele Graubereiche
dazwischen. Befindet sich ein Standort in einer kontrollier-
ten Umgebung, sollte der Fokus eindeutig darauf liegen. Bei
reinen Outdoor-Standorten bleibt die Situation hingegen weiter-
hin herausfordernd.

7. Wir beobachten in vielen Landern eine weitere Reduzie-
rung des Bargeldanteils sowie das Aufkommen immer neuer
Formen elektronischer Zahlungen. Dies wird die klare Richtung
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sein, in die wir und die ge-
samte Branche uns weiter-
entwickeln werden. Auch
in diesem Bereich erwarten
wir schon bald neue Ent-
wicklungen.

8. Fiir uns ist es heute
selbstverstindlich, dass die
Verkaufsautomaten online
sind. Dabei handelt es sich
um Verkaufsstellen und
Operator iibernehmen in
gewisser Weise die Rolle

Martjin Van Den Hazemkamp, des Personals in diesen Ge-

VA schiften. Daher miissen die

Systeme online sein, damit

die Operator ihr Geschift zu-

verldssig steuern und iiberwachen kdnnen. Das ist meiner Mei-
nung nach essenziell.

9. Leider hatten wir dieses Jahr keine Zeit fiir einen Besuch.

11. Die relevanten Themen unserer Branche sind duferst viel-
faltig, und ebenso vielfiltig sind die Aktivititen der Verbande.
Sowohl der BDV, die EVA als auch der Deutsche Kaffeever-
band sind sehr engagiert und setzen sich mit Nachdruck ein.
Sei es zu den Themen EUDR, Ladenschlussgesetzgebung, Be-
cherverwendung und diverser Standards oder zur Unterstiitzung
der Vermarkter bei der Mitarbeitergewinnung, -ausbildung und
-qualifikation.

Karl-Heinz Blum,
Blum Vending

1. Von unseren Berufskollegen horen wir viel von Umsatz-
riickgéngen. Innerhalb unserer Kundschaft ist dies teilweise
auch zu beobachten. Andererseits haben sich einige unserer Be-
standskunden dieses Jahr weiterhin positiv entwickelt.

2. Die Anzahl der von uns aufgestellten Wasserspender steigt
nach wie vor jedes Jahr deutlich an. Ebenso platzieren wir im-
mer hiufiger hochwertige Kaffeekonzepte. Dies liegt jedoch zu
einem groflen Teil daran, dass unser Standardportfolio grund-
sdtzlich nur noch Bohnen beinhaltet, die nach fairen und nach-
haltigen Kriterien angebaut und gehandelt werden. Man konnte
also auch sagen, dass wir diese Nachfrage selbst erzeugen.

3. Die bargeldlose Zahlung an Automaten mit offenen Syste-
men (Girokarte, Handy-Payment etc.) nimmt zu. Dieser Trend
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wird sich unserer Meinung
nach noch weiter verstirken,
sodass Bargeld auf kurz oder
lang immer mehr an Bedeu-
tung verlieren wird.

4. Im kommenden Jahr
werden wir uns sehr stark
darauf fokussieren, unser jet-
ziges Niveau zu halten. Dies
wird uns einiges abverlan-
gen, da wir davon ausgehen,
dass auch innerhalb unserer
Bestandskundschaft die Um-
sitze zuriickgehen werden.
Ergo miissen wir wachsen,
um stabil zu bleiben.

5. Wachstum und neue Kundschaft erreichen wir fast aus-
nahmslos im Bereich Table Top. Standgeréte werden innerhalb
der Bestandskundschaft ausgetauscht, wobei eher selten etwas
Neues hinzukommt.

7. Ganz klar: Cashless, bevorzugt Open Loop, je nach Pro-
jektanwendung auch Closed Loop.

8. Unserer Einschidtzung nach wird im Lauf der néchsten
fiinf bis zehn Jahre kein seriéser Operator mehr ohne Teleme-
trie agieren konnen. Es ist dringend darauf zu achten, dass (wie
fiir mittlerweile einige relevante Aspekte des Unternehmertums)
eine Art ,, Notfallplan ** firr den Totalausfall des Systems vorhan-
den sein muss. Dariiber hinaus kann jedes Telemetriesystem nur
so gut sein, wie die Menschen, die es einrichten, pflegen und
bedienen. Wer hier spart, spart am falschen Ende.

Pit Lindner,
ccv

1. Gesamtwirtschaftlich war das Jahr 2025 von Kostendis-
ziplin geprdgt. Im Vending-Bereich sehen wir dennoch stabile
Rahmenbedingungen und weiterhin gute Wachstums- und Ent-
wicklungspotenziale.

2. Kaffee und Heifigetrinke bleiben der wichtigste Trei-
ber fir den deutschen Markt. Dabei nimmt die Nachfrage
nach hochwertigem Kaffee weiter zu, wéhrend Instant-Lo-
sungen an Bedeutung verlieren. Gleichzeitig wichst das Seg-
ment der Frischeprodukte deutlich. Es wird von gestiegenen
Qualitdtsanspriichen und dem Wunsch nach attraktiveren Sorti-
menten getragen.

Karl-Heinz Blum,
Blum Vending
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3. Bargeldloses Bezahlen
entwickelt sich zunehmend
zum Standard. Parallel dazu
gewinnen Apps und digitale
Services an Relevanz, da sie
Komfort,  Kundenbindung
und zusitzliche Funktionen
am POS ermdglichen.

4. Konzepte wie Smart
Vending und Micro-Mar-
kets bleiben in diesem Jahr

voraussichtlich zentrale

Trendthemen, insbesondere

Pit Lindner, durch die Kombination aus
cev Convenience und digitaler

Steuerung. Zusédtzlich konnte
das Thema Mehrweg und nachhaltige Verpackungsldsungen im
Jahr 2026 noch stirker in den Fokus riicken.

5. Wir sehen mehr Entwicklungspotenzial bei Table-Top-
Systemen, vor allem dort, wo hochwertige Kaffeegetrinke ge-
fragt sind. Durch gezielte Platzierung und ein modernes Konzept
lassen sich diese Losungen sehr gut in unterschiedliche Umge-
bungen integrieren.

6. Beide Bereiche bieten Marktchancen. Insgesamt erwarten
wir im Indoor-Segment etwas mehr Dynamik, da Frequenz, Nut-
zungssituation und Sortimentsmoglichkeiten dort hdufig planba-
rer sind.

7. Cashless Payment sollte heute zur Grundausstattung geho-
ren, da Kunden flexibel entscheiden mochten, wie sie bezahlen.
Android-basierte Zahlungssysteme werden zudem attraktiver,
weil sie Individualisierung, Erweiterbarkeit und zusétzliche di-
gitale Funktionen erleichtern.

8. Telemetrie ist ein wichtiger Hebel zur Effizienzsteigerung:
Sie unterstiitzt eine bessere Planung, reduziert Leerfahrten und
verbessert die Warenverfligbarkeit. Dartiber hinaus ermdglicht
sie datenbasierte Entscheidungen bis hin zu dynamischen Preis-
und Sortimentsstrategien.

9. Die Vendtra war erneut sehr gut organisiert und bot zahl-
reiche Moglichkeiten zum Austausch. Besonders positiv waren
der starke Networking-Charakter und die hohe Dichte an fiir uns
relevanten Kontakten.

10. Ja, wir freuen uns bereits auf die Vendtra 2026, bei der
CCV auch im kommenden Jahr wieder mit einem Messestand
vertreten sein wird.
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Christian Gecer,
Carogusto

1. 2025 war ein Jahr, in
dem die Branche spiirbar
an Stabilitdt gewonnen hat.
Kunden investieren wieder,
allerdings gezielt in Losun-
gen, die Personalengpisse
abfedern und eine planbare
Qualitdt gewdhrleisten. Wir
sehen einen klaren Shift hin
zu smarten, skalierbaren
Warmverpflegungssystemen
besonders in Hotels, Offices,
der Verkehrsgastronomie so-
wie der Freizeit- und Handels-
gastronomie.

2. Hotels, Biiros, die Verkehrsgastronomie sowie die Freizeit-
und Handelsgastronomie konnten 2025 deutlich zulegen. Auch
die Betriebsgastronomie zeigt zunehmendes Interesse an flexi-
blen Plug-and-Play-Lésungen, um Spitzenzeiten abzufedern.
Weniger Dynamik sehen wir bei klassischen Kantinenmodellen
ohne Automatisierung — sie sind zu kosten- und personalintensiv
und zu wenig flexibel. Der Trend geht eindeutig in Richtung ein-
facher, verlédsslicher Systemlosungen.

3. Der Trend zu warmen, vollwertigen Mahlzeiten im Selbst-
bedienungsumfeld hat sich 2025 enorm verstarkt. ,, Warm in 60
Sekunden “ ist kein Gimmick mehr, sondern ein echter Produk-
tivitdtsfaktor. Hinzu kommen Nachhaltigkeit durch Portionie-
rung, weniger Lebensmittelverschwendung und die wachsende
Akzeptanz hochwertiger Convenience-Gerichte. Wir erwarten,
dass sich diese Trends weiter beschleunigen werden.

4. Im Jahr 2026 werden sich die Bereiche OOH-Verpflegung,
Smart Kitchen und Vending sichtbar anndhern. Entscheider su-
chen nach Losungen, die ohne Kiiche, ohne Fachpersonal und
ohne operativen Aufwand funktionieren. Systeme wie SiSiSi,
die Hardware, Food und Services aus einer Hand bieten, werden
zum neuen Standard.

5. Wir sehen hier ganz klar das Potenzial bei Table-Top. Der
Qeamer zeigt, wie stark die Nachfrage nach kompakten Plug-
and-Play-Gerdten mit 230 Volt und minimalem Platzbedarf
steigt. Operator wollen flexibel bleiben und keine groflen Struk-
turen schaffen. Das Table-Top-Segment verzeichnet die hochs-
ten Wachstumsraten.

Christian Gecer,
Carogusto
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6. Warmverpflegung ist ein Qualitatsversprechen und Indoor-
Standorte bieten die besseren Voraussetzungen hinsichtlich Hy-
giene, Temperaturfithrung und Frequenzplanung. In den Berei-
chen Hotels, Biiros, Bildung und Healthcare entstehen aktuell
die nachhaltigsten Geschiftsmodelle.

7. Kontaktlos, schnell und barrierefrei — das ist der Standard.
Kartenterminals fiir NFC, Apple Pay, Google Pay sowie integ-
rierte Wallet- und Smart-Fridge-Payments setzen sich durch. Be-
treiber wollen keine Insellosungen mehr, sondern Systeme, die
. einfach funktionieren* und zentral verwaltet werden konnen.

8. Telemetrie ist kein Zusatzfeature mehr, sondern betriebs-
wirtschaftlich relevant. Operator mochten Verkaufsdaten, Ro-
tationen, Temperaturinformationen und Fiillstdinde in Echtzeit
einsehen konnen. Wichtig ist, dass die Telemetrie zuverléssig,
datenschutzkonform und operativ nutzbar ist. Reine Daten-
sammlungen schaffen keinen Mehrwert.

9. Die Vendtra 2025 hat eindeutig gezeigt: Warmverpflegung
wird im Vending-Bereich zum strategischen Wachstumstreiber.
Das Interesse an unserer Swiss QuickSteam Technology war
enorm. Besonders beeindruckend war, wie viele Operator bereits
ganz konkrete Einsatzszenarien im Kopf hatten — von der Hotel-
bar bis zur Mikrokantine im Biiro.

10. Ja, absolut. Wir bereiten uns intensiv vor. Der Wunsch
nach skalierbaren, hochwertigen Verpflegungskonzepten war
noch nie so groB} wie jetzt. Die Vendtra in Miinchen ist dafiir die
ideale Plattform.

11. Wir wiinschen uns ein stirkeres Engagement bei den The-
men Automatisierung, nachhaltige Verpflegungskonzepte und
Standardisierung. Die Branche braucht klare Rahmenbedingun-
gen, wenn es um smarte Warmverpflegung, Energieeffizienz und
neue Betriebsmodelle geht. Hier konnen Verbénde einen wich-
tigen Beitrag leisten.

Torben Dankers,
Card4Vend

1. Das Jahr 2025 war von spiirbaren Herausforderungen ge-
pragt. Die stark gestiegenen Preise flir Kaffee und kakaohaltige
Produkte mussten an die Kunden weitergegeben werden — ein
sensibler Prozess. Gleichzeitig veranderte sich das Konsumver-
halten weiter, sodass Flexibilitét bei Sortiment und Produktplat-
zierung an den Automaten wichtiger denn je wurde. Die Nach-
frage nach Kartenzahlung nimmt kontinuierlich zu, wéhrend die
Kosten fiir die Entsorgung von Hartgeld weiter steigen. Die An-
zahl der Automaten diirfte sich hingegen kaum verandert haben.
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2. Wachstum sehen wir
weiterhin im Healthcare-Be-
reich sowie bei Automaten-
16sungen, die als Ersatz fiir
klassische Kantinen dienen.
Viele Unternehmen mochten
thren Mitarbeitenden rund
um die Uhr warme Verpfle-
gung bieten, konnen dies
jedoch nicht mehr iiber eine
eigene Kantine abdecken.
Automatenlosungen  schlie-
Ben diese Liicke effizient.

3. Im Out-of-Home-Markt
sind in den vergangenen zwei
bis drei Jahren zahlreiche neue
Anbieter entstanden, die Outdoor-Automaten an attraktiven
Standorten platzieren. Dabei 16sen sich viele vom klassischen
Snack- und Getrinkeportfolio und setzen auf trendige Produkte
fiir eine jlingere Zielgruppe. Parallel dazu wéchst das Segment
regionaler Anbieter — insbesondere Landwirte und Metzgereien
—, die ihre Automaten mit saisonalen und lokalen Produkten be-
stiicken und stetig neue Standorte erschlieen.

4. Die fortschreitende Digitalisierung wird die Branche wei-
ter pragen. Kartenzahlung und Telemetrie werden sich weiter
durchsetzen und das Hartgeld zunehmend in den Hintergrund
drangen.

6. Beide Kategorien haben klare Mehrwerte. Indoor-Ldsun-
gen etablieren sich zunehmend als moderner Kantinenersatz,
insbesondere mit frischen Mahlzeiten. Outdoor-Systeme hinge-
gen dienen als flexible Nahversorger und ermdglichen eine brei-
te Versorgung rund um die Uhr.

7. Akzeptanz von Girocard- und Kreditkarten ist definitiv
steigend. Die Nutzungszahlen zeigen deutlich, dass Kartenzah-
lung heute bevorzugt wird. Fiir Betreiber bietet sie groe Vor-
teile: schnellere Liquiditdt durch Auszahlung innerhalb von ein
bis zwei Banktagen, weniger gebundenes Kapital im Automaten
sowie sinkende Risiken durch Bargeldschwund oder Aufbriiche.

8. Telemetrie ist heute ein zentraler Bestandteil im professi-
onellen Operating. Sie ermdglicht Transparenz iiber Fiillstédnde,
Storungen sowie Verkaufsentwicklungen und erlaubt dadurch
ein wesentlich effizienteres Arbeiten. Auch in der Buchhaltung
entstehen grof3e Erleichterungen, da alle relevanten Daten digital
vorliegen und einfach weiterverarbeitet werden koénnen.

Torben Dankers,
Card4Vend
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9. Die Vendtra 2025 war fiir uns sehr erfolgreich. Wir konnten
iiber beide Messetage hinweg sowohl viele Bestandskunden als
auch zahlreiche neue Interessenten begriifien, die sich tiber un-
sere Losungen im Bereich Kartenzahlung informierten. Zudem
bot die Messe eine hervorragende Plattform zum Netzwerken.

10. Wir freuen uns sehr auf die Vendtra 2026. Aktuell warten
wir noch auf Details zu Termin und Veranstaltungsort.

11. Das Thema kommunale Verpackungssteuer beschéftigt
derzeit die gesamte Branche. Hier ist eine starke und koordinier-
te Lobbyarbeit entscheidend — national wie auch européisch —
die iiber moglichst viele Kanile vorangetrieben werden sollte.

Thomas Porschen,
BWT water + more

1. Die aktuellen Marktinformationen lassen keine besonders
positiven Prognosen erwarten. Die Konjunktur deutet auf eine
Stagnation bis hin zu einem riickldufigen Trend hin. Dieser wird
durch Entlassungen in den unterschiedlichsten Bereichen zusétz-
lich gefordert. Diese Entwicklung hat auch Einfluss auf die Ven-
dingbranche. Trotz der derzeitigen Herausforderungen gibt es
mehrere Entwicklungen, die das Wachstum der Branche stiitzen
konnten. Einerseits bleibt die Arbeitswelt zunehmend hybrid,
wodurch der Bedarf an flexiblen Losungen wie Automaten und
Micro Markets anstelle traditioneller Kantinen steigt. Dariiber
hinaus treibt der anhaltende Personalmangel in der Gastronomie
und im Einzelhandel die Automatisierung voran. Besonders in
landlichen Regionen wichst die Nachfrage nach einer Rund-
um-die-Uhr-Versorgung, wéhrend bargeldlose und mobile Zah-
lungssysteme sich als neue Norm etablieren und somit die Kauf-
bereitschaft der Kunden erhdhen.

2. Das Thema Wasserspender gewinnt zunechmend an Rele-
vanz und riickt immer mehr in den Fokus der Kunden. Losun-
gen wie Public und Outdoor Markets sind nach wie vor wichtig,
scheitern jedoch oft an stidtischen Vorgaben und lokalen Be-
schriankungen. Das Segment der Micro Markets hat erheblich an
Bedeutung gewonnen. Hervorzuheben ist die zunehmende Zahl
erfolgreicher Projekte, die als Best-Practice-Beispiele dienen.

3. Der Trend zu Micro-Markets, also offenen Mini-Kantinen
ohne Personal, ist zwar nicht neu, aber weiterhin auf dem Vor-
marsch. Zunehmend finden diese Losungen, ebenso wie ,, Smart
Fridge “-Kiihlschrianke mit Technologien wie RFID und Compu-
ter Vision, nicht mehr ausschlieBlich in groBen Firmen, sondern
auch in mittelstindischen Unternehmen Anwendung. Weitere
bedeutende Entwicklungen umfassen die verstirkte Nutzung
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KI-gestiitzter Auswertungen,
etwa durch Sortimentsanaly-
sen, Remote-Fillstandsmel-
dungen, automatisierte Tou-
renplanung und dynamische
Preisoptimierung je nach Ta-
geszeit. Diese Technologien
bieten enorme Wachstums-
chancen.

4. Der Markt fir Was-
serspender wird auch in den
kommenden Jahren weiter
wachsen. Dies ist vor allem
auf die stdndige Verfiigbar-
keit und die Kostenvorteile
bei der Versorgung der Mitar-
beitenden mit Getrdnken zuriickzufiihren. Zudem wird die KI-
Technologie zunehmend an Bedeutung gewinnen. Sie wird nicht
nur dazu beitragen, Umsatzpotenziale besser auszuschopfen,
sondern auch die Effizienz von Prozessen erheblich steigern.

5. Unserer Einschdtzung nach liegt das groBere Entwick-
lungspotenzial eindeutig im Bereich der Table-Top-Losungen.
Diese sind im Vergleich zu Tower-Geréten leichter zu handha-
ben und bieten eine hohere Flexibilitdt fiir Operator und Nutzer.

6. Wir sehen mehr Marktchancen im Indoor-Bereich. Bei
Outdoor-Geridten scheitert es oft an den Ortlichen stiddtebauli-
chen Vorgaben.

7. Wie aus dem privaten Bereich bekannt, erweisen sich
bargeldlose Zahlungssysteme als bequem. Der kontinuierliche
Riickgang der Nutzung von Geldautomaten unterstreicht den un-
aufhaltsamen Trend hin zu bargeldlosen Transaktionen. Beson-
ders in der Vending-Branche sorgen diese Zahlungsmethoden
fiir eine einfache und effiziente Abwicklung von Zahlungen.

8. Telemetrie gewinnt zunehmend an Bedeutung, da sie Un-
ternechmen dabei unterstiitzt, ihre Geschéftsprozesse zu optimie-
ren und schneller auf Marktverdnderungen zu reagieren. Wich-
tiger als die bloBe Nutzung von Telemetrie-Daten ist jedoch der
kritische Umgang mit den Informationen. Es gilt, die richtigen
Hilfsmittel zu nutzen, jedoch nicht blind auf die Daten zu ver-
trauen. Der Einsatz von KI-Technologien kann hier zusétzlich
zur Effizienzsteigerung und Wettbewerbsvorteilen beitragen.

9. Die Vendtra 2025 war insgesamt eine sehr gelungene und
kompakte Messe. Sie ermdglichte es, sich optimal auf die we-
sentlichen Themen des Kerngeschifts zu konzentrieren. Zwar

Thomas Porschen,
BWT water + more
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gibt es noch eine Vielzahl weiterer Messen, die das Vending-
Business thematisieren — wie zum Beispiel die Venditalia, die
Intergastra oder die VIA-Tage —, jedoch war die Vendtra durch
ihre fokussierte Ausrichtung besonders wertvoll. Zu meinen per-
sonlichen Highlights zdhlten wie immer die Networking-Events,
die den Austausch mit Partnern und Kunden forderten.

10. Ja, wir freuen uns bereits auf die Vendtra 2026 und wer-
den auch wieder, als Aussteller vertreten sein.

11. Hierzu mochten wir anmerken, dass eine verstirkte Lob-
byarbeit in Bezug auf rechtliche und biirokratische Hiirden im
offentlichen Raum sowie eine stiarkere Forderung von Innova-
tionen durch Verbinde auf europdischer Ebene wiinschenswert
wiren. Zudem erhoffen wir uns mehr Unterstiitzung bei der
Schaffung von Standards fiir neue Technologien und der Verein-
heitlichung regulatorischer Anforderungen in den verschiedenen
Markten.

Bernd Enser,
Sielaff GmbH & Co. KG Automatenbau Herrieden

1. Bei den , klassischen Automatenlosungen® verschirfen
sich die Probleme nicht nur durch gestiegene Energickosten, den
internationalen Wettbewerb und den Recyclingvorstellungen
von Stiadten und Gemeinden. Hier sind Losungen gefragt, krea-
tives Denken und vorausschauendes Handeln. Unsere Prognose,
die sich auf Kundenfeedback und die allgemeine wirtschaftli-
che Marktdiskussion stiitzt, zeigt relativ wenig Signale fiir einen
deutlichen Aufwirtstrend. Der Markt zogert, gro3e Kunden set-
zen cher auf einen verstirkten Service und weniger auf Neuin-
vestitionen. Dementsprechend hat sich unser Geschéftsbereich
Service sehr gut entwickelt. Gefordert wurde dies auch durch
verschiedene strategische Mainahmen, wie z.B. die Mdglichkeit
Ersatzteile tiber die Website zugidnglich zu machen.

2. Direktvermarkter, Automaten-Shops, Terminalldsungen
und intelligente Main-Worker-Zusammenstellungen, das waren
im Vending 2025 Themen, die uns iiberall begegneten. Partner-
schaften zwischen Operatorn und Anbietern sorgen fiir neue
Kombinationen und zukunftsweisende Fusionen. Micromarkte
werden zu einer innovativen Weiterentwicklung des klassischen
Vending und die Bandbreite der Produkt-Angebote aus den Ven-
dingautomaten wird immer groBer. Sielaff setzt auf neue intelli-
gente Anwendungen, um die seit 2024 schwachelnde Konjunk-
tur auszugleichen.

3. Ein eindeutiger Vendingtrend 2025 ist nicht zu erkennen.
In Zeiten von Digitalisierung, steigenden Kosten und regulato-
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rischen  Herausforderungen
im Umweltbereich braucht es
mentale Stirke und Innovati-
onsfreude. Wir bauen unsere
Kompetenzen weiter aus — im
Bereich Vending und im Be-
reich der Riicknahmesysteme.
Unser okologischer ,, Fufab-
druck” war in beiden Berei-
chen schon immer so klein wie
moglich. Die Langlebigkeit
unserer Produkte, moderne
und effiziente Produktionsab-
laufe, all das spiegelt unsere
Unternehmenskultur ~ wider
und zeigt sich auch in unserer
CO,-Bilanz iiber die Jahre.

4. Die Recycling-Kreisldufe werden immer besser, die Kreis-
laufwirtschaft wird weiter geférdert und es ist eine zunehmen-
de Beteiligung der Verbraucher, ob freiwillig (ohne Pfand)
oder eher staatlich verordnet (mit Pfand) zu erwarten. Gerade
die Gruppe zwischen 20 und 30 Jahren erwartet hier pragmati-
sche Losungen. Die Jiingeren sind auch bei Online- und Social
Media-Losungen dabei, die édlteren Menschen wollen bezahlba-
re und auch einfache Anwendungen. Am besten gleich im Su-
permarkt. Drei unterschiedliche Ansétze, die intelligent vereint
werden sollten. Die Vielfalt der Mehrweggebinde ist eine Her-
ausforderung fiir eine sichere Riicknahme, hier fehlt noch eine
regulative, am besten europaweite Standardisierung.

5. Das hingt von der Bedarfsanalyse des Kunden ab und auf
welche Features Wert gelegt wird. Sielaff kann in beiden Markt-
segmenten punkten, mit der Siamonie-Serie und den Heif3ge-
trinkeautomaten der SiVend- und SiLine-Linien. Wiahrend die
TableTop eher als Einzelgerite Biiros und Wartebereiche ver-
sorgen, konnen die Heif3getranke-Standgerite in eine Station
eingeplant werden. Sie sind damit bei einer Vollversorgung von
Kantinen und Betrieben im Vorteil. Beide Varianten punkten bei
Sielaff mit einer Vielfalt von frischen Bohnen und Instantpro-
dukten, je nach Modell mit bis zu zwei Miihlen. Die Wassertem-
peratur, der Mahlgrad, Frischmilch und das Bezahlsystem: So
individuell wie die Anforderungen ist unser Angebot. Auch hier
spielt das Thema Recycling und Umwelt eine grofle Rolle. Bei
TableTop gibt es schon immer die Moglichkeit, die eigene Tasse
zu nutzen und bei unseren Heif3getranke-Standgerdten zusétzlich

Berd Enser,
Sielaff
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noch die Option Mehrwegbecher zu nutzen. Ob nun TableTop
oder ein Standgerit: Entwicklungspotential sehe ich bei beiden
Systemen.

6. Das Angebot der Indoorvarianten im Vending begegnet uns
in den traditionellen Vendingbereichen. Kantinen, Betriebsver-
sorgung, in Offentlichen Gebduden, als Maxibar im Hotel. So-
wohl im Indoor- wie im Outdoorbereich ist hochstmogliche Si-
cherheit gegen Beschddigungen und Manipulation gefragt. Dazu
kommt noch der sogenannte Public-Bereich, der einen Wetter-
schutz benotigt. Der Outdoorbereich mit seinen besonderen An-
forderungen ist in den letzten Jahren als Nahversorgung oder als
Direktvermarkter in den Fokus gertickt. Man findet diese Auto-
maten immer haufiger an gut zugidnglichen Auflenbereichen und
hier ist auch noch Luft nach oben. Der Indoorbereich, besonders
im Kaffeesegment, hat durch den Homeoffice Trend an Schwung
eingebiiflit. Gestiegen ist die Nachfrage an autonomen Versor-
gungsstationen, Automatenshops und begehbaren Verkaufssta-
tionen im Vending.

7. Auch wenn in Deutschland noch vielfach an der Barzah-
lung festgehalten wird, ist der Generationenwechsel spiirbar.
Einfach mit Bankkarte, {iber das Smartphone oder der Smart-
watch bezahlen ist lingst Alltag — schnell, kontaktlos und zu-
nehmend unabhéngig von Bargeld. Eine aktuelle Umfrage des
Digitalverbandes Bitkom unter iiber 1.000 Personen ab 16 Jah-
ren zeigt, dass 64 Prozent der Deutschen mit dem Smartphone
oder der Smartwatch bezahlen. Sielaff-Automaten sind vorberei-
tet und konnen alle marktiiblichen Zahlungssysteme integrieren.
Wir sind dabei die ISO 27001-Zertifizierung unternehmensweit
zu etablieren. Der Schutz von Daten, die Uberwachung und Ver-
besserung der Informationssicherheit auf der einen Seite und die
wachsenden Risiken zu minimieren, wird von uns sehr ernst ge-
nommen.

8. Die REST-API-Schnittstelle unserer SiLine-Serie mit flexi-
bel konfigurierbarer Technologie kann nutzerfreundlich an neue
Herausforderungen angepasst werden. Der Operator kann das
Produktsortiment per Cloud auf einer externen Plattform pfle-
gen. Er erhilt alle Daten des Automaten, wie z.B. Betriebszu-
stand, Fiillstand und Umsatz via Telemetrie. Zusétzlich konnen
dynamische Anpassungen des Angebotes vorgenommen werden.
Sielaff stellt die Hardware zur Verfiigung, der Operator kann den
Partner fiir die Software frei wéhlen. Das ist uns wichtig.

9. Dass sich die Vendtra als Messe im deutschsprachigen Be-
reich etabliert hat, war 2025 am neuen Messestandort zu spii-
ren. Fachpublikum und Grofie der Messe haben sehr gut gepasst
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und Sielaff hat sich hervorragend présentieren konnen. Fiir die
nichste Vendtra wiinschen wir uns eine bessere Versorgung der
Messebesucher und Aussteller und auch eine deutlichere Be-
schilderung wire wiinschenswert. Miinchen ist als Messestand-
ort im DACH-Bereich hervorragend geeignet. Ob die Vendtra
zeitlich immer mit dem Oktoberfest zusammen fallen muss?
Meiner Meinung nach nicht.

10. Im Jahr 2026 stehen fiir Sielaff zwei grofe internationale
Messen im Fokus, die EuroShop in Diisseldorf fiir den Retail-
Bereich und die Venditalia in Rimini, Italien. Ob wir noch zu-
sdtzliche Kapazititen fiir die Vendtra Ende September haben,
entscheiden wir im Laufe des Jahres.

11. Je enger sich die Verbidnde zusammenschlieBen, umso
besser kann politisch agiert werden. Sowohl national wie auch
europaweit. Sielaff bietet fiir viele, gerade im Bereich Mehrweg-
Verordnungen, die Losungen an. Wir engagieren uns in den
Bereichen Mehrweg und Recycling auf allen Ebenen, bei den
Herstellern und in den entsprechenden Gremien. Wiinschens-
wert wiére eine bessere Unterstiitzung von Operatoren, die das
Handling im Bereich Pfandriickgabe stemmen. SchlieBlich leis-
ten diese einen wichtigen Beitrag zur Versorgung der Bevolke-
rung und betreten z.B. mit Mehrwegbecherriicknahme etc. wirt-
schaftliches Neuland. Derzeit liegt der Schwerpunkt der Debatte
aber eher noch auf den negativen Aspekten, Stichwort Miill.
Hier muss sich etwas auf der Ebene der Entscheider dndern. Der
Fokus sollte auf positiven Aktionen liegen, die Losungen anbie-
ten. Sielaff ist schon sehr lange in dem Bereich aktiv, denn unser
Slogan: ,, Wer verkaufi, sollte auch zuriicknehmen konnen“, ist
seit 1976 giiltig. Deutschland fithrt europaweit im Bereich Recy-
cling, Pfand und mehr. Leider ist Deutschland auch Spitzenreiter
im Bereich der Energiekosten, das macht den Unternehmen zu-
nehmend Sorgen und schwicht die Wirtschatft.

Hier wiinsche ich mir entschlossene, schnelle Entscheidungen
zugunsten des Standortes Deutschland.

Andrea Seitz-Meier,
Automaten Seitz

1. Insgesamt verlief das Jahr 2025 gut. Die Nachfrage nach
Automatenversorgung ist weiterhin stabil und klar vorhanden.
Allerdings bremsen die allgemeinen Preis- und Lohnsteigerun-
gen die wirtschaftliche Entwicklung und erschweren ein wirk-
lich positives Gesamtergebnis.

2. Die Nachfrage nach Snacks und Zwischenverpflegung
steigt kontinuierlich weiter an. Dieser Bereich entwickelt sich
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seit einiger Zeit sehr zuver-
lassig und zeigt auch 2025
einen klaren Aufwértstrend.

3. Der wichtigste Trend
im Jahr 2025 war eindeutig
die Ooffentliche, bargeldlo-
se Bezahlung iiber EC- und
Kreditkartenterminals ~ am
Automaten.

4. Diese Entwicklung
wird sich aus meiner Sicht
auch 2026 ganz sicher fort-
setzen. Die Offentliche, bar-
geldlose Zahlung am Au-
tomaten bleibt ein klares

Zukunftsthema.

5. Ob Table-Top oder Tower mehr Potenzial haben, hiangt
sehr stark vom jeweiligen Kunden, vom Firmenstandort
und von der Branche ab. Eine pauschale Aussage ldsst sich hier
nicht treffen.

6. Zur Frage Indoor versus Outdoor kann ich aktuell keine
fundierte Einschédtzung abgeben.

7. Wir haben mittlerweile unsere eigene Losung, Seitz-Cash-
less. Dariiber hinaus eignen sich aber alle offiziellen EC- und
Kreditkartenlosungen, die fiir Hindler und Firmenkunden ein-
fach und zuverléssig zu bedienen sind.

8. Telemetrie ist enorm wichtig — sowohl fiir fundierte Ent-
scheidungen als auch fiir schnelle Preisumstellungen. Voraus-
setzung dafiir ist jedoch eine sehr genaue und sauber gepflegte
Stammdatenbasis, denn sie bildet das Fundament aller Teleme-
trieprozesse.

9. Die Vendtra 2025 war ein sehr gelungenes Event. Beson-
ders positiv aufgefallen sind mir die vielen Anbieter von Zah-
lungssystemen sowie die Vielzahl an neuen, teils aulergewohn-
lichen Fiillprodukten.

10. Ja, eine Teilnahme an der Vendtra 2026 wire aus meiner
Sicht auf jeden Fall wieder schon.

11. Der seit Langem angekiindigte Biirokratieabbau lasst wei-
terhin auf sich warten — genau dieser wire dringend notwendig.

Andrea Seitz-Meier,
Automaten Seitz

Dennis Reinhardt,
Reinhardt Automaten

1. Es war ein schwieriges Jahr fiir die Branche. Es gab viele
Preiserh6hungen — sowohl bei Produkten als auch bei Automa-
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ten. Diese waren nicht immer
sofort umsetzbar. AuBlerdem
kommen durch die Politik
immer wieder neue Themen
auf den Tisch, beispielsweise
die Verpackungssteuer.

2. Das Segment leitungs-
gebundene  Wasserspender
(inkl. Wartungsservice) ist
weiterhin im Wachstum. Da-
gegen ging der Verkauf von
Automaten, egal ob Kaffee-,
Snack- oder Kaltgetrdnkeau-
tomaten zurtick.

3. Ein neuer Trend ist der
Bau von E-Ladetankstellen,
die mit Versorgungsautomaten ausgestattet werden. Der Ausbau
des Netzes ist politisch gefordert und bietet die Chance, Auto-
maten aufzustellen und im Operating zu betreiben oder Automa-
ten an Operator zu verkaufen.

4. Ich erwarte aktuell fiir das Jahr 2026 eine allgemeine Sta-
gnation. Dies betrifft sowohl das Operatinggeschéft als auch das
Handelsgeschift.

5. Der Table-Top-Bereich wird eher wachsen als der Bereich
der Standgerite. Wir sind eine Dienstleistungsgesellschaft mit
vielen Biiroeinheiten geworden, in der eher Table-Top-Gerite
benotigt werden.

6. Der Outdoorbereich wird in gewissen Bereichen sicherlich
zunehmen. Dennoch denke ich, dass der Fokus im Indoorbereich
liegen wird.

7. Unsere bevorzugten Zahlungsmoglichkeiten an den Auto-
maten sind die Miinzzahlung und die Moglichkeit der Karten-
zahlung in all ihren Variationen.

8. Telemetrie finde ich sehr wichtig fiir unsere Branche. Si-
cherlich gibt es da erst einmal Investitionskosten und viel Arbeit
bei der Einrichtung aller relevanten Daten. Allerdings sind auch
viele Einsparpotentiale durch die Nutzung vorhanden.

9. Die Vendtra fand ich eine gelungene Veranstaltung mit
mehr Besuchern als ich erwartet hatte. Sicherlich gab es auch ein
paar kleinere Probleme. Aber das ist meiner Ansicht nach auch
vollig normal und bietet die Chance zur Verbesserung.

10. Fiir die nidchste Vendtra ist meinerseits noch nichts fes-
tes eingeplant. Jedoch ist ein Besuch dieser Veranstaltung sehr
wahrscheinlich.

Dennis Rheinhardt,
RHeinhardt Automaten
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Filip Basic
Franke Coffee Systems GmbH
1. Die Zukunft bleibt span-
nend und herausfordernd: Die
Branche vereint bewéhrte
Konzepte wie die klassische
Automatenstrale mit smar-
ten, innovativen Ideen wie
Micro-Markets stirker denn
je. Besonders spannend finde
ich derzeit die Entwicklung,
dass Tradition und Trend mit-
einander kombiniert werden.
Ich beobachte Unternehmen
und darf Partner begleiten,
die beides sehr geschickt mit-
einander verbinden und ihre Konzepte erfolgreich am Markt
etablieren.

2. In diesem Jahr hat sich gezeigt, dass Investitionsentschei-
dungen bei groflen Unternehmen in Wachstumsphasen zwar
mehr Zeit in Anspruch nehmen, jedoch immer héufiger erfolg-
reich abgeschlossen werden als bei kleineren Betrieben mit be-
grenzten finanziellen Ressourcen. ,, Lieber mal abwarten* ist
dort immer wieder die Devise.

3. Die zunehmende Verbreitung von Self-Scan-Kassen in
Supermérkten hat die Akzeptanz fiir Micro-Markte gesteigert.
Dieser Trend wird sich voraussichtlich weiter fortsetzen, da Un-
ternehmen gleichzeitig ihr Personal effizient einsetzen und eine
abwechslungsreiche Erndhrung am Arbeitsplatz anbieten wol-
len. Auch im Bereich der Kaffeespezialititen nimmt die Vielfalt
spiirbar zu: Milchalternativen sind langst etabliert und Matcha
gewinnt zunehmend an Beliebtheit.

4. Fiir 2026 erwarte ich ein moderates Wachstum. In Deutsch-
land wird die Entwicklung vor allem von Investitionen und po-
litischen Entscheidungen geprégt sein, wiahrend die Weltbiihne
ihr eigenes Drehbuch schreibt und immer wieder iiberraschend
Einfluss auf unsere Industrie nehmen kann.

5. Hochwertige Table-Top-Losungen in

Filip Basic
Franke Coffee Systems GmbH

Kaffeeloun-

ges werden zunechmend an zentralen Orten in Unternehmen
platziert, um einen Ort des Austauschs zu schaffen und die
Kommunikation unter den Mitarbeitenden zu fordern. Diese
Entwicklung beobachten wir schon seit einiger Zeit und unsere
Kunden berichten von einer erfolgreichen Umstellung ihrer Kaf-
feeversorgung.
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6. Wiéhrend der Indoor-Verpflegungsmarkt weitgehend ein
Verdringungsmarkt ist, erdffnen sich im Outdoor-Bereich noch
immer neue Chancen, die sich geschickt nutzen lassen. Deshalb
sehe ich im Outdoor-Segment mehr Wachstumspotenzial.

7. Cashless sollte heute Standard sein. Es vereinfacht den
Bezahlprozess und gestaltet damit eine deutlich komfortablere
Customer Experience. In Kombination mit einem herstellerii-
bergreifenden Cashback Punktesystem wiirde den Zahlvorgang
noch attraktiver machen.

8. Wenn ich fiir uns sprechen darf, dann ist Telemetrie, gera-
de in unserem Service, nicht mehr wegzudenken. Sie gestaltet
die Serviceeinsitze deutlich effizienter und ermdglicht unseren
Kunden die Auswertung ihrer gesamten Kaffeemaschinenflotte
oder einzelner Gerite.

9. Ich habe die Vendra 2025 als ein bereicherndes Bran-
chentreffen empfunden, das mit vielen Innovationen sowohl
von vertrauten Ausstellern als auch von neuen Akteuren
beeindruckte.

10. Ich bin sehr gespannt auf die Vendra 2026 und werde mir
den Termin sofort im Kalender notieren, sobald er bekannt ge-
geben wird.

11. Ich bin mit der Unterstiitzung sehr zufrieden und
sehe aktuell kein Thema, bei dem ich mich nicht gut unterstiitzt
fiihle.

Klaus Eilers,
Nielton Unternehmens GmbH

1. Aus den vielen Operatorgesprachen im Jahr 2025 kdnnen
wir schlieen, dass sich die wirtschaftliche Lage leider den Ge-
gebenheiten der Gesamtlage der deutschen Wirtschaft anpasst.
Die Umsitze sind oft riicklédufig. Dies liegt unter anderem daran,
dass die Kunden unserer Operatorkunden Personal abbauen bzw.
Insolvenz beantragt haben.

2. Die Segmente Telemetrie und bargeldlose Zahlungssyste-
me wachsen hingegen nach wie vor. Dies ist darauf zurtickzufiih-
ren, dass unsere Operatorkunden dadurch in diesen schwierigen
Zeiten ihre Umsitze erhohen und gleichzeitig Kosten einsparen
konnen. Welche Segmente nicht wuchsen, ist eine gute Frage.
Warum das so ist? Hierzu mochte ich auf unsere Antwort zu
Punkt 1 verweisen.

3. Gerade im Jahr 2025 ist zu beobachten, dass immer mehr
Automaten aus China auf den Markt kommen. Dieser Trend wird
sich unserer Meinung nach stark weiterentwickeln und ist nicht
mehr aufzuhalten. Aktuell entspricht die Qualitét noch nicht den
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deutschen  Anforderungen.

Teilweise werden diese Au-

tomaten von nicht professi-

onellen Héndlern angeboten,

wobei das Wort ,, Inverkehr-

‘ bringer* und die sich daraus

| ergebenden Rechtsfolgen

nicht beachtet werden. Das

wird sich dndern und in eine

professionelle Héndlerstruk-

tur mit besserer Qualitét

der Automaten dennoch zu

sehr giinstigen Preisen miin-

den. Es bleibt abzuwarten,

welche Auswirkungen dies

auf curopdische Hersteller

haben wird. Ein Vergleich mit der Automobilindustrie ist hier
vielleicht passend.

4. Die neue Bundesregierung hat es nicht geschafft, ein po-
sitives Aufatmen der Wirtschaft herbeizufiihren. Unserer Auf-
fassung nach — und darin sind wir uns mit vielen unserer Ope-
ratorkunden einig — wird es 2026 nicht besser werden als 2025.
Wir haben ein weiteres schwieriges Jahr vor uns. Wir sehen dies
auch daran, dass unsere Verkaufsmandate fiir Vending-Unter-
nehmen steigen.

5. Wir sehen im Tabletop-Segment das groBere Entwick-
lungspotenzial, da es eine weitaus groBere Anzahl potenzieller
Kunden gibt als ,, Towerkunden *. Dies hédngt jedoch auch von
der jeweiligen Ausrichtung des einzelnen Operators ab.

6. Marktchancen haben grundsitzlich beide Segmente. Der
Outdoormarkt ermdglicht hohere Verkaufspreise/Margen. Hier
ist jedoch das Vandalismusrisiko nicht auBler Acht zu lassen.

7. Dies ist individuell je nach Standort des Automaten zu
betrachten. Ein Verkaufsautomat, der mit Miinzer, Scheinleser
und bargeldlosem Zahlungssystem ausgestattet ist, bedient jede
Kundengruppe und gewéhrleistet somit einen Verkauf bei jedem
Kunden. Bis auf wenige Ausnahmen ist ein bargeldloses Zah-
lungssystem nicht mehr wegzudenken. Wir empfehlen immer
die Kombination eines bargeldlosen Zahlungssystems mit einem
,,echten” Telemetriesystem. Viele Hersteller von bargeldlosen
Zahlungssystemen behaupten, dass sie ein Telemetriesystem
anbieten. Oftmals handelt es sich dabei aber nur um ein Dash-
board, auf dem Informationen eingesehen bzw. verarbeitet wer-

den konnen.

Klaus Eilers,
Nielton Unternehmens GmbH
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8. Telemetrie hat derzeit eine noch groflere Bedeutung als in
den Vorjahren. Siehe hierzu ebenfalls unsere Einschitzung zu
Punkt 7. Wir haben dieses Jahr einige Operator bei Telemet-
rie-Projekten begleitet, wodurch sich die Geschéftsergebnis-
se signifikant verbessert haben. Die Voraussetzung ist jedoch,
Telemetrie nicht nur zu ,, arbeiten , sondern sie auch wirklich
zu ,,nutzen . Dies bedeutet die vollstdndige Nutzung der Tele-
metrie: Lagerwirtschaft, Integration ins ERP-System bzw. ins
Abrechnungssystem, effektive Tourenplanung, Steuerung der
technischen Einsétze, Cash-Kontrolle im Automaten, MwSt.-
Auswertung 7 %/19 % — um nur ein paar Beispiele zu nennen.

9. Aus zeitlichen Griinden konnten wir die Vendtra 2025 lei-
der zum ersten Mal nicht besuchen, haben aber viel Gutes dar-
liber gehort.

10. Der Besuch fiir die Vendtra 2026 ist fest eingeplant.

11. Es gibt sicher immer das eine oder andere Thema, das
individuell fiir einen Operator oder fiir die Branche wichtig ist.
Aus unserer Sicht greifen die Verbande diese Themen jedoch gut
auf und leisten gute Arbeit! Wir haben jedoch grundsétzlich ein
ungutes Gefiihl dabei, dass Schulungen oder Seminare, die von
Lieferanten durchgefiihrt werden, fiir die Mitglieder (Operator)
der Verbiande kostenpflichtig sind. Dies ist vermutlich notwen-
dig, um die Kostenstruktur der Verbénde zu decken. Vielleicht
wire es gut, einmal dariiber nachzudenken, ob die jeweiligen
Lieferanten diese Kosten tibernehmen konnten, denn die Opera-
toren sind deren Kunden.

Julia Barthels,
CCEP

1. Die Vending-Branche befindet sich derzeit in einem steti-
gen Wandel. Die Anforderungen in Bezug auf Digitalisierung,
Bezahlmdglichkeiten und Produktbreite werden lauter, sodass
sich der Vending-Markt neu aufstellen muss. Hinzu kommen
schwierige Rahmenbedingungen, die von Deindustrialisierung
und Homeoffice geprégt sind.

2. Wir beobachten eine verstarkte Nachfrage bei Kategorien
wie Cola und Sport. Zudem werden zuckerfreie Produkte vor
allem von der Gen Z bevorzugt. Auch 2026 werden wir diesen
Trend aufnehmen und Innovationen auf den Markt bringen, wie
beispielsweise die Coca-Cola Zero Koffeinfrei in der 0,33 1 Dose
und die Sprite Zero in der 0,5 1 Einwegflasche.

3. Wir sehen den Trend zu 24/7-Shops, aber auch eine Auf-
bereitung der vorhandenen Geréte, besonders in Bezug auf Mo-
dernisierung der Automaten. In Bezug auf Getrénke sehen wir in
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Infused Water grof3es Poten-
zial. In dieser Kategorie ha-
ben wir 2025 mit Powerade
Active Water einen starken
Start hingelegt und werden
dies 2026 weiter forcieren.
Um diese Trends zu testen,
eignen sich Innovations-
schéchte, die in wechselndem
Turnus mit neuen Produkten
belegt werden. Innovationen
dienen im Operator-Business
als zusitzlicher Impuls fiir
Spontankdufe und steigern
die Frequenz.

4. Wir sehen den Automa-
ten oftmals als einzige Versorgungsmoglichkeit vor Ort, da die
Betriebsverpflegung riickldufig ist. Dadurch steigen auch die
Anforderungen an den typischen Vending-Automaten. Der End-
konsument wiinscht einen vermehrten Einsatz von Glasfront-
Automaten. Der Automat dient demnach nicht mehr nur als Er-
ginzung, sondern teilweise als Hauptversorgungsquelle fiir die
Mitarbeiter. Parallel dazu wird der stetig wachsende Anteil an
Wasserspendern als Herausforderung gesehen.

5. Mit Table-Top-Geréten konnen mehr Stellen abgedeckt
werden, jedoch sind diese wartungsintensiver als Tower-Gerite.
Beides hat sein Pro und sein Kontra.

6. Wir sehen im Outdoor-Geschéft eine Mdglichkeit, je nach
Standort Zusatzvolumen zu generieren. Gerade in aktuell her-
ausfordernden Zeiten kann dies eine neue Perspektive fiir den
Betreiber sein, um sein Geschéft weiter auszubauen.

7. Je nach Aufstellort muss situativ entschieden werden. In
Bildungseinrichtungen oder im offentlichen Raum ist es bei-
spielsweise sinnvoll, mit bargeldlosen Systemen zu arbeiten. Im
klassischen Betriebsmarkt oder in Pflegeeinrichtungen ist es hin-
gegen immer noch gewiinscht, ebenso mit Kleingeld zu bezah-
len. Um bei Ausschreibungen wettbewerbsfahig zu sein, muss
das vom Kunden gewiinschte geschlossene Zahlungssystem an-
geboten werden. Mittlerweile gibt es einige Cashless-Module,
die keine kostenintensive Infrastruktur (Aufwerter, Gastkarten-
aufwerter etc.) bendtigen.

8. Telemetrie ist meiner Meinung nach der Schliissel fiir
eine erfolgreiche Bestiickung des Automaten. Durch das Ausle-
sen der einzelnen Produkte erkennt man schnell die profitablen

Julia Barthel,
CCEP
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,,Schnelldreher”. Dieses Produktranking sollte man ebenso fiir
einen Category-Management-Ansatz nutzen, um entsprechende
Planogramme zu generieren. Neben der PotenzialerschlieBung
dient es auch der dynamischen Tourenplanung und somit dem
effizienten Einsatz von Mitarbeitern.

9. Die Vendtra gibt immer wieder aufschlussreiche Impulse
fiir das Operator-Business. Es werden branchenspezifische Ein-
blicke geteilt und neue Trends gesetzt. Die Impulsvortrige regen
zusétzlich dazu an, sich mit den aktuellen Themen auseinan-
derzusetzen. Auch wir von Coca-Cola durften dieses Jahr einen
Vortrag iiber die Frequenzsteigerung am Automaten halten.

10. Ich freue mich schon sehr auf die Vendtra 2026 und die
damit verbundenen Neuheiten und Trends im Operator Geschéft.
Der Messebesuch ist selbstverstidndlich bereits geplant.

11. Was die Marketingaktivierungen am Automaten betrifft,
stehen wir noch ziemlich am Anfang. Hier sollten wir gemein-
sam voneinander und miteinander lernen. Interessant wire der
Austausch iiber gut funktionierende Aktionen, aber auch darii-
ber, welche Promotion-Mechaniken tiberhaupt geeignet sind.

Efkan Buruk,
Kuchenmeister

1. Die Vending-Branche entwickelt sich weiterhin positiv.
Insbesondere innovative Automatensysteme an unterschied-
lichsten Standorten, etwa als Ersatz fiir klassische Kantinen in
Krankenhdusern oder als moderne Alternative zu traditionellen
Kiosken, tragen zu dieser positiven Entwicklung bei. Zudem
etabliert sich Vending zunehmend als ergénzender Vertriebska-
nal, wodurch die Akzeptanz gegeniiber Automaten steigt — auch
im Premium- und Frischebereich, etwa durch Smart Stores. Ein
starker Wachstumstreiber ist der ldndliche Raum, in dem immer
héufiger kleine Automatenldsungen als Nahversorger auftreten
und eine breite Produktpalette bieten. Dariiber hinaus reagieren
Unternehmen und Einrichtungen verstédrkt auf den Fachkrifte-
mangel, indem sie Automatenldsungen implementieren. Sowohl
bestehende Anbieter als auch neue Marktteilnehmer profitieren
von diesen Entwicklungen.

2. Nahezu alle Segmente der Branche verzeichnen Wachs-
tum, wenn auch auf unterschiedlichen Ebenen. Dies zeigt
sich besonders deutlich in Bereichen, in denen traditionel-
le Versorgungslosungen immer mehr zuriickgehen. Griin-
de hierfiir sind beispielsweise der Riickgang von Kantinen
oder der schrittweise Wegfall klassischer Kiosk- und Backerei-
betriebe. Diese Entwicklungen verdeutlichen, dass Automaten
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immer mehr als verldssliche
Verkaufskandle und Nah-
versorger akzeptiert werden.
Insgesamt lédsst sich festhal-
ten, dass der Vending-Markt
spiirbar wéchst.

3. Im Jahr 2025 haben

sich einige Trends besonders
hervorgetan. Deutlich gestie-
gen ist die Nachfrage nach
vegetarischen, veganen und
glutenfreien Produkten, da
immer mehr Verbraucher auf
bewusste Erndhrung achten.
Nachhaltige Verpackungen
und CO:-reduzierte Produk-
te spielen ebenfalls eine immer groBere Rolle, da die Themen
Umweltschutz und Nachhaltigkeit fiir viele Konsumenten von
grofler Bedeutung sind. Auch Snacks mit einem funktionalen
Mehrwert, beispielsweise Produkte mit Protein- oder Energy-
Claims, werden immer beliebter, da sie speziell auf die Bediirf-
nisse einer aktiven und gesundheitsorientierten Zielgruppe zu-
geschnitten sind. SchlieBlich wird auch das Verpackungsdesign
immer wichtiger, da die Kaufentscheidung im Vending-Bereich
grofitenteils impulsgesteuert am Automaten getroffen wird und
optisch ansprechende Produkte hier einen deutlichen Marktvor-
teil bieten.

4. Fiir das Jahr 2026 erwarten wir eine weiterhin positive
Entwicklung des Vending-Marktes. Dies ist vor allem auf den
Riickgang von Kantinen sowie den Personalmangel in Einrich-
tungen wie Hotels oder Krankenhédusern zuriickzufithren. Dort
etablieren sich Vending-Systeme zunehmend als verlédssliche
Losung. Zudem rechnen wir mit einer verstirkten Entwicklung
im Bereich Ladesdulen fiir Elektrofahrzeuge, da erste Projekte
zeigen, dass Automatenldsungen dort nicht nur Wartezeiten an-
genehm verkiirzen, sondern auch neue Marktchancen schaffen
konnen.

5. Aus unserer Sicht ist das Wachstumspotenzial klar im
Bereich der Tower-Losungen zu sehen. Tower-Systeme bieten
durch ihre groBere Kapazitit und ihre vielseitigen Einsatzmog-
lichkeiten in stark frequentierten Bereichen wie Krankenhéu-
sern, Firmen oder an neuen Vending-Standorten echte Vorteile.

6. Beide Kategorien bieten jeweils bedeutende Chancen.
Indoor-Systeme sind besonders attraktiv fiir Einrichtungen wie
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Efkan Buruk,
Kuchenmeister
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Firmen oder Krankenh&user, in denen die klassischen Kantinen
schrittweise durch Vending-Systeme ersetzt werden. Gleich-
zeitig entsteht aber auch im Outdoor-Bereich zunehmendes
Wachstumspotenzial, da im landlichen Raum traditionelle Ver-
sorgungsoptionen wie Bicker oder Kioske oft wegfallen und
durch moderne Automatenldsungen ersetzt werden konnen. Die-
se Moglichkeiten ergéinzen sich ideal und fordern die Vielfalt
des Marktes.

7. Die Themen rund um Zahlungssysteme sind fiir uns als
Hersteller nicht von unmittelbarer Bedeutung, da diese spezi-
fisch von unseren Partnern und Operatorn umgesetzt und adres-
siert werden.

8. Telemetriesysteme sind fiir uns als Produkthersteller nicht
direkt relevant. In der Regel werden diese vollstindig von unse-
ren Partnern und Operatingfirmen genutzt und verwaltet..

9. Die Vendtra 2025 war eine iiberaus erfolgreiche Veran-
staltung, die eine groBe Anzahl neuer Firmen angezogen hat.
Besonders erfreulich war zu sehen, wie viele Unternehmen das
Marktpotenzial von Vending erkennen und gezielt nach passen-
den Produkten suchen. Ein personliches Highlight war der Bran-
chentreff am ersten Abend, der sich perfekt dafiir eignete, beste-
hende Kontakte zu pflegen und das Netzwerk auszubauen. Der
intensive Austausch iiber Zukunftstrends und Marktentwicklun-
gen war auch hier besonders wertvoll. Ein weiteres Highlight
war unser ,, Koala “-Maskottchen, das wir bei der Messe erstmals
auch im Vending-Bereich dabei hatten. Unser Ziel war es, mit
diesem aufmerksamkeitsstarken Element unsere neuen 20-g-
Beutel der ,,Koala“-Kekse zu bewerben und gleichzeitig die
Marke weiter zu stérken.

10. Ja, wir freuen uns bereits sehr auf die Vendtra 2026, bei
der wir als Hersteller wieder vor Ort sein werden, um unsere
Neuheiten und bewihrten Produkte der Branche zu présentie-
ren. Die Messe bietet eine wichtige Gelegenheit, um direkt mit
bestehenden und potenziellen Partnern in Kontakt zu treten.
Neben unserer leckeren Neuheit, dem ,, PUK Apfel Streusel”,
werden wir auf der Vendtra noch zwei weitere neue Produkte
vorstellen. Damit legen wir den Messefokus auf unsere Produkt-
neuheiten, die optimal auf das wachsende Interesse der Branche
abgestimmt sind.

11. Derzeit sind wir als Hersteller im Bereich Vending nicht
in Lobbyarbeit eingebunden. Sollten sich jedoch konkrete The-
men fiir unser Unternechmen und die Vendingbranche ergeben,
stehen wir entsprechenden Diskussionen und Engagement offen
gegeniiber.
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Arnold Irimia,
Snackpate

1. In dieser Branche konn-
ten sich inzwischen viele
Unternehmen  erfolgreich
etablieren. Es zeigt sich, dass
Anbieter, die ihr Geschift
engagiert und professionell
betreiben, langfristig beste-
hen und wachsen konnen.

2. Die Segmente Telemet-
rie und moderne Bezahlmog-
lichkeiten verzeichneten ein
starkes Wachstum.

3. Neben auBlergewohnli-
chen Produkten aus dem Aus-
land sind inzwischen auch klassische Sortimente im Automaten
Pflicht. Eine ausgewogene Mischung wird im Jahr 2026 eine
entscheidende Rolle spielen.

4. Die Qualitédt der Automaten wird deutlich zunehmen, da es
in diesem Markt entscheidend ist, ein zuverldssiger Hersteller
zu sein und zu bleiben. Nach Riicksprachen mit SandenVendo
blicken wir optimistisch in die Zukunft.

5. Mit Table-Top-Automaten haben wir bislang noch keine
Erfahrungen gesammelt.

6. Der Fokus liegt weiterhin auf dem Outdoor-Bereich. Viele
Unternehmen sind hier bereits vertraglich an grofle Operatorn
gebunden, wodurch der Markteintritt erschwert wird. Im Out-
door-Segment hingegen besteht nach wie vor groes Potenzial
fiir neue Automaten.

7. Grundsitzlich sind Miinzen, Scheine und Kontaktlos rele-
vant. Besonders in Deutschland wird hdufig mit Bargeld gezahlt.

8. Telemetrie spielt aktuell eine der wichtigsten Rollen auf
dem Markt. Zukiinftig ist davon auszugehen, dass dieses Thema
auch gesetzlich starker reguliert wird. Bei der Umsetzung legen
wir grolen Wert auf erfahrene Partner, die mit den EU-Richtli-
nien vertraut sind und bei Anderungen schnell reagieren kénnen.

9. Unser personliches Highlight war ganz klar unser eigener
Messestand, daes fiirunsdaserste Malals Ausstelleraufeiner Mes-
se war. Der Gesamteindruck war durchweg positiv: Wir konnten
viele Stammkunden als auch Neueinsteiger kennenlernen.

10. Auf jeden Fall freuen wir uns auf die Vendtra 2026. Jedes
Jahr kniipfen wir auf der Vendtra wichtige Kontakte, die uns
immer wieder in unserem Vorhaben voranbringen.

Arnold Irimia
Snackpate

68 VENDING REPORT D/A/CH 01-2026

Peter Polak,
S&Z Elektronik GmbH

1. 2025 war wirtschaftlich
ein ,,zweigeteiltes* Jahr. Ei-
nerseits profitierte die Bran-

che von der hohen Nachfrage ' —_y |
nach 24/7-Versorgung, Per- B ) |
sonalmangel in Gastronomie N A
und Handel sowie hybriden =3 j{
Arbeitswelten. Andererseits : )/
belasteten  steigende Be- (= )
triebskosten und ein preis- ~tisnst®
bewussterer Konsument die

Margen. Insgesamt war 2025 Peter Polak,

ein solides Wachstumsjahr, S&Z Elektronik GmbH

jedoch weniger ,,leicht” als
2023/24. Wachstum entstand vor allem durch Preis-/Mix-Effek-
te und neue Konzepte wie 24/7-Stores.

2. Im Jahr 2025 wuchs die Branche insbesondere in den
Bereichen Telemetrie, datenbasierter Betrieb und moderne
Payment-Losungen. Echtzeit-Bestinde, Tourenplanung und
Predictive Maintenance senken Servicekosten und erhohen die
Verfiigbarkeit. Bargeldloses Bezahlen entwickelte sich zum
zentralen Wachstumstreiber, da es Kaufquoten und Bons er-
hoht und neue Standorte wirtschaftlich macht. 24/7- und Smart-
Store-Konzepte gewannen weiter an Bedeutung. Schwiécher
entwickelten sich klassische Snackautomaten an élteren Biiro-
standorten sowie reine Low-Price-Massenstandorte. Wachstum
bedeutet heute weniger ,, mehr Automaten®, sondern bessere
Konzepte pro Standort.

3. Drei Trends priagten 2025 besonders deutlich: ,, Fresh
& Healthy” mit Wairme-Optionen, Grab-and-Go- bzw.
Smart-Store-Konzepte sowie Kl-gestiitzte Telemetrie und
dynamische Planogramme. Diese Entwicklungen machen
Automaten zu Vollversorgern, erhhen Effizienz und senken
Kosten. Das Wachstum wird sich fortsetzen, jedoch vor al-
lem dort, wo Operator Prozesse digitalisieren und Sortimente
aktiv managen.

4. Fiir 2026 erwarten wir ein moderates, qualitatives Wachs-
tum. Die Zahl der Stellplétze diirfte stabil bis leicht positiv sein,
wihrend der Umsatz pro Gerét durch High-Value-Sortimente,
Cashless und smarte Konzepte steigt. Die Konsolidierung setzt
sich fort: Kleinere Operator ohne Daten- und Service-Exzellenz
geraten unter Druck. Anbieter ohne Telemetrie, bargeldloses
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Bezahlen oder klares Konzept riskieren Margen- und Marktan-
teilsverluste.

5. Tower- und Standautomaten bieten mehr Wachstumspo-
tenzial, Table-Tops vor allem Stabilitit. Tower ermdglichen gro-
Bere SKU-Tiefe, frische Sortimente und 24/7-Konzepte und las-
sen sich leichter technisch nachriisten. Table-Tops bleiben stark
im OCS- und Biiro-Segment, wachsen jedoch tiberwiegend iiber
Ersatz- und Qualitétsinvestitionen. Die dynamischsten neuen
Konzepte entstehen bei Standgerdten und Smart Fridges.

6. Im Outdoor- und Semi-Outdoor-Bereich sehe ich 2026 gro-
Bes Potenzial, allerdings unter klaren Bedingungen. Treiber sind
24/7-Nahversorgung, kommunales Interesse und besser funktio-
nierende Convenience- und Non-Food-Sortimente. Erfolgreich
sind jedoch nur vandalismus- und wetterfeste Losungen mit zu-
verlassiger Remote-Uberwachung und hoher Payment-Uptime.

7. Ein Multi-Payment-Stack ist Standard. Dazu zédhlen Giro-
card, Kreditkarten und Mobile Wallets. Ergénzend sind Closed-
Loop-Systeme und App-Wallets fiir Arbeitsplatzmodelle re-
levant. Bargeld bleibt als Fallback wichtig, auch wenn seine
Bedeutung sinkt. Entscheidend sind Stabilitdt, Update-Fahig-
keit, transparente Gebiihren und schnelle Entstdrung.

8. Telemetrie ist die zweite Betriebslizenz im Vending. Sie
liefert Echtzeitdaten, ermdglicht Predictive Maintenance, opti-
miert Befiillung und iiberwacht Payments. Wichtig sind intuitive
Bedienung, Schulungen, vollstdndige Sensorik und EVA-DTS-
Integration sowie hohe Cyber-Security-Standards, da Telemetrie
kritische Infrastruktur ist.

9. Die Vendtra 2025 haben wir als Aussteller insgesamt posi-
tiv erlebt. Gute Besucherzahlen, offene Gespriche und konkre-
ter Austausch zu Projekten und Technik waren sehr wertvoll.
Gleichzeitig besteht Potenzial, den B2B-Fokus durch mehr
Fachformate und tiefere Technik- und Payment-Sessions weiter
zu schérfen.

10. Eine Teilnahme an der Vendtra 2026 ist fachlich sinnvoll.
Gerade weil Prozesse, Daten und Payment-Performance ent-
scheidend werden, ist die Messe fiir uns ein wichtiger Fixpunkt,
um Trends und Betreiberbedarfe frithzeitig aufzunehmen. Ein
stirkerer B2B-Fokus wiirde den Mehrwert weiter erhohen.

11. Verbinde sollten 2026 vor allem bei Regulatorik und
Kommunalthemen sowie bei Digitalisierung und Telemetrie-
Know-how ansetzen. Klare bundesweite Rahmenbedingungen,
Schulungen, Best Practices und Férdermodelle sind notwendig.
Wirksame Lobbyarbeit kann das Wachstum 2026/27 deutlich ef-
fizienter und robuster machen.
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David Beuter,
Auroha GmbH

1. Die Vendingbranche in
Deutschland zeigt sich 2025
solide, aber klar im Wandel.
Wiéhrend klassische Snack-
und Getrinkeautomaten nur
noch moderat wachsen, ge-
winnen smarte, vernetzte
Automaten und Micro-Mar-
kets immer mehr an Bedeu-
tung. Besonders gefragt sind
bargeldlose Zahlungen, Te-
lemetrie und abwechslungs-
reiche, frische Sortimente.
Gleichzeitig hingt viel vom
eigenen Kundenmix ab. Wer stark in der Automobilindustrie
oder bei Zulieferern verankert ist, spiirt die aktuelle Unsicher-
heit und die Insolvenzen in diesem Umfeld deutlicher als andere.
Insgesamt bewegt sich die Branche weg vom alten Automaten-
Image und hin zu moderner, flexibler Verpflegung.

2. HeiBBgetranke bleiben fiir mich die stirkste Saule. Die Seg-
mente Snacks und Kaltgetrinke wachsen deutlich und Energy-
Drinks gehdren mittlerweile zur festen Grundausstattung. Auch
Wasserspender und Table-Tops entwickeln sich sehr gut. Out-
door-Standorte vermeiden wir bewusst, da die Bedingungen dort
oft unzuverlassig sind. Gesiindere Produkte werden zwar mehr
nachgefragt, scheitern aber haufig am héheren Preis.

3. Produktseitig geht der Trend klar zu funktionalen Drinks,
also zu Energy-Drinks, Protein-Drinks und zuckerfreien Varian-
ten. Trends wie Matcha Latte oder Produkte wie Dubai-Schoko-
lade beobachten wir, priifen aber erst, ob sie wirklich nachhaltig
und dauerhaft sinnvoll sind. Technologisch setzen sich Telemet-
rie, Touchscreens und kontaktloses Bezahlen stiarker durch.

4. Fiir 2026 erwarte ich eine weitere Stirkung der Digitali-
sierung in Form von vernetzten Automaten, Telemetrie, auto-
matischen Bestandsmeldungen und flexiblen Paymentldsungen.
AuBerdem planen wir wieder mehr Wachstum, da wir personell
inzwischen wieder gut aufgestellt sind. Unternehmen werden
auch zukiinftig verstarkt auf automatisierte Versorgungskonzep-
te setzen, da diese flexibel, platzsparend und effizient sind.

5. Table-Tops bieten aus meiner Sicht das grofere Entwick-
lungspotenzial: Sie sind modern, platzsparend, optisch anspre-
chender und haben keinen klassischen Automatencharakter.

David Beuter,
Auroha GmbH
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Tower bleiben bei hoher Frequenz wichtig, aber das stirkere
Wachstum liegt bei kompakten Losungen.

6. Die grofiten Chancen liegen fiir mich eindeutig im Indoor-
Bereich. Indoor ist planbarer, zuverldssiger und deutlich ange-
nehmer zu betreiben. Outdoor funktioniert an einzelnen guten
Standorten, aber viele Stellflichen — gerade Fremdgerite, die
man {berall aufgestellt sieht — sind fragwiirdig und oft nicht
langfristig stabil. Wind, Wetter und Vandalismus machen den
Outdoor-Bereich schlicht schwieriger.

7. Fiir mich gehoren kontaktlose Bezahlmoglichkeiten heute
zur Grundausstattung, sowohl offene Systeme wie Karten- und
Smartphonezahlung als auch Bezahlen iiber Firmenausweise.
Eine Bargeldoption halte ich weiterhin fiir sinnvoll, da sie regi-
onal gern genutzt wird.

8. Telemetrie hat fiir mich eine zentrale Bedeutung. Sie sorgt
fiir transparente Daten, eine effizientere Routenplanung und
deutlich weniger Ausfille. Wir nutzen Telemetrie seit Jahren
und planen, kiinftig noch konsequenter alle Abldufe dariiber
zu steuern. Wichtig ist dabei, sich auf ein zuverlédssiges System
festzulegen, das technisch stabil lduft und die Prozesse tatsdch-
lich vereinfacht.

9. Ich selbst war 2025 nicht auf der Vendtra, aber mein Vater
Hans-Dietmar Beuter war vor Ort und hat mir seine Eindriicke
geschildert. Er hat die Messe als sehr gelungen empfunden: Es
gab gute Gespriche, klare Losungsansitze fiir aktuelle Frage-
stellungen und eine starke Priasenz moderner Technologien. Be-
sonders positiv ist ihm der Austausch mit anderen Betreibern
aufgefallen, und der Augustiner-Abend war fiir ihn ein person-
liches Highlight.

10. Ja, ich freue mich sehr auf die Vendtra 2026, nach-
dem ich 2025 nicht dabei sein konnte. Dieses Jahr moch-
te ich mir unbedingt wieder selbst ein Bild machen.
Der Besuch ist fest eingeplant und ich mochte die Messe gezielt
nutzen, um mit Herstellern und Kollegen in den Austausch zu
gehen und passende Losungen fiir unsere Standorte und Kunden
zu finden.

11. Grundsitzlich fiihle ich mich durch unseren Verband sehr
gut unterstiitzt: durch Fachvortrige, regelmafige Informationen
und die Mdglichkeit, jederzeit Ansprechpartner fiir konkrete Fra-
gen zu haben. Fiir die Zukunft wiinsche ich mir jedoch noch zu-
sdtzliche praxisorientierte Hilfestellungen, vor allem zu Themen
wie dem Umgang mit Kundeninsolvenzen, offenen Forderungen
und rechtlichen Rahmenbedingungen. Ein klarer Leitfaden wire
hier fiir viele Operaror hilfreich.

\S"
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Oliver Gaege,
SandenVendo

1. Die Branche hat ein
schwieriges Jahr hinter sich.
Auch 2026 wird sie einige
Herausforderungen mit sich
bringen. Diese werden von
zahlreichen Faktoren beein-
flusst, darunter die gesamt-
wirtschaftliche Lage.

2. Als Automatenherstel-
ler stellen wir fest, dass alle

unsere Geschiftsbereiche
riicklaufig sind — manche Oliver Gaege,
mehr, manche weniger. SandenVendo

3. Aktuelle Trends erken-
nen wir insbesondere in den Bereichen Mobility, Unattended
Retail und Catering sowie in angrenzenden Segmenten, die auf
Convenience, digitale Losungen und flexible Verkaufsformate
setzen. Diese bieten viel Potenzial.

4. Insgesamt erwarten wir eine gesamtwirtschaftlich heraus-
fordernde Situation, die sich auf die Investitionsbereitschaft aus-
wirken konnte.

5. Table-Top-Automaten sind ein Bereich, in dem wir kaum
aktiv sind. Jedoch war in den vergangenen Jahren eine wachsen-
de Dynamik in diesem Segment klar spiirbar.

6. Der Outdoor-Markt hat sich deutlich beruhigt und bietet
dhnlich wie der Indoor-Markt gleichberechtigte Chancen fiir
Operator.

7. Der Trend geht weiterhin klar zu kontaktlosen Mikro-
Payment-Ldsungen, die einfach, kundenfreundlich und effizient
einsetzbar sind.

8. Telemetrie wird in den kommenden Jahren zu einem essen-
ziellen Baustein fiir den erfolgreichen Betrieb von Automaten
und zur Kostenoptimierung.

9. Die Vendtra war in diesem Jahrvor allem durch Networ-
king geprégt, da hier viele wichtige Kontakte und Kooperatio-
nen gekniipft wurden.

10. Ein Ausstellerauftritt auf der Vendtra 2026 ist fiir uns ak-
tuell nicht geplant.

11. Die Branche bleibt weiterhin von Wettbewerbsverzerrun-
gen durch chinesische Hersteller und Anbieter betroffen, was
den Druck auf lokale Marktteilnehmer erhoht. Hier erhoffen wir
uns von der Lobby mehr Unterstiitzung.
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Sylvia Mei,
Haha Vending
1. Insgesamt wiirde ich
das Jahr 2025 als Jahr mit
stabilem und  gesundem
Wachstum beschreiben.
Waihrend sich das klassische
Vending an den Kernstand-
orten gleichmiBig entwickel-
te, war ein klarer Wandel im
Denken vieler Operator zu
beobachten. Smarte Syste-
me, datengetriebener Betrieb
und Kl-gestiitzte Automaten
riickten stdrker in den Fokus.
Es war kein Boomjahr, aber
eines, in dem sich die Marktrichtung deutlich zeigte: Klassische
Formate bleiben stark und Smart Vending entwickelte sich vom
Zukunftskonzept zum konkreten Investitionsthema.

2. Wachstum gab es vor allem bei Telemetrie und Rechen-
leistung. Mit der zunehmenden Einfithrung smarter Automaten
stieg der Bedarf an Echtzeitkommunikation zwischen Geréten,
Backend-Systemen und Endkunden deutlich. Zuverldssige KI-
Anwendungen und Remote-Management erfordern leistungsfa-
higere Prozessoren und eine bessere Dateninfrastruktur. Bei der
physischen Bauweise der Automaten, die einen hohen Reifegrad
erreicht hat, zeigte sich weniger Verdnderung. Verbesserungen
betreffen vor allem die Energieeffizienz und die Kiihlung.

3. Smart Vending hat sich klar als starkster Trend etabliert.
Operator testen KI gezielt mit dem Ziel, den Umsatz pro Stand-
ort zu steigern, statt nur neue Technologien auszuprobieren. Der
Fokus liegt auf einem realen ROI an realen Standorten. Dieser
Trend wird sich bis 2026 weiter verstirken. Smart Vending wird
nicht alle klassischen Automaten ersetzen, aber fiir bestimmte
Einsatzbereiche zur etablierten Losung werden.

4. Aus Marktsicht erwarte ich eine stirkere Professionalisie-
rung des gesamten Okosystems. Neben den Automaten selbst
gewinnen Servicepartner, Logistikunternehmen sowie Repa-
ratur- und Wartungsnetzwerke an Bedeutung. Mit wachsender
technologischer Komplexitdt muss auch das Umfeld mitwach-
sen. Aus Veranstaltungssicht wiinschen wir uns klarere und rei-
bungslosere Einlassprozesse fiir Equipment und Personal.

5. Ich sehe das groBere Potenzial eindeutig bei smarten To-
wer-Formaten, insbesondere bei Kl-gestiitzten Kiihlgeriten.

Sylvia Mei
Haha Vending
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Klassische mechanische Designs sind bereits sehr nah an ihrer
maximalen Effizienz. Eine andere Fachaufteilung schafft jedoch
kein neues Geschiftsmodell. Echter Fortschritt erfordert einen
Impuls auBerhalb des klassischen Vending-Ansatzes. KI kann
einen Automaten in eine Plattform verwandeln — mit Computer
Vision, transparenter Bestandsfiihrung und flexiblen Produktty-
pen. Dort entsteht der groBte neue Mehrwert.

6. Langfristig sehe ich Potenzial im Indoor-Bereich. Outdoor-
Automaten bieten zwar einen 24/7-Zugang und eine hohe Fre-
quenz, stoen bei hochwertigen Produkten jedoch an Grenzen.
Im Indoor-Bereich lassen sich konstante Frequenz und hoher-
wertige Sortimente besser kombinieren. Biiros, Hospitality-Fla-
chen un Co. erzielen so in der Regel hohere Ertrige pro Gerit.

7. Fir uns bedeutet Standardausstattung eine schnelle Imple-
mentierung, wettbewerbsfihige Transaktionsgebiihren und fle-
xible Gebiihrenmodelle. Wir setzen auf bargeldlose Zahlungs-
systeme mit einfacher Einrichtung und hoher Zuverldssigkeit.
Wichtig ist zudem eine enge Integration mit der Telemetrie, da-
mit Operator nicht mehrere Systeme parallel managen miissen.

8. Telemetrie ist die Grundlage moderner Vending-Betriebe.
Sie verwandelt Automaten in digital gemanagte Assets, erhoht
die Verfiigbarkeit, optimiert die Sortimente und verbessert die
Transparenz sowie die Compliance. Telemetrie ist kein Feature
mehr, sondern das Betriebssystem des Geschifts. Entscheidend
sind Datenschutz, DSGVO-Konformitdt und Datenqualitét statt
bloBer Datenmenge.

9. Die Vendtra war fiir uns durchweg positiv. Besonders wert-
voll war der Fokus auf reale Operatorbediirfnisse statt auf Mar-
keting. Das offene und ehrliche Feedback deutscher Betreiber
sowie das grofe Interesse an KI- und datenbasierten Losungen
haben uns klare Einblicke in die Entwicklung des européischen
Marktes gegeben.

10. Ja, wir freuen uns auf die Vendtra 2026, unsere Planung
ist jedoch noch nicht abgeschlossen, da wir auf die offiziellen
Veranstaltungsinformationen warten.

11. Auf nationaler Ebene wiinschen wir uns mehr Unterstiit-
zung flir Distributoren und Betreiber, die neue Technologien
wie Kl-gestiitztes Vending testen mdchten. Konkrete Pilotpro-
jekte konnten die Innovationsprozesse deutlich beschleunigen.
Auf europdischer Ebene wire ein besser koordiniertes Logistik-
netzwerk fiir groe Geréte hilfreich. Der grenziiberschreitende
Transport von Automaten ist nach wie vor sehr komplex. Ein
gemeinsamer europdischer Rahmen konnte diesen Prozess fiir
alle Beteiligten vereinfachen.
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Asia Trends und Losungen

vending-journey china EELCLCLEIEIE T
Hersteller, OEM, Produkte, Zubehar,
Ersatzteile und Entwicklungen?
Dann kommen Sie mit zur wohl
grolten Vendingmesse der Welt.

07.-12. April 2026

Guangzhou | Vending Show

Vending-Journey ist ein exklusives
Reiseangebot von Vending Report
und richtet sich an ausgewahlte
Profis. Die Relse ist durch-organisiert,
problemfrel, entspannt fur alle.

02

Foodtasting,

Manufacturers, Niemand ist alleine, auler Sie
Besuchen Sie die : Charm of Asie,
fuhrende Vending I ST‘?‘B(SS \/\/O‘ |eﬂ €S.
Show Asiens B2B.

in der Welt
‘ Kommen Sie mit auf eine eindrucks-

volle Reise, die Ihr Business
vielleicht verandert,

01

Springen Sie mit uns und
Kollegen tber den Teich,
um neue Erfahrungen,
Know-how und Scouts
zu erhalten.

Vending, OCS,
Foodservices,
Micro-Market

Pre-Reservation bis
31. Januar 2026

03

Reisen Sie
entspannt und
fuhlen Sie sich wohl.
Alles ist organisiert

VENDING

Reisen Sie mit Vending Report und Profis aus der Vending-, Coffee- und OCS-Branche in das
Land des Léchelns. Besuchen Sie eine auBergewdhnliche Messe, informieren Sie sich (ber
Vending-/Coffee-Ldsungen, Konzepte, Visionen - die Europa oft zeitverzégert erreichen.
Verschaffen Sie sich den Informationsvorsprung, den lhre Wettbewerber gerne hétten.

Entdecken Sie den Charme of Asia, die Kultur, die Menschen, real China food.
Kommen Sie mit uns auf eine auBergewdhnliche, entspannte Reise ohne Probleme
inkl. B2B Networking mit neuen Herstellern aus allen Vending-Segmenten.

Weitere Informationen iiber:
Kontakt: +49 (0) 6187 92949-0
info@vending-report.com

,Die beste Bildung findet ein gescheiter Mensch auf Reisen”

- Johann Wolfgang von Goethe -

‘ ‘ VR DACH 01-2026.indd 73

Sie wollen in 2025 die Chance
nutzen und mit nach China
kommen? Dann informieren Sie
uns bis 27.02.2026 per e-mall
an info@vending-report.com
damit wir die Tellnehmer-Anzahl
ideal kalkulieren kdnnen. Die
Pre-Reservation ist unverbindlich
fur Sie.

Datum: 07.-12. April 2026

EUR 2.600,-

Preis pro Person im Doppelzimmer/20 Teilnehmer

Services | complete journey

- Hin-/Ruckflug (ECO - Class)

- 5-Sterne Hotel (Halbpension ~ Friisttick)
- Amtssprache: Deutsch

- Deutsch sprechender Tour Guide

- Foodtasting. Szene Restaurants

- Club Besuch

- Messebesuch mit VIP--Pass

- Transfers inkl.
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Ralf Hiige,
JURA Gastro Vertriebs-GmbH
1. Noch nie hatten wir ein
so hohes Reparaturaufkom-
men. In den Unternehmen
werden  Neuanschaffungen
auf die lange Bank gescho-
ben. Wir miissen den Punkt
erreichen, an dem sich die
Instandhaltung einer Maschi-
ne nicht mehr lohnt und eine
Neuanschaffung unumgéng-
lich ist
4. Es siecht danach aus,
dass beim Investitionsklima
2026 erneut viele Wiinsche
offenbleiben werden. Wobei wir uns sicher sind: Sobald den
Mirkten mit den richtigen Impulsen die Unsicherheit genom-
men wird, nimmt der Zug auch wieder Fahrt auf.

8. Trotz der herausfordernden Rahmenbedingungen wollen
wir weiterwachsen und unser starkes Neukundengeschift stabi-
lisieren. Dazu werden wir unsere kostenlosen Softwareldsungen
noch stéirker in den Fokus nehmen. Der Kostendruck in den Un-
ternehmen macht die Digitalisierung zum Muss. Die Controlle-
rinnen und Controller in deutschen Biiros werden von unserem
Pocket Pilot 3.0 begeistert sein, denn das Bezahlen, Abrechnen
und Verwalten eines professionellen JURA-Vollautomaten war
noch nie so einfach. Nach dem perfekten Kaffeegenuss beginnt
in den Biiros nun das Zeitalter der elektronischen Kalkulations-
und Protokollunterstiitzung

Olaf Bohrer,
Bundesverband der Warenautomatenaufsteller e.V.

1. Die Warenautomatenbranche befindet sich im Jahr 2025
auf einem klaren Wachstumskurs. Die Nachfrage nach Kaf-
feeautomaten, Snacks und Getrinken sowie zunehmend nach
Sandwiches und warmen Mahlzeiten nimmt zu. Trotz gesamt-
wirtschaftlicher Stagnation in Deutschland bleibt die Branche
robust, eine schwache Konjunktur kénnte jedoch neue Investi-
tionen bremsen.

6. Im Indoor-Bereich sehe ich die deutlich hoheren Markt-
chancen. Gerade hier besteht eine stabile Nachfrage nach Kaf-
feeangeboten sowie nach gesunden Snacks, insbesondere an

\

Ralf Hiige,
JURA Gastro Vertriebs-GmbH
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Arbeitsplitzen und in frequen-
tierten Innenbereichen.

7. Ich wiirde weiterhin inte-
grierte Bargeld- und Kartenzah-
lungsmoglichkeiten  favorisie-
ren, da sie eine hohe Flexibilitat
fiir unterschiedliche Zielgrup-
pen bieten und die Zahlungsak-
zeptanz insgesamt erhohen.

9. Es war eine interessante
Veranstaltung. Besonders die
Konzepte rund um die schnelle
und effiziente Zubereitung von
Mabhlzeiten waren flir mich sehr
spannend und praxisnah.

10. Eine Teilnahme an der
Vendtra 2026 habe ich aktuell nicht geplant. Sie lauft
je nach Veranstaltungsdatum parallel zur [AAPA.

Axel Fahnle,
SEB Professional Beverage Germany

1. Aus unserer Perspektive als Kaffeemaschinenhersteller
mit den starken Marken WMF und Schaerer bewerten wir die
Marktentwicklung insgesamt als positiv und robust. Trotz der
angespannten wirtschaftlichen Rahmenbedingungen blieb die
Investitionsbereitschaft der Operator hoch. Sie verlagerte sich
jedoch gezielt auf hochwertige Losungen, die beste Kaffee-
qualitét bieten und gleichzeitig die Betriebskosten senken. Der
Markt verlangt zunechmend ganzheitliche Konzepte statt reiner
Hardware. Diese Konzepte wirken dem Personalmangel durch
Prozesssicherheit und Automatisierung entgegen. Als Premium-
Hersteller profitieren wir von dieser Entwicklung.

2. Das Gesamtbild der Vending-Branche zeigte sich sehr
heterogen. Wihrend klassische Automatenkonzepte — insbe-
sondere im industriellen Umfeld — unter Kostensteigerungen,
Fachkréftemangel und zuriickhaltender Investitionsbereitschaft
litten, entstanden in convenience-getricbenen Bereichen neue
Wachstumsfelder. Vor allem Tankstellen, die Verkehrsgastrono-
mie und Micro-Markets profitieren von Trends wie E-Mobilitit
und ldngeren Aufenthaltszeiten. Das steigert die Nachfrage nach
hochwertigen Kaffee- und Snackangeboten. Im Office-Segment
risten viele Unternehmen von Haushaltsgerdten auf professi-
onelle Losungen um, um eine konstante Qualitdt, eine hohere

Olaf Bohrer,
BWA.
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Prozesssicherheit und eine
automatisierte Reinigung zu
erreichen. In der Hotellerie
beobachten wir trotz Kos-
tendrucks gezielte Investiti-
onen in Premium-Angebote,
insbesondere im Friihstiicks-
und  Self-Service-Bereich.
Dort stellen hochwertige
Kaffeespezialititen — zu-
nehmend auch mit pflanzli-
chen Milchalternativen — ein
wichtiges Differenzierungs-
merkmal dar.

3. Es haben sich mehrere
Trends verstirkt, die eng mit
den aktuellen Herausforderungen der Branche verbunden sind.
Besonders dynamisch entwickelten sich die Bereiche Automati-
sierung und Self-Service. Parallel dazu schreitet die Digitalisie-
rung der Customer Journey voran. App-basierte Bestellungen,
Personalisierung und vollstindig bargeldlose Zahlungen werden
auch im professionellen Vending zunechmend erwartet. Gleich-
zeitig wichst die Nachfrage nach einer erweiterten Getrénke-
vielfalt, etwa nach kalten Kaffeevarianten, Matcha und Milchal-
ternativen, wenn auch im DACH-Raum etwas verhaltener als
international. Fiir uns als Hersteller gewinnen Losungen wie
das Schaerer Twin Milk-System oder die WMF 2-Milk-Solution
weiter an Bedeutung, um klassische und pflanzliche Milch hygi-
enisch sicher und in gleichbleibender Qualitit anzubieten.

4. Fiir 2026 rechnen wir mit einer weiteren Konsolidierung
in nahezu allen Bereichen bei gleichzeitig zunehmender Spe-
zialisierung. Gefragt sind maBgeschneiderte Maschinen- und
Servicekonzepte fiir klar definierte Segmente wie Office, Con-
venience oder klassische Coffeeshops. International sehen wir
ein wachsendes Interesse an kalten Kaffee- und Teespezialititen
sowie an modularen Maschinenplattformen, die sowohl Barista-
Anwendungen als auch vollautomatisierten Self-Service ermog-
lichen. Damit schreitet die Verschmelzung von Gastronomie und
Vending weiter voran. Zudem gewinnt Nachhaltigkeit weiter an
Bedeutung: Energieeffizienz, intelligente Standby-Konzepte,
préazise Milchdosierung sowie Reparatur- und Nachriistfahigkeit
spielen bei Investitionsentscheidungen eine zentrale Rolle und
flieBen konsequent in unsere aktuellen Plattformen ein.

\S"
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SEB Professional Beverage Germany

«

REVIEW | PREVIEW 'V
7 1

2026

5. Wir sehen das groBere Entwicklungspotenzial im Bereich
der Table-Top-Systeme, da sie die Flexibilitdt und Getrinkequa-
litdt bieten, die moderne Arbeits- und Lebenswelten verlangen.
Kompakte Premium-Kaffeemaschinen wie die Schaerer Coffee
Skye oder die WMF 1500 S+ lassen sich vielseitig in Vending-
Szenarien integrieren. Dank ihres modularen Aufbaus konnen
Operator flexibel auf Standortanforderungen oder Nachfrage-
veranderungen reagieren, etwa durch Milchalternativen, Tele-
metrielosungen oder vollautomatische Reinigungssysteme wie
. WMF Auto Clean” oder ,, Schaerer ProCare”. Zudem lassen
sich Table-Top-Gerite einfach in bestehende Raum- und The-
kenkonzepte integrieren und unterstiitzen die Premiumpositio-
nierung in Biiro-, Convenience- und Hotelumgebungen.

7. Als Standardausstattung fokussieren wir uns klar auf inte-
grierte, bargeldlose Zahlungssysteme, die eine nahtlose Custo-
mer Journey ermoglichen. Moderne Vending-Konzepte miissen
NFC-Zahlungen per Karte und Smartphone sowie Mobile Wal-
lets wie Apple Pay oder Google Pay unterstiitzen. Ergdnzend ge-
winnen QR-Code-basierte Losungen fiir geschlossene Systeme,
etwa Mitarbeiter-Apps oder Gutscheine, an Bedeutung.

8. Telemetrie ist heute das unverzichtbare Riickgrat eines
effizienten Vending-Betriebs und langst kein ,, Nice-to-have
mehr. Mit Losungen wie Schaerer Coffee Link und WMF Cof-
feeConnect ermoglichen wir den Ubergang vom reaktiven Sto-
rungsmanagement zum proaktiven Flottenmanagement und
die zentrale Steuerung von Technik- und Geschéftskennzah-
len. Entscheidend ist, dass die Systeme bidirektional arbeiten
und tiefe Einblicke in die Maschinenparameter bieten. Tele-
metrie entfaltet ihre volle Wirkung erst durch ibersichtliche
Dashboards, die Maschinen-, Verkaufs- und Servicedaten zu-
sammenfiihren und auf einen Blick zeigen, welche Standorte
performant sind, wo Risiken entstehen und wo Sortimente ange-
passt werden sollten.

9. Die Vendtra war fir uns die ideale Plattform, um unsere
speziell auf die Vending-Branche ausgerichteten Kaffeekon-
zepte von WMF und Schaerer gemeinsam zu présentieren. Ein
personliches Highlight war das grof3e Interesse an unseren Lo-
sungen fiir die automatische Zubereitung veganer Kaffeespezia-
litaten. Ebenso beeindruckend war die positive Resonanz auf das
Thema Barrierefreiheit, insbesondere auf unser inklusives Be-
dienkonzept ,, Easy Access” fiir die Schaerer Coffee Soul. Dies
zeigt, dass soziale Verantwortung als echter Mehrwert wahrge-
nommen wird.
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Rainer Maemets,
Chef Urban Food

1. Da wir neu in der Ven-
ding-Branche sind, kdnnen
wir die wirtschaftliche Ent-
wicklung der vergangenen
Jahre nur teilweise bewerten.
Deutlich erkennbar ist jedoch
ein Wandel im Essverhalten:
mehr Convenience, hohere
Qualitdtsanspriiche und mehr
Flexibilitdt. Diese Verédnde-
rungen werden die Branche
starker pragen als kurzfristige
wirtschaftliche Zahlen.

2. Aus einer breiteren eu-
ropdischen Perspektive ist das starkste Wachstum eindeutig bei
hochwertigen, gesiinderen und kleineren Mahlzeitoptionen zu
beobachten. Klassische Snacks verkaufen sich zwar weiterhin
gut, der Trend zeigt jedoch in Richtung qualitativ hochwerti-
gerer Convenience-Produkte. Diese Entwicklungen erreichen
Deutschland meist etwas zeitverzogert, daher erwarten wir hier
eine dhnliche Tendenz.

3. 2025 setzte sich der Wandel hin zu Convenience als Le-
bensstil fort — insbesondere bei jiingeren Konsumentengruppen,
die nicht mehr nach festen Mahlzeiten essen. Snacks werden zu-
nehmend zu ,, Mini-Mahlzeiten* und der Bedarf an schnellen,
natiirlichen und gesiinderen Optionen steigt. Diese Verhaltens-
dnderungen werden auch 2026 die Entwicklung von Vending-
und Micro-Market-Konzepten beeinflussen.

4. Der Mangel an Kiichenpersonal, insbesondere an Kochin-
nen und Kochen, wird sich weiter bemerkbar machen. Fiir viele
Standorte wird es schwierig sein, voll ausgestattete Kiichen wirt-
schaftlich zu betreiben, wihrend Verbraucher gleichzeitig rund
um die Uhr Zugang zu qualitativ hochwertigem Essen erwarten.
Diese Situation wird den Ausbau von personalarmen und selbst-
bedienten Losungen beschleunigen. Wer beide Anforderungen
gut vereint, wird klar im Vorteil sein.

5. Table-Top-Maschinen bleiben fiir den Kaffeebereich wich-
tig. Das groBere Entwicklungspotenzial liegt jedoch bei Tower-
Systemen. Sie ermoglichen ein breiteres Sortiment — von Snacks
bis zu kleinen Mahlzeiten — und folgen dem globalen Trend zu
flexiblen Essenszeiten iiber den ganzen Tag hinweg. Besonders

Rainer Maemets,
Chef Urban Food

\
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in Asien kann man beobachten, wie schnell sich multifunktiona-
le Tower-Formate weiterentwickeln.

6. Indoor-Standorte bieten meiner Meinung nach deutlich
mehr Potenzial. Biiros, Hotels, Krankenhduser und Umgebun-
gen mit Micro-Markets ermdglichen ein vielféltigeres Sortiment,
geslindere Optionen und haufigere Snack-Momente. In diesen
Bereichen entstehen derzeit die interessantesten Innovationen,
sowohl in Europa als auch international.

7. Fiir die meisten Standorte ergibt ein Cashless-First-Ansatz
am meisten Sinn, da bargeldlose Zahlungen heute von vielen
Konsumenten erwartet werden und einen schnellen, komfortab-
len Bezahlprozess ermdglichen.

8. Telemetrie hat sich von einem reinen ,, Nice-to-have“ zu
einem echten Leistungsinstrument entwickelt und ist heute eine
zentrale Grundlage fiir einen effizienten Betrieb.

9. Wir haben grof3es Interesse an unserem Konzept erlebt, das
wir erstmals fiir die deutschsprachige Branche auf der Vendt-
ra prasentiert haben. Viele Besucher waren tiberrascht, dass die
Mabhlzeiten so gut schmecken und nur heifles Wasser benétigen —
keine Mikrowelle, keine Spezialmaschine. Die Kombination aus
natiirlichen Zutaten, langer Haltbarkeit und einem Geschmack,
der an frisch gekochte Gerichte erinnert, wurde von vielen als
sehr attraktiv wahrgenommen.

10. Ja, wir planen, wieder teilzunehmen. Die Vendtra 2025
hat uns wertvolle Einblicke und gute Gespriache beschert, wes-
halb fiir uns feststeht, dass wir 2026 wieder dabei sein werden.

11. Wir wiirden uns mehr Unterstlitzung bei der Sensibili-
sierung fiir moderne Lebensmittelkonzepte in offentlichen und
institutionellen Bereichen wiinschen. Neben Einzelportionen
bieten wir auch Losungen fiir groflere Einrichtungen wie Schu-
len, Krankenhéuser, Pflegeeinrichtungen und Hotels an. Diese
kidmpfen hdufig mit Personalmangel, schwankender Nachfrage
und hoher Lebensmittelverschwendung. Mehr Sichtbarkeit und
Orientierung durch Verbande und 6ffentliche Stellen kdnnte hel-
fen, die Lebensmittelqualitét in solchen Einrichtungen nachhal-
tig zu verbessern.

Dirk Reisige,
De Jong DUKE

1. Das Jahr 2025 war geprégt von steigenden Kosten fiir Ar-
beit, Zutaten und Strom. Kunden suchen deshalb gezielt nach
Losungen, die effizient und zuverldssig sind. Unsere Kaffeeau-
tomaten bieten Online-Monitoring iiber ConnectMe wodurch
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unndtige Servicebesuche vermieden werden und so die Betriebs-
kosten gesenkt werden konnen.

2. Wir beobachten einen Trend im Premium-Segment der
Kaffeeautomaten. Unternehmen investieren in hochwertige
Kaffeeangebote, da guter Kaffee heute Teil eines attraktiven
Arbeitsplatzes ist. Doch auch neue Geschmackskombinationen
priagen den Kaffeegenuss. Griinde hierfiir sind die steigende Be-
deutung von Qualitét, Vielfalt und Nachhaltigkeit. Unser Sorti-
ment punktet hier durch langlebige Maschinen und ein breites
Angebot an Vollautomaten. Premium-Heiflgetrinkeautomaten
mit frischen Produkten verzeichnen ein deutliches Wachstum,
wahrend klassische Automaten filir standardisierte Instantpro-
dukte stagnieren. Der Wachstumstreiber liegt hier in der Kom-
bination aus Frische, Nachhaltigkeit und Individualisierung.
Unsere ,, Lua ““ deckt von Bohne tiber Freshbrew bis zu Instant-
produkten wie Matcha genau diese Vielfalt ab. Betriebe setzen
zunehmend auf hochwertige, vernetzte Systeme, die nicht nur
Kaffee liefern, sondern ein echtes Premium-Erlebnis bieten. Mit
dem ConnectMe-System kann man beispielsweise alle Kaffee-
maschinen bequem per Fernzugriff in seinem Bestand verwalten.

3. 2025 haben sich Trends wie nachhaltige Verpackungen
und personalisierte Kaffeeerlebnisse verstirkt. Neu ist die star-
ke Nachfrage nach digital vernetzten Kaffeecautomaten. Systeme
wie unser ConnectMe zeigen, wie Telemetrie und [oT den Be-
trieb revolutionieren: Echtzeit-Uberwachung, vorausschauende
Wartung und sogar die Moglichkeit, Inhalte wie Videos auf den
Displays zu spielen. Dieser Trend wird weiter wachsen, da er
Effizienz und Kundennéhe verbindet. Auch frische Milchlsun-
gen, wie wir sie mit der ,, Nio Next ™ fiir 2026 planen, gewinnen
an Bedeutung. Wir erwarten, dass diese Trends weiter wachsen
wird, da Endkunden zunehmend Wert auf Frische, Qualitdt und
smarte Services legen.

4. Fiir 2026 rechnen wir mit weiterem Wachstum im Premi-
umsegment, besonders bei Losungen, die Frische, Qualitdt und
digitale Services kombinieren. Mit ,, Lua “ und ,, Nio Next* bie-
ten wir Systeme, die nicht nur Getrénke liefern, sondern auch die
Arbeit unserer Kunden erleichtern: weniger Wartung, weniger
Kosten, mehr Effizienz.

5. Table-Top Automaten bieten Flexibilitdt fiir kleine bis
mittlere Standorte und passen perfekt zu Konzepten wie der
,,Lua®. Tower Automaten bleiben in groBBeren Biiros oder Gas-
tronomiebereichen relevant. Insgesamt sehen wir leicht mehr
Entwicklungspotenzial bei Table-Top, da dort die Kombination

\S"

«

REVIEW | PREVIEW 'V
7 1

2026

aus Premium Heiflgetranken
und kompakten Ldsungen
besonders gefragt ist. Sie
sind flexibel, platzsparend
und passen perfekt in Co-
Working-Spaces oder Biiros.
De Jong DUKE hat hier mit
Modellen wie der ,, Nio “ oder
,,Rosa “ Losungen.

6. Indoor-Automaten
bieten aktuell die grofiten
Chancen, insbesondere in
Biiros, Krankenhéiusern und
Bildungseinrichtungen. Hier
kénnen wir mit ,, Lua‘ und
,,»Nio Next“ operative Exzel-
lenz bieten: verldssliche Maschinen, weniger Serviceaufwand
und maximale Verfiigbarkeit.

7. Kontaktloses Bezahlen per Kreditkarte, Smartphone oder
Mobile Wallet ist mittlerweile Standard. Wir setzen auflerdem
auf digitale Plattformen, die Loyalty-Programme und App-In-
tegration ermoglichen, um das Kundenerlebnis zu verbessern.

8. Telemetrie ist heute entscheidend fiir Effizienz und Ser-
vicequalitat. Unser connectMe Konzept zeigt, wie Vernetzung
mehr sein kann als reine Datensammlung: Es unterstiitzt Be-
standsmanagement, Wartung und Kundenservice proaktiv. Ent-
scheidend ist, dass Telemetrie praktikabel, sicher und benutzer-
freundlich ist.

9. Die Vendtra 2025 war sehr inspirierend. Besonders span-
nend fanden wir den Austausch zu digitalen Services, nachhal-
tigen Produkten und innovativen Automatenkonzepten. Fiir uns
personlich war der direkte Kontakt zu Kunden und Partnern, um
unsere Konzepte wie die ,, Lua “* zu préasentieren, ein Highlight.

10. Wir freuen uns sehr auf die Vendtra 2026, wo wir erstmals
die ,, Nio Next “ prasentieren werden. Der Fokus liegt darauf, fri-
sche Milchldsungen live zu zeigen und vertiefende Gespriche
mit Kunden zu fiihren.

11. Wir wiinschen uns mehr Unterstiitzung bei Standardisie-
rung von Paymentlosungen, Digitalisierung und nachhaltigen
Automatenldsungen. Auf europdischer Ebene wire eine einheit-
liche Regulierung von Automaten und Zutaten hilfreich, um In-
novationen und Investitionen wie unsere ,, Lua “ und ,, Nio Next
voranzutreiben.

Dirk Reisige
De Jong DUKE
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> german wilds

YERBA MADRE
WATERMELODY

Die Sorte Watermelody bringt Wasserme-
lone und Erdbeere mit organischem Yerba
Mate in die Dose — ideal fiir Automaten.
Mit 150 mg pflanzlichem Koffein, Vegan-
und Bio-zertifizierung spricht sie gesund-
heitsbewusste Zielgruppen an. Operator
koénnen mit der 0,51 Dose ihr Getridnke-
Sortiment stilvoll erweitern.

www.yerbamadre.com - privacy@yerbamadre.com

ahead

CHOCO CHUNKS

PROPER WILD
CLEAN ENERGY

Koffein aus Griinem Tee? Ja, das geht,
clean, organisch und in groen Mengen:
Die Clean Energy Drinks von Proper
Wilds bieten 100mg organisches Koffe-
in und 120mg Theanin pro 74ml Flasche
sorgt der Shot fiir eine langanhaltende
Wachkurve und ist besonders bei gesund-
heitsbewussten Endkunden interessant.

www.properwild.com - support@properwild.com
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MAGOS
WHOLE EGG CHIPS

Proteinreiche Snacks gewinnen auch in
den USA zunehmend an Bedeutung, hier
gibt es aber andere, kreative Ideen, wie
man an einen hohen Proteingehalt kommt.
Eine Losung bietet Magos Chips. Die
knusprigen Egg Chips liefern rund 12g
Eiweill pro Portion, damit passen die 40
g-Packungen ideal in Snackautomaten.

www.magoschips.shop - help@magoschips.com

OPPA
KIMBAP SPICY BULGOGI

Asiatische Aromen und handlich fiirs Mit-
tagessen oder den kleinen Hunger: Genau
das verbindet Oppa mit seinen Kimbaps
und bringt so koreanischen Streetfood-
Geschmack direkt in Automaten. Die
230g-Packung ist handlich und gekiihlt
einsetzbar und macht sie besonders fiir die
Betriebsverpflegung interessant.

www.beagleycopperman.com - sales@beagleycopperman.com
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MEAL KARMA
PAPDI CHAAT

Meal Karma bietet verschiedene Gerich-
te zum Selbstzubereiten zu, darunter auch
Papdi Chaat. Die 150g-200g Packungen
mogen dabei auf den ersten Blick nicht
Vending schreien, auf den zweiten aber de-
finitiv. Im Micro-Market oder an Standor-
ten wie Einkaufszentren macht Meal Karma
neugierig und stirken die Kundenbindung.

www.mealkarma.de - info@mealkarma.de

BEE SURPRISED
BIO SALTY MANGO

Bio Salty Mango kombiniert sonnengereifte
Mango, orientalische Gewiirze und Chili in
einer 240 ml-Flasche — perfekt fiir Automa-
ten-Shops oder Micro-Markets. Neben die-
ser Sorte bietet Bee Surprised auch Crazy
Zwetschge und Ana Loves Chili. Gerade
fiir die Planung fiir néchstes Frithjahr konn-
ten GrillsoBen liberaus spannend sein.

www.bee-surprised.de - info@bee-surprised.de

ANTILLEAN COAST Snacks
SOURSOP LIME

Die Sorte Soursop Lime vereint karibi-
sche Soursop-Frucht mit Limettensaft
und Trinidad-Skorpion-Chili. In der
100 ml-Flasche ist diese und die anderen
Sorten von Antillean Coast spannend fiir
Micro-Markets. Gerade flirs kommende
Friihjahr profitieren Operator von einer
exklusiven Auswahl an Grillso3en.

www.antilleancoast.nl - info@antilleancoast.nl

K-GROUP
KOORAY

Die Bio-Sauce Thai Curry von Kooray
kommt in praktischen 50 g Portionen
— ideal fir Automaten-Shops oder Mi-
cro-Markets. Schnell zubereitet in drei
Minuten, vegan, ohne kiinstliche Zusétze
und perfekt kombinierbar Operator kon-
nen ihr Sortiment mit einem trendigen
Convenience-Produkt erweitern.

www.kooray-food.com - nfo@kooray-food.com
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SMART-FOOD-LOSUNG
AUCH FUR 2026

DIE VENDING-BRANCHE HAT SICH IM JAHR 2025
WEITERENTWICKELT: SCHNELLIGKEIT, FLEXIBILITAT
UND NACHHALTIGKEIT SIND ZENTRALE ANFORDERUNGEN
GEWORDEN. SISISIHAT IN DEN VERGANGENEN JAHREN
EINDRUCKSVOLL GEZEIGT, WIE SICH DURCH DAS ZUSAMMENSPIEL
VON TECHNOLOGIE, QUALITAT UND DESIGN NEUE
UMSATZPOTENZIALE FUR OPERATOR EROFFNEN. DIESE
ENTWICKLUNG SOLL AUCH 2026 WEITERGEFUHRT WERDEN.
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Einblick in das neue
Markenbranding. Die @
praktischen Sleeves bieten
viele Vorteile fiir Operator.
Neu im Sortiment sind
Gnocchi Rossi wie auch

die Chicken Rice Bowl.

ochwertige und warme Speisen in
Hder Betriebsverpflegung? Was man

frither nur von Kantinenkonzepten
kannte, sind heutzutage einige spannende
automatisierte Losungen auf dem Markt.
Damit kdnnen Unternehmen, Université-
ten und Hotels eine Verpflegung rund um
die Uhr anbieten, die jederzeit verfiigbar
ist. In Zeiten hybrider Arbeitsweisen und
der gewlinschten Flexibilitdt der Kunden
ist das sehr wichtig und bietet viele Poten-
ziale. Das weif3 auch Carogusto und bietet
mit dem Qeamer eine smarte Warmver-
pflegungslésung an.

Der Qeamer und die Gerichte von Si-
SiSi stehen fiir eine durchgéngig verldss-
liche Performance im téglichen Betrieb.
Beide sind als ganzheitliches Konzept
unabhingig vom jeweiligen Standort ein-
setzbar und ermdglichen somit eine flexi-
ble Nutzung in unterschiedlichsten Um-
gebungen. Operatorn bietet sich dadurch
ein klares Potenzial: eine sichere, kons-
tant verfiigbare Warmverpflegung, kalku-
lierbare Prozesse ohne hohe Personalbin-
dung sowie flexible Einsatzmoglichkeiten
—vom Biiro tiber Produktionsstandorte bis
hin zu dezentralen Einheiten.

Positive Bilanz fiir 2025

Das Jahr 2025 war fiir das Unterneh-
men ein priagendes Jahr — sowohl im
Hinblick auf die eigene Entwicklung
als auch fiir die gesamte Out-of-Home-
Verpflegungsbranche. Steigende Anfor-
derungen an Effizienz, Produktqualitdt
und Entlastung von Personalressourcen
haben den Bedarf an skalierbaren, zu-
verldssigen und einfach zu betreibenden
Foodtech-Systemen deutlich erhdht. Ge-
nau an dieser Schnittstelle konnte sich das
QuickSteam-System ,,SiSiSi“ von Ca-
rogusto nachhaltig am Markt etablieren.
Das betonte Johannes Ritter, Carogusto:
. In Hotels, Biiros, der Verkehrsgastro-
nomie, der Betriebsgastronomie sowie
in der Freizeit- und Handelsgastronomie
beobachten wir eine klare Entwicklung:
Operator suchen Losungen, die ohne Kii-
che, ohne Fachpersonal und ohne kom-
plexe Abldufe auskommen und trotzdem
konstante Qualitdt bieten. Die Nachfrage
nach Plug-and-Play-Systemen, die in 60
Sekunden verldisslich warme Mahlzei-
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ten liefern, ist 2025 deutlich gestiegen.
Warmverpflegung im Selbstbedienungs-
umfeld hat sich damit von einer Zusatzop-
tion zu einem festen Bestandteil moder-
ner  Versorgungskonzepte  entwickelt.
Genau das méchten wir unseren Kunden
bieten. Die Resonanz in diesem Jahr
war durchweg positiv, wir sind also auf
einem guten Weg. “

Grof3e Pléne fiir 2026

Das Unternehmen hat auch fiir 2026
einiges geplant. Da sich im Bereich der
Eventgastronomie und der mobilen Ver-
pflegung ein klarer Trend abzeichnet,
mochte Carogusto hier weiter den Fokus
darauf legen. , Der Trend zur Eventgas-
tronomie und zur mobilen Verpflegung
wird sich unserer Meinung nach im Jahr
2026 weiter verstirken”, so Johannes
Ritter, ,, Geschwindigkeit, konstante Er-
gebnisse und einfache Prozesse werden
immer stdrker zu wirtschaftlichen Erfolgs-
faktoren. Systeme wie der Qeamer ermog-
lichen es, genau diese Punkte unabhdngig
von Tageszeit, Personalverfiigharkeit
oder Standort sicher abzudecken. *

Fiir das kommende Jahr erwartet Caro-
gusto auflerdem eine weitere Anndherung
der Bereiche Vending, Hospitality und
Smart-Kitchen-Konzepte. ,, Investitions-
entscheidungen werden zunehmend ganz-
heitlich getroffen”, so Johannes Ritter.
., Statt einzelner Gerdte stehen heute funk-
tionierende Gesamtsysteme im Fokus.”

Food, Hardware und Serviceleistungen
miissen also nahtlos ineinandergreifen,
klar strukturiert sein und sich flexibel ska-
lieren lassen. Genau in diesem Bereich
sicht Carogusto seine zentrale Aufgabe
als Anbieter von Losungen, die zuverlds-
sig funktionieren, Betriebsabldufe effi-
zient vereinfachen und gleichzeitig neue
gastronomische Maoglichkeiten erdffnen.
Mit neuen Sortimentsentwicklungen,
weiter optimierten Serviceangeboten und
einem konsequenten Fokus auf Qualitdt
,,Swiss engineered” geht Carogusto in das
Jahr 2026. Johannes Ritter ergénzt: ,, Un-
ser iibergeordnetes Ziel bleibt dabei un-
verdndert: verlissliche Genussmomente
dort verfiigbar zu machen, wo Menschen
sie brauchen — schnell, unkompliziert und
in gleichbleibend hoher Qualitdit.”

Weitere Informationen unter:
CAROGUSTO Deutschland GmbH
Tel.: +49 (0) 7731 1629559
www.sisisi.com
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ALLES AUS
EINEM GUSS

INNOVATION, WACHSTUM UND KUNDENNAHE:
AUCH 2025 HAT NAYAX SEINE POSITION ALS EINER
DER WELTWEIT FUHRENDEN ANBIETER FUR
CASHLESS-PAYMENT IM SELF-SERVICE-BEREICH
WEITER GEFESTIGT. MIT PRODUKTNEUHEITEN,
TECHNOLOGISCHEN WEITERENTWICKLUNGEN
UND EINER STARKEN PRASENZ AUF
INTERNATIONALEN FACHMESSEN SETZTE DAS
UNTERNEHMEN WICHTIGE IMPULSE IN PUBLIC
VENDING, BETRIEBSVERPFLEGUNG UND OCS.

ayax blickt auf ein duferst erfolg-
Nreiches Jahr 2025 zuriick: Das Fin-

tech-Unternehmen festigte seine
Position als einer der weltweit fithrenden
Anbieter von Cashless-Payment-Losun-
gen im Self-Service-Bereich. Nach der
Integration von PayPal und American Ex-
press in den Vorjahren brachte das Unter-
nehmen 2025 auch technologische Erwei-
terungen sowie neue Hardware-Losungen
auf den Markt.

Das Ziel besteht weiterhin darin, Be-
treibern eine All-in-one-Lésung aus Zah-
lung, Telemetrie und Banking aus einer
Hand zu bieten — mit maximaler Karten-
akzeptanz, steigenden Umsétzen und sin-
kenden Betriebskosten.

Das Wachstum setzte sich auch im
fortlaufenden Jahr 2025 fort: Global sind
inzwischen 1,43 Millionen Nayax Be-
zahlterminals online und in Quartal drei
von 2025 wurde weltweit ein Transak-
tionsvolumen im Wert von USD 1,76
Milliarden verarbeitet. Rund 110.000
Kunden vertrauen in iiber 120 Léndern
auf die Technologie des Cashless-Welt-
marktfiihrers.

Auch in der DACH-Region ist Nayax
weiter stark gewachsen hat iiber 40.000
Nayax Gerite aktiv. Vom Zahlungstermi-
nal tiber die integrierte Telemetrie bis hin
zur kompletten Zahlungsabwicklung dank
europaweiter E-Money-Lizenz deckt das
Unternehmen alle Anforderungen moder-
ner Operator ab. Besonders der Hauptbe-
reich Vending an offentlichen und inner-
betrieblichen Aufstellpldtzen aber auch
Smart Fridges, E-Ladesdulen, und Mi-
cromarkets verzeichneten stark steigende
Installationen.
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Neuheiten und Weiterentwicklungen 2025
In diesem Jahr wurde der Deferred-
Online-Modus (zu Deutsch: verzogerter
Online-Modus) auf den Markt gebracht
und weiterhin verbessert. Auch bei ei-
nem tempordren Netzwerkausfall kon-
nen Zahlungen sicher durchgefiihrt und
automatisch verarbeitet werden, sobald
die Verbindung wiederhergestellt ist. Das
ist ein entscheidender Vorteil fiir mobile
Standorte, Fahrzeuge oder Bereiche mit
instabilem Mobilfunk.Zu den wichtigsten
All-in-one-Terminals zdhlt weiterhin der
ONYX 4G, eine kompakte, integrierte
M2M-Losung flir Telemetrie und kon-
taktlose Zahlungen. Dank seines minima-
listischen Designs kann der Leser selbst in
die kleinsten Table-Top-Automaten und
Kaffeemaschinen von auflen installiert
werden. VPOS Media 4 geht iiber das rei-
ne Bezahlen hinaus: Leistung, Geschwin-
digkeit und Flexibilitdt vereinen sich mit
integrierter Telemetrie, um den Betrieb in
jedem Einsatzbereich von SB-Automaten
zu vereinfachen und Kunden zu binden.

Die Highlights des YPOS Media 4

e grosser 4-Zoll-Farb-Touchscreen:
Neues Bildschirmerlebniss, Kunden-
bindung mit Werbevideos aller Art

* Maximale Zahlungsakzeptanz — unter-
stiitzt jede Maschine, jeden Einsatzbe-
reich, jede Bezahlform

* Sichere PIN-on-Glass Eingabe: Schafft
Vertrauen bei jeder Bezahlung mit je-
der Bankkarte

* Android-basierte Plattform: Moderns-
ter Standard, bietet Flexibilitdt und Si-
cherheit zur Einbindung von Kunden-
anwendungen.

Present Card / Mobile
or Scan QR

Neuste Lesergeneration VPOS Media 4 mit PIN-
on-Glass fiir jeden Einsatzbereich.

Nayax

ISA (@ €Pay G

Advanced
payment
Technology
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Veranstaltungen 2025

Im Jahr 2025 war Nayax auf gleich
mehreren Branchenveranstaltungen ver-
treten. Auf der Vendtra in Miinchen pra-
sentierte das Unternehmen vom 24. bis
zum 26. September ein breites Portfolio
an Losungen fiir die Branche. Im Fokus
standen dabei der Onyx und der VPOS.
Ein Highlight war ein mit einem Onyx
ausgestatteter Boxautomat, der die Messe-
besucher anlockte. Aber auch Kaffeeauto-
maten und andere Geréte zeigten am Mes-
sestand eindrucksvoll die Vielseitigkeit
moderner Self-Service-Losungen. Auf
der Host in Mailand vom 22. bis zum 26.
Oktober und auf der ,, Alles fiir den Gast*
in Salzburg vom 8. bis zum 11. November
lag der Fokus klar auf dem Hospitality-
Segment, insbesondere auf professionel-
len Kaffee- und Verpflegungsldsungen fiir
Hotellerie und Gastronomie.

Internationale Prédsenz zeigte Nayax
zudem auf der EVEX in Kroatien. Eben-
falls war Nayax Teil der Ausstellung,
die im Rahmen der BDV-JHV stattfand.
Alle Messeauftritte verliefen dulerst er-
folgreich und unterstrichen die starke
Marktposition des Unternehmens in den
Bereichen Vending, Hospitality und inter-
nationale Verbandsarbeit.

Starkes DACH-Team

Auch in diesem Jahr legte Nayax in der
DACH-Region viel Wert auf Wachstum
und verstirkte sein Team. Insbesondere
der Bereich ,,Customer Success® wurde
weiter gezielt ausgebaut, um den steigen-
den Anforderungen der Key Accounts so-
wie der wachsenden Kundenbasis gerecht
zu werden. Mit zusitzlicher personeller
Verstirkung und erweiterten Service-
Strukturen stellt Nayax sicher, dass Ope-
rator auch bei zunehmender Systemviel-
falt und steigenden Transaktionsvolumina
jederzeit schnell, kompetent und 16sungs-
orientiert betreut werden.

Aushlick: Erste Schritte fiir 2026 gesetzt

Auch fiir 2026 ist bereits einiges gel-
pant, wie Csaba Schulz betonte: ,, Wir sind
sehr zufrieden mit den Entwicklungen im
Jahr 2025 und blicken dufSerst positiv auf
2026. Fiir das kommende Jahr sind be-
reits zahlreiche neue Produkt-Launches,
Messeauftritte und technologische Erwei-
terungen geplant. Unser Ziel bleibt es,
unseren Kunden auch weiterhin die leis-
tungsstirkste Komplettlosung aus einer
Hand zu bieten und unsere Marktposition
nachhaltig auszubauen.” Die Branche
kann also gespannt bleiben.

Weitere Informationen unter:
NAYAX Deutschland GmbH
Tel: +49 (0) 2161 9162019 | info@nayax.com | www.nayax.com
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Sustainability Rating

SEP 2025

"NACHHALTIG, INNOVATIV

KAFFEE NEU GEDACHT

DIE WELT DES KAFFEEGENUSSES BEFINDET SICH IM WANDEL. KONSUMEN-
TEN ERWARTEN HEUTE NICHT NUR AROMATISCHE VIELFALT, SONDERN
AUCH NACHHALTIGKEIT, DIGITALE VERNETZUNG UND INTUITIVE BE-
DIENUNG. DE JONG DUKE, EIN NIEDERLANDISCHES FAMILIENUNTERNEH-
MEN MIT UBER 125 JAHREN ERFAHRUNG, ZEIGT EINDRUCKSVOLL, WIE
SICH TRADITION UND INNOVATION VERBINDEN LASSEN. IM HERBST 2025
WURDE DAS UNTERNEHMEN FUR SEINE HERAUSRAGENDE NACHHAL-
TIGKEITSLEISTUNG MIT DEM ECOVADIS GOLD AWARD AUSGEZEICHNET
— UND GEHORT DAMIT ZU DEN BESTEN FUNF PROZENT DER WELTWEIT BE-
WERTETEN UNTERNEHMEN. GLEICHZEITIG KUNDIGT DE JONG DUKE FUR
MARZ 2026 ZWEI NEUE TABLETOP-MODELLE AN: NIO NEXT UND LINA.

von Nachhaltigkeitsratings und be-
wertet Unternehmen in den Berei-
chen Umwelt, Arbeit & Menschenrech-
te, Ethik und nachhaltige Beschaffung.
Die Gold-Bewertung fiir De Jong DUKE
unterstreicht das kontinuierliche Enga-

EcoVadis gilt als fiihrender Anbieter
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gement fiir verantwortungsbewusste Ge-
schéftspraktiken und Umweltschutz. ,,Wir
fiihlen uns geehrt, die EcoVadis-Goldme-
daille zu erhalten*, erklart CEO Marco
Middag. ,.Diese Auszeichnung bestdtigt
unseren Anspruch, hochwertige Kaffee-
l6sungen zu entwickeln und gleichzeitig

unsere Umweltbelastung zu minimieren
sowie soziale Verantwortung zu férdern.*
Die Anerkennung kommt zu einem Zeit-
punkt, an dem Nachhaltigkeit fiir Kunden,
Partner und Stakeholder in der Kaffee-
und Automatenbranche immer wichtiger
wird. De Jong DUKE investiert konse-

18.12.2025 13:54:10 ‘ ‘
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Die zwei neuen Tabletop-Modelle an:
Nio Next und Lina (Bild oben und rechts).

quent in energieeffiziente Technologien,
zirkuldre Designprinzipien und transpa-
rente Berichterstattung. Damit setzt das
Unternehmen nicht nur ein Zeichen fiir
die Branche, sondern schafft auch Ver-
trauen bei Geschiftspartnern weltweit.

Starke Produkte, starke Prasenz:
Neue Impule fiir den deutschen Markt
Parellel zum Nachhaltigkeitsfocus
verstarkt de Jong DUKE 2025 seine
Marktbearbeitung in Deutschland. Die
Anforderungen im OCS Markt und im
Vending-Sektor steigen: Benutzerfreund-
lichkeit, Design, Konnektivitit und zuver-
lassiger technischer Support werden fiir
Operator immer wichtiger. Dirk Reisige,
Accountmanager DACH bestitigt: Wir
investieren gezielt in neue Partnerschaf-
ten und bauen unser Servicenetz stetig
aus. Unser Ziel ist es, nicht nur Maschi-
nen zu liefern, sondern komplette Losun-
gen. Dazu gehoren technische Schulun-
gen fiir Partner, flexible Supportmodelle
und Kooperationen mit externen Service-
Dienstleistern — ideal fiir Unternehmen
ohne eigene Technikabteilung.

Nio Next - Hochste Quali-
tat bei geringem Aufwand

De Jong DUKE stellt mit der Nio Next
die konsequente Weiterentwicklung sei-

‘ ‘ VR DACH 01-2026.indd 85

nes bewihrten Modells Nio vor, das seit
2014 Standards im Kaffeemarkt setzt. Die
neue Generation vereint modernes Design
mit innovativer Technik und bietet ein
rundum durchdachtes Kaffeeerlebnis.
* Echtes Barista-Feeling dank Frisch-
milchsystem
* Bedienung tiber einen klar strukturier-
ten Touchscreen
* Vollautomatische Reinigung fiir maxi-
male Hygiene ohne gro3en Aufwand
Die Nio Next verkorpert die Unterneh-
mensphilosophie ,,customize, configure,
connect” und verbindet Asthetik, Funkti-
onalitdt und digitale Vernetzung zu einem
Premiumkonzept fiir anspruchsvolle Kaf-
feegeniefer.

Lina - Flexibilitat fiir
vielfiltige Einsatzbereiche

Mit der Lina ergénzt De Jong DUKE
sein Portfolio um ein Modell, das sich
durch Anpassungsfahigkeit und modernes
Erscheinungsbild auszeichnet. Das Gerat
iiberzeugt mit einem hochauflésenden
Display und einer warmen, zeitgeméfen
Gestaltung.

Besondere Stirken liegen in den zahl-
reichen Konfigurationsoptionen:

* Auswahl zwischen Instant- oder Boh-
nenbriiheinheit

* Unterschiedliche Anzahl an Produkt-
behiltern

* Moglichkeit zur Integration verschie-
dener Bezahlsysteme

* Wahlweise stilles oder sprudelndes

Wasser

Dank nachhaltiger Materialien und un-
komplizierter Wartung eignet sich Lina
ideal fiir Biiros, Hotels, und o6ffentliche
Réaume. Im Herbst 2026 ist zudem eine
groBere Version angekiindigt, die das An-
gebot erweitert.

Nio Next und Lina sind beide mit
ConnectMe ausgestattet und nutzen das
gleiche Service-Menti. Die ConnectMe-
Platform erlaubt Fernzugriff auf die
Maschinen, inklusive Firmen Updates,
Statusabfragen, Verbrauchsanalysen und
Fehlerdiagnose. Das bedeutet flir Betrei-
ber: moderne Technik die Zeit und Kos-
ten spart. Gleichzeitig steigt die Maschi-
nenverfligbarkeit deutlich. Wartung wird
einfacher, Daten sind jederzeit transparent
und die Effizienz steigt spiirbar. Fiir viele
Kunden ist diese digitale Servicefahigkeit

MARKT

ein entscheidender Faktor bei der Wahl
eines Kaffeemaschinensystems.

Ein Unternehmen mit
Geschichte und Zukunft

De Jong DUKE wurde 1897 gegriindet
und ist bis heute ein Familienunterneh-
men mit klarer Ausrichtung auf die Zu-
kunft. Von den Produktionsstétten in den
Niederlanden und den USA aus beliefert
das Unternehmen Kunden weltweit. Die
hauseigenen Ingenieure und Softwareent-
wickler arbeiten kontinuierlich an der
Weiterentwicklung der ConnectMe-Soft-
ware und der Kaffeemaschinen, um das
beste und benutzerfreundlichste Kaffeeer-
lebnis zu bieten.

Die Kombination aus Nachhaltigkeit,
Innovation und Tradition macht de Jong
DUKE zu einem Vorreiter in der Bran-
che. Mit der EcoVadis-Goldauszeichnung
und den neuen Modellen Nio Next und
Lina zeigt das Unternechmen, wie verant-
wortungsbewusstes Handeln und techno-
logische Exzellenz Hand in Hand gehen
konnen — fiir ein rundum gelungenes Kaf-
feeerlebnis.

Weitere Informationen unter:

de Jong DUKE

Tel: +31 (0)184 209767
sales@dejongduke.nl | www.dejongduke.de
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VENDING ALS HEIMAT.
INNOVATION ALS PLAN.

FUR CHEF URBAN FOOD WAR 2025 EIN EREIGNIS-
REICHES JAHR: DAS UNTERNEHMEN PRASENTIERTE
SICH IN DIESEM JAHR ERSTMALS FUR DIE VENDING
BRANCHE. EIN SEGMENT, IN DEM DER HERSTELLER

VIEL POTENZIAL SIEHT UND AUCH FUR DIE KOMMEN-
DEN JAHRE BLEIBEN MOCHTE.

Das Jahr der Operator

Chef Urban hat im Jahr 2025 das Fun-
dament gelegt: In diesem Jahr présentierte
sich das Unternehmen fiir die Vending-
branche. Die Nachfrage nach warmen,
sittigenden Gerichten am Arbeitsplatz
ist hoch, wie Rainer Miemets betonte:
,,Nach unserer Einfiihrung in die Bran-
che und dem starken Messeauftakt auf der
Vendtra war uns klar: Die Vendingwelt
versteht unser Konzept. Echtes Essen, das
wie in einer Restaurantkiiche gekocht und
dann schonend gefriergetrocknet wurde,
ist monatelang ohne Kiihlung haltbar.
Diese Kombination aus Qualitdit und Ef-
fizienz hat den Nerv der Operator getrof-
fen.” Die gefriergetrockneten Gerichte
sind dabei iiber zwolf Monate ohne Kiih-
lung haltbar und passen unkompliziert in
den Automaten, ohne dass dabei die End-
kunden Abstriche in Geschmack und Fle-
xibilitdt machen miissen.

Der Fokus des Herstellers lag bewusst
auf dem Aufbau eines Netzwerks aus
GroBhédndlern und Wiederverkdufern.
L, Wir wollten Strukturen, Partner und
Reichweite schaffen, bevor wir in die
breite Bekanntheit gehen®, weill Andre
Tischendorf, ,,Das hat funktioniert. Wir
haben uns in einer Branche etabliert, die
fiir junge Foodkonzepte auflergewohnlich
offen ist. Wihrend der klassische LEH in
Deutschland kaum zugdnglich ist und von
wenigen dominanten Playern kontrolliert
wird, bietet Vending genau das Gegenteil:
kurze Wege, Mut zur Innovation, echtes
Interesse an neuen Losungen.” Aus die-
sem Grund entschied sich Chef Urban
seine Losungen genau dahin zu bringen,
wo sie benétigt werden: In der Betriebs-
verpflegung.

Was aus 2025 mitgenommen wird

,Die Gesprdche auf der diesjihrigen
Vendtra haben uns besonders deutlich
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gezeigt, wie stark sich die Essensgewohn-
heiten verdndern “, weill Rainer Midemets.
Der Fokus liegt auf mehr Convenience,
hoheren Anspriichen, weniger festen
Mahlzeiten und mehr Mini Meals. Genau
hier liegt das Wachstum. Hochwertige,
natiirliche Gerichte, die ohne Kiiche zu-
bereitet werden konnen, passen perfekt
zu dieser Entwicklung. Viele Operator
suchen nach Moglichkeiten, ihre Systeme
aufzuwerten, ohne Personal oder Technik
hinzuzufiigen.

Die Plane fiir 2026
,Der Trend zu mehr Convenience

und Flexibilitdt ist eindeutig®, so Andre

Tischendorf, ,.fiir 2025 haben wir eine

gute Basis geschaffen. 2026 schalten wir

um. Fiir uns bedeutet das eine klare Ver-
schiebung: vom reinen B2B-Aufbau hin

zur Markenarbeit beim Endkunden. *

Die Ziele sind gesetzt:

» Bekanntheit ausbauen und Chef Urban
als neue Foodkategorie im Vending
etablieren

e Zubereitungskonzept im Markt ver-
ankern: warmes Essen ohne Kiiche &
ohne zusitzliche Maschinen.

* Endkunden-Marketing forcieren und
skalieren

» Prisenz zeigen: Nach der Vendtra sind
nun andere Messen dran. ,, Wir kom-
men mit einem grofien Stand auf die
Intergastra. Halle 1, mitten zwischen
den grofien Playern. Wir gehéren jetzt
dazu und wollen dort deutlich machen,
welche Rolle moderne, haltbare Real-
Food-Gerichte in der zukiinftigen Be-
triebsverpflegung spielen®, so Andre
Tischendorf.

Im Vending zuhause

Der Erfolg 2025 hat bestétigt: Die Ven-
dingbranche ist der richtige Raum fiir das
Unternehmen. Die Strukturen sind prag-

matisch, offen, schnell und innovations-
freudig. Hier wird getestet statt diskutiert.
Fiir ein junges Foodunternehmen ist das
Gold wert. ,, Wir sehen Vending nicht nur
als Absatzkanal, sondern als Okosystem,
das neue Essgewohnheiten ermdglicht”,
so Rainer Méemets, ,, Tower, Micro Mar-
kets und smarte Indoor-Formate werden
unserer Meinung nach 2026 weiterwach-
sen. Und iiberall dort werden gute Mahl-
zeiten gebraucht, die ohne Infrastruktur
auskommen. *

Und genau aus diesem Grund mochte
Chef Urban ein treuer Partner der Ven-
dingbranche =~ werden
und mit ihr zusammen
wachsen.

Was die Branche
2026 erwartet
Chef Urban
sieht weite-
ren Wachs-
tum in



folgenden Segmenten, die der Hersteller ,,2026 wird das Jahr, in dem wir aus dem Branchen-

mit seinen Losungen abdecken mochte: produkt eine Endkundenmarke formen. Die Grundla-

» Wachstum bei hochwertigen, natiirli- ge steht. Die Partner stehen. Jetzt folgen Skalierung,
chen Mini Meals. Sichtbarkeit und ein geschdrftes Bewusstsein da-
Deutlicher Schub bei multifunktionalen  fiir, was moderne Betriebsverpflegung leisten
Towern. kann“, so Rainer Maemets, ,, Wir freuen uns auf
Indoor als starkster Wachstumsbereich.  die ndchste Vendtra. Wir freuen uns auf die
Cashless als Standard. Intergastra. Und wir freuen uns darauf, die
Telemetrie als Produktivitatswerkzeug.  Vendingwelt weiter mitzugestalten.

Mehr Nachfrage nach Losungen, die

Kiichenpersonal ersetzen oder ent-

lasten. —
Und ein klarer Wandel im Kon- o@ i,
sumverhalten: Essen wird fle- T o
xibler iiber den Tag konsu-

miert und weniger zu festen

Zeiten. Diese Entwick-

lungen werden durch

das Modell von Chef

Urban  unterstiitzt.

Die Gerichte funk-

tionieren 24-7,

iberall dort, wo

heiles Wasser

vorhanden ist.
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Weitere Informationen unter:
Tactical Solutions GmbH
hello@chefurbanfood.com
Vi / il www.chefurbanfood.com
Kl

Just add water!
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CASHLESS WIE £ES SEIN SOLL

leingeld war gestern. Wer heute
B im Vending erfolgreich sein will,
ommt um Kartenzahlung und
dhnliche Verfahren nicht mehr herum.
Das weill auch Apriva: Der US-Anbieter
hat sich seit iiber 20 Jahren auf bargeldlo-
se Bezahltechnik fiir Automaten, Kioske
und Self-Service-Systeme spezialisiert.
Was Apriva dabei besonders macht:
Hier gibt es nicht nur ein Terminal, son-
dern gleich das ganze Paket. Terminal,
Verbindung (LTE), Gateway, Abrech-
nung, Monitoring — alles aus einer Handt.
Das spart Nerven, Supportanrufe und Ar-
ger mit zig Schnittstellen. Die Losung ist
EMV-zertifiziert, d. h., Karten aller Art

sind kein Problem. Sie funktioniert mit
DEX und mit den géngigen Vending-Ma-
schinen und Managementsystemen.

Micro-Markets auf dem Handy? Lauft!

In Kooperation mit AveriGo bietet
Apriva auch mobile Micro-Markets an:
keine riesigen Kiosk-Bildschirme, son-
dern einfach Beacons, App-Scan und
fertig. Das ist ideal fiir kleinere Standor-
te oder schnelle Setups ohne viel Tech-
nik. Micro-Markets und &hnliche Kon-
zepte werden auch hierzulande immer
relevanter, daher ist die Bezahllsung von
Apriva auch hierzulande iiberaus span-
nend.

Auch fiir Europa spannend? Durchaus!
Zwar liegt Aprivas Kernmarkt bislang
klar in Nordamerika mit einer soliden Inf-
rastruktur in den USA, Kanada und Mexi-
ko, doch auch in Grof3britannien sind die
Terminals bereits im Einsatz. Ein Beispiel
hierfiir ist die Partnerschaft mit dem bri-
tischen mPOS-Hersteller Miura Systems,
mit dem Apriva bereits frithzeitig EMV-
und NFC-Losungen umgesetzt hat. Das
zeigt: Man denkt international, auch wenn
die Vertriebsschwerpunkte noch nicht fla-
chendeckend in Europa liegen.

Weitere Informationen unter:
Apriva | pos@apriva.com | www.apriva.com

Frisches Essen im Biiro? So oder so
ahnlich kdnnte ein Factor-Automat
aussehen. Wer weif, vielleicht wird aus
diesem Inspirationsbild bald Realitat

88 VENDING REPORT D/A/CH 01-2026

‘ ‘ VR DACH 01-2026.indd 88

MEAL-PREP
TRIFFT AUTOMAT

as Unternchmen HelloFresh ist
Dhierzulande bekannt fiir seine Ge-
richte zum Selberkochen — alles ist
bequem portioniert und mit Rezept. Seit
Februar 2025 liefert das Unternechmen
seine Ready-to-Eat-Marke Factor auch
nach Deutschland. Pro Woche stehen 18
Gerichte zur Verfiigung, die gekiihlt und
essfertig bis vor die Tiir geliefert werden.
Erste Trustpilot-Stimmen aus Deutsch-
land zeigen: Die Boxen landen bereits in
heimischen Kiihlschranken und das Kon-
zept kommt an. Nach dem Erfolg in den
USA ist Factor zudem in Kanada, den
Niederlanden und Flandern verfiigbar.
Wo ist der Vending-Haken? Noch nir-
gendwo zu finden. Doch dieses Konzept
bietet — wie unser Inspirationbild zeigt —
viel Potenzial in der Betriebsverpflegung.
Die Gerichte sind MAP-versiegelt, siecben
Tage haltbar und in vier Minuten verzehr-
fertig. Genau das Temperaturfenster, in
dem Smart-Fridges und Micro-Markets
arbeiten.

Ideen-Snacks fiir Operator

* Smart-Fridge-Abo: Ein Kiihlautomat
steht im Biiro, wochentlich werden die
Factor-Boxen geliefert, bezahlt wird via
Badge/App mit Auto-Nachbestellung.

o Lunch-Locker” im Wohnblock:
In Wohnblécken oder in kleineren
Gemeinden konnten sich gekiihlte
Schlieifachgerite befinden, die die Be-
wohner via QR-Code abholen. Das ist
perfekt fiir Quartierskonzepte.

* Fitnessstudio-Upsell: Nach dem Trai-
ning keine Lust mehr zu kochen? Da
kann ein Protein-Menii im Post-Wor-
kout-Kiihlschrank neben Drinks helfen
und flir Umsatz sorgen.

Alle Szenarien benétigen lediglich eine
Kiihlung bei 4 °C sowie ein Payment-/
Zugangssystem. Factor liefert sowieso
per Kiihllogistik. Pfandbehilter, MHD-
Monitoring und Retouren miissten geklart
werden — eine ideale Spielwiese fiir Ven-
ding-Profis.

www.factormeals.de
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it einer Vielzahl an verschiede-
Mnen Getrinken ist die Bucher

Aloisius Quelle bereits seit Jah-
ren eine feste Konstante in der Vending-
Branche. Diese bewies das Unternehmen
nicht zuletzt auch auf der Vendtra 2025.
Hier war der bayerische Hersteller wie in
den Vorjahren mit einem Stand vertreten.
Der Hersteller nutzte die Messe, um mit
Branchenpartnern, Operatorn, und Ent-
scheidungstragern aus Betriebsgastrono-
mie ins Gesprich zu kommen. Am Stand
drehte sich alles um das, was die Aloisius
Quelle ausmacht: Ein Sortiment, das fiir
unterschiedliche Geschmicker und Ein-
satzbereiche etwas bereithilt — vom stillen
Wasser tiber feinperlige Varianten bis hin
zu Schorlen und Erfrischungsgetranken.
Neben den Getréinken bietet das Unterneh-
men auch einen eigenen Automateservice.
., Mit den Getrdankeautomaten von Bucher

mpAloisius Quelle

Al TS W o
¥ Bt ! s = g -

CH AUS DER QUELLE
- [ 0T

Aloisius Quelle, die wir stellen und selbst-
verstdndlich auch warten, ist die Getrdn-
keversorgung gesichert — unkompliziert
und komfortabel“, so Karl-Heinz Buch-
er, Geschiftsfithrer der Bucher Aloisius
Quelle. Ebenso prasent war das Thema
Nachhaltigkeit. Die Mehrwegstrategie
des Unternchmens stie3 auf Interesse:
Hierbei setzt der Hersteller auf mehrfach
befiillbare Glas- und PET-Flaschen, kurze
Wege und ressourcenschonende Prozesse.

Unterm Strich bleibt ein Messeauftritt,
der sich gelohnt hat: sichtbar, konstruktiv
und nah an den Bediirfnissen der Branche.
,, Wir blicken positiv auf die Geschehnis-
se in Miinchen zuriick®, so Karl-Heinz
Bucher, ,,denn die Gesprdche haben ge-
zeigt, dass die Branche offen ist fiir Quali-
tdt, Nachhaltigkeit und langfristige Part-
nerschaften. Fiir uns war die Messe nicht
nur ein Ort des Prdsentierens, sondern

des echten Austauschs — und genau das
nehmen wir mit nach Hause. *

Positiv in die 2026

Fiir 2026 blickt Bucher Aloisius Quel-
le positiv nach vorn. Im Mittelpunkt steht
weiterhin die Uberzeugung, dass hoch-
wertige Getrdnke.Das kommende Jahr
wird also kein radikaler Neustart, sondern
ein solides Weiterdenken: mit frisch ge-
kniipften Kontakten, neuen Ideen aus der
Messe und der Gewissheit, dass gutes
Wasser — im Automaten wie am Tisch —
nicht etwas ist, das man beildufig anbietet,
sondern etwas, das man bewusst auswéhlt.

Weitere Informationen unter:
Bucher Aloisius Quelle GmbH
Tel.: +49 (0) 9073 95980
info@aloisius-quelle.de
www.aloisius-quelle.de

o abcfinance

Koffein fir lhr Geschaft!

Unser ergebnisorientiertes Handlerleasing bedeutet mehr
Energie fir lhren Abschluss.

Jetzt Handlerleasing sichern!

Wer gewinnt, verleast.
—
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30 JAHRE

LIEBE ZUM KAFFEE

WAS BRAUCHT ES FUR

DIE PERFEKTE TASSE
CAPPUCCINO? OFFENBAR
DREI JAHRZEHNTE LEIDEN-
SCHAFT, INNOVATION UND
PIONIERGEIST. DAS
BEWEIST CUP&CINO MIT
30-JAHRIGEM BESTEHEN

eboren aus dem Wunsch, den per-

fekten Kaffee in der Tasse zu ser-

vieren, startete CUP&CINO 1995
auf der Guwa in Giitersloh. ,,Ein sehr
guter Kaffee allein geniigt nicht”, erklart
Griinder Frank Epping, ,erst das Und
macht den Unterschied — also Kaffee und
Maschine, Produkt und Konzept, Quali-
tit und Service.” Aus dieser Philosophie
wurde ein Erfolgsrezept: Heute vereint
CUP&CINO unter einem Dach alles, was
fiir die perfekte Kaffeelosung notig ist.

Innovation als Grundrezept

CUP&CINO positioniert sich als Baris-
ta-Company, die ihre Kunden mit einem
integrierten  All-in-One-Kaffeekonzept
unterstiitzt. Dieses vereint state-of-the-art
Kaffeemaschinen, technisches Full-Ser-
vice-Angebot sowie Verkaufs- und Mar-
ketingunterstiitzung fiir hohere Umsétze
und bessere Kundenerlebnisse. Mit Kon-
zepten wie TEAaMO, Latte Pralino, Ice
Matcha Latte, Chai Latte oder den Signa-

Die CUP&CINO Erfolgsgeschichte in Zahlen

1995

1996
1998
2002
2006
2013

2016
2017
2019
2020
2022/2023
2025

Griindung am 21. September;

Premiere auf der GUWA in Giitersloh

Start des deutschlandweiten Maschinenvertriebs

Erster internationaler Partner in Osterreich

Aufbau eines Franchisesystems mit rund 80 Coffee Houses weltweit
Einfiihrung der Konzepte Latte Pralino und TEAaMO

Entwicklung eines Vollautomaten

mit Milchschaum in Latte-Art-Qualitét

Griindung der CUP&CINO Foundation

Beginn der Eigenfertigung von Kaffeemaschinen in Hovelhof
Einzug in die neue Firmenzentrale

Markteinfiihrung der Latte Art Factory

Dreifacher Best New Product Award der SCA

Int. Weltpremiere der Marke Barista One auf der HOST in Mailand
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ture Drinks hat CUP&CINO immer wie-
der Trends gesetzt. Kern des Angebots
sind innovative Hybrid-Siebtrager-Ma-
schinen und Kaffeevollautomaten, die die
traditionelle Siebtriger-Qualitdt mit ein-
facher Bedienung verbinden. Besonders
priagend: die Entwicklung der Latte Art
Factory, eines vollautomatischen Milch-
systems, mit dem man heiflen, kalten und
veganen Milchschaum auf Knopfdruck
produzieren kann. Die Innovation sorgte
international fiir Aufsehen — und wurde
gleich dreimal mit dem ,,Best New Pro-
duct Award* der Specialty Coffee Associ-
ation (SCA) ausgezeichnet.

Nachhaltigkeit mit Herz

Im Jahr 2016 wurde die CUP&CINO
Foundation gegriindet, die von Franks
Ehefrau Sabine Epping geleitet wird. Mit
der Foundation ermdglicht das Unterneh-
men unzdhligen Menschen in den afrika-
nischen Kaffeeanbaugebieten Zugang zu
sauberem Trinkwasser und damit einem
besseren Leben. ,,For a fair coffee world*
lautet der Leitsatz — und steht fiir geleb-
te Verantwortung entlang der gesamten
Wertschopfungskette. ,,Wir wollten mit
der Foundation etwas zuriickgeben und
unseren Kunden und deren Gdsten die
Moglichkeit geben, sich daran zu betei-
ligen. Unter dem Motto Mit jeder Tasse
Gutes tun flieflen pro verkaufier Tasse 2
Cent zu 100% in die Foundation-Projek-
te.” erklért Sabine Epping im Gesprach.

Blick in die Zukunft

Mit der erstmaligen Vorstellung der
Kaffeemaschinenmarke Barista One auf
internationaler Bithne auf der HOST in
Mailand (17.-21. Oktober 2025) schlagt
CUP&CINO das ndchste Kapitel seiner
Erfolgsgeschichte auf. Ab 2026 sollen die
Maschinen weltweit unter dieser Marke
vertrieben werden. Parallel arbeitet die
nichste Generation bereits an neuen Ide-
en: Unter der Fithrung von Belinda und
Niklas Epping entsteht eine Marke im
Segment gesunder Erndhrung und Well-
being, die insbesondere junge Zielgrup-
pen ansprechen soll. Auch in der Gastro-
nomie setzt CUP&CINO neue Akzente
— etwa mit dem Espresso Martini Premix.
Nach einem erfolgreichen Testlauf ist der
Drink ab 2026 fiir allen Gastronomiekun-
den verfiigbar.

Weitere Informationen unter:
CUP&CINO Kaffeesystem-Vertrieb GmbH & Co. KG
cupcino.com | www.cupcino.com
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BESTES WASSER
EFFIZIENT & INNOVATIV

MIT DER NEUEN BWT BESTAQUA ROC FAMILIE

g

asser ist die Grundlage je-
der guten Tasse Kaffee — und
ein entscheidender Faktor fiir

die Langlebigkeit professioneller Kii-
chentechnik. Mit der neuen BWT be-
staqua ROC Produktfamilie hebt BWT
water+more die Wasseraufbereitung jetzt
auf ein neues Niveau. Die innovativen
Umkehrosmose-Systeme sind kompakt,
effizient, leicht zu bedienen und genau auf
die Anforderungen der modernen Gast-
ronomie zugeschnitten. ,,Unser Ziel war
es, die Umkehrosmose-Technologie ein-
facher und praxisgerechter zu machen*,
erklart Dr. Frank Neuhausen, Geschéfts-
fithrer der BWT water+more Deutschland
GmbH. ,,Mit der BWT bestaqua ROC Fa-
milie bieten wir Systeme, die sich miihelos
installieren und intuitiv steuern lassen —
ohne technisches Spezialwissen.” Herz-
stiick der Technologie ist eine Hochleis-
tungsmembran, die das Rohwasser unter
Druck von Begleitstoffen wie Kalk, Gips
und Chlorid befreit.

Drei Modelle fiir jeden Einsatz
Die BWT bestaqua ROC Linie umfasst
derzeit drei Modelle, die auf unterschied-

‘ ‘ VR DACH 01-2026.indd 91

BRINGT BWT WATER+MORE

HOCHEFFIZIENTE WASSEROPTIMIERUNG
IN GASTRONOMIE UND HOTELLERIE -
FUR BESTEN GESCHMACK, OPTIMALEN
MASCHINENSCHUTZ UND MAXIMALE
ANWENDERFREUNDLICHKEIT.

liche Anforderungen ideal abgestimmt

sind:

* BWT bestaqua ROC: Ideal fiir Spiil-
maschinen, Backdfen, Kombiddmpfer
und Dampferzeugung. Das System
liefert bis zu 180 Liter pro Stunde —
schnell, zuverldssig und mit minima-
lem Wartungsaufwand.

* BWT bestaqua ROC Coffee: Die Spe-
ziallosung fir Cafés. Sie kombiniert
Umkehrosmose mit der patentierten
BWT Magnesium-Technologie, die
dem Wasser Magnesium hinzufiigt.
Das Ergebnis: Optimale Extraktion
und volles Kaffeearoma.

* BWT bestaqua ROC Min: Entwickelt
fiir Regionen mit besonders salzhalti-
gem Rohwasser. Die Kombination aus
Umkehrosmose und Remineralisierung
schiitzt zuverlédssig vor Korrosion und
sorgt fiir ausgewogenes Wasser.

Intuitive Bedienung - smarter Service

BWT water+more entwickelt maf3ge-
schneiderte Losungen zur Optimierung
von Trink- und Prozesswasser — mit dem
Ziel, Geriteschutz, gleichbleibende Pro-
duktqualitdt und nachhaltige Betriebspro-
zesse zu gewahrleisten. Im Fokus stehen
dabei Anwendungen fiir Kaffee- und Es-
pressomaschinen, Kombiddmpfer, Back-
ofen, Spiiltechnik und Vending-Systeme.
Dank Plug-In-Technologie lassen sich die
Filterkerzen ohne Werkzeug austauschen:
auspacken, anschlielen, fertig. Uber die
BWT App konnen Betreiber zudem alle
Anlagenparameter bequem per Smartpho-
ne oder Tablet tiberwachen und individu-
ell anpassen — vom Salzgehalt bis zu den
Betriebszeiten.

Weitere Informationen unter:
BWT Sports & Digital Services GmbH
shop@bwt.com lwww.bwt.com
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GmbH, hat im Jahr 2025 gezeigt,

wie Haltung in Taten iibergeht. En-
gagement verbindet, kleine Impulse ent-
falten groBe Wirkung und die Marke kann
wachsen, ohne die eigenen Firmenwerte
— zuckerfrei, bio, fair und mit echter Ver-
antwortung — zu verlieren. Sei es bei der
Partnerschaft mit der Frankfurter Tafel,
beim Benefizlauf ,, Lauf fiir mehr Zeit",
der FFH-FuBballschule oder der Bio-
Brotbox Frankfurt: Das Unternehmen aus
Frankfurt am Main war dort prisent, wo
Bewegung, Gesundheit und Gemeinschaft
aufeinandertreffen, und hat Familien und
Kinder mit erfrischenden, kindgerechten
und nachhaltigen Getrdnken unterstiitzt.

r I NeeFee, eine Marke der 1la marchante

ZISCHT ORDENTLICH

Jede Aktion hat gezeigt: Wirkung entsteht
dort, wo Menschen zusammenkommen.
Ein besonderes Highlight in diesem
Jahr war der Besuch der Vendtra 2025,
wo sich TeeFee in der Newcomer-Area
préasentierte und Operatoren ihr vielfdl-
tiges Portfolio im Bereich zuckerfreier
Erfrischungsgetranke vorstellte. Beson-
ders viel Aufmerksamkeit erhielt dabei
die ,,Zisch*. Dabei handelt es sich um
die erste Teeclimonade auf dem Markt.
Sie wird in den Geschmacksrichtungen
Orange und Apfel angeboten und besteht
aus einer Mischung aus Teeaufguss und
Mineralwasser. Ein spannendes Produkt
fiir verschiedene Standorte wie Bahnho-
fe und Flughdfen. Aber auch fiir Schu-

len, Universititen, Freizeitparks oder
Einkaufszentren ist sie bestens geeignet.
., Die Besucher der Vendtra reagierten
sehr interessiert auf unsere ,Zisch‘", so
Marco M. Rithl zum Messegeschehen.
,, Wir setzen auf natiirliche Zutaten, ehr-
liche Rezepte und ein starkes Bewusstsein
fiir Nachhaltigkeit. Das kam an. *

Auch fiir das Jahr 2026 mochte TeeFee
diesen Kurs weiter verfolgen und lecke-
re, natiirliche Getrianke ohne Zucker- und
sonstige Zusdtze fiir Segmente wie die
Vendingbranche anbieten.

Weitere Informationen unter:
la marchante GmbH
happy@tee-fee.de | www.tee-fee.de
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ZIEHT 24//

ie Vendingbranche befindet sich
Dim Umbruch. Immer wieder kom-

men Unternehmen auf den Markt,
die frischen digitalen Schwung in die
Welt des Vendings und des Smart Retail
bringen. Xibee ist ein solches Unterneh-
men. Der Anbieter aus Osterreich war auf
der Vendtra 2025 prisent.

In der Newcomer-Area konnten sich
Interessierte liber die Plattform von Xi-
bee informieren, die Automaten, Hofld-
den und Smartstores sichtbar, vernetzt
und nutzerfreundlich machen soll. Per
App und Web-Portal kénnen Kunden

Standorte finden, Sortimente einsehen,
Live-Fiillstdnde priifen und digitale Ser-
vices nutzen. Dieser Ansatz stiel bei
vielen Messebesuchern auf echtes Inter-
esse. Denn Xibee betrachtet Automaten
nicht nur als Geréte, sondern als moderne
24/7-Versorgungsorte, die eine digitale
Reichweite und einen besseren Service
verdienen.

Fiir das Jahr 2026 ergeben sich span-
nende Perspektiven: Das Unternehmen
konnte sein Netzwerk weiter ausbauen,
mehr Betreiber — vom regionalen Hofla-
den bis zum urbanen Smartstore — einbin-
den und zusétzliche Funktionen fiir mehr
Transparenz, Kundenbindung und Echt-
zeit-Informationen entwickeln. Die Visi-
on bleibt klar: Regionale Anbieter sollen
sichtbarer gemacht werden, Automaten
sollen smarter verbunden werden und
Kunden sollen rund um die Uhr Zugang
zu modernen SB-Angeboten erhalten.

Weitere Informationen unter:
Xibee GmbH
info@xibee.io lwww.xibee.io
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FUR TCN, MIT HAUPTSITZ IN
NINGXIANG, HUNAN (CHINA), WAR DIE
VENDTRA 2025 MEHR ALS NUR EINE REI-
NE PRASENTATIONSBUHNE: SIE
MARKIERTE EINEN STRATEGISCH
WICHTIGEN SCHRITT IN RICHTUNG
VERSTARKTER PRASENZ AUF DEM
EUROPAISCHEN VENDING-MARKT.

seither zu einem der groften Vending-Maschinenherstel-

ler weltweit entwickelt. Laut Firmenangaben umfasst das

Werkgeldnde mehrere hunderttausend Quadratmeter, die Pro- .

duktionskapazitit liegt bei bis zu 300.000 Maschinen pro Jahr. SWW-tcnvend.com

Mit eigener Metallverarbeitung, automatischer Lackierlinie

sowie einem internen Entwicklungszentrum — also eigener For-

schung und Entwicklung — bietet TCN eine vollstdndig integ-

@ rierte Wertschopfung: Vom Design iiber Produktion bis hin zu
Fertigung und Montage.

TCN ist seit 2003 im Vending-Geschéft titig und hat sich

saies@tcnvendmg com

Vielfalt vom Snack bis zum Spezialautomaten

Auf der eigenen Webseite zeigt TCN eine breite Palette an Ka-
tegorien: Snack & Drink Vending, Healthy Food, Frozen Food,
Hot Food, Coffee Vending, Micro-Market Maschinen, Book
Vending, Automaten mit Altersverifikation, PPE- oder Pharma-
cy-Vending, Vending-Locker und OEM/ODM-Losungen. Da-
mit adressiert TCN nicht nur klassische Verkaufsautomaten fiir
Snacks und Getrinke, sondern auch Nischen wie frische oder
tiefgefrorene Lebensmittel, warme Mahlzeiten, Hygieneartikel,
Pharma, Biicher oder Fachprodukte — kurz: ein ganzes Spekt-
rum an Self-Service-Retail.

Messeauftritt auf der Vendtra 2025

Der Auftritt von TCN auf der Vendtra 2025 in Miinchen war
bewusst auf Wachstum und europdische Expansion ausgerichtet.
Die Vendtra, die vom 23.—24. September 2025 in der Olympi-
ahalle stattfand richtet sich an Fachbesucher aus Deutschland,
Osterreich, der Schweiz sowie Nord- und Osteuropa und zhlt
zu den w1cht1gsten Branchentreffen der Vending- und Kaffeeser-
viceindustrie. Fiir TCN bot die Messe eine ideale Plattform, um
das breite Spektrum an Automatenlgsungen einem europdischen
Fachpublikum vorzustellen — von klassischen Snack- und Ge-
trinkeautomaten tiber gesunde Lebensmittel- und Hot-Food-L6-
sungen bis hin zu High-Tech-Modellen mit Touchscreens, Be-
zahl- und Fernwartungssystemen. Auf diese Weise zeigte TCN,
dass man nicht bloB auf Massenproduktion setzt, sondern auch
auf Flexibilitdt und moderne Technik, um den Anforderungen
internationaler Mérkte gerecht zu werden.

Weitere Informationen unter:
TCN Vending Machine
Tel.: +86 (0) 18774 86382 1 - sales@tcnvending.com - www.tcnvend.com
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Steuerfreie Vorteile fiir Arbeitnehmer

Eine klassische Gehaltserhohung
filhrt haufig auch zu hoheren Steuern
und Sozialabgaben. Eine attraktive Al-
ternative konnen Sachbeziige sein — also
Zusatzleistungen in Form von Waren
oder Dienstleistungen, die unter be-
stimmten Voraussetzungen steuer- und
sozialversicherungsfrei bleiben. Seit
2022 liegt die Sachbezugsfreigrenze bei
EUR 50,-- pro Monat.

Steuerfreie Sachbeziige -
was gilt fiir Arbeitgeber?

Arbeitgeber konnen ihren Beschaf-
tigten monatlich Sachbeziige im Wert
von bis zu EUR 50,-- zusétzlich zum
regulidren Arbeitslohn gewéhren. Da-
bei handelt es sich um eine Freigrenze,
nicht um einen Freibetrag.

Das bedeutet: Wird der Grenz-
wert — auch nur um einen Cent — iiber-
schritten, ist der gesamte Betrag steu-
er- und sozialversicherungspflichtig.
Pauschal versteuerte Sachbeziige wer-
den bei der Priifung der Freigrenze nicht
berticksichtigt.

Was zihlt als Sachhezug?

Als Sachbeziige gelten alle nicht in
Geld bestehenden Leistungen, die der
Arbeitgeber seinen Mitarbeitenden zu-
sdtzlich zum Arbeitslohn gewéahrt. Dazu
zahlen insbesondere geldwerte Vorteile,
die nicht als Barlohn ausgezahlt werden.

Nicht unter die Freigrenze fallen
Leistungen, fiir die bereits amtliche
Sachbezugswerte festgelegt sind — bei-
spielsweise fiir Mahlzeiten oder Unter-
kunft. Diese miissen regulér iiber die
Lohnabrechnung versteuert werden.

Kleie Geschenke bis EUR 50,-- :
So bleiben sie steuerfrei

Geschenke ohne konkreten Anlass
konnen ebenfalls als steuerfreie Sach-

beziige gewidhrt werden, sofern sie
innerhalb der Freigrenze bleiben. Be-
liebt sind hier beispielsweise Blumen,
Biicher, Feinkost oder kleine Prasente.
Auch Eintrittskarten fiir Konzerte oder
Sportveranstaltungen sind moglich —
vorausgesetzt, sie werden nicht bar aus-
gezahlt oder in Geld umgewandelt.

Gutscheine und Prepaid-Karten
im Rahmen der Freigrenze
Gutscheine  und  Guthabenkar-

ten zdhlen zu den beliebtesten Sach-
zuwendungen. Damit sie steuerfrei
bleiben, miissen sie zweckgebunden
sein — also auf bestimmte Geschif-
te, Produktgruppen, Dienstleistungen
oder Verwendungszwecke beschriankt.
Hlerunter fallen zum Beispiel:

Centergutscheine

Sogenannte ,, City-Cards

Wiederaufladbare Geschenkkarten

fiir den Einzelhandel

Tankkarten einer vom Arbeitgeber

bestimmten Tankstellenkette

Karten eines Online-Handlers zum

Bezug seiner eigenen Waren und

Dienstleistungen

Gebiihren fir die Ausstellung

oder Aufladung solcher Karten sind
nicht in die Freigrenze einzurechnen.
Wichtig: Der Gutschein darf keine Ba-
rauszahlung oder Umwandlung in Geld
ermoglichen — auch nicht beim Um-
tausch.

Mitgliedschaft im Fitnessstudio
als steuerfreier Sachhezug

Auch Beitrdge fiir Fitnessstudios
oder Sportkurse konnen steuerfrei blei-
ben, sofern der geldwerte Vorteil die
Freigrenze nicht iibersteigt. Entschei-
dend ist, dass der Arbeitgeber selbst
Vertragspartner des  Fitnessstudios
ist und die Kosten direkt tibernimmt.
Erstattet der Arbeitgeber lediglich die

Mitgliedsbeitrdge des Arbeitnehmers,
handelt es sich dagegen um eine Barzu-
wendung, die steuer- und abgabenpflich-
tig ist.

Leistungen ohne Anwendung

Fir bestimmte Leistungen gilt die
Freigrenze nicht. Dazu gehoéren unter
anderem die private Nutzung eines Fir-
menwagens, Mahlzeiten in der Betriebs-
kantine sowie gelddhnliche Vorteile wie
Prepaid-Kreditkarten oder zweckgebun-
dene Geldzahlungen. In diesen Féllen ist
der geldwerte Vorteil voll zu versteuern
und sozialversicherungspflichtig.

Voraussetzungen zur Nutzung
der Sachhezugsfreigrenze

Damit die Steuerfreiheit greift, miissen
die Sachbeziige zusitzlich zum ohnehin
geschuldeten Arbeitslohn gewihrt wer-
den Das bedeutet:

Der Sachbezug darf nicht auf den
Lohn angerechnet werden.

Der Anspruch auf Arbeitslohn darf
sich nicht aufgrund der Sachleistung
verringern.

Der Sachbezug darf nicht anstelle
einer zukiinftigen Gehaltserhohung
gezahlt werden.

Féllt die Sachleistung weg, darf sich
das Gehalt nicht automatisch erho-
hen.

Diese Voraussetzungen gelten unab-
hangig davon, ob der Arbeitslohn tariflich
geregelt ist. Ein Sachbezug darf also kein
Ersatz flir tariflich geschuldetes Entgelt
sein.

Kontakt: Steuerring e.V.
64289 Darmstadt
Alsfelder Str. 10

Tel. +49(0) 6151 9784800
info@steuerring.de
www.steuerring.de
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X MESSE DER VEN-
D UNTERMAUERT SEIN
ECHNOLOGISCHER VOR-
. AUF DER VENDTRA 2025
ASENTIERTE SICH AQUABLU
=ICH: DER MESSESTAND ZOG
=S FACHPUBLIKUM AN, LIVE-
EN UBERZEUGTEN DURCH
LT UND NACHHALTIG-
S ENTSTANDEN ZAHL-
RSCHAFTEN.

NACHHALTIGE HYDRATION IN
DIE WELT & NACH MUNCHEN

quablu, ein international agie-
Arender Anbieter smarter Hydra-

tionslosungen, hat sich als weg-
weisender Innovator im Bereich der
Getrankeversorgung etabliert. Das Un-
ternehmen bietet mit seinem modular
aufgebauten ,,Refil/+“-System eine intel-
ligente Alternative zu klassischen Was-
serspendern und Einwegflaschen: Nutzer
konnen zwischen stillen, gekiihlten, pri-
ckelnden oder funktional angereicherten
Getrdnken mit Vitaminen, Mineralien
und Elektrolyten wiahlen — und das ganz
ohne Zucker und ohne Abfall durch Ein-
wegplastik. Die intuitive Bedienoberfla-
che und das fortschrittliche Filtersystem,
das Bakterien, Verunreinigungen und
Mikroplastik reduziert, machen das Sys-
tem insbesondere fir Biiros, Hotels und
Gewerbe attraktiv und helfen Unterneh-
men, Nachhaltigkeitsziele zu erreichen.
Neben dem Fokus auf Produktinnova-
tion verfolgt Aquablu eine klare Oko-
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logische Mission: Die Technologie des
Unternechmens zielt darauf ab, bis 2030
nachhaltig Milliarden von Einwegplas-
tikflaschen einzusparen und gleichzeitig
CO:z-Emissionen zu reduzieren, die durch
Transport und Produktion von Flaschen-
getranken entstehen. Besonders fiir mo-
derne Arbeitsplétze bietet Aquablu damit
eine Losung, die Wohlbefinden und Pro-
duktivitit fordert und zugleich logistische
Aufwinde und Kosten minimiert.

Erfolgreicher Auftritt in Miinchen

Auf der Vendtra 2025 in Miinchen
prasentierte Aquablu seine Vision und
Produktpalette einem internationalen
Fachpublikum aus Vending-Operatoren,
Distributoren und Technologiepartnern.
Der Messestand des Unternehmens wurde
zu einem zentralen Treffpunkt fiir Gespra-
che tiber nachhaltige Konzepte im Getrén-
ke- und Snackmarkt sowie zur Plattform
fiir Live-Demonstrationen des Refill+-

Systems. Zahlreiche Besucher nutzten die
Gelegenbheit, sich vor Ort von der Funk-
tionalitdt, dem modularen Ansatz und
den vielfdltigen Einsatzmoglichkeiten zu
iiberzeugen. Parallel gewann Aquablu In-
sights iiber zukiinftige Anwendungssze-
narien und kniipfte neue Kooperationen,
die seine Position im europdischen Markt
weiter stirken. (Beobachtungen basierend
auf Branchenberichten) Mit seinem Auf-
tritt auf der Vendtra 2025 hat Aquablu
eindrucksvoll unter Beweis gestellt, dass
Hydration mehr sein kann als ein Grund-
bediirfnis: Sie ist Teil zeitgeméBer und di-
gital ausgerichteter Versorgungskonzep-
te. Damit riickt das Unternehmen in den
Fokus von Partnern, die Vendingangebote
innovativ weiterdenken wollen.

Weitere informationen:

Aquablu

+31(2) 0808 0180

www.aquablu.com | info@aquablu.com

18.12.2025 13:54:41 ‘ ‘
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ANDROID-BASHER MIT
GLOBALEN AMBITIONEN

in Android-Terminal, das auch
EVending rocken konnte — klingt das

zu schon, um wahr zu sein? Nicht
mit WizarPOS. Der Anbieter hat weltweit
iber 3 Mio. Gerdte im Einsatz, arbeitet
mit Distributoren in {iber 100 Landern —
darunter auch einigen européischen — zu-
sammen und bringt ordentlich Feuerkraft
in Richtung Self-Service-Stationen. Wi-
zarPOS ist zwar keine Vending-Marke,
aber ihre Produkte klingen wie fiir ven-
ding-ready Hardware gemacht. Besonders
hervorzuheben sind die europaweiten
EMYV-Zertifikate, die Android-Flexibilitat
und der Terminal-Gateway-Stack. Genau
das, was smarte Automaten brauchen.
Wer hier zuerst pilotiert, konnte als Erster

Weitere Informationen unter:
WizarPOS

Tel.:+86 (0) 216031 8218
contactus@wizarpos.com
Www.wizarpos.com

mit einem echten Embedded-Zahltermi-
nal durchstarten.

Was smarte Automaten brauchen

WizarPOS ist keine Vending-Marke
per se — aber was sie bauen, klingt wie fiir
vending-ready Hardware gemacht. Beson-
ders: europaweite EMV-Zertifikate, And-
roid-Flexibilitdit und Terminal-Gateway-
Stack. Genau das, was smarte Automaten
brauchen. Wer hier erstmal pilotet, konnte
als erster mit einem echten Embedded-
Zahlterminal durchstarten

Inspiration fiir Operator
* Embedded-Terminal im Kiihlschrank.
Einfach in Smart-Fridge integrieren,

NFC-Bezahlung plus digitale Angebo-
te, ohne grolen Umbau

e Ticket-Validator im Kiosk: EV-Adap-
ter fiirs Parkhaus, Campus oder Messe.

* Pop-up-Micro-Markets: MobilesQ3in
Multi-Vend-Losungen oder temporiren
Boxen auf Messen, Baustellen und Co.

* Transport-Kombination: Dank der
Partnerschaft mit Coseco (NL) erhalten
Sie Zugang zu OPNV-/Ticketing-Use-
Cases

‘ ‘ VR DACH 01-2026.indd 97

O,

Probieren Sie unseren Premiumkaffee in
verschiedenen Rostungen und
Geschmacksrichtungen.

Fiir Reseller auch mit eigenem Label erhdiltlich.

Comes Kaffeekontor GmbH

Tel. +49 (0) 2509 993640
info@comeskaffeekontor.de
www.comeskaffeekontor.de
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\lelcome
to the new

Connect. Pay. Smpify:

VERNETZTE
PAYMENT-SYSTEME

EIN ZWEIGETEILTER VENDING-MARKT:
WARUM VERNETZTE ZAHLUNGSSYS-
TEME ZUM ZUVERLASSIGSTEN ORI-
ENTIERUNGSPUNKT FUR OPERATOR
WERDEN. WER VERSTEHEN MOCHTE,
WIE EUROPAER HEUTE KONSUMIEREN,
SOLLTE EINEN BLICK AUF DIE DATEN
AUS DEM VENDING WERFEN.

LN ]

ber Tausende vernetzter Automaten zeigt sich ein eindeu-
l | tiger Trend: Der Markt bricht weder ein noch erlebt er
einen Boom — er teilt sich. Premium-Standorte verlan-
gen ein besseres Nutzererlebnis, wahrend preisorientierte Plat-
ze wachsen, weil sie Verlésslichkeit bieten. Die Mitte hingegen
verschwindet zunehmend. Das ist keine Theorie. Es zeigt sich
klar in Marktdaten, im Austausch mit Operatoren und in den tag-
lichen Transaktionsstromen, die iiber Coges-Zahlungssysteme

und Vendon Cloud laufen.

Die neue Zweiteilung des europaischen Vending-Marktes

Aktuelle Zahlen zeigen: Die Gesamtverkdufe steigen nur
leicht, aber das Konsumverhalten verschiebt sich deutlich. Bean-
to-Cup dominiert inzwischen den europédischen Heiflgetrankesek-
tor, und der OCS-Bereich wichst weiter, wahrend traditionelle
Vending-Gerite riickldufig sind (European Vending Association
Report 2024). Premium-Standorte erwarten schnellen Service,
nahtlose Payment-Prozesse und stabile Getrankequalitdt. Jede
Abweichung spiegelt sich sofort im Zahlungsverkehr wider —
etwa durch weniger Morgen-Transaktionen, untypische Spit-
zen oder verdnderte Kaufzyklen. Vernetzte Coges-Systeme in
Kombination mit der Vendon Cloud helfen Operatoren, solche
Signale frithzeitig zu erkennen und die Qualitidt konsequent zu
sichern. Standorte im Value-Segment funktionieren nach einer
anderen Logik. In Fabriken, Logistikzentren oder Hochschulen
zdhlen vor allem Betriebszeit und Kosteneffizienz. Hier liegt der
grofite Vorteil in prazisem Timing: nachfiillen, wenn es notig ist;
warten, wenn es erforderlich ist; reagieren, wenn echte Daten
statt Annahmen Handlungsbedarf zeigen. Integrierte Payment-
und Telemetrie-Losungen liefern die Transparenz, die Operator
in margenschwachen Umfeldern dringend benotigen.

Operator miissen mittelméaBige Standorte entweder klar verein-
fachen oder gezielt aufwerten. ,,Weiter so* ist selten eine tragfahi-
ge Strategie. Vernetzte Daten werden zum entscheidenden Faktor,
um zu erkennen, ob ein Standort noch Potenzial besitzt oder nicht.
Wiéhrend der Markt sich polarisiert, bleibt ein Grundsatz kon-
stant: Einheitliche Systeme sind entscheidend. Wenn Coges-
Zahlungslosungen vollstandig im Vendon-Cloud-Okosystem
arbeiten, erhalten Operatoren eine prazise Gesamtiibersicht auf
Umsitze, Nutzerverhalten und Maschinenzustand.

Weitere Informationen unter:

Vendon | Coges

guntermaas@coges.eu | Tel: +49 (0) 173 520 40 30
www.vendon.net

www.coges.net

18.12.2025 13:54:45 ‘ ‘

H .  EEEw



Wo2°BIJeWqa[ed :9[jan)

VR DACH 01-2026.indd 99

®
‘ .

o
o
[ e
5=
—
=
()

V

IIEi?
! o

PRonanies

.JP'
1y
|2
K
-]

Lucy Hale

Mit einer Bekannten hat sich die Schau-
— spielerin und Séngerin zu einem Coffee

T " to-go verabredet.
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1. Betriebsverpflegung ,,Swiss engineered* 9. Neuer Partner von Valensina

2. Hersteller Bio Salty Mango 10. Wie frisch aus der Quelle

3. Premium Incup Products 11. Feiern 35-jdhriges Jubildum

4. Neuer kompakter Wasserspender 12. Hersteller VPOS Media 4

5. Position Steffen Jeromin 13. ,Jedes Mal besonders*-Kampagne
6. Premium-Mabhlzeiten fiir Vending 14. Marke Fitnessriegel

7. 125 Jahre Kaffeetradition 15. Unternehmen Jiirg Scheidegger

8. Unternehmen Andrea Seitz-Meier

Unter allen Einsendungen mit dem richtigen Losungswort
verlosen wir ein kostenfreies Jahresabo von Vending Report!

Einfach mitmachen und an evs@yerlagsgruppe-es.com senden.
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WASSER
NEU GEDACHT

The Well Water aus Irland présentiert ein innovatives Was-
serspendersystem, das speziell fiir die Anforderungen moderner
Operator entwickelt wurde. Statt herkdmmlicher Gallonen setzt
das Unternehmen auf ein Bag-in-Box-System, das nicht nur
hygienischer, sondern auch logistisch effizienter ist. Die recht-
eckigen Wasserboxen sind leichter und platzsparender als her-
kommliche Flaschen, was Lagerung und Transport vereinfacht.
Zudem reduziert das System den regelméBigen Wartungs- und
Reinigungsaufwand erheblich, da das Wasser direkt aus der ver-
siegelten Box entnommen wird, ohne mit dem Spender in Be-
rihrung zu kommen. Ein weiteres Highlight ist die integrierte
Cloud-Konnektivitdt, die eine intelligente Bestandsiiberwachung
und bedarfsgerechte Lieferung ermdglicht. Das Design des Auto-
maten ist modern und anpassbar mit beleuchteten Frontdisplays,
die individuell gestaltet werden kdnnen.

Fiir Operator bietet The Well Water eine nachhaltige und kos-
teneffiziente Losung, die den Betrieb vereinfacht und gleichzeitig
den steigenden Anforderungen an Hygiene und Umweltfreund-
lichkeit gerecht wird. Dariiber hi-
naus ist das System ideal fiir stark
frequentierte Standorte wie Biiros,
Vending-Lounges oder offentliche
Bereiche, da es sowohl bei der
Wartung als auch beim Nachfiil-
len Zeit und Aufwand spart. Fiir
Operator ergibt sich ein modernes,
hygienisches Wasserkonzept, das
nicht nur wirtschaftlich tiberzeugt,
sondern auch dem
wachsenden Be-
diirfnis nach nach-
haltigen Produk-
ten entspricht.

Weitere Informa-

tionen unter:

The Well water

Tel: +44 (0) 1368 860600
nfo@thewellwater.com
www.thewellwater.com
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KAFFEE, SNACKS
SERVICE UND CO.

rodericks ist ein britischer Anbieter von Vending-Losun-
B gen, der sich auf malBgeschneiderte Automatenservices

fiir Unternehmen spezialisiert hat. Mit einem Fokus auf
Qualitdt und Kundenzufriedenheit bietet Brodericks eine breite
Palette an Automaten, darunter Kaffeevollautomaten, Snack-
und Getrénkeautomaten sowie Kombigerite. Das Unternehmen
legt groBen Wert auf Nachhaltigkeit und Hygiene, indem es mo-
derne Technologien und umweltfreundliche Materialien in seine
Produkte integriert.

Ein besonderes Merkmal von Brodericks ist der umfassende
Serviceansatz: Von der Installation {iber die regelméfige War-
tung bis hin zur Bestandsiiberwachung wird alles aus einer Hand
angeboten. Dies ermoglicht es den Kunden, sich auf ihr Kernge-
schéft zu konzentrieren, wahrend Brodericks fiir einen reibungs-
losen Betrieb der Automaten sorgt.

Fiir Vending-Operator bedeutet die Zusammenarbeit mit Bro-
dericks eine zuverldssige Partnerschaft, die sowohl wirtschaftli-
che als auch betriebliche Vorteile bietet. Durch die Kombination
von hochwertigen Produkten, maBgeschneiderten Losungen und
exzellentem Kundenservice positioniert sich Brodericks als fiih-
render Anbieter im britischen Vending-Markt.

Weitere Informationen unter:
BRODERICK GROUP
hi@brodericks.co.uk

+44 (0) 161 945 2020
www.brodericks.co.uk
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VAPES, WAREN,
UND VIELES MEHR

endtec Solutions ist ein spezialisierter Anbieter von mo-

N / dernen Verkaufsautomaten. Das Unternehmen hat sich

auf mafigeschneiderte Vendinglosungen fiir unterschied-

lichste Einsatzbereiche spezialisiert - von klassischen Snack-

und Getrankeautomaten bis hin zu Hightech-Spezialsystemen.

Mit langjéhriger Erfahrung, technischem Know-how und einem

hohen Anspruch an Design und Funktionalitit zahlt Vendtec zu
den innovativsten Anbietern auf dem europdischen Markt.

Das Portfolio deckt ein breites Spektrum ab: Klassische Spi-
ralautomaten fiir Snacks, Kombigerite mit Kalt- und Heif3zonen,
moderne Touch-Automaten mit interaktiver Benutzerfiihrung
und kontaktlosen Bezahlmdglichkeiten. Hinzu kommen robus-
te Outdoor-Modelle, die auch unter schwierigen Witterungsbe-
dingungen zuverldssig funktionieren - ideal fiir 24/7-Standorte
wie Raststitten oder Gewerbeparks. Ein weiterer Fokus liegt auf
Speziallosungen, zum Beispiel fiir Apothekenprodukte, Hygie-
neartikel, Elektronik oder auch Werkzeuge. Auf Wunsch entwi-
ckelt Vendtec auch individuelle Designs und Anpassungen - von
der Auflenhiille bis zur Software.

Fiir Operator bietet Vendtec ein Komplettpaket aus Technik,
Service und Beratung, das nicht nur auf Funktion, sondern auch
auf nachhaltigen Erfolg ausgerichtet ist. Ein Partner fiir alle, die
im Vending flexibel, effizient
und zukunftsorientiert agieren
wollen.

Weitere Informationen unter:
Vendtec Solutions

Tel: +49 (0) 177205 9890
office@vendtec-solutions.com
www.vendtec-solutions.com

VENDING

MACHINE,,

‘ / VENDTEC

SIRUP FUR
ESPRESSO

ie Kaffeekultur verdndert sich: Vor al-
Dlem jiingere Zielgruppen suchen nach

Individualisierung, Abwechslung und
neuen Geschmackserlebnissen. Standardkaf-
fee allein reicht oft nicht mehr aus - kreative
Toppings, Milchalternativen und vor allem
aromatisierte Varianten sind gefragt, auch in
der Vending-Branche. Gerade in der Betriebs-
verpflegung wird der Kaffeeautomat bewusst
als Pausenstopper eingesetzt, daher wiinschen
sich die Endkunden oft mehr als nur schwar-
zen Kaffee, Milch und Zucker. Sirup spielt
dabei eine zentrale Rolle: Mit ihm lassen sich
Kaffeespezialititen einfach aufwerten und
dem Kunden ein besonderes Genusserlebnis
bieten - ohne groflen Aufwand.

Blueberry Roasters aus Polen greift diesen
Trend mit einer eigenen Linie hochwertiger
Espressosirupe auf - entwickelt fiir anspruchs-
volle Kunden und den Einsatz im professio-
nellen Vending oder in der Gastronomie. Das
Sortiment umfasst vielfiltige Aromen wie Va-
nille, Karamell, Haselnuss, Zimt, Rose oder
Zitrone und setzt konsequent auf natiirliche
Zutaten. Der Verzicht auf kiinstliche Zusatz-
stoffe sowie die kompakte Grofe von 100ml
machen das Produkt besonders fiir Operator
interessant, die sich von groflen Ketten ab-
heben wollen. Neben dem geschmacklichen
Mehrwert punkten die Sirupe durch einfaches
Handling und lange Haltbarkeit - zwei ent-
scheidende Faktoren im Vending-Bereich. Sie
lassen sich problemlos in Selbstbedienungs-
stationen oder Servicekonzepte integrieren
und eignen sich sowohl fiir Heil3- als auch
fiir Kaltgetrdnke. ODb als saisonales Highlight,
Signature Drink oder als kundenindividuelle
Auswahl: Mit dem richtigen Sirup wird jeder
Kaffee zum Erlebnis - und jede Maschine zur
kleinen Barista-Station.

Fiir Operator bietet der Sirup die Mdglich-
keit, das bestehende Kaffeeangebot kreativ zu
erweitern und neue Zielgruppen anzusprechen
- ganz ohne zusétzliche Maschinen oder lange
Schulungen. Das ,,Espresso Syrup Welcome
Set* ist ideal fiir den Einstieg und ermdglicht
das kompakte Ausprobieren mehrerer Sorten.
Damit bietet Blueberry Roasters eine clevere
Losung fiir alle, die Qualitét, Flexibilitat und
Individualitdt im Automaten- oder Selbstbe-
dienungsbereich kombinieren wollen. Und fiir
ein ganzheitliches Kaffeeangebot hat das Un-
ternehmen natiirlich auch ausgewihlte Spezi-
alitdtenkaffees im Sortiment - frisch gerdstet,
direkt aus der hauseigenen Rosterei.

Weitere Informationen unter:
Blueberry Roasters
info@blueberryroasters.com
www./blueberryroasters.pl/
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New vending design
to improve your profits

AZKOYEN

Azkoyen Deutschland
Tel.: 02241- 595 70
hotline@azkoyen.com
www.azkoyenvending.de

FLO S.p.A.

Fuwe: Feine Netur

Der Papierbecher der neuen Generation

Hergeatelt s reinet Zltulose von PEFC gextfgiontn, Watdtn, ompostionban nach UM EN 13452

100% necycellan im Abjapier

Tel. [49] 0171 7718025, E-Mail. gerhard_mack®@t-online.de

www.flo.eu

o
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Schon gesehen?

Warenwirtschaft / ERP
CRM-Losung mit integr.
Mailsystem / opt. Exchange
Finanzbuchhaltung

inkl. der Vending-Module:
H Storungsmanagenment

M Automatenverwaltung

M Vertragsverwaltung

H Befiillung & Service

M Tourenplanung

M automat. Abrechnung

H Telemetrie EVA / DTS

M Operating / Voll-Operating

zusatzlich verfiighare Module: ®

Anlagenbuchhaltung
Kostenrechnung
WEBWARE-Client

Jetzt kostenfre'\e
On\'\ne—Dem?
vere‘mbaren.

/\

Vs

—
—PSOFT PL

B.L.T. Soft GmbH & Co. KG
Hannoversche Str. 21
31675 Blckeburg
Tel.: (05722) 950 450
Mail: info@bit-soft.de

www.bueroware-vending.de
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SiiBe und salzige Knabbereien
in Minidosen aus Sally-Automaten

Ideal z.B. fiir: -
+ Bars
+Bowling
+ Spielhallen
+ Indoor
+ Biiros
+Vereine
+ Kinos

u.v.m.

NEU: 5 Sorten verpackt in Schachteln
fiir Spiral- und Zigarettenautomaten.

GEENEX food
Tel. +49 (0) 418139941 - Fax. -36270
www.sally.de

YELLOW PAGES

Barry Callebaut -
die erstklassige Wah!

VENDING « HORECA ¢ OCS

Premium Kakao- und
Schokoladengetranke

www.vanhouten-
drinks.com

Hollandische
Qualitatskakaogetranke

www.bensdorp.com

Ein vollsténdiges
(AR An
gebot an
CAP%IMO Vending-Produkte
WWW.Caprimo.com
Qualitat und Leiden-

schaft vereint in
L[ R YAL jeder Tasse !

www.le-royal.com

BARRY CALLEBAUT
Deutchland GMBH
a brand of Stollwerkstr. 27-31

_ DE-511 49 KéIn
BARRY CALLEBAUT Tel: + 49 2203 36 976 40

lhr zuverlassiger Partner fiir innovative,
laufsichere und hochwertige

Vendingbecher. —

GroBBe Auswahl an attraktiven Designs ’ ';v"f" -
und nachhaltigen Verpackungslésungen. PO P
Entdecken Sie unser Sortiment und DY ,_.': e
kontaktieren Sie uns gerne. \ e

4,'(
-

Huhtamaki
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SNACKS to go
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WARUM 7
REPARATUREN &,:

water + more

Europas Nr. 1 in der Wassertechnologie

*asseroptﬁrung fiir

lhren Erfolg im Vending.

RISKIEREN, wenn

VORBEUGEN
EINFACHER IST?

®

MIT BRITA PROFESSIONAL.
Machen Sie Ihr Automatengeschaft
profitabel und verfeinern den
Geschmack und das Aroma von Kaffee.
Wir beraten Sie gerne:
Tel.: 06128 746 5765
professional@brita.net | www.brita.de

» zuverlassig

& sicherer Automatenschutz
w effizient

» perfekte Mineralisierung

as0u +1230m GEENEX food » Tel: 04181-39 941

IMEQ www.sally.de + service@sally.de .

E Delight DF.
ALL-STANDARD.EASHEESS.LESER . recccontion

s

VENDING
MANAGEMENT
FUR OPERATOR

& AUDIT, FISKALE ABRECHNUNG

¢ TELEMETRIE, CLOUD, NFC
LEGIC®, mifare®

g’ MOBILE PAYMENT

www.payment-technology.com

powered by Hug-Witschi AG HUL—LUITSLHI AL

ELECTRONIC ENGINEERING

Comes

Weil Geschmack und Zufriedenheit einen Namen haben. e T eckonts,

Comes Kaffeekontor GmbH

Wir liefern lhnen hochwertige Kaffée=und Vending=Produkte,
auf Wunsch gerne mit Ihrem Logo. 24, info@comeskaffeekontor.de

Jetzt Musterkarton anfordern und probieren.* & Tel. 02509 - 99364-0

*Nur solange der Vorrat reicht. Abgabe nur an Operator und Wiederverkaufer. @ Wwww.comeskaffeekontor.de
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@ Content

Colors

1755 SIBLOG VENDING NO01_2026

Adobe InDesign CS5.5 (7.5.3)
Adobe PDF Library 9.9

12/18/2025 01:43:26 PM
12/18/2025 02:57:30 PM
149.3 MByte / 152871.3 KByte
No

1.3
104
230.82 x 300.82 mm
210.00 x 280.00 mm

-

¥ Error t. Warning

- 241 -

- 73 92

t. Maximum dot area 323% is above the 320% threshold #1 (85)

t. Maximum dot area 325% is above the 320% threshold #4 (10,80-82)

t. Maximum dot area 326% is above the 320% threshold #2 (54,96)
t. Maximum dot area 327% is above the 320% threshold #4 (27,41,47,54)

t. Maximum dot area 328% is above the 320% threshold #6 (12,14,31)

CONTENT_KOR.pdf

t. Maximum dot area 329% is above the 320% threshold #7 (9,12,26,41,51,72,104)
t. Maximum dot area 331% is above the 320% threshold #4 (36,38,47,71)

t. Maximum dot area 332% is above the 320% threshold #3 (56-57,81)

t. Maximum dot area 333% is above the 320% threshold #7 (12,31,45,51,56-57,103)

t. Maximum dot area 334% is above the 320% threshold #6 (12,51,72,83)

t. Maximum dot area 335% is above the 320% threshold #8 (10,12,29,42,45,48,59,94)

t. Maximum dot area 336% is above the 320% threshold #8 (10,12,28,40,42)

t. Maximum dot area 337% is above the 320% threshold #6 (34,48,70,91,102)

t. Maximum dot area 338% is above the 320% threshold #10 (12,16,40,53,59,76,84,86,90)
t. Maximum dot area 339% is above the 320% threshold #3 (83,90)
t. Maximum dot area 340% is above the 320% threshold #9 (9,12,53,70,79,95,98,103)
t. Maximum dot area 341% is above the 320% threshold #7 (3,9,12,37,56,89)

t. Maximum dot area 342% is above the 320% threshold #4 (12,45,56,83)

t. Maximum dot area 343% is above the 320% threshold #3 (47,103-104)

Prinect PDF Report 18.00.050 -1-

12/18/2025 03:03:00 PM





HEID=LB=RG

t. Maximum dot area 344% is above the 320% threshold #6 (11,13,58,68-69,89)
t. Maximum dot area 345% is above the 320% threshold #7 (2,33,47,58,92-93,101)
t. Maximum dot area 346% is above the 320% threshold #2 (2,11)

t. Maximum dot area 347% is above the 320% threshold #8 (8,12,31,34,61,68-69,90)
t. Maximum dot area 348% is above the 320% threshold #1 (1)

t. Maximum dot area 349% is above the 320% threshold #6 (32,61,74,85,98,100)
t. Maximum dot area 350% is above the 320% threshold #4 (3,11,13,66)

t. Maximum dot area 351% is above the 320% threshold #5 (11-12,74,79,94)

t. Maximum dot area 352% is above the 320% threshold #3 (9,64,80)

t. Maximum dot area 353% is above the 320% threshold #3 (46,78,103)

t. Maximum dot area 354% is above the 320% threshold #4 (11,48,61,101)

t. Maximum dot area 355% is above the 320% threshold #1 (64)

t. Maximum dot area 356% is above the 320% threshold #1 (84)

t. Maximum dot area 357% is above the 320% threshold #2 (48,103)

t. Maximum dot area 358% is above the 320% threshold #4 (5,46,66,77)

t. Maximum dot area 359% is above the 320% threshold #1 (87)

t. Maximum dot area 360% is above the 320% threshold #2 (77)

t. Maximum dot area 361% is above the 320% threshold #1 (7)

. Maximum dot area 362% is above the 320% threshold #1 (77)

t. Maximum dot area 363% is above the 320% threshold #1 (4)

t. Maximum dot area 364% is above the 320% threshold #8 (7,20,67,79,99-100,104)
t. Maximum dot area 365% is above the 320% threshold #1 (76)

t. Maximum dot area 366% is above the 320% threshold #4 (17,76,85,88)

t. Maximum dot area 367% is above the 320% threshold #1 (97)

t. Maximum dot area 368% is above the 320% threshold #2 (12,21)

t. Maximum dot area 369% is above the 320% threshold #3 (6,77,79)

t. Maximum dot area 370% is above the 320% threshold #1 (79)

t. Maximum dot area 371% is above the 320% threshold #4 (6,23,76,79)

t. Maximum dot area 373% is above the 320% threshold #2 (10,25)

t. Maximum dot area 374% is above the 320% threshold #1 (79)

t. Maximum dot area 375% is above the 320% threshold #1 (86)

t. Maximum dot area 376% is above the 320% threshold #2 (30,88)

t. Maximum dot area 377% is above the 320% threshold #2 (19,22)

t. Maximum dot area 378% is above the 320% threshold #1 (77)

. Maximum dot area 379% is above the 320% threshold #2 (79,85)

t. Maximum dot area 380% is above the 320% threshold #2 (77,79)

t. Maximum dot area 381% is above the 320% threshold #3 (11,65,76)

t. Maximum dot area 383% is above the 320% threshold #1 (65)

t. Maximum dot area 385% is above the 320% threshold #1 (101)

t. Maximum dot area 386% is above the 320% threshold #2 (18,100)

t. Maximum dot area 387% is above the 320% threshold #1 (101)

t. Maximum dot area 388% is above the 320% threshold #1 (24)

t. Maximum dot area 389% is above the 320% threshold #2 (44,85)

t. Maximum dot area 393% is above the 320% threshold #1 (95)

t. Maximum dot area 394% is above the 320% threshold #2 (95,101)

t. Maximum dot area 395% is above the 320% threshold #2 (44,100)
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t. Maximum dot area 396% is above the 320% threshold #1 (101)

t. Maximum dot area 398% is above the 320% threshold #1 (79)

t. Maximum dot area 399% is above the 320% threshold #2 (86,95)

t. Maximum dot area 400% is above the 320% threshold #2 (77,86)

t. 4-color CMYK Black - 74.564.7 63.1 81.6 #2 (102)

t. 4-color CMYK Black - 75.0 68.0 67.0 90.2 #11 (12)

t. 4-color CMYK Black - 90.6 78.5 61.7 96.9 #4 (14)

Images

t. Color image resolution 136 dpi is below 260 dpi #1 (95)

t. Color image resolution 179 dpi is below 260 dpi #1 (103)

t. Color image resolution 187 dpi is below 260 dpi #3 (103)

t. Color image resolution 203 dpi is below 260 dpi #2 (95)

t. Color image resolution 204 dpi is below 260 dpi #1 (11)

t. Color image resolution 208 dpi is below 260 dpi #1 (100)

t. Color image resolution 210 dpi is below 260 dpi #10 (4,25-26,67,92-93,98,104)

t. Color image resolution 211 dpi is below 260 dpi #8 (14-16,94)

t. Color image resolution 212 dpi is below 260 dpi #3 (15,28,100)

t. Color image resolution 213 dpi is below 260 dpi #4 (17,86,100)

t. Color image resolution 214 dpi is below 260 dpi #3 (10,12,83)

t. Color image resolution 215 dpi is below 260 dpi #4 (14-15,83,91)

t. Color image resolution 216 dpi is below 260 dpi #3 (12,91,97)

t. Color image resolution 217 dpi is below 260 dpi #1 (13)

t. Color image resolution 218 dpi is below 260 dpi #1 (86)

t. Color image resolution 220 dpi is below 260 dpi #1 (12)

t. Color image resolution 221 dpi is below 260 dpi #1 (96)

t. Color image resolution 223 dpi is below 260 dpi #1 (86)

t. Color image resolution 224 dpi is below 260 dpi #7 (80-81)

t. Color image resolution 227 dpi is below 260 dpi #1 (10)

t. Color image resolution 228 dpi is below 260 dpi #1 (91)

t. Color image resolution 235 dpi is below 260 dpi #1 (13)

t. Color image resolution 238 dpi is below 260 dpi #1 (86)

t. Color image resolution 241 dpi is below 260 dpi #1 (11)

t. Color image resolution 244 dpi is below 260 dpi #1 (103)

t. Color image resolution 245 dpi is below 260 dpi #2 (13,101)

t. Color image resolution 248 dpi is below 260 dpi #1 (78)

t. Color image resolution 250 dpi is below 260 dpi #1 (3)

t. Color image resolution 251 dpi is below 260 dpi #2 (81)

t. Color image resolution 252 dpi is below 260 dpi #1 (89)

t. Color image resolution 254 dpi is below 260 dpi #3 (31,87)

t. Color image resolution 255 dpi is below 260 dpi #1 (104)

& Image is indexed - Color space: Device CMYK #92 (6-7,9,12,14-15,30,38-42,44,46-51,
53-59,61-66,68-70,72-75,79-81,102-103)

Additional information
Settings used: Qualify_1
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Color separations: 4
BN BECMYK

Color spaces

@ DeviceCMYK / Separation / DeviceN

Fonts: 96

@ AcuminProWide-Light
@ AdamBecker

@ Arial-BoldMT (2x)

@ ArialMT

@ Calibri

@ Canvaslnline-Reg

@ EuralDBBold

@ EuralDBNormal

® FFFTusj-Bold

@ FranklinGothicl TCbyBT-Heavy
@ FuturaPT-Medium

@ Helvetica

@ ITCFranklinGothicStd-BkCp (6x)
@ ITCFranklinGothicStd-BkCp (3x)

@ ITCFranklinGothicStd-BkCplt
@ ITCFranklinGothicStd-Book
@ ITCFranklinGothicStd-DmCp
@ ITCFranklinGothicStd-DmCp
@ ITCFranklinGothicStd-DmCp
@ ITCFranklinGothicStd-DmCplt
@ ITCFranklinGothicStd-DmXCp
@ MinionPro-Regular (2x)

@ MyriadPro-Bold

@ MyriadPro-It

@ MyriadPro-Light (3x)

@ MyriadPro-Regular (3x)

@ MyriadWebPro-Condensed
@ MyriadWebPro-Condensed
@ OpenSans (3x)

@ OpenSans-Bold (3x)

@ OpenSans-Light (4x)

@ OpenSans-Light (2x)

@ OratorStd

@ Roboto-Black

@ Roboto-Bold

@ Roboto-Boldltalic

@ Roboto-Light

@ Roboto-Light

@ Roboto-Lightltalic

Typel / Custom / embedded subset

TrueType / WinAnsi / embedded subset
TrueType (CID) / Identity-H / embedded subset
TrueType / WinAnsi / embedded subset
TrueType (CID) / Identity-H / embedded subset
Typel / WinAnsi / embedded subset

TrueType / WinAnsi / embedded subset
TrueType / WinAnsi / embedded subset
TrueType / WinAnsi / embedded subset

Typel / WinAnsi / embedded subset

Typel / WinAnsi / embedded subset

Typel / WinAnsi / embedded subset

Typel / WinAnsi / embedded subset

Typel / Custom / embedded subset

Typel / WinAnsi / embedded subset

Typel / WinAnsi / embedded subset

Typel / WinAnsi / embedded subset

Typel (CID) / Identity-H / embedded subset
Typel / Custom / embedded subset

Typel / WinAnsi / embedded subset

Typel / WinAnsi / embedded subset

Typel / WinAnsi / embedded subset

Typel / WinAnsi / embedded subset

Typel / WinAnsi / embedded subset

Typel / Custom / embedded subset

Typel / Custom / embedded subset

TrueType / WinAnsi / embedded subset
TrueType (CID) / Identity-H / embedded subset
TrueType / WinAnsi / embedded subset
TrueType / WinAnsi / embedded subset
TrueType / WinAnsi / embedded subset
TrueType (CID) / Identity-H / embedded subset
Typel / WinAnsi / embedded subset

TrueType / WinAnsi / embedded subset
TrueType / WinAnsi / embedded subset
TrueType / WinAnsi / embedded subset
TrueType / WinAnsi / embedded subset
TrueType (CID) / Identity-H / embedded subset
TrueType / WinAnsi / embedded subset
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@ Roboto-Lightltalic TrueType (CID) / Identity-H / embedded subset
@ Roboto-Regular TrueType / WinAnsi / embedded subset

@ Roboto-Thin TrueType / WinAnsi / embedded subset

@ Roboto-Thin TrueType (CID) / Identity-H / embedded subset
@ RobotoSlab-Bold (5x) TrueType / WinAnsi / embedded subset

@ RobotoSlab-Regular (2x) TrueType / WinAnsi / embedded subset

@ Sansation-Regular TrueType / WinAnsi / embedded subset

@ SourceSansPro-Bold Typel / Custom / embedded subset

@ SourceSansPro-Regular Typel / Custom / embedded subset

@ Stencil TrueType / WinAnsi / embedded subset

@ Stencil (2x) TrueType (CID) / Identity-H / embedded subset
@ SuperGroteskPro-Cond Typel / Custom / embedded subset

@ SuperGroteskPro-CondBold Typel / Custom / embedded subset

@ TimesNewRomanPS-BoldltalicMT TrueType / WinAnsi / embedded subset
@ TimesNewRomanPS-BoldlItalicMT TrueType (CID) / Identity-H / embedded subset
@ TimesNewRomanPS-BoldMT TrueType / WinAnsi / embedded subset
@ TimesNewRomanPS-BoldMT TrueType (CID) / Identity-H / embedded subset
@ TimesNewRomanPS-ItalicMT (2x) TrueType / WinAnsi / embedded subset
@ TimesNewRomanPS-ItalicMT TrueType (CID) / Identity-H / embedded subset

@ TimesNewRomanPSMT (4x) TrueType / WinAnsi / embedded subset
@ TimesNewRomanPSMT (3x) TrueType (CID) / Identity-H / embedded subset
@ TwCenMT-CondensedBold TrueType / WinAnsi / embedded subset

@ ZapfDingbatsITCbyBT-Regular (2x)
TrueType (CID) / Identity-H / embedded subset
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