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Torben Dankers (1.) und Andreas Nagel leiten seit Januar 2024 als Geschdftsfiihrer die Geschicke von Card4Vend. In den ersten Monaten haben sie bereits
viele Verdnderungen angestofen und werden das Unternehmen auch kiinftig weiterentwickeln.

LWir entwickeln das Unternehmen weiter

Mit mehreren Verdnderungen bauen die neuen Geschdftsfiihrer die Position von Card4Vend als wichtiger
Partner der Vending-Branche rund um die Cashless-Bezahlung am Automaten weiter aus. VendingSpiegel

sprach in Kassel exklusiv mit Torben Dankers und Andreas Nagel iiber die Entwicklungen im Unternehmen
und was kiinftig fiir die Branche wichtig wird.

VendingSpiegel Herr Dankers
und Herr Nagel, vor zwélf Mona-
ten haben Sie die Geschiiftsfiih-
rung von Card4Vend iibernom-

men. Wie haben Sie sich
inzwischen in dieser Rolle einge-
funden?

Dankers: Wir haben uns sehr
gut eingefunden, denn wir hat-
ten acht Monate Zeit, uns vor
dem Ausstieg der Griinder Anne
und Arne Meil einzuarbeiten.
So konnten wir gleich nach
dem Wechsel im Januar 2024
die ersten Verdnderungen und
Weiterentwicklungen anstoBen
und dem Unternehmen unsere
Handschrift aufdriicken. Wir
haben Verantwortlichkeiten in
der Geschéftsfiihrung klar de-
finiert und die Unternehmens-
struktur modernisiert.

Nagel: Anne und Arne Meil
haben das ganze Unternehmen
erfolgreich aufgebaut und her-
vorragende Grundlagen gelegt.
Wir haben uns vorgenommen,
das Unternehmen weiterzuent-
wickeln, um uns als Partner
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im Bereich des bargeldlosen
Bezahlens am Automaten zu
etablieren. Hierfiir konnten wir
unsere Erfahrungen aus frithe-
ren Tatigkeiten direkt mit ein-
bringen. Bei mir sind das die
Themen Netzbetrieb, Acqui-
ring, Kartenzahlung und Zah-
lungsverkehr und bei Torben
Dankers die Bereiche Terminal,
Hersteller und Lieferanten so-
wie Automatentechnik.

VendingSpiegel Als ndchste Ge-
neration mit neuen Impulsen fiir
das Unternehmen wurden Sie da-
mals von Thren Vorgdngern ange-
kiindigt. Welche wesentlichen
Weiterentwicklungen haben Sie
bereits vorgenommen?

Dankers: Intern haben wir ei-
nen Grofiteil der Arbeitsablaufe
neugestaltet und optimiert, wo-
durch wir nun deutlich effizien-
ter arbeiten konnen. Jeder Mit-
arbeiter ist nun Spezialist und
fest fiir einen Aufgabenbereich
verantwortlich. So kiimmern
sich nun zwei Mitarbeiter aus-

schlieBlich um neue Projekte
und die Integration, ohne vom
Tagesgeschift abgelenkt zu
werden. Das waren notwendige
MaBnahmen, da wir sehr viel
Neugeschift haben.

Nagel: Dariiber hinaus haben
wir viel in die Themen Digita-
lisierung und
Sicherheit  in-
vestiert. Unsere
IT-Infrastruktur
haben wir in die
Hénde unseres
Gesellschafters
SVolksbank -
Die Gestalter-
bank®  gelegt
und auf den Bankenstandard
gehoben. Hierdurch konnen
unsere Kunden und Reseller
auf eine moderne und sichere
Dienstleistung vertrauen. Die
Starkung unseres Teams haben
wir durch eine freundliche Ar-
beitsumgebung, Fortbildungen
und Veranstaltungen mit den
Familien der Mitarbeiter voran-
getrieben.

»Mittlerweile libersteigen die
Gebiihren fiir die Entsorgung
von Hartgeld deutlich die Ge-
biihren der Kartenzahlung.“

Geschdftsfiihrer Card4Vend

VendingSpiegel Wie sieht es im
Vertrieb aus?

Nagel: Auf der Vertriebsebene
sind wir jetzt flexibler, da wir
neben unserem bestehenden
technischen Netzbetreiber Pay-
one noch den zweiten Dienst-
leister Epay/Transact aufge-
nommen haben.
Das ist wichtig,
denn aus Pro-
dukt- oder auch
regulatorischen
Griinden kann
) nicht jeder Kun-
Andreas Nagel, de auf jeden
Netzbetrieb auf-
geschaltet wer-
den. Mit Epay/Transact sind wir
breiter aufgestellt und konnen
unseren Kunden auch weiterhin
als neutraler Dienstleister jedes
durch die Deutsche Kreditwirt-
schaft zugelassene Terminal
anbieten, was ein groBer Vorteil
gegeniiber Mitbewerbern ist.

VendingSpiegel Damit haben
Sie in den ersten Monaten bereits
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Sowohl fiir die Bezahlung mit physischen als auch digitalen Karten bietet Card4Vend Konzepte fiir Automaten an. Zudem werden Zusatzapplikationen

auf Android-Basis entwickelt.

eine Menge Themen umgesetzt.
Sind weitere Verdnderungen ge-
plant?

Nagel: Unser zentraler Fokus ist
die Zufriedenheit der Mitarbeiter
und Kunden. Denn damit steht
und féllt das Unternehmen. Tor-
ben Dankers und ich wissen aus
unserer langen Berufserfahrung,
was insbesondere bei Konzernen
mit Blick auf die Mitarbeiter und
Firmenstruktur falsch laufen
kann. Hier gehen wir bewusst
andere Wege. Nach einem Jahr
kann ich sagen, dass wir bislang
alles richtig machen.

Dankers: Zudem werden wir den
Standort in Kassel ab Méarz noch-
mals vergréBern und zusétzliche
Réumlichkeiten im Gebaude be-
ziehen. So kdnnen wir den Wa-
renfluss - das ist in unserem Fall
die Lagerung, Konfiguration und
der Versand der Terminals - wei-
ter verbessern. In Spitzenzeiten
gingen im letzten Jahr 25 Ter-
minals pro Tag in den Versand.
Da kommt jede Erleichterung in
den Abldufen den Mitarbeitern
direkt zugute.

VendingSpiegel Wie entwickelt
sich Card4Vend wirtschaftlich?
Nagel: 2024 war mit einem Ge-
samtumsatz von rund fiinf Mil-
lionen Euro mit Abstand das
beste Jahr seit Bestehen. Das in
unserer Grofe mit 18 Mitarbei-
tern zu schaffen, zeigt, dass wir
auf dem richtigen Weg sind.
Selbstverstdndlich  profitieren
wir derzeit von Themen wie
der Automatisierung und dem
Fachkriftemangel sowie dem ge-
steigerten Einsatz Kkontaktloser
Zahlungsmoglichkeiten.  Aber
ich mdchte betonen, dass wir als
Team einen hervorragenden Job
machen. Das bekommen wir von
unseren Kunden auch so bestéi-
tigt.

VendingSpiegel Im vergangenen
Jahr gab es zwischenzeitlich Verzo-
gerungen bei der Inbetriebnahme
von Terminals. Was war da los?

Nagel: Aufgrund von regulato-
risch bedingten Prozessumstel-
lungen bei unserem Dienstleis-
ter Payone gab es im Friihjahr
fiir gute drei Monate erhebliche

. Uber Card4Vend

| Der kaufménnische Netzbe~
treiber Card4Vend unterstiitzt
Kunden der Vending-Branche
mit Konzepten fiir die Cash-
less-Bezahlung an Automaten.
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Das Unternehmen mit Sitz |
in Kassel beschaftigt 18 Mit-
arbeiter und zdhlt rund 6.000
Kunden mit 12.000 Terminals
im Markt. snm

Verzogerungen bei der Frei-
schaltung, und Terminals konn-
ten teilweise erst nach Wochen
in Betrieb gehen. Das ist nicht
unser Anspruch und hat bei uns
und verstdndlicherweise auch
bei manchem Kunden flir Un-
mut gesorgt. Davon waren nicht
nur wir, sondern alle rund 60
kaufmédnnischen Netzbetreiber,
die Payone-Kunde sind, betrof-
fen.

Dankers: Inzwischen hat sich
die Situation fiir uns normali-
siert und unsere Terminals kon-
nen nach drei bis vier Tagen ab
Bestellung in Betrieb gehen. Das
wird im Markt auch kiinftig der
neue Standard sein, da stren-
gere regulatorische Vorgaben
eine schnellere Inbetriebnahme
erschweren. Einen Terminalver-
trag abzuschlieBen unterliegt
den gleichen regulatorischen
Anforderungen wie eine Konto-
eroffnung mit all den dazuge-
horenden Priifungen. Dahinter
steht also ein groBerer Aufwand,
was vielen Kleinstunternehmen
oder Neugriindern nicht immer
bewusst ist.

VendingSpiegel Ihr Erfolgsmo-
dell als kaufmdnnischer Netzbe-
treiber findet inzwischen Nachah-
mer, die beispielsweise mit
giinstigeren Konditionen werben.
Wie bewerten Sie das und wie re-
agieren Sie darauf?

Wir

beobachten
das und beschiftigen uns da-

Dankers:

mit, Kkonzentrieren uns aber
auf unsere Stdrken. Gerade
im Hinblick auf gilinstige-
re Transaktionskosten ist es
wichtig, genau in die Vertré-
ge zu schauen. Die Kosten fiir
den Zahlungsverkehr werden
héufig im Kleingedruckten er-
wéhnt. Zudem schlieBen die-
se giinstigen Konditionen oft
nur eine sehr kleine Auswahl
an Karten ein. Sollen weitere
Karten wie auslandische oder
Business-Kreditkarten am Ter-
minal akzeptiert werden, wird
das Gebiihrenmodell plétzlich
deutlich teurer und der ver-
meintliche Preisvorteil ist weg.
Werden im Umkehrschluss nur
deutsche Debitkarten akzep-
tiert, konnen Endkunden mit
ausldndischen Karten nicht am
Automaten bezahlen. Dadurch
ist der Kunde frustriert und
dem Operator geht Umsatz ver-
loren. Unser Gebiihrenmodell
hingegen ist fiir jeden unserer
Kunden transparent und nach-
vollziehbar. Wir bieten grund-
satzlich alle Zahlungsmetho-
den an.

Nagel: Wir konzentrieren uns
im Gegensatz zu unseren Mit-
bewerbern ausschlieBlich auf
das Thema Zahlungsverkehrs-
terminal im Automaten sowie
die gesamte Dienstleistung
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dahinter inklusive der Vertrags-
abwicklung. Wir kennen die viel-
faltige Automatentechnik und lie-
fern die passenden Hardware mit
allen notwendigen Kabeln, Blen-
den und sonstigem Zubehér. Zu-
dem sind wir nicht abhéngig von
einzelnen Automaten- oder Ge-
rdtetypen, sondern neutral und
flexibel und finden fiir jede An-
forderung eine Lésung. Die Ge-
samtleistung, die wir erbringen,
ist in dieser Form einzigartig.
Dankers: Und hier hort es noch
nicht auf. Fiir viele Terminalher-
steller sind wir Ansprechpart-
ner bei der Entwicklung neuer
Gerdte und Terminalsoftware
und somit frithzeitig tiber Wei-
terentwicklungen informiert
und konnen diese auch aktiv be-
gleiten. Somit verfiigen wir {iber
eine sehr groBe Kompetenz im
Bereich Hardware, Netzbetrieb
und Support, sowohl bei aktuel-
len als auch bei kiinftigen Ent-
wicklungen.

VendingSpiegel Gibt es denn ei-
nen Preis- oder Gebiihrenkampf
unter den Anbietern?

Dankers: Mit 3 Cent pro Trans-
aktion gibt es aktuell eine Art
Kampfpreis im Markt. Aber
hier sollten Kunden ins Klein-
gedruckte der Vertrdge schauen
und sich von den jeweiligen An-
bietern erkldren lassen, welche
Leistungen in der Gebiihr ent-
halten sind und welche nicht.

VendingSpiegel Schauen  wir
auf den Markt aligemein: Wie ent-
wickelt sich die Nachfrage nach
bargeldlosen Zahlungssystemen
in Deutschland?

Dankers: Die Nachfrage wéchst
und ist beispielsweise bei Ho-
telketten hoch, die vermehrt
Automaten als Minibar-Ersatz
aufstellen. Auch der Public-Be-
reich kommt ohne die Karte gar
nicht mehr aus - sowohl bezo-
gen auf die physische als auch
auf die digitale Kartenzahlung,
etwa per Smartphone, Uhr, Arm-
band oder Ring. Aktuell ist die
Girocard das Hauptzahlungs-
mittel im Cashless-Bereich in
Deutschland. Wobei wir sehen,
dass auch Kreditkarten immer
héufiger genutzt werden.
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Im Team erarbeitet das Unternehmen neue Konzepte fiir die bargeldlose Bezah-
lung. Inzwischen zihlt Card4Vend knapp 20 Mitarbeiter.

VendingSpiegel Nimmt aus Ih-
rer Sicht auch aufseiten der Ope-
rator die Nachfrage nach Cash-
less-Ldsungen zu?

Dankers: Ja. Cashless erreicht
inzwischen gewisse Dimen-
sionen. Bei manchen unserer
Kunden machen Cashless-Zah-
lungen bereits 50 Prozent des
Gesamtumsatzes aus. Derzeit
gibt es in der Tabakautomaten-
branche ernsthafte Bestrebun-
gen, von der Bargeldzahlung
ginzlich abzuriicken. Diese
Entwicklung werden wir lang-
fristig auch im klassischen Ven-
ding haben.

Nagel: Immer mehr Operator
erkennen die Vorteile der Kar-
tenzahlung an ihren Automa-
ten. Das Geld ist direkt auf dem
Konto und muss nicht erst teuer
entsorgt werden. Es gibt keinen
Schwund, auch entféllt das tote
Kapital in den Geldwechslern.
Mittlerweile Ubersteigen die Ge-
biihren fiir die Entsorgung von
Hartgeld deutlich die Geblihren
der Kartenzahlung. Dariiber
hinaus sinkt die Fehleranfallig-
keit und die Techniker kénnen
sich auf die wesentlichen Auf-
gaben konzentrieren, anstatt
regelmiBig Miinzklemmer oder
Fremdkorper im Wechsler zu
entfernen.

VendingSpiegel Welche Neue-
rungen gibt es in Ihrem Terminal-
Portfolio?

Dankers: Derzeit herrscht im
Markt viel Bewegung, speziell
mit Blick auf das Barrierefrei-
heits-Stérkungsgesetz, das ab

Sommer greift. Dieses wird vor-
aussichtlich gewisse Anforderun-
gen an die barrierefreie Nutzung
der Terminals stellen und bei-
spielsweise die Verdnderung der
Displayfarbe oder eine Sprach-
ausgabe vorschreiben. Damit ein-
her geht die Abkiindigung zahl-
reicher dlterer Terminalmodelle,
was wir natiirlich in unserem
Portfolio beriicksichtigen. Unse-
re Kunden setzen aktuell vorwie-

Card4Vend

entwickelt werden. Die Entwick-
lung geht eindeutig in Richtung
PIN-on-Glass und PIN-Eingabe,
da durch die heute héufigere
Kartennutzung die PIN haufiger
abgefragt wird. Gleichzeitig diir-
fen die TOPP-Gerdte im Markt
natlirlich noch weiter betrieben
werden. Grundsatzlich hat sich
auch das Preisniveau bei Termi-
nals stabilisiert, sodass sich neue
Modelle preislich kaum noch von
den lange giinstigeren TOPP-Ge-
raten unterscheiden.

Nagel: Die PIN-on-Glass-Gerite
bieten ganz neue Mdglichkeiten,
um beispielsweise mit dem Kun-
den zu interagieren. Hier werden
in Zukunft zahlreiche Zusatz-
applikationen auf Android-Basis
entstehen. Wir arbeiten derzeit
mit unseren eigenen Entwicklern
intern schon an neuen Lésungen.

VendingSpiegel Wie  bewerten
Sie die Einsatzmdglichkeiten von
Kryptowdhrungen im Automaten-
markt?

Nagel: Technisch ist es mach-
bar. Pilotldsungen wurden in den

gend Terminals letzten  Jahren
der Hersteller bereits  vorge-
CCV, Ingenico »Die Kartenzahlung wird stellt. Allerdings
und Feig ein.  jmmer mehr zum Standard- st uns kein Ter-
Wir — kBnnen  po-qnimittel am Automaten.« ™inal  bekannt,
Kunden genau das von der Deut-
das Produkt an schen Kredit-

die Hand geben,
das fir das je-
weilige Projekt
am besten passt - sowohl baulich
als auch konzeptionell.
VendingSpiegel Erweitern  Sie
Ihr Portfolio dariiber hinaus?
Nagel: Im Februar werden wir
auf der Euro-CIS in Diisseldorf
die Zusammenarbeit mit einem
Telemetrieanbieter bekannt ge-
ben. Der Besuch bei uns am Mes-
sestand wird sich lohnen. Durch
das breite Kundenspektrum in
unserer Payment-Gruppe diirfen
wir noch weitere spannende Au-
tomatenprojekte erwarten.

VendingSpiegel Welchen Stellen-
wert hat heute das Terminal ohne
PIN-Pad (TOPP) im Vergleich zu
neuen PIN-on-Glass-Ldsungen?

Dankers: Uns sind keine TOPP-
Gerdte bekannt, die noch neu

Geschdftsfiihrer Card4Vend

Torben Dankers,
wirtschaft zuge-

lassen ist und die

Bezahlung mit
Kryptowdhrungen unterstiitzt.
Aus meiner Sicht ist in Deutsch-
land die Nachfrage hierfiir auch
noch nicht vorhanden.

VendingSpiegel Seit 2023 ge-
hort Card4Vend zur ,Volksbank -
Die Gestalterbank“ mit Sitz in Of
fenburg und Villingen und damit
zur Payment Group, die mehrere
Unternehmen mit unterschiedli-
chen Ldsungen und Zielgruppen
vereint. Wie profitieren Sie von die-
ser Gruppen-Zugehdrigkeit?

Nagel: Unser Gesellschafter
besitzt iber mehrere Tochter-
gesellschaften Expertise in den
verschiedenen Bereichen des
bargeldlosen Bezahlens und ist
damit aus meiner Sicht einer
der groBten Know-how-Trager
zu diesem Thema. Alle Tochter-
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gesellschaften wie auch Card-
4Vend arbeiten autark, erwei-
tern das Produktportfolio fir
die Kunden der Bank und profi-
tieren gleichzeitig auch von den
Synergien innerhalb der Grup-
pe. So konnen wir Dienstleis-
tungen, die wir selbst bendtigen,
aus der Gruppe beziehen. Die
Volksbank stirkt uns in allen
Bereichen den Riicken und ist
als starker Gesellschafter eine
Sicherheit fiir unsere Mitarbei-
ter und Kunden.

VendingSpiegel Gibt es auch im
Vertrieb Synergien?

Dankers: Ja. So wird ein Volks-
bankkunde, der beispielsweise
Landwirt oder Metzger ist, iiber
den Vertrieb der Gruppe aktiv
auch auf die Moglichkeiten auf-
merksam gemacht, die etwa
Card4Vend im Vending-Bereich
bietet - Stichwort Direktver-
markter-Automaten. Ein weite-

Smarte Ubernahme

Zwei Spezialisten flir Smart-Frid-
ge-Konzepte schlieBen sich zusam-
men: Das niederldndische Unter-
nehmen Husky Intelligent Fridges
Gbernimmt den finnischen Anbie-

Mehr Kapital fiir Expansion

Das Miinchner Food-Tech-Unter-
nehmen Foodji hat Mitte Januar
die Erweiterung der Series-A-
Finanzierung auf 28 Millionen
US-Dollar bekannt gegeben. Der
neue Investor Next Food Capital

Aufschub beschlossen

Der Anwendungsstart der Ver
ordnung fiir entwaldungsfreie
Produkte (EUDR) wurde um
zwOIf Monate verschoben. Da-
rauf verstindigten sich die zu-
stindigen Vertreter von EU-Kom-
mission und -Parlament Mitte
Dezember formal, nachdem ein
entsprechender Vorschlag be-
reits im Oktober gemacht wor-
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res Beispiel waren Tankstellen-
ketten, die Bezahllosungen fir
die Zapf- und Ladesdulen, den
Shop, die Internet-Bestellplatt-
form und ein Automatenkonzept
bendtigen. Dieser Kunde erhilt
dann all diese teils unterschied-
lichen Ldsungen gemeinsam
von der Payment-Group.

VendingSpiegel Richten Sie da-
bei Ihren Fokus auf Deutschland?
Oder plant Card4Vend eine Ex-
pansion in neue Linder?
Dankers: Unsere Terminals
sind neben Deutschland auch in
moderaten Stiickzahlen in ganz
Europa im Einsatz. Das ist je-
doch den entsprechenden Kun-
den geschuldet, die auch auBer-
halb von Deutschland aktiv sind.
Eine aktive Expansion forcieren
wir zurzeit nicht.

VendingSpiegel Welche wesent-
lichen Verdnderungen und Her-

ausforderungen im Bereich Cash-
less Payment erwarten Sie in den
kommenden Jahren? Wie stellen
Sie sich darauf ein und was wird
speziell fiir Vending-Operator
wichtig?

Nagel: Der Markt wird vielfal-
tiger. Die Einschitzung, dass
kiinftig gar keine Terminals
mehr bendtigt werden konnten,
weil Zahlungen nur noch direkt,
online oder tiber das Smartphone
laufen, teile ich aber nicht. Gera-
de im deutschen Markt sehe ich
die Kartenzahlung am Terminal
auch noch in den nachsten Jah-
ren als wichtigstes Mittel. Denn
auch die Girocard wird weiter-
entwickelt. Aktuell 1duft in der
Tabakbranche ein Pilotprojekt,
bei dem die digitale Girocard auf
dem Smartphone neben der Be-
zahlung auch fiir die Altersveri-
fikation eingesetzt werden kann.
Das konnte in Zukunft auch fiir
das Vending ein spannender An-

Husky Intelligent Fridges / Selfly Store

ter Selfly Store. Die Marke von Sto-
ra Enso ist mittlerweile in Gber 20
europdischen Lindern vertreten
und bedient verschiedene Mérkte
wie Hotels, Krankenhduser, Lade-

stationen fiir Elektrofahrzeuge,
Stadien und Arbeitspldtze. Der
Zusammenschluss soll nun neue
Standards im Markt fiir intelli-
gente Verkaufsljsungen schaffen,

Foodji

sowie die bestehenden Partner
Movendo Capital und DLF Venture
betiligen sich mit insgesamt 5,3
Millionen US-Dollar. Mit dem neu-
en Kapital will der Fullservice-An-
bieter fiir moderne Automatenver-

pflegung das eigene Wachstum im
deutschen Betriebsmarkt weiter
beschleunigen. ,Mit der neuen
Finanzierung wollen wir die ope-
rativen Prozessschritte in unserer
Lieferkette weiter optimieren und

EUDR

den war. Die neuen Fristen
sehen nur vor, dass das Gesetz
am 30. Dezember 2025 fiir GroB-
unternehmen und am 30. Juni
2026 fiir Kleinst- und Kleinun-
ternehmen zur Anwendung
kommt. Die EUDR ist seit dem
29. Juni 2023 in Kraft. Sie setzt
einen EU-Rechtsrahmen gegen
die globale Waldzerstérung und

fordert nachhaltige Lieferketten
in und auBerhalb der EU. Ziel ist
es, die globale Waldzerstérung,
die Klimakrise und den Verlust
der Biodiversitdt zu bekampfen.
Hierfiir gibt die EUDR gibt vor,
dass bestimmte Rohstoffe und
Erzeugnisse wie Kaffee oder
Kakao nur noch in den Unions-
markt ein- oder ausgefiihrt oder

Branche & Politik

satz werden. Und das nicht nur
fiir Tabakwaren oder Alkohol,
wie der Blick nach Polen zeigt.
Dort unterliegen seit letztem
Jahr Energydrinks dem Jugend-
schutz und diirfen nur an Ver-
braucher ab 18 Jahren verkauft
werden. Da die einschligigen
Marken, die hiervon betroffen
sind, im Vending hiufig die Um-
satzbringer sind, benétigt man
entsprechende Losungen fiir die
Altersverifikation.

Dankers: Der Anteil der Cash-
less-Zahlungen an Automaten
wird weiter steigen und Opera-
tor werden sich mehr und mehr
Gedanken iiber Alternativen fir
das Hartgeld machen miissen.
Dadurch wird die Kartenzah-
lung immer mehr zum Stan-
dardbezahlmittel am Automa-
ten werden. Card4Vend ist und
bleibt hierbei ein enger und
zuverldssiger Partner der Bran-
che. snmw

um die Markt-
reichweite der
smarten  Ver-
pflegungskon-
zepte zu erweitern.

Mehr hierzu unter
vendingspiegel.de

unser  Wachs-
tum nachhaltig
und zukunftsfa-
hig gestalten®,
sagt Foodji-Geschiftsfiihrer Dani-
el von Canal. snm

Mehr hierzu unter
vendingspiegel.de

bereitgestellt werden diirfen,
wenn diese belegbar nicht mit
Entwaldung und Waldschadi-
gung in Verbindung stehen. In-
dustrie und Interessenverbidnde
befiirchten aufgrund der neuen
Gesetzgebung eine Verknap-
pung und Verteuerung der be-
troffenen Produkte. snm
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