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Lisa und Asmus (re.)  
Behn sowie Jens Kundrun, 
alle Geschäftsführer Behn 
Getränke setzen auf die 
Verbindung von digitaler 
Kommunikation und 
stationärem Erlebnis.

Lisa Behn, Behn Getränke

„Wir haben etwas  
gegen den Durst!“
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	→ Behn Getränke in Eckernförde zählt zu den prägenden Fachhändlern im Norden und 
verbindet regionale Verwurzelung mit einem breiten Marken- und Spirituosenportfolio. 
Die beiden Getränkewelten in Eckernförde und Kappeln setzen auf Beratung, Sortiments­
tiefe und ein modernes Einkaufserlebnis. Im Gespräch erklärt Geschäftsführerin Lisa 
Behn, wie die Märkte Frequenz schaffen, welche Sortimente aktuell ziehen und wie sich 
Behn gegenüber LEH und Discountern abgrenzt. Zudem spricht sie über digitale Aktivie­
rung, junge Zielgruppen und die strategische Ausrichtung des Familienunternehmens.

GETRÄNKEFACHGROSSHANDEL: 
Frau Behn, das Unternehmen Behn 
Getränke gliedert sich in mehrere 
Geschäftsfelder. Skizzieren Sie diese 
bitte kurz mit den jeweiligen Um-
satzanteilen und welche Rolle dabei 
die Getränkefachmärkte spielen.

Lisa Behn: Seit 1892 haben wir bei 
Behn „etwas gegen den Durst“. Aus 
dem Start mit einem Pferdefuhr-
werk und der ehemaligen Brauerei 
in Eckernförde ist über fünf Gene-
rationen hinweg einer der bekann-
testen und bedeutendsten Geträn-
kefachgroßhändler in Schleswig-
Holstein entstanden. Gleichzeitig 
agiert die Waldemar Behn GmbH 

heute auch national und internati-
onal als Spirituosenhersteller.
Unsere Kundschaft ist breit auf-
gestellt: Wir beliefern Gastrono-
mie, Lebensmittelhandel, Getränke-
märkte, Kliniken und Krankenhäu-
ser, Tankstellen sowie große Ver-
anstaltungen und Events. Auch mit 
vielen unserer Lieferanten verbin-
den uns jahrzehntelange Partner-
schaften. Bis heute ist unser Fami-
lienunternehmen inhabergeführt 
und finanziell unabhängig.
Unsere Getränkefachmärkte betrei-
ben wir unter dem Namen Behn 
Getränkewelt an zwei Standorten: 

in unserer Heimatstadt Eckernför-
de und im Urlaubsort Kappeln. Sie 
sind für uns ein wichtiger direk-
ter Kontaktpunkt zum Endverbrau-
cher. Hier werden Sortiment, Bera-
tung, Service und unsere Marken-
welt unmittelbar erlebbar.

GFGH: Wodurch zeichnet sich die 
Behn Getränkewelt in Kappeln 
besonders aus, und welche heraus-
stechenden Merkmale prägen ihr 
Profil?

Behn: Die Behn Getränkewelten 
profitieren stark von ihrer Lage in 
beliebten Urlaubsregionen und sind 
dadurch sowohl für Einheimische 

als auch für Urlauber attraktiv. Das 
Sortiment ist bewusst ausgewogen 
aufgebaut: Es verbindet stark nach-
gefragte Klassiker mit regionalen 
Spezialitäten und aktuellen Geträn-
ketrends.

Ein besonderes Merkmal ist die 
große Auswahl an Weinen und Spi-
rituosen. Hier bringt unser Team 
viel Fachwissen mit und nimmt 
sich Zeit für eine individuelle Bera-
tung – ob für den Alltag, besondere 
Anlässe, Geschenke oder Veranstal-
tungen. Insbesondere in Kappeln 
haben wir einiges investiert. Hier 
prägt das moderne Store-Konzept 

den Anfang 2025 komplett reno-
vierten und modernisierten Markt: 
breite Gänge, eine luftige Atmo-
sphäre und eine übersichtliche Wa-
renpräsentation laden zum Stöbern 
ein. Ergänzend bieten wir Veran-
staltungsequipment wie Bierzelt-
garnituren oder Zapfanlagen zum 
Verleih an. 

GFGH: Mit welchen Konzepten 
oder Maßnahmen steigern Sie die 
Kundenfrequenz in Ihren Märkten? 
Welche Sortimentsbereiche sind 
derzeit besonders gefragt – aus 
welchen Gründen?

Behn: Wir setzen auf eine Mi-
schung aus attraktiven Angeboten, 
persönlichem Service und erlebba-
ren Produktmomenten. Wöchent-
lich wechselnde Angebote schaffen 
regelmäßige Besuchsanlässe. Mit 
unserem „Getränk des Monats“ ge-
ben wir ausgewählten Produkten 
zusätzlich eine besondere Bühne.
Ein wichtiger Baustein sind unse-
re Open-Bottle-Events. Dabei kön-
nen Kundinnen und Kunden wech-
selnde Weine, Biere oder Spirituo-
sen probieren. Die Veranstaltungen 
werden über Social Media angekün-
digt, teilweise sind auch Weingüter 
oder Markenpartner direkt vor Ort. 
So wird Beratung nicht nur infor-
mativ, sondern auch erlebbar.

Darüber hinaus aktivieren wir 
unsere Kundschaft regelmäßig über 
Gewinnspiele – beispielsweise mit 
Tickets für regionale Festivals und 
Events oder attraktiven Sachpreisen 
wie einer Tap-Maschine. Die Teil-
nahme ist bewusst einfach mög-
lich: digital über Social Media oder 
ganz klassisch direkt im Markt 

„Der Getränkefachhandel muss sich noch  
klarer über Kompetenz, Sortiment, Service und 
regionale Verwurzelung differenzieren.“
Lisa Behn
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per Gewinnspielkarte und Losbox.
Auch Service spielt eine große Rol-
le. Unser Kofferraumservice wird 
sehr geschätzt: Wenn Kisten ein-
geladen werden müssen, packen 
unsere Mitarbeitenden selbstver-
ständlich mit an. Besonders ge-
fragt sind aktuell regionale Pro-
dukte, Weine, Spirituosen sowie 
Sortimente mit Geschenk- oder Er-
lebnischarakter. 

GFGH: Welche großen Herausfor-
derungen prägen aus Ihrer Sicht 
aktuell den Getränkefachhandel (in 
Ihrer Region)?

Behn: Eine zentrale Herausforde-
rung ist das stark saisonale Ge-
schäft. In unserer Region spielt der 
Tourismus gerade im Sommer eine 
große Rolle, wodurch Frequenz und 
Nachfrage stark schwanken kön-
nen. Gleichzeitig ist der Wettbe-
werbsdruck hoch: Discounter, Le-
bensmitteleinzelhandel und On-
linehandel konkurrieren um diesel-
ben Kundinnen und Kunden.

Der Getränkefachhandel muss 
sich deshalb noch klarer über Kom-
petenz, Sortiment, Service und re-
gionale Verwurzelung differenzie-
ren. Hinzu kommt, dass klassische 
Markentreue abnimmt. Viele Kun-

dinnen und Kunden sind wechsel-
bereiter und erwarten mehr Inspi-
ration. Dadurch werden Einkaufs-
erlebnis, persönliche Beratung und 
Vertrauen immer wichtiger. 

GFGH: Welche Voraussetzungen 
müssen aus Ihrer Sicht heute erfüllt 
sein, damit ein Getränkefachmarkt 
erfolgreich wachsen kann?

Behn: Entscheidend ist aus unse-
rer Sicht gutes Personal mit hoher 
Kundenorientierung und echter Be-
ratungskompetenz. Ein Getränke-
fachmarkt lebt davon, dass Kundin-
nen und Kunden nicht nur Ware 
kaufen, sondern Empfehlungen, 
Orientierung und Service erhalten.
Dazu braucht es eine ansprechen-
de Sortimentsbreite und -tiefe – 
von bekannten Klassikern bis zu 
Spezialitäten und regionalen Pro-
dukten. Regionale Artikel schaffen 
Nähe und Differenzierung. Ergän-
zende Sortimente können zusätz-
liche Kaufimpulse setzen, wenn sie 
zum Standort und zur Kundschaft 
passen.

Auch die Atmosphäre ist heu-
te ein wichtiger Erfolgsfaktor. Ein 
moderner Ladenbau, Übersicht-
lichkeit und eine angenehme Auf-
enthaltsqualität sind aus unserer 

Sicht Pflicht. Reine Lagerhallenop-
tik wird den heutigen Erwartun-
gen vieler Kundinnen und Kunden 
nicht mehr gerecht.

GFGH: Wie positionieren sich die 
Behn-Filialen angesichts der hohen 
Kundenerwartungen an Sortiments-
breite, Sortimentstiefe und Service? 
Wodurch grenzen Sie sich gegen-
über den diskontierenden Formaten 
des Lebensmitteleinzelhandels ab – 
welche Rolle spielen Eigenmarken?

Behn: Unsere größte Stärke ist die 
Beratungskompetenz unserer lang-
jährigen Mitarbeitenden. In un-
seren Märkten nimmt man sich 
Zeit für das individuelle Kunden-
gespräch – von Klassikern über 
aktuelle Drink-Trends bis hin zu 
Food-Pairings und Geschenkideen. 
Diese persönliche Beratung kann 
ein Discounter in dieser Form nicht 
leisten, und auch der Lebensmittel-
einzelhandel stößt hier häufig an 
Grenzen.

Ein weiterer wichtiger Punkt sind 
unsere langjährigen Kundenbezie-
hungen. Viele Kundinnen und Kun-
den kennen unsere Teams persön-
lich. Gerade in einer schnelllebigen 
und zunehmend anonymen Han-
delswelt gewinnt diese Nähe aus 
unserer Sicht wieder an Bedeutung.

Eine klassische Eigenmarken-
strategie unter Behn Getränke ver-
folgen wir im Spirituosenbereich 
nicht. Über unsere Unternehmens-
schwester, die Waldemar Behn 
GmbH, produzieren wir bereits 
ein starkes eigenes Markenportfo-
lio. In unseren Märkten setzen wir 
deshalb gezielt auf unsere eigenen 
Marken wie Kleiner Feigling, DANZ-
KA, Dooley’s, Andalö, Küstennebel, 
Wikinger Met und weitere nord-
deutsche Klassiker, die für unsere 
Standorte besonders relevant sind.
Darüber hinaus differenzieren wir 
uns über Serviceleistungen wie 
Kofferraumservice, Veranstaltungs-
beratung inklusive Sortiments- 
und Mengenplanung sowie kleine-
re Events wie Open-Bottle-Verkos-
tungen.

Bei Behn trifft edler Ladenbau auf kreative Details.
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GFGH: Wie weit/wie gut ist Behn 
digital aufgestellt? Welche digitalen 
Services bieten Sie Ihren Kunden, 
und welche Bedeutung haben Apps, 
Social Media und weitere Kanäle für 
die Vermarktung?

Behn: Unsere Behn Getränkewelten 
sind aktiv auf Instagram und Face-
book vertreten. Dort informieren wir 
regelmäßig über wechselnde Angebo-
te, Getränke des Monats, Aktionen, 
Gewinnspiele und besondere Sorti-
mentshighlights. Für uns sind diese 
Kanäle vor allem ein lokales Aktivie-
rungsinstrument: Wir machen sicht-
bar, was in den Märkten passiert.

Besonders wichtig ist die Verbin-
dung von digitaler Kommunikation 
und stationärem Erlebnis. Kundin-

nen und Kunden entdecken ein An-
gebot oder ein Getränk des Monats 
online und können sich anschlie-
ßend direkt im Markt beraten las-
sen oder das Produkt bei einer Ver-
kostung probieren. So verlängern 
wir die persönliche Beratung in den 
digitalen Raum – und bringen digi-
tale Impulse zurück in den Markt. 
https://www.facebook.com/behn.
getraenkewelten
https://www.instagram.com/behn.
getraenkewelten/ siehe auch druck-
barer QR Code

GFGH: Mit welchen Strategien spre-
chen Sie junge Käufergruppen an, 
und wie gelingt es Ihnen, die nach-
wachsende Generation langfristig an 
Ihre Märkte zu binden?

Behn: Für junge Käufergruppen 
ist Social Media heute ein Pflicht-
kanal. Entscheidend ist aber nicht 
allein die Präsenz, sondern die 
Verzahnung von Online- und Off-
line-Erlebnis. Junge Kundinnen 
und Kunden sehen unsere Ange-
bote, Trends oder das Getränk des 
Monats auf unseren Kanälen und 
können dazu im Markt direkt das 
Gespräch mit unseren Mitarbeiten-
den suchen.
Wenn ein online vorgestelltes Pro-
dukt anschließend im Markt pro-
biert werden kann, wird aus einem 
digitalen Erstkontakt ein echtes Ge-
schmackserlebnis. Gleichzeitig ent-
steht Nähe zum Team vor Ort – im 
besten Fall zum persönlichen Ge-
tränkeberater des Vertrauens. So 
verbinden wir digitale Inspiration 
mit Beratung, Probiererlebnis und 
regionaler Verankerung.

GFGH: Welche mittel- und lang-
fristigen strategischen Ziele verfolgt 
Behn Getränke?

Wir konzentrieren uns bewusst auf 
die Märkte, die wir heute betreiben, 
und planen aktuell keine Neueröff-
nungen. Unser Ziel ist es, unsere 
bestehenden Standorte kontinuier-
lich weiterzuentwickeln und unse-
ren Kundinnen und Kunden dort 
einen echten Mehrwert zu bieten.
Im Mittelpunkt stehen für uns ein 
besonderes Sortiment, kompeten-
te Beratung, guter Service und ein 
Einkaufserlebnis, das sich klar vom 
Wettbewerb unterscheidet. Für uns 
gilt Qualität vor Quantität – insbe-
sondere bei unseren Kundenbezie-
hungen. Deshalb möchten wir auch 
kleinere, persönliche Veranstaltun-
gen wie Tastings und Verkostun-
gen weiter ausbauen. Nachhaltiges 
Wachstum bedeutet für uns nicht 
zwangsläufig mehr Standorte, son-
dern stärkere Märkte, loyale Kun-
dinnen und Kunden und ein klares 
Profil.
 
GFGH: Frau Behn, wir wünschen Ih-
nen weiterhin viel Erfolg und be-
danken uns für dieses Gespräch.

„Ein besonderes Merkmal ist die große 
Auswahl an Weinen und Spirituosen. Hier 
bringt unser Team viel Fachwissen mit.“

Behn-Unternehmensfamilie
Die Behn-Unternehmensfamilie ist seit 1892 inhabergeführt und 
fest in Eckernförde verwurzelt. Heute wird das Familienunterneh-
men in fünfter Generation geführt und vereint Spirituosenherstel-
lung und Getränkefachgroßhandel. Mit mehr als 300 Mitarbeiten-
den entwickelt die Behn-Unternehmensfamilie ihre Geschäftsfelder 
kontinuierlich weiter. 

Die Behn Getränke GmbH ist ein marktbedeutender Getränke-
fachgroßhändler im Nordosten Schleswig-Holsteins und wird von 
Lisa Behn und Asmus Behn gemeinsam mit Geschäftsführer Jens 
Kundrun geführt.

Der Spirituosenhersteller Waldemar Behn GmbH steht unter der 
Geschäftsführung von Lisa Behn und Asmus Behn. Zum Marken-
portfolio zählen national und international bekannte Marken wie 
Kleiner Feigling, Danzka, Andalö und Dooley’s Creamy Liqueur 
sowie regionale Traditionsmarken wie Küstennebel, Friesengeist 
und De geele Köm.  

https://www.facebook.com/behn
https://www.instagram.com/behn
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