Regiomaten — Vertriebsweg fur regionale Produkte

PD Dr. Markus Hilpert und Susanne Niggl

An Regiomaten kénnen Waren aus regionaler Produktion taglich rund um die Uhr frisch und schnell
in Selbstbedienung bezogen werden. Landwirte kénnen den Verbrauchern hier Frischmilch, Kase,
Nudeln, Wurst, Fleisch, Eier, Konfitlire oder Kartoffeln ohne lange Wege, gréR3eren Personaleinsatz
und Bindung an Offnungszeiten oder Vertrage mit Supermarkten direkt anbieten.

Lebensmittelhygiene ist Pflicht

Die Auflagen des Gesundheits-
amtes sind selbstverstandlich ein-
zuhalten. So finden nicht nur an
Milchautomaten regelmaRige Hy-
gienekontrollen durch die Behor-
den statt. Auch die Temperatur
muss standig durch den landwirt-
schaftlichen Betrieb Uberprift
werden, damit eine lickenlose
Kihlkette gewahrleistet ist. Leicht
verderbliche Lebensmittel (bei-
spielsweise Wurst, Fleisch oder
Kése) werden zudem ausschlief3-
lich verpackt bzw. eingeschweil3t
angeboten und mit einem Min-
desthaltbarkeitsdatum versehen.
Und beim Einkauf selbst darf ein
Zurucklegen der Waren oder ein
Einbringen fremder Gegensténde
durch Unbefugte selbstredend
nicht moéglich sein.

Vor allem fur Milchautomaten
gelten besondere Regelungen,
weil Rohmilch verschiedene
Krankheitserreger enthalten
kann. Nach Anbringung eines
deutlichen Hinweises ,Rohmilch
vor dem Verzehr abkochen® am
Milchautomaten darf frische Milch
dennoch direkt vom Erzeuger an
den Verbraucher abgegeben wer-
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den. Steht der Milchautomat nicht
am Hof, sondern beispielsweise
in einem Supermarkt oder einer
Schule, muss die Milch aber vom
Erzeuger pasteurisiert werden.
Diese Frischmilch darf dann nur
gekuhlt und hygienisch abge-
packt verkauft werden.

Kundenstruktur

Im Rahmen einer empirischen
Untersuchung wurden fast 300
Kunden von Regiomaten in Bay-
ern und Baden-W(rttemberg be-
fragt: 60 % der Konsumenten sind
weiblich und Bewohner gréRerer
Haushalte sind Uberreprasentiert.
Beispielsweise leben 41 % der
Kunden in einem Drei- oder Vier-
personenhaushalt. Dieser Befund
wird teilweise durch die Standorte
der Regiomaten in landlichen Ge-
bieten erklart.

Die meisten Kunden sind zwi-
schen 40 und 50 Jahre alt, aber
auch Kinder nutzen auf dem
Schulweg ab und zu die Automa-
ten. Dennoch ist die Stammkund-
schaft, die regelmaRig (meist ein-
mal wdchentlich) am Regiomaten
einkauft, zwischen 35 und 60
Jahren alt.

Dipl.-Geogr. Susanne Niggl

Bezirksleitung, Klinikdienste Siid
GmbH Dietmannsried

susanne-niggl@gmx.de

Bei der Bildung der Kunden zei-
gen sich kaum nennenswerte Un-
terschiede: Hauptschule (20 %),
Realschule/Mittlere Reife (25 %),
Abitur (20 %), Hochschul- bzw.
Universitatsabschluss (30 %).

Nutzungsintensitat
steigt an Wochenenden

Fragt man Kunden an den
Direktvermarktungsautomaten
nach den Grinden flr diese Art
des Einkaufs, antworten die meis-
ten mit den Konsummaglichkeiten
jenseits klassischer Offnungszei-
ten, insbesondere am Wochenen-
de. Und in der Tat sind Freitag,
Samstag und Sonntag die ver-
kaufsstarksten Tage (vgl. Abb. 1).
An diesen drei Tagen nutzen
54 % der Kunden die Automaten.

Zwar bezeichnen viele Kunden
die 24-stiindige Offnungszeit als
positiv und drei Viertel der Kaufer
antworten auf die Frage ,Wie
wichtig ist Ihnen, dass der Auto-
mat 24 Stunden gedffnet ist? so-
gar mit ,wichtig“ oder ,sehr wich-
tig“, doch wird der Hauptumsatz
am Regiomaten interessanterwei-
se nicht aulRerhalb der regularen
Ladendffnungszeiten registriert.
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Abbildung: Wochentag der Nutzung
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Regiomat des Eggensberger Hofes
in Hopfen am See (Bayern)

Quelle: Eigene Erhebung 2011, n = 236

Obwohl 14 der 17 untersuchten
Warenautomaten rund um die
Uhr gedffnet waren, kauften nur
15 % der Kunden zwischen 18:00
und 6:00 Uhr ein (und davon mehr-
heitlich zwischen 18:00 und 22:00
Uhr).

Ein Drittel der Fragebdgen wur-
de vormittags ausgefullt, meist
von Schulern oder Frauen. Am
Nachmittag zwischen 12:00 und
18:00 Uhr wurde etwas mehr als
die Halfte der Kunden an Regio-
maten registriert. In dieser Grup-
pe waren Argumente wie beispiels-
weise ,Liegt glinstig auf dem
Weg"“ oder ,Bequem, da auf dem
Heimweg liegend® recht haufig.
Dennoch suchen insgesamt 84 %
aller Befragten gezielt und nur
wegen der Produkte die Waren-
automaten auf. Dabei nehmen sie
auch kleinere Umwege in Kauf.
Stammkunden erweisen sich da-

bei als quantitativ grote Kon-
sumentengruppe — der Grofiteil
der Kunden besucht jede Woche
einen Selbstbedienungsauto-
maten.

Auch den meisten Betreibern
der Automaten ist dieses Kun-
denverhalten bekannt. Die be-
fragten Direktvermarkter wissen,
dass hauptsachlich Stammkun-
den am Warenautomaten ein-
kaufen, vor allem wegen der
~guten Qualitat zu fairen Prei-
sen“ und ,weil der Erlos aus-
schlielich den Erzeugern zu-
gutekommt®. Dies bestéatigen
auch die Aussagen der befrag-
ten Kunden. Sie kommen vor
allem wegen der ,gesunden Er-
nahrung und der Unterstitzung
der Region®, weil ,die Milch hier
besser schmeckt®, ,wegen der
»Qualitat der Produkte® oder ,um
die Bauern hier zu unterstitzen®.
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54 % der Kunden nutzen den
PKW, um den Warenautomaten
zu erreichen, 24 % fahren mit dem
Fahrrad und 19 % kommen zu Ful
— andere Verkehrsmittel sind quan-
titativ vernachlassigbar. Daher ist
es auch wenig verwunderlich, dass
26 % der Kaufer aus der unmittel-
baren Umgebung (ca. 500 m-Ra-
dius) stammen; aus einem Ein-
zugsgebiet von bis zu 3 km kom-
men bereits 56 %. Auf die Frage
,Wie wichtig ist Ihnen die Nahe des
Automaten zum eigenen Wohnsitz
bei der Entscheidung zum Einkauf
am Automaten® antworteten daher
auch drei Viertel mit ,sehr wichtig®
und ,wichtig“. Fur nicht wenige
Kunden ist aber auch die Anonymi-
tat ausschlaggebend fir die Ent-
scheidung, am Regiomaten einzu-
kaufen: Einige Kunden trauen sich
nicht in einen Hofladen, wenn sie
dort nicht regelmaRig einkaufen
oder nur geringe Mengen bendtigen.



Haufig kritisiert wird die Art der
Bezahlung. So akzeptieren viele
Automaten nur Bargeld. An man-
chen Milchautomaten muss der
zu bezahlende Betrag sogar pas-
send mitgebracht werden und an
anderen Regiomaten werden nur
Geldscheine bis 10 € oder nur
Kleingeld akzeptiert. Viele Kun-
den winschen sich laut Umfrage
aber Kartenzahlung, die Méglich-
keit, mit gréReren Scheinen zu
zahlen oder Wechselgeldrtick-
gaben des Automaten. Immerhin
sagten bei der Umfrage fast drei
Viertel der Kunden, dass fur sie
die Art der Bezahlung mitent-
scheidend fur oder gegen den
Einkauf am Automaten sei. Ver-
einfacht formuliert: Wenn die
Kunden nicht das passende
Kleingeld dabei haben, gehen
sie ohne Produkte nach Hause
und schlimmstenfalls meiden
sie in Zukunft den Regiomaten.

Der ideale Standort

Aus der Erfahrung vieler Betrei-
ber sollten die Selbstbedienungs-
automaten in der Nahe des eige-
nen Hofes stehen, damit die An-
fahrtskosten zur Beflllung fir den
Erzeuger moglichst niedrig sind
und so der Automat rentabel
bleibt. Auch sollte der Ort, in dem
der Automat steht, mindestens
rund 2000 Einwohner haben und
es sei sinnvoll, Warenautomaten
an publikumswirksamen Platzen,
beispielsweise in der Nahe eines
Geschéfts oder einer Bank aufzu-
stellen. Unbedingt erforderlich ist
zudem ein Stromanschluss. Jahr-
liche Stromkosten von rund 250 €

pro Gerat sind dabei zu kalkulieren.

Aus Grinden des Wetterschut-
zes sollte der Automat an einer
Hauswand aufgestellt oder tUber-
dacht werden, aber auch, weil die
Kunden die Regiomaten bei jeder
Witterung aufsuchen. Frei ste-

henden Automaten sollten zu-
dem nach Norden oder Nordos-
ten, allenfalls nach Osten aus-
gerichtet sein, um die Sonnen-
einstrahlung und damit die
erforderliche Kahlleistung zu
verringern. Zudem verfarben
sich bestimmte Produkte (z. B.
Wourst) bei direkter Sonnenein-
strahlung, was sie nicht nur
unasthetisch erscheinen, son-
dern auch schneller verderben
|&sst.

Von vielen Kunden wird
schlie3lich eine adaquate Park-
platzsituation erwartet, denn die
meisten kommen mit dem PKW.
Deshalb ist auch ein verkehrs-
glnstiger Standort sehr von
Vorteil. Viele Betreiber betonen
sogar die Notwendigkeit der
Wahl eines autofreundlichen
Standortes. Bestatigt wird dies
durch Interviews mit ehemali-
gen Betreibern von Regioma-
ten, die ihre Direktvermarktung
am Automaten aufgeben muss-
ten, weil sie einen zu wenig
PKW-frequentierten Standort
gewahlt hatten.

Vielféltige und auffallige
Vermarktungsstrategien

Bei der standig steigenden An-
zahl an konkurrierenden Direkt-
vermarktern und vor dem Hin-
tergrund, dass die Vermarktung
regionaler Produkte mittels
Selbstbedienungsautomaten
ein relativ neuer, bei vielen Ver-
brauchern noch unbekannter
Vertriebsweg ist, wird ein ad-
aquates Marketing zunehmend
wichtiger. Viele Betreiber wah-
len aber nicht die breiten Kana-
le der kommerziellen Werbung,
sondern allenfalls vereinzelt An-
zeigen in der lokalen Tageszei-
tung, weil der GroRteil der Kun-
den aus einem geografisch be-
grenzten Umkreis stammt.

Neue Kunden werden vielfach
durch Empfehlungen, durch Hof-
feste oder durch Hausbesuche
(bei Betrieben mit Lieferservice)
gewonnen. Auch ein gut sichtba-
rer Standort der Automaten tragt
erheblich zur Kundenakquise bei.
Zudem kann auch durch Hinweis-
tafeln auf die Automaten aufmerk-
sam gemacht werden. Der einzel-
ne Automat darf jedenfalls nicht
Ubersehen werden, er sollte des-
halb mdglichst frei stehen und ein
ansprechendes, auffalliges De-
sign haben. Beispielsweise kon-
nen die beiden Seitenflachen so-
wie Teile der Frontflache des
Geréates entsprechend gestaltet
werden. Ahnliche Verbesserungs-
vorschldge formulierten auch die
Kunden in der Befragung: ,Der
Automat liegt zwar gunstig auf
dem Weg zu meiner Arbeit, doch
sollte er sichtbarer sein, bei-
spielsweise farbig hervorgehoben
werden, damit man nicht einfach
vorbeifahrt.“ Hinweisschilder soll-
ten Gbrigens weit vor dem Auto-
maten stehen, damit der poten-
zielle Kunde noch Zeit hat, seine
Kaufentscheidung zu treffen.
Denn nur recht selten stoppen die
Kaufer ihr Auto nach dem Auto-
maten, wenden und fahren dann
zurtck. Daruber hinaus sollten
das Umfeld und der Automat ei-
nen gepflegten Eindruck und Lust
auf einen Einkauf machen. Sehr
positiv wird beispielsweise (saiso-
nale) Dekoration, eine nachtliche
Beleuchtung (dies wurde von den
Kunden auch hinsichtlich des Be-
dienkomforts haufiger gewunscht)
sowie die Mdglichkeit, am Auto-
maten etwas abzustellen oder
sich hinzusetzen, von den Kun-
den hervorgehoben. Auch eine
wechselnde Produktpalette
kommt bei vielen Kunden gut an.
FUr Neukunden ist es zudem hilf-
reich, wenn am Automaten kurze
Produktinformationen sichtbar
platziert sind.
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