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Eierautomaten werden von den Kunden besonders gerne genutzt. Grundsatzlich Idsst sich in Automaten aber alles verkaufen, was verpackt

i,
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o

werden kann - von Obst und Gemiise iiber Fleisch, Fisch und Milchprodukte bis hin zu SoBen und Eingemachtem.

Verkaufen ohne Personal

Automaten fir Eier, Milch, Gemuse etc. werden bei Direktvermarktern immer
beliebter. Viele Kunden schatzen das Einkaufen unabhangig von Offnungszeiten.
Ein Selbstlaufer sind Verkaufsautomaten dennoch nicht.

er Hofladenverkauf rund
D um die Uhr an sieben Tagen
in der Woche boomt und
es ist noch kein Ende in Sicht Das

machte Sabine Biberger, Ansprech-

partnerin und Beraterin fiir Direkt-
vermarktung am Amt fiir Erndhrung,
Landwirtschaft und Forsten in Ingol-
stadt-Pfaffenhofen bei der digitalen
Direktvermarkterkonferenz deutlich.

Demnach wird die Vermarktung
iiber einen Automaten immer be-
liebter. ,,Allerdings ist die Lage ent-
scheidend: Deshalb miissen vor der
Anschaffung Demographie und Ver-
kehrsstrome analysiert werden’, be-
tonte sie gleich zu Beginn ihres Vor-
trages zum Thema ,,Optimierung der
Vermarktung mit Automaten und
Vertrauenskassen in 24/7-Hofladen"

Nach ihrer Auskunft lasst sich in
Automaten alles verkaufen, was ver-
packt werden kann - auch grofle-

re Gebinde. Zu den beliebtesten Er-.

zeugnissen zdhlen Milch, Eier, Wurst,
Fleisch, Nudeln, Obst, Salat, Gemii-
se, Fisch, Kartoffeln, Kise, Butter, Jo-
ghurt, Eis, Fruchtaufstriche, Honig,

Sifte sowie Soflen und Eingemach-
tes. Im Verbrauchertrend liegen zu-
nehmend flexible Einkaufsmoglich-
keiten - die Kundinnen und Kunden
mochten zeitlich unabhéngig und
moglichst rund um die Uhr einkau-
fen. Manche Verbraucherinnen und
Verbraucher legen auch Wert auf an-
onymes und schnelles Einkaufen von
frischen Produkten, die jederzeit ver-
fiigbar sind. Der Trend geht auch zu

zu nennen: eingeschrankte Produkt-
auswahl, kein Einkaufserlebnis, kei-
ne individuelle Beratung und Prob-
leme bei Reklamationen.
»Automaten machen Arbeit. Es
lauft nichts von selbst und dieser
Aufwand muss einkalkuliert wer-
den’, gab Biberger zu bedenken. Sie
forderte Interessierte auf, in jedem
Fall zu analysieren, ob ein Automat
das Richtige fiir den eigenen Betrieb

gut  erreichbaren % ist, und dazu folgen-

Einkaufsméglich- Viele Verbraucher  qe Voriiberlegungen

keit und zum ,,One- wollen anonym anzustellen:

<L shoppingbum g Zeitlich flexibel © F2benwir cinge-
eispiel auf dem - : eignetes, nachge-

Weg zu Arbeit oder emkaufen. fragtes Produkt?

Schule.

Die Vorteile des Automaten-Ver-
kaufs liegen auf der Hand: Die Kun-
dinnen und Kunden kénnen anonym,
schnell und frisch Produkte einkau-
fen, unabhéngig von Offnungszeiten.
Zudem koénnen sie mit Werbung auf
Aktionen aufmerksam gemacht wer-
den (z. B. Fleischpakete, Hoffest) und
erhalten Zugang zur landwirtschaft-
lichen Erzeugung. Als Nachteile sind

® Haben wir einen
geeigneten Standort?
@ Wie viel Arbeitszeit ist zusatzlich
verfiigbar bzw. konnen Arbeitskraf-
te eingestellt werden?
® Wie treten wir in den Dialog mit
den Kunden? g
® Wie erhilt der Kunde Informati-
onen iiber Erzeugung und Produkt?
@ Will ich das und will das auch mei-
ne Familie?

»Mit dem Automatenverkauf erge-
ben sich durchaus Chancen fiir den
Betrieb®, erkliarte die Referentin. So
bedeutet er eine Arbeitserleichte-

" rung durch die zeitlich unabhangi-

ge Vermarktung und die Moglichkeit,
Stof3zeiten im Hofladen abzupuffern.
Auflerdem konnen neue Kunden ge-
wonnen werden, die aufgrund be-
grenzter Offnungszeiten nicht kom-
men konnten, die einen Hofladen
nicht nutzen und anonym einkau-
fen mochten. Es gebe sowohl Wer-
bemoglichkeiten fiir die eigenen
Produkte als auch fiir die landwirt-
schaftliche Produktion.

Im Gegenzug bestehen auch Risi-
ken fiir den Betrieb: notwendige Ver-
fiigbarkeit von Arbeitszeit fiir Tatig-
keiten rund um Automaten, auch
am Wochenende; kein bzw. gerin-
ger Kundenkontakt und somit kein
bzw. wenig Erzeuger-Verbraucher-
Dialog; moglicherweise Larmbelds-
tigung durch Einkaufende, vor allem
wenn abends oder nachts eingekauft
wird, auch Stérung der Nachbarn
durch zusitzlichen Verkehr. Nicht
unterschitzt werden diirfen auch die
Investitionskosten fiir das Gerét und
den Standort.
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Hat man sich fiir die Aufstellung.

eines Automaten entschieden, ent-
steht die Frage nach dessen Standort.
Fiir einen Automaten auf der eigenen
Hofflache sprechen folgende Aspekte:
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moglicher Kundenkontakt, eventuell
genehmigungsfreie Aufstellung oder
Umnutzung eines Gebaudes, Zeiter-
sparnis bei Kontrolle und Nachfiil-
len, keine langen Wege, geringe Ge-
fahr von Vandalismus. Gleichzeitig
muss aber eine ausreichende Kun-
denfrequenz sichergestellt sein, das
heif’t, der Automat muss gut sicht-
bar fiir Kunden

Ausstattung, Strom- und Wasseran-
schluss sowie Auflenanlage auf min-
destens 20000 Euro.

Fur den Arbeitszeitbedarf bei ei-
nem Automaten an der Hofstelle ist
mit Wegezeit, Nachfiillen, Geldent-
nahme, Reinigung, Pflege der Auflen-
anlagen und Biiroarbeit mit 60 Minu-
ten pro Tag zu rechnen und die Kosten

fiir den Betrieb

sein, unterstitzt _nyjo 1yestitionskosten  Abschreibune;
zum  Beispiel i Zinsen, AT
durch  einen betragen schnell iiber  beitszeit) sum-
Fahnenmast. 20000 Euro. mieren sich jahr-
Automaten au- lich auf knapp
Berhalb der eige- 10000 Euro.

nen Hoffliche erméglichen dagegen
eine unmittelbare Nihe zu weiteren
Einkaufsmoglichkeiten, zum Beispiel
Supermirkten mit hoher Kundenfre-
quenz, an einer stark frequentierten
Durchgangsstraf8e mit Berufsverkehr
oder direkt an der Produktionsstitte
neben dem Stall oder dem Feld.

Zu bedenken gelten aber hier die
Wegezeiten zum Befiillen und bei
Storungen, die - fehlende Kunden-
kommunikation, die notwendigen
Miet- oder Pachtvertrage mit Grund-
stiickseignern sowie die Gefahr von
Vandalismus. ,,In jedem Fall sollten
die Kunden ihre Autos gut abstellen
und sicher einkaufen kénnen', fiigte
Sabine Biberger hinzu.

Es gibt eine Reihe von Automaten-
typen: Trommelautomat, Klappenau-
tomat fiir verschieden grofie Produk-
te sowie Spiral- und Schachtautomat
fiur kleinere Erzeugnisse. Bezahlt
werden kann mit Bargeld und gege-
benenfalls mit bargeldlosen Bezahl-
systemen. ,,Die junge Kundschaft will
in der Regel bargeldlos bezahlen', in-
formierte die Referentin. Eine Uber-
sicht der technischen Moglichkeiten
und Anbieter bargeldloser Bezahlsys-
teme gibt es unter www.1fl.bayern.de/
iba/haushalt/243213.

Die Auswahlkriterien fiir einen
- Automaten sind vielfaltig:
® Welche Produkte sollen verkauft
werden (Grofle, Temperaturanfor-
derungen, Zerbrechlichkeit)?
® Wo wird der Automat aufgestellt
(Innenbereich, Auflenbereich und
Umhausung/Uberdachung)?
® Welche Sonderausstattungen sind
fiir die Kunden nétig (Bezahlsystem,
Wechselgeldfunktion, Hohe des Ent-
nahmeschachts)?
® Welche Sonderausstattungen sind
sinnvoll (Stérungsmeldung via SMS/
Handy, automatische Temperatur-
kontrolle)?

@ Wie erfolgt die Bestiickung und
Reinigung des Automaten?

Die Investitionskosten fiir ei-
nen Automaten mit einfacher Aus-
stattung belaufen sich einschlief’-
lich Kosten fiir Geb4dude und deren
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»Bevor Sie mithilfe von Automa-
ten vermarkten, sollten Sie unbedingt
vorher die rechtlichen Rahmenbe-
dingungen abkldren. Es gibt je nach
verantwortlicher Stelle verschiedene
Anforderungen und Auslegungen’,
empfahl die Referentin und wies da-
rauf hin, dass eine Fiille von Fragen
abgeklirt werden muss.
® Muss die Aufstellung des Automa-
ten oder der Verkaufshiitte geneh-
migt werden?
® Welche Anforderungen miissen
berticksichtigt werden, um die Le-
bensmittelsicherheit und Hygiene ge-
wahrleisten zu konnen (Umhausung,
Bodenbelag, Waschbecken)?
® Wo diirfen Werbeschilder aufge-
stellt werden?
® Ist eine Genehmigung erforderlich
(Gemeinde, Landkreis)?
® Wie miissen die Preise angegeben
werden?

® Wie miissen die Produkte gekenn-
zeichnet werden — was muss auf das
Etikett?

© Was muss steuerlich beriicksich-
tig werden?

® Was muss taglich fir das Finanz-
amt dokumentiert werden (z. B.
Zahlprotokoll)?

® Benotige ich Fremdarbeitskrifte,
z. B. am Wochenende oder im Ur-
laub?

»Am besten nimmt man bereits
bei der Planung mit den verschie-
denen Stellen Kontakt auf®, emp-
fahl die Expertin. Dazu gehoren die
Gemeinde (Gewerbe-, Bauamt), die
Kreisbauverwaltung (Landratsamt/
Stadt), das Gesundheitsamt (Lebens-
mitteliiberwachung), der Steuerbera-
ter sowie die Versicherung und die
Berufsgenossenschaft.

»Das Landratsamt als fiir die Le-
bensmittelitber-
wachung zustédn-
dige - Behorde
muss immer in-
formiert und ein-
gebunden werden,
wenn man Lebens-
mittel gewerblich verkauft®, erginz-
te sie und erklarte, dass die Anfor-
derungen bereits bei der Planung
besprochen werden sollen: Produk-
tions-, Lager- und Kiihlrdume, Ver-
kaufsraumgestaltung, Auszeichnung
und Etikettierung der Lebensmittel
(gegebenenfalls Probeetikett vorle-
gen), Organisation der Hygienevor-
schriften (Uberwachung Kiihlung,

Mindestabsatz von Produkten im Automaten
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Eier 0,17 0,25 335 Stiick (+ 17)
Milch 0,30 1,00 0,70 38 Liter (+ 2)
Grillfleisch 9,10 15,00 5,90 4.5 kg (+ 0,2)
Apfel 1,80 2,50 0,70 32 kg
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Die Vertrauenskasse im Hofladen der Familie Walser klappt in der -

Regel gut, dazu tragt auch ein liebevolles Ambiente bei.

Ohne eine sorgfiltige
Marktanalyse sollte
man die Finger
davon lassen.

Reinigung, Personal usw.). ,Also
vor der Planung des Um- bzw. Neu-
baus Kontakt mit der Gemeinde und
dem Bauamt sowie vor dem Start der
Direktvermarktung mit der Lebens-
mitteliiberwachung am Landrats-
amt aufnehmen’, legte sie den Teil-
nehmern ans Herz.

Die Expertin stellte zudem fest: ,,Je
schoner das Umfeld, desto weniger
besteht die Gefahr von Vandalismus.
Das heift: ,,Schaffen Sie eine attrak-
tive Umgebung und Umhausung fiir
den Automaten und stellen Sie even-
tuell auch Sitzplitze auf.“ Bilder von
Menschen, deren Augen auf die Be-
sucherinnen und Besucher gerichtet
sind — am besten vom Betriebsleiter
selbst — konnen die Zahlungsmoral
erhohen.

Genauso wird positiv registriert,
wenn sich die Béuerin oder der Land-
wirt selbst auch 6f-
ter mal sehen ldsst.
Im Hofladen kann
der Umsatz durch
die Kombination
von Verkaufsauto-
mat und Vertrau-
enskasse tiber den Verkauf weiterer
Produkte erhoht werden.

»Das Erfolgsrezept in der Direkt-
vermarktung ist sichtbar sein durch
professionelles Marketing®, meinte
die Referentin. Bei der Marketing-
strategie sollten Betriebslogo, Wer-

_ beschilder, Fahnen, Online-Marke-

ting, Marketing in der Region durch
besondere Architektur, Kooperatio-
nen zum Vollsortiment nicht fehlen.

Worauf kommt es fiir den Erfolg

‘eines 24/7-Hofladens an? Sichtbar

sein — klare Beschilderung, sorgsame
Auswahl des Standortes (gut sichtbar,
Parken, Beleuchtung, Sicherheit), an-
fangs viel Aufkldrungsarbeit (Presse,
Infotage), klare und einfache Hand-
habung, verschiedene Bezahlsyste-
me, klares Sortiment, strukturierte
Warenprisentation sowie Kunden-
kontakt durch Prasenz, Homepage
und soziale Medien. Zu aktuellen
Entwicklungen zihlen sogenannte
sWalk-in-stores, SmartStore24, Li-
vello Micro-Market, Lokbest.

»Eine erfolgreiche Vermarktung
mit Automaten oder einer Vertrau-
enskasse ist moglich'; zeigte sich Sa-
bine Biberger tiberzeugt. Zu den not-
wendigen Grundlagen gehoren die
Einholung umfassender Informatio-
nen, die genaue Analyse neuer Sys-
teme, die Durchfithrung einer Stér-
ken-Schwichen-Analyse, eine gute
Planung und Entwicklung des Vor-
habens mit Betroffenen und Behor-
den sowie aktive Entscheidungen
hinsichtlich Automatenart, Bezahl-
systeme, Verpackung und Marketing.

Helga. Gebendorfer



