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Die Tiiftler von der
Schwibischen Alb

~Ich glaube, wenn wir weiter wachsen wollen, kommen wir mit einfachem
HeiB3- und Kaltgetrdnke-Operating nicht weit’; sagt Gerhold Stiiwer,
Seniorchef der gleichnamigen GmbH. Gemeinsam mit seinem Sohn
und Mitgesellschafter Stefan beschreitet Stiiwer neue Wege, die iiber
das klassische Operating hinausgehen. (Von Corina Gehrmann)

erade erregen die Stiiwers mit
zwei Produktideen Aufmerk-
samkeit in der Branche und
dartiber hinaus. ,Regiomat“ heiflt das
eine, ,Genussmenii“ das zweite erfolg-
reiche Neuprojekt des Familienunter-
nehmens im schwibischen Heroldstatt
westlich von Ulm. Der Regiomat, tiber
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Stefan Stiiwer holt sich eine Milch aus dem
Regiomaten auf dem Hof der Firma.

den mittlerweile schon mehrfach in
Tagespresse und Lokalfernsehen be-
richtet wurde, ist im Prinzip ein Hofla-
den ohne SchlieBzeiten. Landwirte und
Imker aus der Region vertreiben {iber
diese Automaten-Linie Produkte wie
Milch, Kise, Butter, Wurst, Rapsol und
Honig. Schon haufiger hatten Imker
oder Landwirte aus der Nachbarschaft
die Stiiwers nach einer Automatenlo-
sung gefragt, doch hitten die Kosten
des Automaten iiber den Verkauf der
Produkte nicht erwirtschaftet werden
konnen. Erst Peter Bloching, Inhaber
des Peter-&-Paul-Hofes in Uigendorf,
brachte den Stein richtig ins Rollen.
,Dieser Landwirt hat erkannt, dass er
mehrere Produkte aufnehmen und ein
richtiges kleines Operating im Public-
Vending-Bereich aufbauen muss, nur
eben mit landwirtschaftlichen Produk-
ten”, erzdhlt Stefan Stiiwer, der die Idee
sofort mit Begeisterung aufnahm.

Stiiwer ist Tiiftler mit Leib und Seele.
Seinen ersten Automaten hat er mit

14 im viterlichen Betrieb hergerichtet,
und er liebt Kundenanfragen, die ihn
auf neue Wege fithren. Dann zieht er
sich ins Bastelzimmer, in der Firma au-
genzwinkernd ,Hexenkiiche“ genannt,
zurtick und probiert so lange, bis die
gewiinschte Losung gefunden ist. Fiir
das ,Hofladen“-Vending wurde ein
Automat gesucht, tiber den Produk-
te wie Kise, Nudeln und Quark, aber
auch mehrere 1-Liter-Milchflaschen
verkauft werden kénnen. ,Es gab nur
einen Automaten, der diese Vielfalt
bewiltigen konnte. Den haben wir bei
uns noch modifiziert und fiir die An-
wendung passend gemacht. Denn ei-
nes ist klar: Einen Standardautomaten
von der Stange kann man fiir so etwas
nicht verwenden*, sagt der Juniorchef.

Landwirt bekommt
Komplettpaket

Diese Bereitschaft, sich auch abseits
von Standardlésungen zu bewegen,
macht den Erfolg der heute 35 Mit-
arbeiter starken Firma aus. 1977 von
Gerhold Stiiwer gegriindet, war sie
zundchst ein kleines Operating-Un-
ternehmen. Heute haben die Stiiwers

Stiiwers haben in ihrem Regiomaten neben
Milch, Butter, Honig und Rapsél auch Snack-
produkte.

circa 600 Snack- und Getranke-Auto-
maten bei Kunden stehen und bieten
ein Sammelsurium an zusétzlichen
Dienstleistungen und Produkten. Wie
es dazu kam, erklart Stefan Stiiwer so:
»Auf uns kommen standig neue Fragen
zu. Kunden kommen mit ihren Ideen
oder die Hersteller verweisen auf uns,
weil bekannt ist, dass wir schon vie-
le Ideen umgesetzt haben.“ Dort, wo
Standardlésungen an ihre Grenzen sto-
Ren, so scheint es, werden die Stiiwers
erst richtig aktiv. Beim Regiomat waren
nicht nur Form und GroRe der Fiill-
produkte anspruchsvoll. ,Hier ist das
Thema Telemetrie sehr wichtig“, findet
Stefan Stiiwer, ,Denn diese Produkte
sind eindeutig Impulskdufe und wenig
vorhersehbar. Man hat ja in diesem Be-
reich auch eine Sorgfaltspflicht, was die
Temperatur betrifft. Fiir einen Land-
wirt, der nur fiinf Automaten betreibt,
lohnt es sich aber nicht, eine umfang-
reiche Telemetriesoftware zu kaufen®,
erkldrt er. Die Losung, die Stiiwer Regi-
omat-Kunden nun anbietet, ist, wie der
Automat selbst, nicht von der Stange.
Die Landwirte bekommen ein Kom-
plettpaket. ,Der Kunde muss uns nur
noch eine E-Mail-Adresse nennen, an
die er die Daten geschickt haben will“,
sagt Stiiwer. Mit Detail-Fragen, wie der
Suche nach dem passenden Mobil-
funk-Angebot, muss sich der Landwirt
nicht beschiftigen. Im Gegenteil, die
Stiiwers konnten fiir ihre Regiomat-
Kunden beim Mobilfunk-Partner sogar
vergleichsweise giinstige Konditionen
heraushandeln.

Image ist
positiv

Der erste Regiomat steht nun seit an-
derthalb Jahren. Mittlerweile sind
13 dieser ,Hofladen“-Automaten im
Biberacher Raum zu finden und das
Konzept ist zur Erfolgsgeschichte ge-
worden. War es in den Anfangszeiten
fiir die Landwirte teilweise kompliziert,
Automatenstandorte zu finden, kom-
men jetzt Liden und Friseurgeschifte
auf sie zu und bieten ihnen {iberdach-
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Auch der Menii-Vorbesteller Bobolino

entstand aus einer Kundenanfrage.

te Standorte an. ,Der Hintergedanke®,
sagt Stefan Stiiwer, ,ist ganz klar. Die
haben gesehen, dass diese Automaten
gut frequentiert werden und finden das
interessant. Die Menschen sind auch
durchweg begeistert und freuen sich
uber die Produkte, weil sie eben wis-
sen: Das ist etwas Regionales, hier aus
der Gegend.“ Die Stiiwers bekommen
Anfragen aus allen Ecken Deutsch-
lands. Gerhold Stiiwer fiigt hinzu, dass
die angebotenen Produkte grund-
satzlich ein positives Image transpor-
tieren. ,In den Automaten finden Sie
Milch, Butter, Wurst und Nudeln. Das
sind ja keine Produkte wie Zigaretten
oder Schnaps. Wir brauchen keinen
Jugendschutz beachten und diejeni-
gen, die den Platz zur Verfiigung stel-
len, profitieren von diesem positiven
Bild“, sagt er. Vater und Sohn sehen
noch deutliches Potenzial fiir ihre Re-
giomaten. ,Ich denke zum Beispiel an
Wohnsiedlungen in den Stadten”, sagt
der Seniorchef. ,Da gibt es heute keine
Einkaufsmoglichkeiten mehr.“ Einer
der Regiomaten steht als Testobjekt auf
dem Hof der Stiiwers in Heroldstatt.
Stefan Stiiwer sagt, dass es ihm nicht
nur ,einen RiesenspaRf“ macht, den
Regiomat zu betreiben, es ist ihm auch
eine Herzensangelegenheit, regionale
Produkte und damit die Region selbst
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istatter Unternehmens stehen,
serator-Kollegen vor Ort weiter
yen. ,Fiir den Kunden ist es wich-
ne technische Riickhand da zu
1, so dass bei Problemen der Ser-
1nerhalb von 24 Stunden vor Ort
d helfen kann“, begriindet Stefan
r dieses Vorgehen.

1erarbeit
trategie

jtrategie, mit starken Partnern
amenzuarbeiten, verfolgt die
»r GmbH auch bei anderen ihrer
. entwickelten Losungen. Als sie

der 90er Jahre eine Bargeld-Al-
tive suchten, begann die Zusam-
rbeit mit der Firma Coges, die
srweile so weit gedieheh ist, dass
azent der Stiiwer-Automaten bar-
»s funktionieren und die Familie
shn Jahren, die auf Zahlungssyste-
sezialisierte Firma MoneyControl
jete. Auch fiir Catering-Anfragen
's einen Kompetenzpartner. ,Man

ja nicht alles kénnen. Darum
n wir zum Beispiel beim Cate-
irgendwann gesagt, dass wir Un-
itzung brauchen. Wenn jemand
uptet, seine Kernkompetenzen

zugleich Catering, Operating,
ingssysteme und verschiedenes
;, dann glaube ich das nicht. Das
ehr schwierig“, meint Gerhold
er. Auch die Eigenlosung ,Bobo-
, ein Meniivorbestellgerit, wurde
usammenarbeit mit einer Soft-
-Firma, MKSoft, realisiert. Auch
Jeispiel Bobolino verdeutlicht den
ssierten Blick auf die Kundenbe-
aisse, den die Stiiwers pflegen. An-
das Gerat mit vielen raffinierten
tzfunktionen wie einer Verkniip-
zur Warenwirtschaft zu versehen,
ien Ablauf und Bedienung so kurz
simpel wie moglich gestaltet, um
Handling auch ungelerntem Per-
1 zu erméglichen.

inn die Autowaschanlage im benachbar-
ben werden.

Ade Spiral at - Fordert

gehért nach Meinung der Stiiwers die Zukunft.

Viele Projekte
sind in Planung

Obwohl Gerhold und Stefan Stiiwer
im Moment vor allem ihren Genuss-
menii-Automaten prisentieren, sind
sie gleichzeitig in einigen anderen
Projekten aktiv, die die Grenzen des
klassichen Operatings immer weiter
ziehen. So haben sie fiir die Firma
Bosch einen Automaten mit verschie-
denen Zahlungsmitteln entwickelt,
iiber den, zum Beispiel in Mébelhdu-
sern Bits, Akkuschrauber etc. verkauft
werden. Auch die gezielte Ausgabe di-
verser Produkte am Arbeitsplatz tiber
Automaten ist ein Thema, das Vater
und Sohn verfolgen. Als Beispiele
nennen sie die kontrollierte Ausgabe
von Medikamenten an medizinisches
Personal in Krankenhdusern oder
das Verteilen von Arbeitsmaterialien
wie Handschuhen oder Bohrern iiber
Vending-Automaten.

Was den Verkauf von Lebensmitteln
iiber Automaten angeht, glaubt Ste-
fan Stiiwer, dass besonders in Wohn-
gebieten Automaten Zukunft haben,
die dhnlich einem Tankstellenshop
oder den inzwischen ausgestorbenen
Tante-Emma-Lédden ein kleines Sor-
timent an Produkten des tdglichen
Bedarfs anbieten. Spiralautomaten
rdumt der Juniorchef in diesem Zu-
sammenhang keine groRBe Zukunft
ein, die gehort seiner Meinung nach
den Forderbandautomaten.

Welche spannenden Ideen auch im-
mer die Zukunft fiir die Firma Stiiwer
bereit hilt, wie bisher wird es wohl
so sein, dass der Sohn die technische
Realisierung austiiftelt, wahrend Va-
ter Stiiwer mit dem Blick des Opera-
tors priift, wie praktikabel die jewei-
lige Automatenldsung im Vending-
Alltag ist.



