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Vorwort

Die Zukunftskommission Landwirtschaft hat mit dem Bayernplan 2020 klar herausgestellt, dass
dynamische und moderne landwirtschaftliche Unternehmen vielfaltige Zukunftsperspektiven haben.
In der Diversifizierung — also in der Kombination verschiedener Einkommensquellen — steckt ein
erhebliches Potenzial fiir die betriebliche Entwicklung. Das Handbuch ,Unternehmerische Potenziale
besser nutzen” unterstutzt landwirtschaftliche Familienbetriebe dabei, sich in verdandernden

Méarkten und Rahmenbedingungen zu orientieren.

Die Bayerische Agrarpolitik will damit die nachhaltige und ressourcenschonende bauerliche
Landwirtschaft und deren Verantwortung fiir einen vitalen landlichen Wirtschaftsraum starken.
Gerade unsere im internationalen Vergleich relativ kleinstrukturierte Landwirtschaft kann so
auch kiinftig neue Chancen nutzen. Uber zusatzliche Wertschépfung und Beschaftigung kénnen
gleichzeitig Entwicklungs- und damit Bleibeperspektiven im landlichen Raum er6ffnet werden.
Dies dient zugleich dem Leitbild bayerischer Agrarpolitik des , Erhalts vielfaltiger bauerlicher
Strukturen” mit unterschiedlichen Unternehmenskonzepten und Betriebsformen.




Die Chancen, in Bayern mit Hilfe einer zukunftsorientierten Politik notwendige Veranderungen und
verlassliche Rahmenbedingungen im landlichen Raum zu initiieren sind gut:

« Die landlichen Raume verfligen lber eine leistungsfahige Infrastruktur, der Ausbau von
schnellen Internetzugangen wird weiter forciert.

* Die Wirtschaftsstruktur ist vielfaltig und bietet Unternehmen aller Grél3en regionale wie globale
Entwicklungsmoglichkeiten. Mit der Digitalisierung verschmelzen die Sektoren immer weiter.

* Eine hohe Kaufkraft vor Ort bietet vielfaltige Moglichkeiten zum Absatz von Premiumprodukten
und kundenorientierten Dienstleistungen.

» Kreative Bauerinnen und Bauern schaffen mit ihrem unternehmerischen Elan neuen Antrieb im
landlichen Raum.

« Intakte Kulturlandschaften pragen Bayern und zeigen die Vielfalt der Regionen. Nicht zuletzt
deshalb ist der Freistaat einer der attraktivsten Wohn-, Wirtschafts- und Urlaubsstandorte
mit vielfaltigen und innovativen touristischen Angeboten und einer engen Verzahnung von Land-
wirtschaft, Gastronomie und Hotellerie.

« Vitale landliche Raume in Bayern sind Heimat mit Zukunft. Regionale Wirtschaftskreislaufe schaffen
die Grundlage fur stabile regionale Markte und wirken dem Globalisierungstrend entgegen.

- Die Amter fiir Erndhrung, Landwirtschaft und Forsten unterstiitzen die Biuerinnen und Bauern
mit einer flachendeckenden Beratung zur Unternehmensentwicklung und professionellen
Qualifizierungsangeboten.

Der erfolgreiche Einstieg in Erwerbsalternativen erfordert eine kritische Bestandsaufnahme, einen
gescharften Blick, um Marktchancen zu erkennen sowie Mut und Entschlossenheit, neue Wege zu
gehen. Jetzt kommt es darauf an, dass viele landwirtschaftliche Familien diese Chancen aktiv
aufgreifen und im besten Sinne des Wortes fiir sich nutzen. Dieses Handbuch kann helfen, die richtige
Entscheidung fiir eine Einkommenskombination zu treffen.

Bayerisches Staatsministerium
fiir Erndhrung, Landwirtschaft und Forsten
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Unternehmens-
entwicklung

strategisch planen

Wie geht es weiter mit der Landwirtschaft? Wird der
Betrieb auch in den nachsten Jahren noch ein ange-
messenes Einkommen abwerfen? Passt der persénliche
Aufwand noch mit dem wirtschaftlichen Ergebnis
zusammen? Wie stehen die Chancen, dass die nach-
folgende Generation den Betrieb in seiner jetzigen
Organisation Gibernimmt? In kaum einem landwirtschaft-
lichen Haushalt werden solche Fragen nicht diskutiert.
Die Antworten darauf hangen nicht allein von den
betrieblichen Voraussetzungen ab, etwa der bereits
erreichten Grol3e oder dem Leistungsniveau. Viele
denken auch an die Unsicherheiten auf den Agrar-
markten, an steigende Pachtpreise, wachsende Anfor-
derungen der Gesellschaft; und natlirlich an die
Investitionen, die moglicherweise anstehen.

Immer starker werden bei betrieblichen
Entwicklungsentscheidungen auch personli-
che Ziele und Lebensvorstellungen ins Feld ge-
fuhrt: der Wunsch nach zeitlicher Flexibilitat
und mehr Freizeit, nach aktiver Teilhabe an der
gesellschaftlichen Entwicklung im Dorf, die
Notwendigkeit zur Arbeitsentlastung oder der
Berufswunsch des Partners. Auch die regional-
wirtschaftlichen Voraussetzungen spielen eine
wichtige Rolle: Welche Chancen bietet das
raumliche Umfeld, um mit der Landwirtschaft
zusammen auf neue Kundenwiinsche zu re-
agieren —in der Vermarktung eigener Produkte,
im Angebot von Dienstleistungen, in der Er-
zeugung neuer Produkte?

Wahrend die einen auf weiteres betriebli-
ches Wachstum setzen, ziehen sich andere zu-
riick und geben ihre Landwirtschaft auf. Dieser
Entschluss ist meist mit erheblichen Vermo-
gensverlusten verbunden. Noch gravierender
konnen die persdnlichen Belastungen sein: das

Eingestehen, einen eingeschlagenen Weg nicht
fortsetzen zu konnen; aber auch die Auseinan-
dersetzungen in der Familie und zwischen den
Generationen lber den kiinftigen Weg.

Erfreulicherweise entzieht sich eine wach-
sende Zahl von Betriebsinhabern diesem gro-
ben Denkmuster des ,Wachsen oder Weichen”.
Sie erkennen die Herausforderungen der be-
trieblichen Entwicklung als Chance fiir eine
strategische Neuorientierung, begreifen sich in
einer umfassenderen Weise als , Unternehmer
im landlichen Raum®”, dessen Portfolio weit
Uber die Herstellung von agrarischen Roh-
stoffen hinausreicht. Meist ist es die jlingere
Generation — und sehr oft ein Familienmitglied
mit einem nicht landwirtschaftlichen Hinter-
grund oder einer aullerlandwirtschaftlichen
Ausbildung - die das ,Weiter so” kritisch hin-
terfragen.

Im Bewusstsein ihrer personlichen Fahig-
keiten und betrieblichen Potenziale suchen sie
aktiv nach einem ,,neuen Weg"”. Statt zu resig-
nieren oder sich ausschlieBlich auf Agrarpro-
duktion festzulegen, greifen sie neue Markt-
chancen auf, konzentrieren die eigenen Stér-
ken auf zukunftstrachtige Geschaftsfelder. Sie
wollen Unternehmer bleiben, zugleich aber die
Abhangigkeit vom landwirtschaftlichen Betrieb
und die damit verbundenen Belastungen ver-
ringern. Beim Aufbau einer solchen Einkom-
menskombination bringen sie immer Oofter
auch Kompetenzen ein, die aullerhalb der
Landwirtschaft erworben wurden.

Bei der Suche einer erganzenden Einkom-
mensquelle in Kombination mit der Landwirt-
schaft bieten unternehmerische Tatigkeiten
grofRe Vorteile gegeniiber einer abhangigen
Nebenerwerbs-Beschaftigung. Eine Tatigkeit
mit festen Arbeitszeiten fiihrt fast automatisch



Welcher Wert in Altgebduden steckt,
hdngt von der kiinftigen Nutzung ab

Fest angestellt oder selbstindig
— auch das entscheidet iiber
die Fortfiihrung des Betriebes

zu Konflikten: Die zeitliche Flexibilitat leidet, oft
sind langere Fahrzeiten in Kauf zu nehmen,
Doppelbelastungen hinterlassen ihre Spuren —
physisch wie psychisch. Nicht selten wird die
landwirtschaftliche Tatigkeit schon nach kurzer
Zeit reduziert.

Die Aufnahme einer zusatzlichen unterneh-
merischen Tatigkeit 1asst sich dagegen oft ein-
facher organisieren: keine Fahrzeiten zur Ar-
beitsstelle, daflir die Madoglichkeit, zwischen
mehreren Tatigkeiten flexibel zu wechseln; die
Erhaltung des landwirtschaftlichen Vermo-
gens, sofern bisher landwirtschaftlich genutzte
Flachen, Gebaude oder Maschinen eine neue
Verwendung finden; aber auch die Moglichkeit,
aulRerhalb der Landwirtschaft erworbene Qua-
lifikationen unternehmerisch in Wert zu setzen,
sind Vorteile.

Das Handbuch ,Unternehmerische
Potenziale besser nutzen” richtet sich
an mehrere Zielgruppen:

* Es soll Interesse an neuen Erwerbschancen
wecken und Bedenken beim teilweisen
Ausstieg aus der Landwirtschaft tGberwin-
den helfen. Es richtet sich deshalb zunachst
an solche Haushalte, die sich bisher noch
unverbindlich mit der ErschlieBung neuer
Einkommensquellen beschéftigt haben und
noch unschliissig sind. Dieser Gruppe wer-
den grundlegende Informationen durch
ausgewahlte Praxisbeispiele aus verschie-
denen Geschaftsfeldern geboten, zudem
praktische Ratschlage zur wirtschaftlichen
Umorientierung.

* Gleichzeitig zielt das Handbuch aber auch
auf jene Haushalte, die bereits mehr oder
weniger konkrete Vorstellungen von einem
,zusatzlichen Erwerbs-Standbein” haben,
fir die entscheidenden Schritte jedoch
weitere Unterstlitzung benotigen. Das kann
z. B. die Entwicklung eines individuellen
Geschéaftsmodells oder die Formulierung
eines Businessplans betreffen. lhnen bietet
das Handbuch neben der Beschreibung
ausgewahlter Praxisbeispiele insbesondere
methodische Hilfen an.

* Zudem ist das Handbuch so aufgebaut,
dass es als didaktisches Hilfsmittel in der
Aus- und Weiterbildung eingesetzt werden
kann: im Unterricht von landwirtschaftli-
chen Fachschulen, in Berufs- und Techniker-
schulen, aber auch in spezifischen Vorbe-
reitungs- und Profilierungskursen fir Un-
ternehmerinnen und Unternehmer, die sich
ein neues Geschaftsfeld aufbauen wollen.

* Und schlieBlich soll das Handbuch eine er-
ganzende Hilfe fiir Beratungskrafte sein, die
von interessierten Personen als erste An-
laufstelle zur Information und Orientierung
aufgesucht werden. Es erleichtert eine sys-
tematische Strukturierung von Beratungs-
gesprachen und kann durch die Prasentati-
on praktischer Beispiele moglicherweise
neue ldeen bei den Interessenten wecken.

Das Handbuch ist in keiner Weise ein Ersatz fiir
individuelle Beratung. Die bayerische Land-
wirtschaftsverwaltung bietet in ihren Amtern
fir Erndhrung, Landwirtschaft und Forsten
(AELF) ein breites Beratungsangebot an. Auch
sollte die Hilfe von Rechts- und Steuerberatern
gesucht werden, wenn grof3ere wirtschaftliche
und organisatorische Schritte geplant sind.



Aufbau des Handbuchs

Mit einer Beschreibung des weiten Spek-
trums unternehmerischer Tatigkeiten auf dem
Land offnet der erste Abschnitt den Blick des
Lesers fiir die vielfaltigen Chancen auf neuen
Markten aulBerhalb der traditionellen Landwirt-
schaft. Grundsatzliche Uberlegungen fiir Fami-
lie und Betrieb werden dabei aufgezeigt, um
lohnende ,Chancen erkennen” zu kénnen.

14 , ansteckende Beispiele” im zweiten Ab-
schnitt sollen neugierig machen und demons-
trieren, wie viele pfiffige Ideen schon in die
Praxis umgesetzt wurden, wie gut sie sich mit
der Landwirtschaft verbinden lassen, wie aber
auch neue Unternehmertatigkeiten so wettbe-
werbsfahig werden kénnen, dass sie die Land-
wirtschaft letztlich verdrangen. In dem Zusam-
menhang werden auch Hinweise auf wesentli-
che Erfolgsvoraussetzungen fiir neue, zusatzli-
che Unternehmertatigkeiten gegeben.

Im dritten Teil ,Chancen nutzen” werden
interessierte Unternehmer angeregt, ihr per-
sonliches und betriebliches Umfeld sowie die
regionalen Marktbedingungen genauer zu ana-
lysieren. Mit Hilfe von Checklisten lasst sich
grob abschatzen, ob die grundlegenden Vor-
aussetzungen fir den Aufbau einer zusatzli-
chen Unternehmertatigkeit gegeben sind, wel-
ches Geschaftsfeld eventuell in Frage kommt,
ob das regionale Umfeld dafiir passt — und wel-
che Anforderungen auf die Familie zukommen
konnten.

Der vierte Abschnitt ,Chancen bewerten”
zielt auf Unternehmer, die bereits eine konkrete
Idee verfolgen und dafiir Planungshilfen beno-
tigen. Ein systematisch aufgebauter Fragenka-
talog erleichtert die notwendigen Konzeptions-
und Kalkulationsschritte. Am Beispiel des Be-

triebes Mustermann werden praktische Pla-
nungen veranschaulicht und Anregungen fir
die individuelle Unternehmensplanung gege-
ben. Das Ergebnis liefert Entscheidungsgrund-
lagen fiir die Bewertung konkreter Erfolgspo-
tenziale einer erganzenden unternehmerischen
Tatigkeit.

Aber ,auch der Rahmen muss stimmen”!
Sonst kann selbst die beste Idee nicht gelin-
gen. Deshalb dirfen Informationen zu Forder-
hilfen und Finanzierungsinstrumenten, aber
auch zu rechtlichen Voraussetzungen und
moglichen Folgen, nicht fehlen. Diese Ausfiih-
rungen werden im Abschnitt ,,Wer hilft wei-
ter?” fur interessierte Leser noch um Hinweise
auf Beratungsunterlagen und weiterfiihrende
Literatur erganzt. Auch eine Liste mit regiona-
len Institutionen ist angehangt, die bei der Vor-
bereitung und Umsetzung eines Diversifizie-
rungsvorhabens gerne helfen.



Wo sind wir besser als andere?

Welche Hindernisse stehen der
Entwicklung im Weg?

Welche Markttrends miissen
wir beachten?

Wie reagiert die Konkurrenz?

Gerade fiir landwirtschaftliche Unternehmer
sind langfristige strategische Entscheidungen
,Uberlebenswichtig”. Uber die Unsicherheit
der Markte hinaus, die alle Unternehmer betrifft,
haben Landwirte auch die Unwagbarkeiten der
Agrarpolitik im Auge zu behalten, sollten Aus-
wirkungen des Klimawandels abschatzen kon-
nen und nicht zuletzt darauf vorbereitet sein,
dass Anderungen gesellschaftlicher Wertvor-
stellungen — etwa im Bereich des Tierschutzes
— Reaktionen von ihnen erfordern kénnten.
Strategien mussen deshalb anpassungsfahig
sein und gegebenenfalls Anderungen zulassen.
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Chancen erkennen —
Land mit Zukunft

Welche Strategie ist
die richtige?

Ein Unternehmen in schwankenden Markten immer wie-
der so auszurichten, dass es erfolgreich fortgefiihrt wer-
den kann, verlangt Uber die richtigen Tagesentscheidun-
gen hinaus vor allem eine klare strategische Ausrich-
tung. Eine Strategie beschreibt die Route zum Ziel, die
notwendigen Schritte, um in einem bestimmten Zeitrah-
men konkrete Ziele zu erreichen. Das konnen wirtschaftli-
che Ziele sein, die z. B. den Gewinn, das Eigenkapital-
wachstum oder die VergroRerung des Marktanteils be-
treffen. Sie konnen aber auch personliche und soziale
Anforderungen einschliel3en, z. B. die Verringerung von
Arbeitsbelastungen, die Erweiterung personlicher Frei-
rdume oder die Integration von Arbeitskraften mit nicht
landwirtschaftlichen Qualifikationen. Zunehmend spielen
auch okologische und regionale Aspekte eine Rolle, etwa
die bewusste Umstellung auf 6kologische Wirtschafts-
weise oder die Einbindung des landwirtschaftlichen Be-
triebes in regionale Wertschopfungsketten.

Die Entwicklung einer Strategie beginnt mit
einer kritischen Reflektion der unternehmeri-
schen Starken und Schwachen und einer vor-
urteilsfreien Bewertung von Chancen und Risi-
ken. Dabei sollte die ganze Breite in Frage kom-
mender Geschéaftsfelder im Blickfeld stehen.
Nur so kann sichergestellt werden, dass einmal
getroffene Entscheidungen auch nach Jahren
noch als ,richtig” eingeschatzt werden. Gera-
de im Zuge der Betriebsiibernahme oder vor
groBen Investitionsschritten sollte deshalb
sehr griindlich tberlegt werden, welche lang-
fristigen Bindungen und Belastungen den er-
hofften Entwicklungschancen gegeniiber ste-
hen — und auf welche Marktchancen maogli-
cherweise verzichtet wird, sollten sich einmal
getroffene  Investitionsentscheidungen im
Nachhinein als falsch erweisen.
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Landwirtschaftliche Unternehmer kdnnen
grundsatzlich zwischen drei Entwicklungs-
strategien wahlen:

Wachstum in der Landwirtschaft

Diesen Weg wahlen viele, die bereits tUiber gro-
RBere Produktionskapazitdten verfligen, eine
gute Marktposition besitzen, giinstige Voraus-
setzungen fiir die weitere Aufstockung erwar-
ten und davon ausgehen, langerfristig Agrar-
rohstoffe zu wettbewerbsfahigen Preisen an-
bieten zu kdnnen. Dieser Weg ist — bei zuneh-
mender Flachenkonkurrenz — in der Regel mit
hohen Investitionen verbunden.

Aufgabe der Landwirtschaft

Der Rickzug aus der Landwirtschaft verlauft
meist in Etappen: Verzicht auf Ersatzinvestitio-
nen, Rickgabe von Pachtflachen, Einschran-
kung der Arbeitsleistung. Oft sind zu knappe
Produktionskapazitaten und hoher Investiti-
onsbedarf die Ursache fiir eine Aufgabe; hau-
fig aber auch einfach die fehlende Betriebs-
nachfolge oder giinstige Arbeitsmarktbedin-
gungen. In Bayern geben jahrlich rund 2 % der
Bewirtschafter ihren Betrieb auf, meist mit Er-
reichen des Rentenalters.

Auf- oder Ausbau zusdtzlicher
unternehmerischer Erwerbsfelder

Landwirte oder deren Angehdrige erweitern
ihr bisheriges landwirtschaftliches Produkti-
onsprogramm um eine oder mehrere zusatzli-
che Unternehmertatigkeiten. Diese Strategie
der Diversifizierung kann auf dreierlei Weise
erfolgen:

als Erweiterung des landwirtschaftlichen Produktionspro-
gramms um ein Produkt der gleichen Wertschépfungsstufe;
Beispiel: Einstieg eines Ferkelproduzenten in die Schweine-
mast; hierbei handelt es sich lediglich um eine Anderung der
Betriebsorganisation, nicht jedoch um eine zusatzliche Unter-
nehmertatigkeit (horizontale Diversifizierung)

als Erweiterung des Produktionsprogramms um Aktivitdten
auf einer vor- oder nachgelagerten Stufe; die neue Tatigkeit
orientiert sich an der Wertschopfungskette des Produkts;
Beispiel: Rohmilch wird zu Kase verarbeitet und selbst vermark-
tet (vertikale Diversifizierung)

als Erweiterung des Produktionsprogramms durch Aufbau
einer vom landwirtschaftlichen Betrieb unabhédngigen Unter-
nehmertétigkeit; Beispiel: die Er6ffnung eines Reisebliros in der
Stadt (laterale Diversifizierung)

Entwicklungsstrategien

* Wachstum, Rationalisierung,
Spezialisierung

» Betriebsaufgabe

« Diversifizierung,
Einkommenskombination
- horizontal
- vertikal
- lateral

Diversifizierung und
Einkommenskombination —
ein statistisches Messproblem

Obwohl die Kombination von mehreren Er-
werbstéatigkeiten gerade in der Landwirtschaft
eine lange Tradition und hohe Einkommens-
relevanz besitzt, lasst sich kaum verlasslich
nachweisen, wie viele landwirtschaftliche Haus-
halte diese Strategie wahlen, welche Erwerbs-
tatigkeiten sie konkret in welchem Umfang
ausuben und welche Einkommensbeitrage da-
raus generiert werden. Fir die weit verbreitete
Unkenntnis tber die Relevanz der Diversifizie-
rung sind viele Ursachen verantwortlich:

« die GroRRe, ab der landwirtschaftliche Be-
triebe Uberhaupt noch statistisch erfasst
werden, hat sich nach oben verschoben;
inzwischen bleiben Betriebe mit weniger
als 5 ha Flache ganz unbericksichtigt, so-
fern fiir sie keine anderen Erfassungsgren-
zen gelten (z. B. bei Sonderkulturen);

» die amtliche Agrarstatistik (Landwirtschafts-
zahlung) erfasst nur jene unternehmeri-
schen Tatigkeiten als ,Diversifizierung”,
die (noch) im Rahmen des landwirtschaftli-
chen Betriebes ausgeibt und mit denen
Umsatze erzielt werden. Alle gewerblichen
Unternehmertatigkeiten werden als selb-
standiges Gewerbe registriert. Damit bleibt
eine hohe und wachsende Zahl von Unter-
nehmertatigkeiten am Rande der Landwirt-
schaft — insbesondere der besonders pro-
fessionell betriebenen - vollig unberiick-
sichtigt. Diese Abgrenzung ist angesichts
der zum Teil sehr niedrigen Grenzen zum
Gewerbe unsachgemal. Einer Studie der
Landesanstalt fir Landwirtschaft (LfL 2013)
zufolge fiihrt sie z. B. zu einer Unterschat-
zung der Zahl der Urlaub-auf-dem-Bauern-
hof-Betriebe um mehr als die Halfte.



Einkommenskombination

Unabhangig vom Einkommensbeitrag des landwirtschaft-
lichen Betriebes verfligen in Bayern inzwischen tiber 80 %
‘ der landwirtschaftlichen Haushalte Giber mindestens eine
[ . weitere Einkommensquelle. Stammte das zusatzliche
I|I Tr h ’ b Einkommen friher (iberwiegend aus einer abhingigen
|»\I Berufstatigkeit (Nebenerwerb), wachst seit Jahren der
Anteil zusatzlicher (selbstandiger) unternehmerischer
Erwerbstatigkeiten. Nach grober Schatzung dirfte in rund
der Halfte aller bayerischen Betriebe mindestens eine
zusatzliche Unternehmertatigkeit ausgelbt werden.

+ Obwohl die Generationenfolge in der Land-
wirtschaft eine grof3e Rolle spielt und viele
Haushalte als Einkommens- und Ver-
brauchsgemeinschaft mehrere Generatio-
nen umfassen, werden nur solche Diversifi-
zierungsaktivitaiten erfasst, die dem
Betriebsleiter(-paar) zugeordnet werden
kénnen. So bleiben z. B. unternehmerische
Tatigkeiten der jungen Generation, die in
enger Verbindung zum Hof der Eltern be-
trieben werden, unberiicksichtigt.

» Speziell bei der Erzeugung erneuerbarer
Energien ist die Abgrenzung zwischen
»~hoch landwirtschaftlicher” und ,gewerb-
licher” Tatigkeit willkirlich, auch hier wird
ein Grof3teil der Falle mit einer ,zusatz-
lichen Unternehmertatigkeit” statistisch
nicht erfasst.

Relevanz von Diversifizierung
und Einkommenskombination

Unabhangig von den statistischen Nach-
weisproblemen ist eine starke Zunahme der
landwirtschaftlichen Haushalte mit mindes-
tens einer weiteren Einkommensquelle offen-
sichtlich. In Bayern ist davon auszugehen, dass
in mehr als 80 % aller Falle das landwirtschaft-
liche Einkommen durch eine zweite Erwerbsta-
tigkeit erganzt wird. Das ist in vielen Fallen
eine Nebenerwerbstatigkeit in abhangiger Be-
schaftigung. In zunehmendem Male jedoch
auch eine (zusatzliche) unternehmerische Er-
werbstatigkeit am Rande oder aul3erhalb der
Landwirtschaft.

Die Relevanz dieser Anpassungsstrategie
lasst sich grob quantifizieren:

* In rund einem Drittel aller landwirtschaftli-
chen Betriebe wurde 2010 neben der Land-
wirtschaft noch mindestens eine weitere
Erwerbsalternative registriert, die steuer-
rechtlich der Landwirtschaft zugeordnet
war; ohne Gewerbe.

* Unter Einrechnung der Energieerzeugung
und der Falle mit zusatzlicher gewerblicher
Unternehmertatigkeit ist davon auszuge-
hen, dass mehr als die Halfte aller landwirt-
schaftlichen Haushalte neben der Landwirt-
schaft mindestens eine weitere Unterneh-
mertatigkeit ausubt.

Angesichts der statistischen Defizite und steu-
erlichen Zuordnungsprobleme wird in diesem
Handbuch eine pragmatische Herangehens-
weise gewahlt: ,Diversifizierung” beschreibt
die Erweiterung der landwirtschaftlichen Er-
werbstatigkeit um eine oder mehrere zusatzli-
che Unternehmertatigkeiten

» aufeiner der Landwirtschaft vor- oder nach-
gelagerten Stufe (vertikale Diversifizierung

oder

* aullerhalb der Landwirtschaft und unab-
hangig vom landwirtschaftlichen Betrieb
(laterale Diversifizierung).

Dabei spielt die steuerrechtliche Einord-
nung dieser Tatigkeiten keine Rolle.
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2 » Chancen erkennen — Land mit Zukunft

Hohe Akzeptanz dank
vielfaltiger Wirkungen

Die starke Zunahme von diversifizierenden
Betrieben lasst sich vor allem damit erklaren,
dass diese Strategie die gleichzeitige Realisie-
rung mehrerer Zielsetzungen erleichtert:

* In erster Linie soll der Aufbau stabiler Er-
werbskombinationen dazu beitragen, den
landwirtschaftlichen Haushalten (Akteuren)
eine Fortsetzung ihrer Landwirtschaft bei
nachhaltig verbesserter Einkommenssitua-
tion zu erleichtern (wirtschaftliches Ziel).

* Zugleich bietet die Diversifizierung die
Moglichkeit, spezifische Fachkenntnisse
und Kompetenzen in die neue Unterneh-
mertéatigkeit einzubringen und in der Selb-
standigkeit mehr soziale Sicherheit aufzu-
bauen; nicht zu vergessen die Chance,
durch Verlagerung von Aktivitaten aus der
Landwirtschaft in die neue Unternehmerta-
tigkeit Arbeitsentlastungen zu realisieren
und mehr personlichen Freiraum zu schaf-

fen (soziales Ziel).

» Das Angebot neuer Produkte und Dienst-
leistungen ermoglicht es, auf regionale Be-
darfe und Marktchancen zu reagieren und
dazu beizutragen, die Wirtschafts- und Le-
bensbedingungen in den landlichen Rau-
men zu verbessern. Dienstleistungen zum
Schutz von Natur und Umwelt gehoéren
ebenso dazu wie Versorgungsaufgaben
oder die Schaffung von mehr Beschafti-
gung und Einkommen in Wachstumsbran-

chen (regionales Ziel).

Insoweit folgt die Diversifizierungspolitik
einem integralen Ansatz, indem sie die Land-
wirtschaft und die landwirtschaftlichen Haus-
halte mit ihren vielfaltigen Ressourcen und
Potenzialen enger in regionale Wirtschafts-
kreislaufe einzubinden versucht — zum beider-
seitigen Vorteil. Dieser Ansatz findet sich auch
in der bayerischen Forderpolitik wieder, die im
Rahmen des ,Diversifizierungsprogramms”
Investitionen fordert, die landwirtschaftsnahe
Dienstleistungen ermdglichen und zusatzliche
Einkommensquellen aus selbststandiger Ta-
tigkeit schaffen (vgl. Abschnitt 6). Auch die
bayerischen Beratungs- und Qualifizierungs-
angebote der AELF folgen diesem Ansatz bei
der praktischen Umsetzung von Diversifizie-
rungsmafinahmen.

Einzelwirtschaftlich betrachtet geht es bei der
Diversifizierung darum, landwirtschaftliche Ver-
mogensgegenstdnde mit personlichen Fahigkeiten
der Haushaltsmitglieder und regionalen Potenzia-
len so zu kombinieren, dass neue Marktangebote
entstehen, die den Akteuren — in Verbindung mit
der Landwirtschaft — einen héheren Erfolg als bei
rein landwirtschaftlicher Téatigkeit versprechen.

Aus sozialer (persénlicher) Sicht bietet die Diver-
sifizierung die Chance, persénliche Begabungen
und Neigungen auch au3erhalb der Landwirt-
schaft in Wert zu setzen. Die Selbstédndigkeit
erleichtert es, die neue Tétigkeit flexibel mit Ver-
pflichtungen in Familie und Beruf zu verbinden.
Dieser Vorteil wird vor allem von Frauen in
Regionen mit schwachem Arbeitsmarkt geschétzt.

Aus regionalpolitischer Sicht ist die Diversifizie-
rung ein Weg, neue Beschéftigung zu schaffen.
Dies erfolgt oft in wachsenden Branchen und
erleichtert die notwendige , Verjiingung” der
regionalen Wirtschaftsstruktur. Neue Leistungen
werden nicht importiert, sondern unter Einsatz
eigener (endogener) Potenziale selbst geschaffen.
Mehr Beschiftigung und eine bessere Versorgung
starken den landlichen Raum und geben mehr
Menschen eine , Bleibeperspektive ”

,Neue Mdrkte”

aus der Sicht diversifizierender Land-
wirte:

» Erstellung marktfahiger Produkte
oder Dienstleistungen unter Nut-
zung betrieblicher/personlicher/regi-
onaler Ressourcen;

» Etablierung neuer Produkte oder
Dienstleistungen auf bisher nicht
bedienten Markten.




Erfolgreiche Diversifizierung
verlangt Verdnderungs-
bereitschaft

Der Ubergang zu einer ergénzenden unter-
nehmerischen Aktivitat ist fiir viele Betroffene
nicht einfach. Die langjahrige Forderung nach
betrieblichem Wachstum, Rationalisierung
und Effizienzsteigerung hat vielen den Blick al-
lein auf die Agrarproduktion verengt. Als Folge
der fortschreitenden Spezialisierung sind viele
Landwirte heute Uberwiegend nur als Roh-
stoffproduzenten an der Wertschopfungskette
Lebensmittel beteiligt. Die eigentliche Wert-
schopfung findet jedoch auf den oberen Stufen
dieser Kette statt. In der Wieder-Eingliederung
in solche Produktketten stecken deshalb be-
trachtliche Wertschopfungspotenziale. Glei-
ches gilt fiir das Angebot neuer Leistungen, die
von der Gesellschaft verlangt werden: im Tou-
rismus, in der Betreuung von Jung oder Alt,
oder als ,,Okosystemleistungen” beim scho-
nenden Umgang mit der Natur. Wichtig ist es,
den Blick Gber den landwirtschaftlichen Betrieb
hinweg auf das breite Spektrum an Handlungs-
alternativen zu lenken, die in Kombination mit
der Landwirtschaft erfolgversprechend und zu
Marktbedingungen aufgegriffen werden kon-
nen. Dazu sollten allerdings einige Grundvor-
aussetzungen erflllt sein:

+ die Bereitschaft, sich von traditionellen
landwirtschaftlichen Denk- und Handlungs-
mustern zu l6sen und Bewusstseinsande-
rungen zuzulassen,

» eine selbstkritische Einschatzung der eige-
nen Starken und Schwachen,

+ die Courage zum Eintritt in neue Markte,
zum Wettstreit mit Konkurrenten,

+ die Fahigkeit zur Kommunikation und Zu-
sammenarbeit in Netzwerken.

Aus vielen Untersuchungen und prakti-
schen Erfahrungen wissen wir heute: Der Ein-
stieg in eine neue Unternehmertatigkeit gelingt
dann besonders leicht, wenn

* in der Landwirtschaft entbehrliche Faktoren
(z. B. Altgebaude) neu in Wert gesetzt wer-
den kénnen,

* bereits vorhandene Faktoren durch Er-
schlieBung einer zusatzlichen Einsatzalter-
native besser ausgelastet werden kénnen,

» das Vorhaben in der Familie Unterstlitzung
findet und ein gewisses Finanzpolster vor-
handen ist,

* in der Landwirtschaft bisher nicht genutzte
Potenziale — etwa eine gewerbliche Ausbil-
dung, ausgepragte soziale Kompetenzen
oder die Attraktivitat des Standorts — in der
neuen Unternehmertatigkeit wertschop-
fend eingesetzt werden konnen.

Dabei hangt der Erfolg einer Diversifizie-
rung kaum von der Grél3e des landwirtschaftli-
chen Betriebes oder dessen Gewinnsituation
ab. Unternehmergeist, Spirsinn fiir neue
Marktchancen und Kooperationsbereitschaft
sind wichtiger als BetriebsgrofRe! Das gilt tibri-
gens auch fir die Landwirtschaft. Deshalb ver-
wundert es nicht, dass besonders liberzeugen-
de Beispiele neuer Unternehmertatigkeiten
haufig in groBeren und erfolgreich gefiihrten
landwirtschaftlichen Betrieben entwickelt wer-
den.
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3+ Ansteckende Beispiele

Ansteckende
Beispiele

Das Spektrum erfolgversprechender Unternehmertatig-
keiten am Rande der Landwirtschaft wachst von Tag zu
Tag. Die Erzeugung erneuerbarer Energien ist fast schon
~Standard”. Auch die traditionelle Selbstvermarktung
oder der Bauernhoftourismus werden inzwischen durch
neuartige, auf Zielgruppen ausgerichtete Leistungen er-
ganzt. Diese reichen von Handwerkerangeboten tiber
kommunale Dienstleistungen bis zur Kinder- und Senio-

renbetreuung.

14

Die breite Offnung neuer Erwerbschancen
macht zweierlei deutlich:

+ der Markt fiir individuelle lokale oder regio-
nale Leistungen wachst; die Globalisierung
der Markte und der Verlust lokaler Versor-
gungsstrukturen hat Spielraum fiir neue
Angebote geschaffen;

+ viele Haushalte verfligen tiber giinstige Vo-
raussetzungen und die notwendige Clever-
ness, um diese Licken mit konkurrenzfahi-
gen Angeboten zu fillen. Die Vielzahl krea-
tiver Projekte zur ErschlieBung neuer Er-
werbsfelder ist ein eindrucksvoller Beleg
fir eine unternehmerische Landwirtschaft.

In welchen Tatigkeitsbereichen landwirt-
schaftliche Haushalte am haufigsten eine selb-
standige Erwerbsquelle suchen, zeigt die Uber-
sicht rechts.

Die Schritte zum Aufbau einer neuen unter-
nehmerischen Tatigkeit sind nicht immer ein-
fach. Oft sind sie von individuellen Vorausset-
zungen abhangig und deshalb nicht generell
Ubertragbar. Das machen die 14 praktischen
Beispiele erfolgreicher Diversifizierung deut-
lich, die auf den Seiten 18 bis 45 vorgestellt
werden. Eher ,kleine” Projekte zur Einkom-
menserganzung sind ebenso dabei wie grolRe
Vorhaben, die dazu fiilhren kdnnen, dass die
Landwirtschaft nur noch eine ,dienende Funk-
tion” flir das neue Gewerbe libernimmt. Doch
alle Projekte erhohen letztlich Beschéaftigung
und Einkommen in den Do6rfern, unterstiitzen
den notwendigen Umbau der regionalen Wirt-
schaftsstruktur und damit die Zukunftsfahig-
keit des landlichen Raums.

Die Auswahl der Beispiele greift flinf Berei-
che auf, in denen wachsende Entwicklungs-
spielraume flr unternehmerische Angebote
erkennbar sind (siehe S. 16/17).



Produktion

Verarbeitung

Handwerk

Produktion von nicht land-
wirtschaftlichen Rohstoffen
Holz, Hackschnitzel, Pel-
lets, Sagewerksprodukte

Heil und Gewdlirzkrauter
Grundstoffe fiir die
chemische und pharma-

zeutische Industrie

Fische, Aquakultur

Handwerkliche Titigkeiten
Be- und Verarbeitung

von Holz, Herstellung von
Rundholzprodukten

Bau und Renovierung von
Gebéauden

Metallbau, Konstruktion
Fahrzeugreparaturen

Kunstgewerbe

Produktion erneuerbarer
Energien aus

» Biomasse

* Sonnenenergie

» Wind und Wasserkraft
¢ Erdwéarme

Herstellung von Lebens-
mitteln aus pflanzlichen
oder tierischen Rohstoffen
* Brot, Backwaren

» Frischgemiise, Konserven
* Frischobst

* Fleisch, Wurst

* Milchprodukte, Kase

» Flissigeiprodukte

Herstellung von Wein,
Spirituosen, Fruchtsaft,
Speiseodl

Produktion von Verpack-
ungsmaterial, Dammstoffen
oder anderen Erzeugnissen
aus pflanzlichen Rohstoffen

Verarbeitung von Tierhaut
zu Lederwaren

Herstellung von Tierfutter
und Naturdiinger

Verarbeitung / Recycling
von Altmaterial

Dienstleistungen

Vermarktung

Dienstleistungen im Bereich

» Erlebnis: Wandern mit
Tieren, Maislabyrinth,
Naturfuhrer, Kutschfahrten,
Streichelzoo, Golfplatze

« Lernen: Krauterpadagogik,
Kochkurse, Hofflihrungen

» Gastronomie: Bauernhof-
café, Partyservice, Catering

» Tourismus: Urlaub auf dem
Bauernhof, Campingplatz

Hauswirtschaftliche
Dienstleistungen

Land- und forstwirtschaft-

liche Dienstleistungen

« Kommunalarbeiten:
Wegeunterhaltung, Pflege
von Freizeitflachen, Land-
schafts- und Biotoppflege

« Waldarbeiten, Winter-
dienst, Golfplatzpflege

+ Uberbetriebl. Maschinen-
einsatz, Lohnunternehmen

* Kompostierung von Griin-
gut und Siedlungsabfallen,

Vermietung von Garten,

Pensionspferdehaltung,
Betrieb einer Reithalle
* Geb&audevermietung

Betriebliche Direktver-
marktung iiber Hofladen,
Bauernmirkte, Gastro-
nomie, LEH etc.

Freie Berufe

Soziale Dienstleistungen
» Pflege und Therapie:
Tiergestutzte Therapie

Betreutes Wohnen,
Lehrbetrieb fiir Menschen
mit Behinderung

Familien- und Kinder-
betreuung, Senioren-
programme

Padagogik: Kindergarten-
bauernhof, Angebote fiir
Schullandheime

Freiberufliche Tétigkeiten
» Hausverwalter

» Berater, Buchhalter

* Vertreter, Makler

» Sachverstandiger

« Kontrolleur

» Auditor

Telearbeit

Betrieb eines nicht-landwirt-
schaftlichen Unternehmens
« Landliche Agentur,

z. B. Post, Bestellhandel
» Dorfladen
» Transportdienste
» Schreibbiiro

Sonstige freiberufliche
Tatigkeiten
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3« Ansteckende Beispiele

16

Erlebnisort Bauernhof

Versorgungsort Bauernhof

Die Vielfalt an laufenden Tatigkeiten und
Einrichtungen macht Bauernhofe zu Orten des
Entdeckens und Erlebens mit Angeboten, die
sich vom Alltag unterscheiden.

Das koénnen aufregende, abenteuerliche
oder spalRige Vorhaben ebenso sein wie be-
sonders erholsame oder angenehme Erfahrun-
gen. Im Vordergrund stehen Erlebnis und Ver-
gnigen, weniger ein bestimmter Lerninhalt
oder die Wissensvermittlung. Auf einem Bau-
ernhof kdnnen Menschen jeden Alters etwas
Besonderes entdecken, immer mit Bezug zur
Landwirtschaft: Das Maislabyrinth, Wandern
mit Tieren, das Angebot von ,,Bauerngolf”, die
Ubernachtung im Heuhotel oder die Bewirt-
schaftung eines Selbsterntefeldes mit Mais-
schwimmbad. Das Spektrum ist nahezu unbe-
grenzt.

Beispiele 1,2/ S. 18 - 21

Lernort Bauernhof

Ein groR3er Teil der Bevolkerung hat den di-
rekten Kontakt zu Land und Landwirtschaft ver-
loren. Die Verkniipfungen zwischen Mensch,
Umwelt und Technik in der Produktion sind
ebenso wenig bekannt wie die vielfaltigen Ge-
meinwohlleistungen der Landwirtschaft.

Genau diese Informationen bietet der Bau-
ernhof als Lernort. Auch wenn der Spal3faktor
nicht zu kurz kommt, steht doch die Vermitt-
lung von Wissen im Vordergrund. Altersge-
recht werden Lern- und Erfahrungsinhalte ver-
mittelt. Das konnen Koch- und Backkurse eben-
so sein wie Veranstaltungen zur gesunden
Ernahrung, Themen-Wanderungen oder Krau-
terpadagogik. Im Trend liegt die Betreuung von
Kindern, z. B. in Form eines Bauernhofkinder-
gartens oder von Tageskursen fiir Schulklas-
sen.

Das Mit-Erleben der Arbeit auf einem Hof
und der Umgang mit Tieren und der Natur
schaffen Verstandnis fiir die Verantwortung
der Landwirte; zugleich starken sie aber auch
die Verantwortung der Verbraucher fiir eine ge-
sunde Ernahrung und den verantwortungsvol-
len Umgang mit der Natur.

Beispiele 3, 4,5/ S. 22 - 27

Die Versorgung regionaler Haushalte mit
Lebensmitteln vom Bauernhof ist uralte Praxis
— leider mit dem Wachstum der Discounter an
den Rand gedrangt. Die steigende Nachfrage
nach regionalen Produkten bietet betrachtliche
Entwicklungsspielrdume. Regionale Kreislaufe
verbinden die Vorteile von Frische und kurzen
Transportwegen mit hoher Markttransparenz;
zugleich erhohen sie regionale Beschéftigung
und Wertschopfung.

Die Versorgungsleistung von landwirt-
schaftlichen Unternehmen geht inzwischen
Uber die traditionelle Produktvermarktung weit
hinaus. Intelligente Bestell- und Liefersysteme
erreichen auch Haushalte mit eingeschrankter
Mobilitat. Das Angebot von Catering-Leistun-
gen umfasst die gesamte Wertschopfungskette
vom Rohprodukt Uber die Verarbeitung bis
zum Endkunden.

Im Landtourismus sind die Entwicklungs-
chancen noch lange nicht ausgeschopft. Wer-
den die Angebote eng auf die Wiinsche von
Zielgruppen ausgerichtet, treffen sie auf einen
wachsenden Markt. Voraussetzung sind aller-
dings hohe Qualitat und ,passende” Zusatz-
leistungen. GroRRes Potenzial besteht in der
Betreuung und Versorgung alterer Menschen
— angefangen beim Angebot von seniorenge-
rechten Wohnungen Uber betreutes Wohnen
bis zur Ubernahme einfacher Pflegeleistungen.
Die Eingliederung von Beschaftigten mit Be-
hinderungen in landwirtschaftliche Arbeiten
folgt aktuellen gesellschaftlichen Forderungen.
Schon fast ,normal” ist die Ubernahme von
Landschaftspflegeleistungen, Winterdienst
oder hauswirtschaftlichen Serviceleistungen.

Beispiele 6,7,8,9, 10 / S. 28 - 37




Innovationsort Bauernhof

Kooperationsort Bauernhof

Landwirte sind ,Tiftler” — und gewohnt,
standig auf neue Herausforderungen zu re-
agieren. Dabei treten oft Begabungen zutage,
die weit Gber den landwirtschaftlichen Bereich
hinausgehen. Werden diese mit der Nachfrage
von Kunden zusammengefiihrt, kénnen neue
Markte entstehen.

Worum geht es? Besondere (berufliche) Be-
gabungen und auBBergewohnliche Ideen fiih-
ren zu einem neuartigen Angebot, eventuell
auch zur Gewinnung einer neuen Kundengrup-
pe. Kaseseminare auf dem Bauernhof verbin-
den die Verwertung von Milch mit Fachkennt-
nissen und besonderen Kommunikationskom-
petenzen. Das Angebot des Weinstock-Lea-
sings schafft eine besonders intensive Kun-
denbindung mit der Moglichkeit, weitere Ver-
sorgungsleistungen anbieten zu kénnen. Die
Verbindung von landwirtschaftlichem Ambien-
te mit kiinstlerischem Talent und dem Angebot
von Hotel-Dienstleistungen fiihrt ganz neue
Kundengruppen in den landlichen Raum und
schafft mehr Wertschopfung durch neue Wert-
schatzung.

Oft finden sich neuartige unternehmerische
Tatigkeiten im Handwerksbereich. Das reicht
von der Spezialisierung aufwandiger Restaura-
tionsarbeiten im Holzbereich liber neue (land-)
technische Lésungen bis zur Herstellung von
Musikinstrumenten. Denn , nichts ist machtiger
als die Idee, deren Zeit gekommen ist”.

Beispiele 11, 12/ S. 38 - 41

Kooperation im Rahmen einer neuen Un-
ternehmertatigkeit geht tiber den Bereich der
Maschinenringe und Lohnunternehmer weit
hinaus. Heute kooperieren immer mehr Land-
wirte oder Gruppen von Landwirten auch mit
Kunden auBlerhalb der Landwirtschaft. Sie
biindeln dabei ihre spezifischen Potenziale und
Kompetenzen, entwickeln eine neue Leistung
und vermarkten diese. Ein Kerngedanke ist da-
bei, die Vorteile der Gemeinschaft mdglichst
allen Mitgliedern zugutekommen zu lassen.

Teilweise sind kooperative Angebote die
Antwort auf Defizite im Vermarktungsbereich.
Das betrifft z. B. den Betrieb einer eigenen Ka-
serei oder eines kleinen gemeinsamen
Schlachthofs mit Verarbeitung und Vermark-
tung der Schlachtprodukte. Auch die einzelbe-
triebliche Herstellung von Kase mit Hilfe einer
mobilen Kaserei eines Kooperationspartners
zahlt dazu.

Neue Beispiele finden sich vor allem im Be-
reich der Energieproduktion und Warmever-
sorgung: Gemeinschaftlich betriebene Biogas-
anlagen speisen ihren Strom im Direktvertrieb
nach Vorgaben des Energieversorgers ein;
oder sie betreiben mit der Abwarme der Anla-
gen ein kommunales Nahwarmenetz.

Beispiele 13, 14/ S. 42 - 45




3+ Ansteckende Beispiele — 1

Aufsergewohn-
liches geniefsen

beim Beckerwirt

Erlebnisbauernhof
Krauterfihrungen und Kochkurse
Oko-Restaurant und Catering

25 Kiihe und 23 ha Ackerbau - ein Betrieb in dieser Gro-
Be ist nur bedingt zukunftsfahig. Aber eine Aufgabe kam
fur die drei Geschwister der Familie Beck — Maria, Josef
und Andrea — auch nicht in Frage. Uber Jahre suchten
sie deshalb nach einer Moglichkeit, sowohl die Landwirt-
schaft und damit die Gebdudesubstanz zu erhalten als
auch ihren spezifischen beruflichen Interessen starker
nachgehen und neue Einkommensquellen erschlie3en zu
kdonnen.

Ausléser war schliellich die Suche des
Bohmfelder Schiitzenvereins nach Platz fir
einen neuen Schiel3stand; dafiir war der ehe-
malige Heuboden gerade recht. Danach ging
es Schlag auf Schlag: Nach dem Verkauf der
Milchkiihe zunéchst der Umbau des Stalls in
ein Bio-Restaurant, danach die Erweiterung
um ein Hotel mit fiinf komfortablen Gaste-
zimmern. Die Leitung Ubernahmen die Beck-
Tochter.

Gleichzeitig siedelte Josef Beck die Land-
wirtschaft an den Ortsrand aus, erweiterte den
Ackerbau auf 140 ha, konzentrierte sich starker
auf die Bewirtschaftung seiner 45 ha Wald und
stieg in das Angebot von Lohnarbeiten und die
Getreidelagerung ein. Die Umstellung auf Oko-
landbau erfolgte 2008. Mit dem Anbau alter
Getreidearten wie Dinkel, Emmer, Einkorn oder
Schwarzhafer sowie bestimmter Wildkrauter
werden ,aulBergewohnliche” Grundprodukte
erzeugt, die im Restaurant begehrt sind. Fir
die Gastgeber spielt dabei eine wichtige Rolle,
dass alle Gerichte drei Anforderungen erfiillen:
Sie stammen aus der Region, entsprechend
der Saison und alle Produkte werden nach Bio-
land-Richtlinien erzeugt.
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Eine inzwischen umsatzstarke Erganzung
des Restaurantangebots sind Themenabende
und Kurse der Beck-Tochter Andrea, die als
Krauterpadagogin von Mai bis Oktober Krauter-
wanderungen, Krauterkochkurse oder kulinari-
sche Spaziergdnge anbietet. Zutaten fiir Krau-
tergerichte sowie ausgewahlte Spezialitaten
werden auch direkt Uber das Restaurant ver-
kauft. Fiinf Sale unterschiedlicher GroR3e sind
fiir Feiern bestens geeignet. Mit dem Einstieg
ins Catering hat sich die Grundauslastung des
Restaurants deutlich erhoht. Die Essen-Auslie-
ferung erfolgt in Privathaushalte ebenso wie
an lokale Firmen.

.Natiirlich speisen in Bohmfeld”

Andrea Ponschab

Die Lage des Restaurants zwischen Ingol-
stadt und Eichstatt ist ein wesentlicher Erfolgs-
faktor fiir den Beckerwirt. Einmal die abwechs-
lungsreiche Landschaft mit Trockenrasenhan-
gen, die von Schafen beweidet werden; zum
andern die Nahe zu den Stadten Ingolstadt und
Eichstatt sowie die glnstige Lage zur Auto-
bahn A9 und der B 13. Uberregional bekannte
Wander- und Radwege ziehen zahlreiche Tou-
risten in die Region: der Jakobsweg, die Ro-
merstral3e, der Krauterweg sowie der Altmiihl-
Radweg.

Der nachste Entwicklungsschritt — der Bau
zusatzlicher Gastezimmer und die Anlage von
Parkmoglichkeiten — ist angedacht. Der ver-
starkte Einsatz von eigenem Getreide, Kartof-
feln und Gefliigelfleisch soll die Wertschop-
fungskette verbreitern. Trotz des bereits hohen
Qualitatsstandards setzen die Betreiber auch
kiinftig mehr auf qualitatives Wachstum als auf
reines GroRenwachstum. ,Qualitat mit regio-
nalen Produkten macht den Erfolg.”



Entwicklungsverlauf

1981 -88 Abschaffung Milchkiihe, Stallumbau

1992 - 93 Aussiedlung der Landwirtschaft in eine Halle am Ortsrand,
Bau Getreidelager, Flachenaufstockung

1994 - 96 Erweiterung Restaurant, Biergarten, Parkflachen
2002 Umbau altes Getreidelager zum Hotel

Betriebsumstellung auf Okolandbau, Lohnlagerung von Getreide,
Erweiterung des Anbauprogramms; Umstellung des Restaurants auf ,Bio”

ab 2005

Beratung

« Fachberatungsangebote nutzen — insbesondere der AELF und Landratsamter, des
Hotel- und Gaststattenverbandes, von Verbanden (z. B. Bioland), der Brauerei usw.

« ein personlicher Berater (Coach) zahlt sich in der Regel aus, auch wenn er Geld kostet.

Herausforderungen

» Gastronomische Angebote auf einem Bauernhof erfordern intensive Abstimmung
mit vielen Behdrden: Gesundheits- und Gewerbeamt, Landwirtschaftsamt, AELF,
Bauamt, ...

» Marktchancen schwer abschéatzbar, das Risiko von groen Investitionen ist deshalb
nicht unerheblich.

Hilfen

* Programm ,Erhalt der Dorfwirtschaft” als Startforderung zum Umbau des alten
Stalls zum Gastzimmer

« frihere Ziel 5b-Forderung zum Ausbau der Hotelzimmer

o _-_*,.-,'.'.I W ! & o
Unternehmensportridit
Gesellschaft biirgerlichen Rechts
(GbR) mit drei gleichberechtigten
Geschwistern.

Beschaftigte:

« 4 Familienmitglieder (2,5 AK)

« 3 Fremd-Arbeitskréafte (2,0 AK)
fur Kiche, Biiro, Hotel

« 10 Aushilfskrafte mit variabler
Arbeitszeit

Gesamtinvestitionen
in Restaurant und Hotel
ca. 370.000 Euro

Einkommensbeitrag
ca. 35 - 50 % der Haushaltseinkommen
der drei Betreiber

www.beckerwirt.de

Tipps fiir Neueinsteiger

* Langsam und gesund
wachsen zahlt sich aus

« Ausreichend Arbeitskapazitat
vorhalten

» Familiare Unterstutzung
ist wichtig

« Erfolg am Markt verlangt
hohe berufliche Professionalitat
und Flexibilitat

* Ohne ,Begeisterung”
fihrt keine neue Tatigkeit zur
Erfillung.
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Huckepack -
Erntespafs fiir

Jedermann

Erlebnisbauernhof
Obst und Gemiise
zum selbst Ernten

Kochkurse

An 150 Tagen im Jahr besuchen rund 100.000 Kunden
das ,Huckepack” in Erlangen. ,,Huckepack” beschreibt
ein 16 ha groBes Gelande, auf dem samtliche Obst- und
Gemiisesorten von den Verbrauchern selbst geerntet
werden konnen. Ein Hihnerstall mit 240 Legehennen,
der sich ebenfalls auf dem Gelande befindet, versorgt
die Verbraucher zusatzlich mit frischen Eiern — natiirlich
auch zum selbst ,Ernten”. Das Huckepack ist zugleich
ein grol3er Erlebnisbauernhof mit Maisschwimmbad,
Strohpyramide und kleinem Tiergehege.
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Dank {iberdachter Sitzbéanke und zahlrei-
cher Grillmoéglichkeiten eignet es sich hervor-
ragend flr Familienausflige. Folienhduser mit
einer Flache von 7.500 m2 machen es moglich,
die Saison fiir Obst und Gemise deutlich zu
verlangern. Das Wetterrisiko wird stark redu-
ziert und die Behandlung von Pilzkrankheiten
kann haufig entfallen. AuRerdem kdnnen die
Friichte auch bei Regenwetter von den Kunden
trocken geerntet werden.

Die Unwissenheit der Stadtmenschen lber
landwirtschaftliche Produktionsablaufe beun-
ruhigten Claudia und Jirgen Niedermann seit
Jahren. Sie ist Hauswirtschaftsmeisterin, er
Landwirtschaftsmeister. Ausgestattet mit einer
gewissen Leidenschaft fur den Gemiseanbau
und der Absicht, den landwirtschaftlichen Be-
trieb so zu entwickeln, dass er tuiber Jahre wei-
tergefiihrt werden kann, schufen die beiden
vor zehn Jahren das ,,Huckepack”. Die Flache
liegt etwa 700 m von der Hofstelle entfernt, mit
guter Anbindung nach Nirnberg und Firth so-
wie an die Autobahn A3.

Schon friih Gbernahm Jiirgen Niedermann
den elterlichen Betrieb, weitete zunachst die
Legehennenhaltung aus und begann damit
Gemiise anzubauen. 1999 wagten die Nieder-
manns schlieBlich den ersten Versuch, ein
Selbsterntefeld anzulegen. Dieser scheiterte
jedoch klaglich, da rund 65 % der Ernte ,ge-
klaut” wurde. Bis 2003 lebten die Niedermanns
zunachst von den Einnahmen aus der Lege-
hennenhaltung, dem Maisanbau sowie den
Blumenfeldern. Dann starteten sie einen zwei-
ten Versuch und legten ein 2,7 ha grolRes
Selbsterntefeld an, diesmal mit festem Ver-
kaufsstand und kontrolliertem Durchgang. Der
Rest des Geldndes wurde komplett umzaunt.
Mit diesen Vorleistungen fiihrte die ldee zum
Erfolg. Das Erntefeld wurde lber die Jahre hin-
weg kontinuierlich erweitert. Eine weitere Ver-
groBerung ist von der Flachenverfligbarkeit
am Standort abhangig.

,uUns liegt sehr viel daran, die
Unwissenheit der Bevolkerung
gegeniiber der landwirtschaftlichen
Ronstoffproduktion zu verringern”

Jiirgen Niedermann

Aufgrund der groRen Nachfrage ist geplant,
die Kunden kiinftig nicht nur tiber den Anbau
von Obst und Gemuse, sondern auch liber de-
ren Verwertung zu informieren — im Rahmen
von Kochkursen und Prasentationen in einer
Schaukiiche.



Entwicklungsverlauf

1996 Betriebslibergabe an die heutigen Bewirtschafter

1997 Kontinuierliche Ausweitung der Obst- und Gemiisebauflachen - bis heute;
Anlage von Blumenfeldern zum Selbstschneiden; Gemisefeld zum Selbst-

ernten wird wegen zahlreicher Diebstahle wieder aufgegeben

2003 Anlage eines 2,7 ha grof3en abgetrennten Selbsterntefeldes mit Verkaufsstand

und Lager

2004 Bau eines Hihnerstalls mit 240 Tieren am Erntefeld; Anlegen einer Spielwiese
mit Maisschwimmbad, Strohpyramide, Ziegengehege und Grillplatzen

2006 ff Erweiterung von Hihnerstall, Spielwiese und Anbauflachen

2010 ff Erweiterung Verkaufsraum und Parkplatze; des Hagel- und Regenschutzes

Beratung

» Besichtigung von Beispielsbetrieben, Besuch von Messen in ganz Europa; Fachbera-

tung der Amter fiir Ernahrung, Landwirtschaft und Forsten und des Bauernverbandes

Herausforderungen

* Probleme bei der Genehmigung von baulichen MaRBnahmen

» Flachenkonkurrenz erschwert Expansion am Standort.

Hilfen

* Um den nétigen Spielraum fiir die Entwicklung der Selbsternte-ldee zu
behalten, wurden Fordermittel — obwohl moglich — nicht beansprucht.

Tipps fiir Neueinsteiger

Birman ,q';.fﬂ
Apfel Kirschen
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Birnen

Apfal Tofeltrouben Erd
B lauman Pfirsich bes
Mekarinen
Kirschen

Unternehmensportridit

Eirschas

Der landwirtschaftliche Betrieb wird als
GbR und das Huckepack als Einzelun-
ternehmen gefiihrt. Die Gesellschafter
sind Herr und Frau Niedermann.

Beschaftigte

Insgesamt rund 50 (Teilzeit-)Beschaf-

tigte, davon

» 3 Familienmitglieder (2,0 AK)

» 1 Gartnermeister und 1,5 AK
fiir das Ladenmanagement

* 26 Teilzeit-Verkauferinnen mit
maximal 50 Arbeitstagen im Jahr

* 17 Saisonarbeitskrafte fir
maximal 6 Monate

* 1 Erlebnisbauerin nach Bedarf

Gesamtinvestitionen seit Ausbau des
Obst- und Gemiiseanbaus
ca. 950.000 Euro

Einkommensbeitrag

Der Betrieb liefert das Gesamteinkom-
men der Familie. Etwa 60 % steuert das
Selbsterntefeld Huckepack bei, 20 %
der Huckepackladen und ca. 10 % der
Hofladen. Die librigen 10 % stammen
aus den Uberschiissen der Spielwiese.

www.huckepack-ernte.de

» Hoher Investitionsbedarf erfordert
ausreichendes Eigenkapital;
Durchhaltevermoégen

» Fachwissen im Obst- und
Gemiisebau unerlasslich

» Kunden suchen vielfaltiges Angebot

« (Ernte-)Verhalten der Kunden
erfordert zum Teil hohe Akzeptanz
und viel Geduld

* Nur Standort in Stadtnahe garantiert
die nétige Kundenfrequenz

« Viel Werbung zu Beginn notwendig

» Keine Angst vor groBen Kunden-

stromen

* Boden (und Klima) miissen sich

fiir Gemiseanbau eignen,
Bewasserungsmaoglichkeit
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Bauernhof-
kindergarten

d Heijucker

Kindergarten am Bauernhof
Erlebnis- und Lernort
spezielles padagogisches Konzept

Kinder auf einem Bauernhof ist ganz alltaglich;
doch ein Kindergarten? Ist das Giberhaupt erlaubt?

Seit September 2010 besuchen taglich rund
20 Kinder im Alter zwischen drei und sechs
Jahren den ersten Bauernhof-Kindergarten im
Allgdu. Neben dem normalen Kindergarten-
alltag kimmern sich die Kleinen auch um
Hiihner, Schafe, Hasen, Enten, Kiihe, den Hund
und die Katze auf dem Bauernhof Hartmann in
Immenthal, Landkreis Ostallgdu. Im Garten
pflanzen und ernten sie Obst und Gemiise. Da-
bei erleben und begreifen sie Natur und Tiere
mit allen Sinnen. Die Kinder leben nicht nur
ihren naturlichen Bewegungsdrang aus, son-
dern lernen durch selbststandiges Tun lebens-
wichtige Sachverhalte kennen. Das freie Spiel
kommt dabei nicht zu kurz.

,Kinder sollten mehr spielen als viele Kinder es
heutzutage tun. Denn, wenn man geniigend spielt,
solange man klein ist, dann trdgt man Schdtze
mit sich herum, aus denen man spdter sein ganzes
Leben lang schopfen kann.”
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Astrid Lindgren

Hinter der Idee, auf dem Bio-Betrieb einen
Kindergarten zu griinden, stehen gleich drei
Akteure: Lisa Hartmann, die Hauswirtschaft
und Kinderpflege gelernt hat; Bernhard Hart-
mann, Nebenerwerbsbauer und im Hauptberuf
Zimmermann, auBerdem Tochter Regina, Heil-
padagogin und Erzieherin. Regina und Lisa
Hartmann arbeiteten zuvor in 6ffentlichen Kin-
dergarten und mussten dort erleben, wie die
formale Umsetzung des bayerischen Bildungs-
und Erziehungsplans durch immer schulahnli-
chere Férderprogramme, den aus ihrer Sicht

notwendigen Raum fir Naturerleben und
selbststandige Aktivitaten der Kinder einengte.

Nach einer zweieinhalbjahrigen Planungs-,
Genehmigungs- und Umbauzeit eroffnete die
Familie Hartmann 2010 ihren Kindergarten mit
26 Platzen. Ziel ist es, den Kindern tber die , re-
gulare” Betreuung hinaus auch die Landwirt-
schaft wieder naher zu bringen. Nirgendwo
lasst sich der Bezug zu Natur und Tieren besser
erkennen und eintiben wie auf einem Hof. Und
auch Wertschatzung gegeniiber Lebensmit-
teln, die in vielen Familien verloren gegangen
ist, lasst sich hier von Kind an entwickeln.

Kaum war das Projekt bekannt, lagen die
ersten Festanmeldungen auf dem Tisch. Die
Monatsbeitrage pro Kind liegen nur leicht tiber
dem Niveau der umliegenden Gemeinde-Kin-
dergarten; dafir ist die Betreuung der Kinder
jedoch intensiver — nur 8 Kinder je Betreuerin.
In Eigenarbeit und ohne staatliche Zuschiisse
baute Bernhard Hartmann ehemalige Betriebs-
raume kindergartengerecht um, richtete Gar-
deroben und Sanitaranlagen sowie Biro und
Personalraume ein.

Das Projekt fand eine starke Resonanz in
Offentlichkeit und Politik: Bereits neun Monate
nach der Eroffnung wurde der Kindergarten
mit dem Innovationspreis der bayerischen
Land- und Forstwirtschaft ausgezeichnet. Mit
der Einrichtung des Kindergartens haben sich
Regina, Patricia und Lisa Hartmann ,ihren” Ar-
beitsplatz vor Ort geschaffen, der exakt ihren
beruflichen Qualifikationen entspricht — ohne
Chef und tagliches Pendeln. Das erleichtert zu-
gleich die Weiterflihrung der Landwirtschaft
und schafft Unabhangigkeit.



Entwicklungsverlauf
2006 Erste Idee zur Er6ffnung eines Bauernhofkindergartens
2008 Besuch von Fachtagungen, Kontakte zum Jugendamt
2009 Umbau des ehemaligen Kuhstalls, Anlage eines Gartens

2010 Griindung des ,,Bauernhofkindergarten d’Heijucker gGmbH", Eréffnung

Beratung

» Aufgrund des Pilotcharakters waren nur wenige Beratungsmaoglichkeiten nutzbar;
intensive fachliche Betreuung durch das Zentrum fiir Neurowissenschaften und Ler-
nen in Ulm; Unterstiitzung durch den Bayerischen Bauernverband bei Fragen zur
Rechtsform, zu Steuern, Arbeitsvertragen usw.

Herausforderungen

» Trotz staatlicher Zuschiisse, der Beitrage der Eltern und deren Wohnsitzgemeinden
musste anfanglich etwa ein Viertel der Gesamtkosten durch Spenden gedeckt werden

« Alle flr Kindergarten verbindlichen Auflagen des Jugend-, Bau-, Gesundheits- und
Veterinaramts gelten auch fiir einen Bauernhof

 Beflirchtungen der Gemeinden, ihre Kindergéarten nicht mehr voll belegen zu kénnen.

Tipps fiir Neueinsteiger

» Landwirte missen berlicksichtigen, dass ein Kindergarten auf dem Hof
betriebliche Tatigkeiten betrachtlich einschranken kann.

» Professionelle berufliche Qualifizierung im Bereich Erzieherin ist zwingend.

» Gemeindelibergreifendes Einzugsgebiet vorsehen, um die Auslastung
lokaler Einrichtungen nicht zu geféahrden.

Unternehmensportridit

Landwirtschaftlicher Betrieb als Einzel-
unternehmen; Bauernhofkindergarten
als gemeinniitzige GmbH,;
Gesellschafter sind Regina, Patricia
und Bernhard Hartmann.

Beschaftigte

Insgesamt 2,6 Familien-Arbeitskréfte,
davon Regina Hartmann als Leiterin

in Vollzeit, Mutter Lisa und Tochter
Patricia mit zusammen 1,5 Stellen
sowie Herr Hartmann mit 0,1 AK fiir die
laufenden Hausmeistertatigkeiten.

Gesamtinvestitionen seit 2009
ca. 150.000 Euro

Einkommensbeitrag

Die Entlohnung der Leiterin und Be-
treuerinnen ist an die Tarife fiir ver-
gleichbare Téatigkeiten in 6ffentlichen
Kindergarten angelehnt; die Hausmeis-
tertatigkeiten werden nach Stundensat-
zen abgerechnet. Die Tochter Regina
und Patricia beziehen ihr Einkommen
ausschlieBlich, Mutter Lisa zu etwa
zwei Drittel aus dem Kindergarten.

Die nebenberuflich geflihrte Mutter-
kuhhaltung ist zwar rentabel, ihr Ein-
kommensbeitrag jedoch begrenzt.
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Brothof Weifs

Direktvermarktung

Erlebnis-Backen
Seminare rund ums Brot

Jeden Freitag zwischen 11 und 18 Uhr besuchen tber
150 Menschen den Brothof Weil3 in Hofstetten bei
Ansbach. Grund ist der Verkauf von ofenfrischem Brot
verschiedener Grof3e aus eigenem Getreide.

Frau Weil3 managt das wochentliche Brotbacken und
den Verkauf zusammen mit drei Mitarbeiterinnen. Pro
Verkaufstag gehen mehr als 300 Brote liber die Theke.

Die Landwirtschaft der Familie Weil3 wird
seit Jahren nebenberuflich gefiihrt. Im Anbau
dominiert Getreide, darunter auch Urgetrei-
desorten wie Dinkel und Champagnerroggen.
Die Verwertung dieser besonderen Getreidear-
ten sowie die lange Reifezeit des Natursauer-
teiges von Uber 20 Stunden machen das Brot
zu etwas Einzigartigem. Es hat nicht nur einen
unvergleichlichen Geschmack, sondern ist
auch sehr bekdmmlich und lange haltbar. Eini-
ge Brotsorten wie z. B. der Urfranke, die Dinkel-
sonne, das Fitnessbrot und der Steinofenfla-
den werden ganzjahrig angeboten. Saisonale
Spezialitdten erganzen das Sortiment.

Nach der Betriebsiibernahme im Jahr 1985
suchte die junge Familie Weil3 einen Weg, um
den kleinen Milchviehbetrieb nicht nur weiter-
filhren, sondern auch rentabel gestalten zu
konnen. Wahrend Herr Weil3 die Geschafte ei-
nes Verbandes fiihrt, suchte Frau Weil3 einen
Weg, die Betreuung der drei Tochter mit ihren
beruflichen Erfahrungen zu verbinden. Dafir
kam eigentlich nur eine selbstandige Tatigkeit
in Frage. Frau Weil3 hat zunachst Koéchin ge-
lernt und dann den Meistertitel in Hauswirt-
schaft erworben. Insoweit war eine Tatigkeit
im Lebensmittelbereich vorbestimmt. Dass sie
sich auf Brotbacken festlegte, ist auch eine Fol-
ge zahlreicher Seminare.
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Der Einstieg ins neue Geschéft setzte zu-
nachst die grundlegende Vereinfachung des
landwirtschaftlichen Betriebes voraus: Verkauf
der Kiihe, Ackerbau mit Uberbetrieblichen
Hilfen. Heute arbeiten allein der Ehemann und
zwei Altenteiler in der Landwirtschaft — und
Frau Weil3 kann sich auf Backen, Brotverkauf
und die Durchfihrung von Backseminaren
konzentrieren.

Zu einem ,Renner” hat sich das ,Erlebnis-
backen” entwickelt. Ein Kurs dauert ca. 4 Stun-
den, in denen die jeweils 10 bis 20 Personen
den Entstehungsprozess von handgefertigtem
Brot erleben. Jeder knetet, formt und backt
sein eigenes Brot. Die Sauerteigfiihrung mit
Rezeptur wird ausfiihrlich erlautert. Anschlie-
RBend wird der frisch zubereitete Hitzblootz ge-
meinsam gegessen. Noch relativ neu ist das
Angebot einer ,BrotZeitReise” gemall dem
Motto ,franzdsisch verwurzelt, urfrankisch auf-
getischt”. Erlauterungen zu der tiber 6.000 Jah-
re alten Geschichte unseres heutigen Brotes
werden mit einer Verkostung unterschiedlicher
Brotsorten und kulinarischen Kostlichkeiten
aus der Region verbunden. Zum Abschluss der
Zeitreise wird das Urfrankenmarchen erzahlt.

,Brot ist ein Kulturgut,
das Aufmerksamkeit verdient”

Erika Weil3

Dabei legt Frau Weil3 grof3en Wert auf eine
enge Verbindung von Genuss und Ambiente —
was in ihrem schon hergerichteten Dreiseit-
Hof leicht gelingt. Aufgrund der Nahe zur Stadt
Ansbach konnten wochentlich  wesentlich
mehr Brote verkauft werden. Kiinftig soll der
Schwerpunkt jedoch starker auf den Kursange-
boten liegen.



Entwicklungsverlauf

1992

Nutzung eines Wirtschaftsraumes zum Brotbacken,
Brotverkauf auf dem Bauernmarkt

1996 Umbau des ehemaligen Schweinestalls zu einem Lager- und Backraum;
Verkauf der Milchkiihe, Umstellung auf Bullenmast

1998 Einrichtung eines kleinen Verkaufsraums; Brotverkauf nur noch freitags ab Hof;
Entwicklung eines Logo ,Brothof Weil3”

2000 Einstellung einer Mitarbeiterin; Kontinuierliche Ausweitung des Umsatzes

2010 Aufgabe der Bullenmast, Umbau des Stalls zu Back-, Lager-, Verkaufs- und
Bewirtungsraumen

2011 Erweiterung des Brotsortiments; Personalaufstockung auf drei Mit-
arbeiterinnen; Kursangebote: Erlebnisbacken, BrotZeitReise, Lernort Bauernhof

Beratung

» Besuch von Fachkursen zur Direktvermarktung

» Beratung durch AELF

Herausforderungen

« Marktchancen zunachst unklar

« Beflirchtung von Arbeitszeit-Konflikten zwischen Landwirtschaft und Brothof

» Geeignete Arbeitskrafte zu finden war nicht einfach

Hilfen

« Starthilfe in Hohe von 16.000 Euro aus dem Diversifizierungsprogramm

Unternehmensportridit

Der Brothof wird als gewerbliches
Einzelunternehmen gefiihrt.

Beschaftigte:

« 1 Betriebsleiterin (0,5 AK)

« 3 Teilzeit-Mitarbeiterinnen
(400 Euro-Krafte)

Die Tochter und der Ehemann von
Frau Weil3 ibernehmen im Umfang
von 0,10 AK verschiedenste Werbe-
und Blroarbeiten.

Gesamtinvestitionen seit Beginn
ca. 120.000 Euro

Jahresumsatz (ohne Landwirtschaft)
ca. 60.000 bis 70.000 Euro

Beitrag zum Gesamteinkommen
ca. 20 %

www.brothof-weiss.de

Tipps fiir Neueinsteiger

» Vor dem Einstieg intensiv
informieren und qualifizieren

« Eine Tatigkeit wahlen, die zum
Betrieb passt und auch langer-
fristig Spal’ macht

« Bei unsicheren Markten klein
beginnen und langsam wach-
sen, Durchhaltevermogen
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Lernort
Bio-Bauernhof

May

Programm ,Erlebnis Bauernhof”

Direktvermarktung
kreative Padagogik

Der Demonstrationsbetrieb fiir 6kologischen Landbau
der Familie May in Junkershausen im Kreis Rhon-
Grabfeld bietet neben Marktfruchtbau, vielen Schweinen
und einem Hofladen auch Lernangebote fiir Schiler-
gruppen und Erwachsene.

26

Der Betriebsleiter, Betriebswirt und Land-
wirtschaftsmeister, bewirtschaftet mit seiner
Frau und zwei Teilzeitkraften 70 ha Acker, 4 ha
Grinland und 2 ha Wald - einschlieBlich Di-
rektvermarktung. Taglich sind 50 Zuchtschwei-
ne, 120 Mastschweine und einige , Hoftiere” zu
versorgen. Der Schweinestall ist aus Holz ge-
baut, mit natlrlicher Isolation und einem Gras-
dach - ein Pilotprojekt, das schon viel Neugier
geweckt hat, auch aufgrund seines aul3eror-
dentlich niedrigen Energieverbrauchs.

.Mit den Augen der Gdste den
eigenen Hof anschauen”

Dietmar May

Seit der Grenzoffnung im Jahr 1989 liegt
der Betrieb im ,Herzen Deutschlands”, gut
liber die A71 Erfurt-Schweinfurt erreichbar. Im
Umbkreis existiert ausreichend Nachfrage fir
die eigenen Okoprodukte. Weil das Wachstum
in der Landwirtschaft aufgrund knapper Fla-
chen begrenzt war, entschied sich Familie May
schon vor 20 Jahren fiir eine ganz andere Stra-
tegie: Umstellung des Hofes auf 6kologische
Wirtschaftsweise und Gestaltung des Betrie-
bes zu einem ,Lernort Bauernhof” mit Infor-
mations- und Bildungsangebot fiir eine breite
Zielgruppe. Anlass war der Eindruck einer zu-
nehmenden Unwissenheit vieler Verbraucher
liber Ablaufe in der praktischen Landwirt-
schaft, Herstellung und Qualitat ihrer Nahrung
und letztlich den Wert von , Lebens”-Mitteln.

Dabei entwickelte der Betriebsleiter und ,, Hob-
by-Lehrer” eine individuelle Vermittlungsme-
thode, um seinen Teilnehmern wie Schiilern,
Grund- und Mittelschullehrern, Lebensmittel-
verkaufern, Senioren und landwirtschaftlichen
Berufskollegen etwas fiirs Leben zu vermitteln.

Derzeit besucht im Schnitt eine Schulklasse
pro Woche den Biohof. Aufgrund der Koopera-
tion mit dem Schullandheim Rappershausen
kommen manchmal auch mehrere Klassen
gleichzeitig mit bis zu 60 Schilerinnen und
Schilern. Das Programm dauert jeweils knapp
einen halben Tag, an dem die Kinder auch ver-
pflegt werden. So lernen sie regionale Biokost
authentisch kennen — und dem Betrieb entsteht
zusatzliche Wertschopfung. Die Versorgung
ibernimmt Frau May zusammen mit einer
Haushaltshilfe. Das fachliche Programm ge-
staltet der Betriebsleiter. Die Lernangebote fin-
den teilweise auf dem umgebauten friiheren
Heuboden statt, teilweise in einem Schulgar-
ten. Die Modulinhalte werden dem Alter der
Teilnehmer angepasst: Erlauterung grundle-
gender Zusammenhange in der okologischen
Schweinehaltung, mit Anfassen der Tiere; Her-
kunft und Qualitat der Futtermittel, Stallbau
und Technik. Bei einer Flurfahrt mit Schlepper
und Anhanger erlautert der Bauer wichtige As-
pekte des Ackerbaus.

Die jahrelangen Erfahrungen mit Lerngrup-
pen haben gezeigt, dass die Teilnehmer gerne
eine aktive Rolle spielen mochten. Deshalb fin-
den heute auch haufiger praktische Arbeitsein-
satze statt — anstelle langer Vortrage. Kleine
Theaterspiele und Schiilervorlesungen werden
inszeniert, um zuvor erhaltene Informationen
ins tagliche Leben zu (ibertragen. Die sozial pa-
dagogische Begabung und Uberzeugungskraft
des Betriebsleiters sind dabei wichtige Voraus-
setzungen fiir den Lernerfolg.



Entwicklungsverlauf

1988  Beginn der Direktvermarktung, erste Umbauten
1989  Betriebsiibernahme der heutigen Bewirtschafter, Umstellung auf Oko-Landbau
1993 Kooperation mit Schullandheim, erste Schulklassen auf dem Hof

2003 ff Installation von Photovoltaik-Anlagen; Stallneubau (die jahrliche Energieer-
zeugung entspricht dem Energieverbrauch pro Jahr)

Beratung

« Eigene Information und Beratung erfolgte durch Austausch mit
Verbrauchern, Lehrern, Lebensberatern und Trainern.

Herausforderungen
* Programm ,Erlebnis Bauernhof” in Bayern nur in der 3. und 4. Klasse umsetzbar

» Honorar fiir eine Halbtagesveranstaltung (170 Euro/Schulklasse) wird nur fiir

bayerische Schulklassen gezahlt; Lage des Hofes an der Landesgrenze zu Thiringen

deshalb von Nachteil

» Projekt ist kaum wirtschaftlich; zeitlicher Einsatz und notwendige Fremdkrafte
werden zu gering entlohnt.

Hilfen

« Finanzielle Starthilfen standen 1993 nicht zur Verfliigung.

Das Konzept ,Lernort Bauernhof” ist inzwi-
schen so bekannt, dass Familie May deutlich
mehr Schulklassen aufnehmen koénnte. Ein
Engpass ist jedoch die personelle Besetzung,
die aufgrund fehlender finanzieller Mittel nicht
erhoht werden kann. Mit ausreichender 6ffentli-
cher Finanzhilfe waren die Mays sogar bereit,
einen Seminarbauernhof mit Unterkiinften auf
dem Hof einzurichten.

Gesamtinvestitionen fiir das
Projekt seit 1989
ca. 50.000 Euro

Jahresumsatz (ohne Landwirtschaft)
ca. 6.000 bis 8.000 Euro,

hinzu kommen ca. 12.000 Euro aus
den Verkaufen im Hofladen.

Beitrag zum Gesamteinkommen
Beide Bereiche tragen etwa 6 % zum
Haushaltseinkommen bei.

www.biohof-may.de

Tipps fiir Neueinsteiger

* Nur etwas Neues beginnen,
wenn man voll vom Erfolg
Uberzeugt ist

* Hohes Durchhaltevermogen
erforderlich

* Netzwerke aufbauen
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Service-Wohnen
Brauneis

Versorgungsleistungen

im sozialen Bereich

Betreuung von Senioren

auf dem Bauernhof

Senioren helfen bei der Versorgung des Rotwilds mit
und geniel3en ihren Lebensabend auf dem Land.
Eigentlich ist die Versorgung der Tiere ,,Chefsache” auf
dem Nebenerwerbsbetrieb der Familie Brauneis in
Simbach am Inn. Alfred Brauneis, gelernter Metzger,
verdient sein Geld inzwischen als Lkw-Fahrer. Dabei
bleibt ihm ausreichend Zeit fir die kleine Landwirtschaft.
Oft unterstiitzen ihn dabei bis zu 12 Senioren, die noch
ristig sind und den Kontakt zur Natur geniel3en.

Die Einzellage des Betriebes inmitten von
Wiesen und Waldern, und doch nur 3,5 km von
Simbach am Inn entfernt, ist fiir das Vorhaben
des Service-Wohnens wie geschaffen. Deshalb
stieg Familie Brauneis auch 1998 bereits in die-
sen Markt ein, noch bevor die Diskussion um
Betreuung und Pflege der alteren Generation
so richtig einsetzte.

. Wozu sind wir auf der Welt? Die Antwort ist
ganz einfach: Unsere Aufgabe ist es, diese Welt
mit unserer Person ein wenig heller, wdrmer
und menschlicher zu machen.”
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Johanna Brauneis

Frau Brauneis wuchs in einem Viergenera-
tionen-Haushalt auf und lernte so von klein auf
grundlegende Handgriffe in der Pflege alterer
Menschen kennen. 1996 Gibernahm sie den el-
terlichen Betrieb mit 18 Milchkiihen und stand
vor einer schweren Entscheidung: Einerseits
sollte der Hof erhalten werden und einen Ein-
kommensbeitrag liefern; andererseits bean-
spruchte die Betreuung ihrer Tochter, die an
einer schweren Behinderung leidet, viel Zeit.
Die Losung fand die Familie im Verkauf der
Kihe und dem Umbau der Stallgebaude zu 13
Appartements fir das noch junge Angebot

,Service-Wohnen auf dem Bauernhof”. Dahin-
ter verbirgt sich ein Wohn- und Lebenskonzept
flir Menschen jeden Alters, auch fiir Personen
mit Behinderungen. Sie kénnen so lange es
ihnen moglich ist ihr Leben selbst gestalten,
wissen jedoch stets die Hilfe der Familie im
Hintergrund. Aktuell leben 12 Personen im
Alter von 55 bis 92 Jahren in Appartements un-
terschiedlicher GroBe von 25 bis 58 m2. Ein
~Reserve-Appartement” wird als Urlaubszim-
mer (z. B. flir Besucher) genutzt.

Die Bewohner kdnnen im Bedarfsfall viel-
faltige Serviceleistungen in Anspruch nehmen:
Komplette Versorgung, personliche Betreu-
ung, etwa bei Arzt- oder Behordenbesuchen,
Waschepflege, Wohnungsreinigung usw. Die-
sen Aufgaben widmet sich Johanna Brauneis,
eine gelernte Hauswirtschaftsmeisterin, zu-
sammen mit Aushilfskraften. Da die Bewohner
so lange als maoglich alltédgliche Arbeiten selbst
Uibernehmen mochten, ist der Arbeitsanfall fur
Frau Brauneis im Durchschnitt Gberschaubar.

Die Bewohner empfinden die kleine Grup-
pengrol3e als sehr angenehm. Sie erlaubt ein
familidares Zusammenleben, wenngleich sich
jeder jederzeit in seine eigene Wohnung zurlick-
ziehen kann. Da individuelle Hilfsangebote vor-
gehalten werden, ist es den meisten Senioren
auch in hohem Alter noch madglich, zumindest
Teile der Lebenshaltung selbst zu organisieren.

Obwohl die Nachfrage nach dieser beson-
deren Wohnform sehr grof3 ist, plant die Fami-
lie keine bauliche Erweiterung. Dann miissten
Fremdarbeitskrafte fest angestellt werden und
vielleicht ginge der Vorteil einer Uberschau-
baren Wohngemeinschaft mit engen personli-
chen Kontakten verloren. Die Plane sehen
stattdessen vor, kiinftig mehr Tiere selbst zu
schlachten, zu verarbeiten und das Fleisch und



Entwicklungsverlauf
1996 Hofiibernahme mit 18 Milchkiihen

1997 Verkauf der Kiihe, Umstellung auf extensive Tierhaltung; Umbau des Kuhstalls,
Einrichtung erster Service-Wohnungen

2001 Ausbau von vier weiteren Wohnungen im Dachgeschoss des Haupthauses
2007 Einrichtung einer EU-Schlachtstéatte fir Farmwild, Schafe und Milchkéalber

2013 Ausweitung des Tierbestands und der Direktverwertung

Beratung

+ Neuartiges Pilotprojekt: wenig Erfahrungen und fachliche Hilfen der Amter

Herausforderungen
» Bauliche Probleme im AuBBenbereich (Abwasser, Kanalisation, Wasserversorgung)
* Umbau des Stalles schwieriger als erwartet

* Heimmindestbauverordnung muss eingehalten werden

Hilfen

» 150.000 Euro Investitionszuschuss aus dem Ziel 5b-Programm als Starthilfe

Unternehmensportridit

Einzelunternehmen der
Betriebsinhaberin

Beschaftigte

+» 3 Beschaftige
davon Frau Brauneis in Vollzeit und
zwei Aushilfen (zusammen 0,5 AK) fir
Hauspflege und laufenden Service

« Fiir Spezialaufgaben in Haus und
Pflege werden unter Vermittlung des
Hauswirtschaftlichen Fachservices
selbstandige Krafte bedarfsorientiert
eingesetzt; medizinische Pflege-
leistungen tbernehmen ambulante
Dienstleister.

Gesamtinvestitionen seit 1997
ca. 500.000 Euro
(einschlie8lich Forderung)

Beitrag zum Gesamteinkommen

Die Uberschiisse aus dem Service-
Wohnen bilden die Haupteinkommens-
quelle der Familie.

www.service-wohnen-brauneis.de

Tipps fiir Neueinsteiger

» Bereitschaft zu groRem Engagement, etwas Neues

wagen wollen

die Wurst, ebenso wie eigene Eier, Obst oder » Umgang mit Menschen muss Freude bereiten, Freund-
Salat in der Wohngemeinschaft zu verwerten. lichkeit, personliche Offenheit, Servicebereitschaft

Schlacht- und Lagerrdume sind dafiir vorhan-
den. So kénnten die Bewohner noch umfas-
sender mit frischen Produkten versorgt werden

» Wirtschaftlichkeit nicht aus den Augen verlieren/
langsam wachsen

und der landwirtschaftliche Betrieb zugleich - Ausreichende finanzielle Riicklagen bilden.

etwas mehr Wertschopfung abwerfen.

29



3+ Ansteckende Beispiele - 7

Menschen mit
Behinderung am

Fendsbacher Hof

Soziale Landwirtschaft:
Beschaftigungsmaoglichkeiten fiir
betreuungsbedirftige Menschen

Zusammen mit einem Techniker, einem Landwirtschafts-
meister und einem weiteren Betreuer bewirtschaften
aktuell 9 Menschen mit Behinderung rund 170 ha LF,
versorgen 150 Ochsen, 300 Legehennen und 600 Weide-
ganse. Aus dem eigenen Wald produzieren sie jahrlich
300 Ster ofenfertiges Brennholz. Nicht zu vergessen sind
die saisonalen Aufgaben wie die Beikrautregulierung im
okologischen Ackerbau, das Sortieren und Absacken von
Kartoffeln sowie die allgemeinen Hofarbeiten — eben alle
Aufgaben, die auf einem groReren Bio-Betrieb anfallen.

Der Fendsbacher Hof in Pastetten im Land-
kreis Erding wird bereits seit Jahrzehnten zur
Betreuung von Menschen mit Behinderungen
genutzt. Urspriinglich eigens fiir diesen Zweck
eingerichtet ist er heute ein gelungenes Bei-
spiel fur die Integration von betreuten Men-
schen in verantwortungsvolle Arbeitsablaufe.

Die arrondierte Lage im AuB3enbereich er-
leichtert nicht nur die Bewirtschaftung, son-
dern auch die Betreuung, weil die Felder z. B.
weitgehend zu Fuld erreichbar sind. Der Hof
bietet neben individuell gestaltbaren Beschaf-
tigungsmoglichkeiten in der Landwirtschaft
auch vielfaltige padagogische, psychologische
und medizinische Hilfen an. Bei den Betreuten
besonders beliebt ist die Reittherapie.

Der Fendsbacher Hof gehért zum Betreu-
ungszentrum Steinhoéring. Trager ist die Katho-
lische Jugendfiirsorge der Erzdidzese Miin-
chen und Freising e.V. Neben der Landwirt-
schaft befinden sich auf dem Hof noch eine
Gartnerei, ein holzverarbeitender Betrieb so-
wie eine Montage- und Packstation fir Indus-
trieguter. Insgesamt sind etwa 90 Menschen
mit Behinderung angestellt — (iberwiegend
ganztags. Der Hof bietet den Betreuten nicht
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nur einen Arbeitsplatz sondern auch Wohn-
moglichkeiten, die nach Erreichen des Ren-
tenalters weiter genutzt werden kénnen, des-
halb leben aktuell auch etwa 30 Senioren hier.

Der Hofladen lockt taglich zahlreiche Kun-
den aus der naheren Umgebung an. Uber den
Verkauf der eigenen Produkte hinaus fordern
regelmalige Hoffeste, Messfeiern oder die
AuBBenwohngruppen in den umliegenden Ort-
schaften den Kontakt zur Offentlichkeit.

. Wir setzen uns fiir einen
verantwortlichen und nachhaltigen
Umgang mit den Ressourcen der
Schopfung ein.”

Motto des Betreuungszentrums Steinhdring

Geplant ist, den ,griinen Bereich” — Land-
wirtschaft und Gartnerei — zu erweitern, da
eine wachsende Zahl betreuter Personen dort
eine Beschaftigung sucht. So kdnnte zugleich
die Direktvermarktung ausgeweitet und der
Hof mit seinen Bewohnern weitgehend autark
versorgt werden. Langfristig wird angestrebt,
mehr Menschen aufzunehmen und eine wach-
sende Zahl von Betreuten in den ersten Ar-
beitsmarkt vermitteln zu kénnen. Dazu wird es
notwendig sein, die Vielfalt der Arbeitsplatzan-
gebote zu erweitern.



Entwicklungsverlauf
1986 Umstellung von Milchkuhhaltung auf Ochsenmast
1992 Griindung des Fordervereins Fendsbacher Hof e.V.
1995 Umstellung auf 6kologische Wirtschaftsweise;

Pacht eines Nachbarbetriebes
2002-06 Einrichtung einer Reittherapie, Bau eines Reitstalls

2008 ff Bau eines Gewachshauses; kontinuierlicher Ausbau von Werkstatten
und Wohnmoéglichkeiten auf dem Hof

2012 Neubau Mastochsenstall fiir 150 Platze als offener Tieflaufstall

Herausforderungen

Sozialer Auftrag steht im Vordergrund, gleichzeitig ist wirtschaftliche Betriebs-
flihrung erforderlich

» Hoher biirokratischer Aufwand (ISO-Zertifizierung in Werkstatten, Bio-Richtlinien,
Brandschutz, Heimaufsicht im Wohnbereich usw. — erh6htes Schutzbedirfnis von

Menschen mit Behinderung)

» Langwierige Entscheidungsprozesse bei Projekten mit Verwendung &ffentlicher

Mittel

Unternehmensportrdt

Eingetragener Verein (Einrichtung
der Katholischen Jugendfiirsorge der
Erzdizese Miinchen und Freising e.V.)

Beschaftigte:

« 90 Menschen mit Behinderung,
davon 9 in der Landwirtschaft

« 20 Mitarbeiter flir Gruppenleitung
und Betreuung, Sozialdienst, Verkauf
und Verwaltung

« 2 Helfer aus dem Freiwilligendienst
(FOJ)

www.kjf-muenchen.de

Tipps fiir Neueinsteiger

» Hofstelle muss baulich und organisatorisch so gestaltet
werden konnen, dass Menschen mit Behinderungen

dort arbeiten kdnnen; zuvor moglichst viele Erfahrun-

gen sammeln

» Soziale Grundeinstellung und Akzeptanz von Behinde-
rungen ist notwendig; wirtschaftliche Aspekte sollten
nicht an erster Stelle stehen

» Langfristige Orientierung erforderlich, kurzfristige
Veranderungen schaffen Verunsicherung.
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Schmidt
Kommunal-

dienstleistungen

Kommunalarbeiten und
Grinpflege, Landschaftspflege
und Forstarbeiten

Die Leidenschaft zur Gartenarbeit hat Frau Schmidt nie
verlassen. Gerne hatte sie nach der Schule Gartnerin ge-
lernt, doch die Metzgerei ihrer Eltern lenkte sie zunachst
in eine andere Richtung. Erst nachdem die Kinder selbst-
standig geworden waren, qualifizierte sie sich im zweiten
Anlauf als Gartenbauerin. Zusammen mit ihrem Mann,
der als Agrarbetriebswirt in Treuchtlingen einen land-
wirtschaftlichen Haupterwerbsbetrieb flihrt, griindete sie
ein Unternehmen zur Ubernahme kommunaler Dienst-
leistungen. Ausloser daflir war eine Anfrage des regiona-
len Landschaftspflegeverbandes zur Ubernahme ver-
schiedener Pflegearbeiten.

Der landwirtschaftliche Betrieb liegt abseits
der Stadt — ein grofRer Vorteil fiir den Ausbau
des Dienstleistungsgewerbes. Einmal wird da-
durch die Griingutentsorgung erleichtert; zum
anderen sind betriebliche Erweiterungen prob-
lemlos moglich. Auch der Treuchtlinger Bau-
hof, mit dem die Schmidts eng zusammen ar-
beiten, ist nur 3,5 km entfernt.

LArbeiten im griinen Bereich”

Alexandra Schmidt

Die Landwirtschaft wurde so angepasst,
dass es im Sommer zu keinen Konflikten mit
den Kommunalarbeiten kommt. 67 ha Land,
750 Mastschweine in einem AufRenklimastall
sowie 40 Mastbullen lassen sich relativ einfach
organisieren. In der Kombination mit den
Landschaftspflegearbeiten, die einen wach-
senden Anteil zum Haushaltseinkommen bei-
steuern, bietet der Betrieb gute Perspektiven.
Die Ubergabe des gesamten Unternehmens an
Tochter Alexandra, die einen Bachelorab-
schluss in Landwirtschaft erworben hat, ist
deshalb langst vereinbart.
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Aktuell ibernehmen die Schmidts die Pfle-
gearbeiten im Freibad und an der Kriegsgra-
berstatte Treuchtlingen, in zwei Ortsteilen, au-
RBerdem Aushilfsarbeiten in der Stadtgartnerei.
Hinzu kommen Arbeiten wie das Mahen von
Feuchtwiesen mit Griingutentsorgung, Hecken
schneiden usw. flir den Landschaftspflegever-
band. Wenn Zeit ist, werden zudem Riicke- und
Pflegearbeiten im staatlichen und stadtischen
Forst ibernommen.

Die wachsende Zahl von Auftragen hat
dazu gefiihrt, dass die Arbeitskapazitat der Fa-
milie knapp geworden ist. Ohne die Einstellung
von Lohnarbeitskraften st63t eine weitere Aus-
dehnung des Dienstleistungsangebots an
Grenzen. Dieser Schritt ist allerdings schwieri-
ger als erwartet. Denn die Arbeit fallt in der
Landschaftspflege typischerweise saisonal an,
Dauerarbeitskrafte sind deshalb kaum auszu-
lasten. Zudem werden Pflegearbeiten mit der
Hand erfahrungsgemall eher ungern (iber-
nommen. In die weitere Entwicklung des Un-
ternehmens ist deshalb auch die Organisation
des landwirtschaftlichen Betriebes einzubezie-
hen. Darliber soll zu gegebener Zeit Tochter
Alexandra mit entscheiden.



Entwicklungsverlauf

1991

1996

2004

2005

2012

Einstieg: erste Maharbeiten, Griingutentsorgung, Hecken schneiden,
Entbuschungen usw. — zunéachst als landwirtschaftliche Nebentétigkeit

Erste Maschineninvestitionen fiir Kommunalarbeiten — zunachst noch in
Kooperation mit einem anderen Landwirt (Maschinen-GbR);
Ausweitung und Professionalisierung der Pflegeauftrage

Auflosung der Maschinen-GbR, Einstellung einer Teilzeitkraft,
Spezialisierung auf Flachenpflege und Waldarbeiten in der Rechtsform
eines gewerblichen Einzelunternehmens

Weitere Investitionen: Rasenmahertraktor, Riickekran und -wagen usw.

Ubernahme von Pflegearbeiten fiir die Treuchtlinger Stadtgartnerei

Beratung

» Einstiegsberatung durch die damalige Ziel 5b-Stelle beim AELF

Herausforderungen

* Arbeitsspitzen im Kommunalbereich und in der Landwirtschaft fallen teilweise

Zusammen

» Anstrengende korperliche Arbeiten

» Eingeschrankte Planungssicherheit aufgrund tblicherweise einjahriger Vertrags-

laufzeiten.

Hilfen

» Startférderung in Hohe von 6.000 Euro im Rahmen des 5b-Programms (1996)

Unternehmensportridit

Von 1996 bis 2004: Maschinen-GbR
mit einem weiteren Landwirt, seitdem
gewerbliches Einzelunternehmen

Beschaftigte:

2 Familienmitglieder mit
insgesamt 0,6 AK

« 1 Aushilfskraft (400 Euro-Basis)

Gesamtinvestitionen seit 1996
ca. 96.000 Euro

Jahresumsatz (ohne Landwirtschaft)
rund 60 — 65.000 Euro

Beitrag zum Haushaltseinkommen
ca. 40 %

www.schmidt-heunischhof.de

Tipps fiir Neueinsteiger

« Zur besseren Planung lang-
fristige Pflegeauftréage sichern

» Arbeitszeitbedarf griindlich
planen, Abstimmung mit der
Landwirtschaft gut organisie-
ren (Arbeitsspitzen!)

» Pflegearbeiten sollten Spaf3
machen.
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Solawi Heckerei
— Solidarische

Landwirtschaft

Enge Verbraucher-Kunden-
Kooperation, ,Teilhabe” an der
Erzeugung und Vermarktung

»~Solidarische Landwirtschaft” wie passt ein solches
Konzept in die harte Realitat von Marktkonkurrenz,
Preisdruck und Strukturwandel?

25 Kundenanteile an der Gemiiseernte des
Jahres 2013 hatte Josef Hecker schon im Fe-
bruar - lange vor der Aussaat —an Endverbrau-
cher verkauft. Natlrlich kann er Wetterrisiken
nicht ausschlieBen; doch die vertragliche Ab-
nahme schafft eine gewisse Planungssicher-
heit und mehr Unabhangigkeit von aktuellen
Preisentwicklungen. AuRerdem ist es Uber die
direkten Kundenkontakte mdglich, auch Ge-
mise zu vermarkten, das z. B. in Gr6Be oder
Form den EU-Normen nicht entspricht.

.Eine gemeinschaftlich getragene
Landwirtschaft — eine Landwirtschaft, die eine
Gemeinschaft von Menschen erndhrt”
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Grundkonzept der solidarischen Landwirtschaft

Das Konzept der Solidarischen Landwirt-
schaft (Solawi) ist ganz einfach: Der Gemiise-
bauer Hecker aus Olching (Landkreis Fiirsten-
feldbruck) schliel3t mit interessierten Kunden
einen Jahresvertrag ab, in dem sich dieser zur
Zahlung eines monatlichen Geldbetrages ver-
pflichtet und der Landwirt dafiir ein regelmafi-
ges wochentliches Angebot tGiberwiegend von
Gemiuse und auch Obst garantiert. Im Betrieb
Hecker zahlen die Kunden monatlich 60 Euro
und erhalten kontinuierlich einen Ernteanteil,
der auf einer gemeinsamen Jahreshauptver-
sammlung vorab vereinbart wird. Die darliber
hinausgehende Ernte wird frei verkauft.

Solidarische Landwirtschaft ist aber mehr
als ,regelmalige Belieferung gegen Vorkas-
se”. Aktive Beteiligung an diesem Konzept be-

deutet kontinuierliche Information (iber den

Gemiseanbau im Jahresverlauf (auch vor Ort)
und Teilnahme an der Planung und Durchfiih-
rung von Aktionstagen und Hoffesten. Dabei
tragen die Kunden auch das unkalkulierbare
Witterungsrisiko mit: Wachst mehr Gemiise
als erwartet, profitieren die Verbraucher von
den Uberschiissen; fallt die Ernte dagegen
knapper aus, wirkt sich das auch auf die wo-
chentlichen Lieferungen aus.

Das Konzept der solidarischen Landwirt-
schaft unterstiitzt regionale Kreislaufe und
schafft ein hohes Mal3 an Transparenz — in der
Produktion wie im Verhaltnis zwischen Erzeu-
ger und Kunde. Gemeinsame Vereinbarungen
Uber Anbau, Ernte und Sortiment starken die
Erzeuger-Verbraucher-Beziehungen und das
Bewusstsein, sich gegenseitig durch solidari-
sches Handeln unterstliitzen zu kdnnen. Die
Wertschatzung der Verbraucher fir ihre Le-
bensmittel steigt ebenso wie die Wertschop-
fung des Landwirts durch Ausschaltung von
Handelsspannen und Preisdruck. Jeden Don-
nerstag zwischen 16 und 20 Uhr holen die Mit-
glieder ihren Ernteanteil selbst ab; das Sorti-
ment wird in Kisten vorbereitet, nach Bedarf
zuvor gewaschen und gebindelt. An einem
Flipchart wird die Gemisemenge, die jedem
Teilhaber zusteht, notiert.

Josef und Brigitte Hecker fiihren ihre Bio-
Gartnerei mit 4 ha Freiland- und 0,45 ha Ge-
wachshausflache im Vollerwerb. Angesichts
der knappen Flache werden Anbauvielfalt und
hohe Qualitat besonders betont. Die Lage des
Betriebes im Umland von Miinchen ist auf-
grund der hohen Kundendichte und Kaufkraft
ein wichtiger Vorteil. Aber auch die enge Zu-
sammenarbeit mit Nachbarbetrieben, die das
Sortiment zum Teil erganzen, kommt dem Vor-
haben zu Gute.



Entwicklungsverlauf
1985 Ubernahme des Gartenbaubetriebes; Umstellung auf biologischen Landbau
2006 Einstieg von Tochter Elisabeth in die Gartnerei

2012 Beginn der Solidarischen Landwirtschaft

Beratung

* Netzwerk Solidarische Landwirtschaft e.V., Teilnahme an Vereinsveranstaltungen
und Austausch mit erfahrenen Praktikern

» Weitere Informationen: www.solidarische-landwirtschaft.org

Herausforderungen

» Kurze Vegetationszeit; lange Kundenbelieferung mit Wintergemuse schrankt
Akzeptanz ein

* Werbung von Mitgliedern miuhsam, ideale Werbestrategie entwickeln

» Anfangliche Zweifel am Erfolg des Projekts

Unternehmensportridit

aktuell noch Teil des Einzelunterneh-
mens

Gesamtinvestitionen

Keine Investitionen zum Einstieg in
das Solawi-Projekt erforderlich;
die Einrichtungen der Gartnerei
werden mitbenutzt.

Einkommensbeitrag des Projekts
im Startjahr ca. 2 %, steigend

www.hecker-olching.de

Tipps fiir Neueinsteiger

Das Projekt begann 2012 und befindet sich
noch im Aufbau. Erwartet werden in zwei bis
drei Jahren bis zu 200 solidarisch gebundene
»leilhaber”. Die Hauptzielgruppe sind Famili-
en mit Kindern, denen kiinftig zuséatzliche An-
gebote auf dem Hof geboten werden: Pflanzen
bestimmen, mithelfen beim Jaten, Erntedank-
feste usw. So soll langfristig eine ,landwirt-
schaftliche Gemeinschaft” entstehen, in der
gegenseitige Mitverantwortung zum Wohle
von Landwirt und Verbraucher praktiziert wird.

wachsen

richtig umsetzen

Sehr gut tGber regionales Umfeld informieren
(Markt, Zielgruppen, Konkurrenzen)

Klein anfangen und langsam mit der Nachfrage

Erfahrungen im Umgang mit Kunden, Gelassenheit,
zeitliche Flexibilitat

Viel Werbung erforderlich

Das Prinzip der Solidarischen Landwirtschaft
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Hauswirtschaftl.
Fachservice

Ingolstadt-
Eichstattn. e. V.

Hauswirtschaftliche
Dienstleistungen,

Versorgungs-Netzwerk

Haushaltshilfe, insbesondere bei Krankheit oder zur
Senioren- und Kinderbetreuung, zur Gestaltung von
Festen, Wasche- und Wohnungspflege, aber auch
zum Blumengiel3en — dies alles bietet der Hauswirt-
schaftliche Fachservice (HWF) Ingolstadt-Eichstatt.
Zum Team zahlen neben der Organisatorin und
Vermittlerin Marianne Mayer acht selbststandige
Hauswirtschafterinnen.

Der nicht eingetragene Verein existiert seit
1998 und fiillt eine Marktliicke. Die Hauswirt-
schafterinnen arbeiten selbststandig und be-
treuen je nach Aufwand und ihrer eigenen Ar-
beitskapazitat eine unterschiedliche Zahl von
Kunden. Der HWF ubernimmt dabei lediglich
die Vermittlungsfunktion zwischen den Nach-
fragern nach Dienstleistungen und den Leis-
tungsanbietern. Warum wahlen Hauswirt-
schafterinnen eine solche Tatigkeit? Dazu das
Beispiel von Birgit Vetter aus Pollenfeld im
Landkreis Eichstatt.

,Gebraucht die Zeit, sie geht so schnell von hinnen,
doch Ordnung lehrt euch Zeit gewinnen”
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Johann Wolfgang von Goethe

Der kleine Landwirtschaftsbetrieb der Fami-
lie Vetter bietet schon lange kein ausreichen-
des Einkommen mebhr. Birgit Vetter, Mutter von
drei Kindern, suchte deshalb schon vor Jahren
nach einer Moglichkeit, Kindererziehung, die
Betreuung der Schwiegereltern und die Aufga-
ben im Betrieb mit einer zusatzlichen Erwerbs-
tatigkeit zu verbinden. Der Wunsch, dabei ihre
friheren Erfahrungen als Arzthelferin einzu-
bringen, lieB sich nur in einer selbststandigen
Tatigkeit mit entsprechend freier Zeiteinteilung
realisieren.

Die Verbindung zum Hauswirtschaftlichen
Fachservice kam unfreiwillig zustande: nach ei-
nem schweren Verkehrsunfall 2004 war Frau
Vetter zwei Jahre lang auf die Hilfe des HWF
angewiesen. So lernte sie die Tatigkeit der
Hauswirtschafterinnen kennen und schatzen.
Sie erganzte deshalb spater ihre Berufsausbil-
dung um die Qualifizierung zur Hauswirtschaf-
terin und ist seit 2008 selbstéandig als Anbiete-
rin von Haushaltsleistungen tatig.

Weitgehend aul3erhalb der 6ffentlichen Dis-
kussion kommt offensichtlich eine wachsende
Zahl von Haushalten selbst mit einfachen Auf-
gaben nicht zurecht — nicht nur sozial schwa-
che Familien, sondern auch Personen aus dem
mittleren Einkommensbereich ohne praktische
Haushaltserfahrungen. Die einen fiihlen sich
mit der Einkaufs- und Essensplanung, andere
mit der Waschepflege oder der Versorgung
von Kleinkindern tberfordert. Auf die Beratung
dieser Zielgruppe der ,Problemfamilien” hat
sich Frau Vetter seit 2010 spezialisiert. lhre
Hilfe geht weit lGber die ,Ublichen” Haushalts-
leistungen hinaus und muss auf den individu-
ellen Bedarf zugeschnitten werden: Erstellung
von Arbeits- und Speiseplanen, Tipps fiir kos-
tenglinstiges Wirtschaften, Entwicklung von
Ordnungsprinzipien im Haushalt usw.

Im Durchschnitt begleitet sie zwei bis drei
Familien mehrmals wochentlich bei der Durch-
fiihrung alltaglicher Arbeiten im Haushalt. lhre
Trainingseinsatze erfolgen teilweise in Koope-
ration mit sozialen Netzwerkpartnern. Inzwi-
schen hat Frau Vetter in etwa 20 Familien ver-
sucht, eine ,normale” Haushaltsfiihrung ein-
zurichten. Trotz der schwierigen Situation, die
sie zuweilen vorfindet, mochte sie diesen Auf-
gabenbereich weiter ausbauen. Der Bedarf
wachst offensichtlich stéarker, als allgemein
wahrgenommen wird.



Entwicklungsverlauf Unternehmensportridit

2008 Qualifizierung in Hauswirtschaft, Erwerb der Ausbildereignung, Frau Vetter wendet fiir ihre hauswirt-
erste Einsatze im Rahmen des HWF schaftlichen Angebote 0,2 AK auf; Ihr
L Ehemann ist ganztags aulBerbetrieblich
2010 Einstieg in die Beratung von Problemhaushalten e
beschéftigt.

2013 Entwicklung eines modularen Beratungskonzepts fiir Problemhaushalte, .
. . . s . Investitionen:
Ausbildung zur Meisterin der landlichen Hauswirtschaft . . .
Investitionen waren keine erforderlich;

Aufwendungen fiir die Ausbildung zur
Hauswirtschafterin und die Herstellung

Beratun
g von Informationsmaterial (Flyer, Home-
» Beratung durch Kontakte zu bereits bestehenden Hauswirtschaftlichen Fachservices page)
Jahresumsatz:

Herausforderungen schwankt zwischen 6.000 und 9.000 Euro
» Angebote des HWF sind oft zu wenig bekannt, viel Werbung erforderlich www.haushaltsberatung.info
» Teilweise fehlende Zahlungsbereitschaft der Kunden flir Haushaltsleistungen
» Unglinstiges Image der Hauswirtschaft hemmt den Einstieg neuer Anbieterinnen
» Gefahr der Schein-Selbststandigkeit bei alleiniger Auftragsvermittlung durch den

HWF; ggf. kurzzeitige Festanstellung durch Kunden erforderlich
« Volle Versicherungspflicht bei Uberschreitung relativ niedriger Einkommensgrenzen

HWEF Tipps fiir Neueinsteiger

In Bayern bieten rd. 100 Servicestellen nahezu »~Man muss Hauswirtschaft mégen”,
flachendeckend hauswirtschaftliche Leistungen Ausdauer

an. Die 1993 entwickelte Idee des HWF verbindet
den wachsenden Bedarf an Haushaltsunterstiit-
zung auf dem Land wie in der Stadt mit den viel-
faltigen hauswirtschaftlichen Kompetenzen, die
insbesondere Bauerinnen vorweisen konnen.
Uber den HWF haben sich in Bayern rund 900
hauswirtschaftlich ausgebildete Fachkrafte ein RegelmaRigen Erfahrungsaustausch mit
dauerhaftes Zusatzeinkommen erschlossen. Kolleginnen suchen

Starke Personlichkeit; zuhéren, aber auch ,nein”
sagen kdnnen

Zeitliche Flexibilitat erforderlich, Organisationstalent

Abstand zum Kunden wahren
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Instrumente
vom Hof -

die Veeh-Harfe

Kreatives Handwerk

Herstellung von Musikinstrumenten

Es ist echte kreative Handarbeit, die Hermann Veeh aus
Gulchsheim im Landkreis Neustadt/A. seit den 1980er
Jahren in die Entwicklung seiner Instrumente steckt.
Unverdrossen suchte, baute, probierte und verbesserte
er die ersten Prototypen einer Harfe, die moglichst leicht
zu spielen sein sollte. Mehr als ungewohnlich fiir einen
frankischen Bauern.
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Anfangs in der Garage, dann auf dem Dach-
boden und seit 1997 im umgebauten ehemali-
gen Stall werden bis heute weltweit einzigartige
Instrumente hergestellt. 1987 entstand die erste
»~Veeh-Harfe” mit der Absicht, dem jiingsten
Sohn der Familie das Musizieren zu ermdogli-
chen. Keine leichte Aufgabe, da Andreas das
Down-Syndrom hat und deshalb keine Noten
lesen konnte. Die Erinnerungen an alte Saiten-
zupfinstrumente mit Notenschablonen gaben
den entscheidenden Impuls. Dass Noten damit
an das Instrument angepasst werden konnten,
war eine der grundlegenden ldeen. Nach zahl-
reichen Entwicklungsschritten entstand in jahre-
langer Kleinarbeit ein einfach spielbares Instru-
ment. Viel handwerkliches Wissen musste da-
bei autodidaktisch erfragt und erlernt werden.
Dafiir war in den ersten zehn Jahren immer
nur dann Zeit, wenn die Landwirtschaft mit
Ackerbau und Schweinehaltung dies zulieR3.

~Es kommt auf das Zusammen-
treffen vieler gliicklicher Umstdnde
und vor allem auf die Menschen an,
denen man begegnet”

Hermann Veeh

Dank der harten ,Lehrjahre” stellte sich der
Erfolg rascher ein als erwartet. Nach vielen —
auch burokratischen — Hindernissen kam es be-

reits 1991 zur offiziellen Firmengriindung. Viele
Medienberichte lieBen die Nachfrage nach
oben schnellen. Bald bildeten sich erste Har-
fen-Gruppen, Betreuer wurden ausgebildet,
Workshops zur Fertigung von Notenblattern
organisiert. 1997 baute Hermann Veeh bereits
350 Instrumente als Ein-Mann-Unternehmer.
In der Landwirtschaft half die Familie zwar mit,
wo es ging; doch die Abstockung und Verpach-
tung der Flachen im Jahr 2000 war nicht zu
umgehen. Das Wachstum der Firma, zwischen-
zeitlich geleitet von Tochter Johanna und Sohn
Martin, verlangte volle Konzentration auf das
Handwerk, das langst zum Kerngeschaft ge-
worden war. Weitere Altgebaude wurden um-
gebaut, die Werkstatt erweitert und 2011 sogar
in eine Schreinerei verlagert. Zu dem Zeitpunkt
waren bereits lber zehn Arbeitskrafte mit der
Herstellung von Harfen beschaftigt.

Inzwischen bestehen autorisierte Partner-
schaften mit Musikschulen, Vertriebsunterneh-
men und Lizenznehmern. Die Veeh-Harfe und
das Logo sind international als Marke eingetra-
gen, auch weil erste Exporte nach Japan gehen.
Bei allem Erfolg sind die ,Erfinder” beschei-
den geblieben. Gefragt nach ihrem Erfolgsre-
zept, wird auf aufgeschlossene Unterstiitzer
und geduldiges Ausprobieren verwiesen. Nicht
schnelles Wachstum, sondern die Verbindung
zu den Menschen und ihrem musikalischen
Spirsinn war dem Griinder wichtig.

Fir Andreas und viele andere junge wie
alte Menschen o6ffnete die Harfe neue Erfah-
rungswelten: Sie konnten alleine oder gemein-
sam musizieren, mit Menschen unterschiedli-
cher Begabung. Damit setzte die Veeh-Harfe
neue Impulse in der Musikpadagogik. Sie wird
heute in Kindergarten und Schulen ebenso ein-
gesetzt wie in Senioreneinrichtungen oder zur
Erganzung von Therapieverfahren.



Entwicklungsverlauf

1987
1990

1992

1993
2000
2001
2007

2012

Beginn des Instrumentenbaus, erste Gebrauchsmusteranmeldung
Eintragung in Handwerksrolle, Firmengrindung

Entwicklung verschiedener bis heute formgebender Modell-Varianten,
erste offentliche Auftritte

Ausbau der Zusammenarbeit (Bamberger Lebenshilfe-Werkstatten)
Betriebslibergabe an die Tochter

Personalaufstockung, Umbau- und Erweiterung

Griindung der GmbH & Co. KG

25-jahriges Jubilaum der Firma mit 11 Beschaftigten

Beratung

» Bei der Betriebsiibergabe durch die Wirtschaftsforderung des Landkreises
(,Aktiv-Senioren”) und Steuerberater

Herausforderungen

» Zunachst kein fachliches Knowhow vorhanden; alles notwendige Wissen musste

selbst erworben werden

* Umnutzung landwirtschaftlicher Gebaude in enger Ortslage war nicht einfach

Hilfen

« Darlehen aus LfA- und KfW-Programmen

Unternehmensportridit

Seit 2007 GmbH & Co.KG

Beschaftigte:
« Insgesamt 11 Voll- und
Teilzeitbeschaftige

Gesamtinvestitionen seit 1997

2012 wurden uber 1.000 Instrumente
zu ca. 700 Euro verkauft (Exportanteil
25 %); die heutigen Unternehmer
erzielen ihr tiberwiegendes Einkom-
men aus der Harfenherstellung;

die Landwirtschaft wurde 2001
aufgegeben, die Flachen verpachtet.

www.hermann-veeh.de

Tipps fiir Neueinsteiger

» Unternehmensentscheidungen
setzen grundliches Berat-
schlagen in der Familie voraus

« Investitionsschritte finanziell
sorgfaltig planen

« Kleine Schritte erleichtern es,
Produktions- oder Investitions-
fehler wieder auszugleichen

» Kooperation ist oft giinstiger als
Eigeninvestition
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gastronomisches und
touristisches Angebot

VAV AU
Theater

Kreativ-Theater,

auf dem Oko-Hof

Fir Hans Reichl sind Kreativitat und Landwirtschaft
keine Gegensatze. Neben den taglichen Aufgaben im
Betrieb geht der Hausherr der Leidenschaft des Theater-
spielens nach und tritt an manchen Abenden mit
selbstgeschriebenen Kabarettstiicken auf. Lamas, Ponys,
eine Handvoll Hasen und vier Schafe arbeiten dabei

als ,Show-Tiere” mit.
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Bereits mit 18 Jahren ubernahm Hans
Reichl den Hof seiner Eltern in der Nahe von
Schwindegg im oberbayerischen Landkreis
Mdihldorf am Inn. Mit 36 ha Flache und 35
Jungrindern bot der Hof keine ausreichende
Perspektive. Deshalb stellte sich schon friih
die Frage nach einem zusatzlichen Standbein.
Mit dem AmVieh-Theater wahlte Reichl eine
besondere Variante. Zusammen mit seiner
Partnerin Astrid Wo&hrl entwickelte er den
Schafdorner Hof zu einem kombinierten Kul-
tur- und Gastro-Betrieb mit ,landwirtschaft-
licher Kulisse” weiter.

Seit 2004 bildet eine Theaterbiihne das
Herzstiick des Hofes. Theater wird wahlweise
auf einer Freilicht-Weiherbiihne oder im Thea-
terstadel gespielt. Der Theaterstadel ist in einer
umgebauten Maschinenhalle untergebracht
und fasst bis zu 200 Personen. Die positive
Resonanz des Publikums bestarkte die beiden
Land-Kinstler zum Ausbau des AmVieh-Thea-
ters. So fuihrte die Nachfrage zahlreicher Gaste
nach Schlafgelegenheiten 2007 zunachst zum
Bau eines kleinen Hotels in Holzstanderbau-
weise. Es umfasst finf Zimmer, eine Ferien-
wohnung, eine Gastronomiekiiche und einen
Frihsticksraum, der auch als Tagungsraum
genutzt wird.

Schon im Jahr 2000 stellte das Betriebslei-
terpaar die Landwirtschaft auf Okologische
Wirtschaftsweise um und wurde kurz darauf
TAGWERK-Mitglied. 2008 folgte auch die Um-
stellung des Hotels. Seitdem hat das AmVieh-
Theater in kulinarischer Hinsicht den Anspruch,
100 % der Zutaten regional und biologisch zu
beziehen. Das Kiichenangebot orientiert sich
am saisonalen Angebot, wobei so viele Le-
bensmittel wie mdglich vom eigenen Betrieb
stammen: Rindfleisch, Getreideprodukte und
Brot, Apfel- und Birnensaft, Most usw.

Das Restaurant ist jeden Donnerstag geoff-
net, Garten und Café stehen Gasten von Marz
bis Oktober an Sonn- und Feiertagen zusatzlich
offen, sofern das Wetter passt. Das AmVieh-
Theater hat sich als Veranstaltungsort fir
Feste, Seminare, Tagungen und kulturelle
Events wie Konzerte und Theaterauffiihrungen
in der Region gut etabliert. Mit 70 bis 80 Ver-
anstaltungen pro Jahr tragt es erheblich zum
Einkommen der beiden Betreiber bei. Haupt-
einnahmequelle bilden regelmaRig stattfin-
dende Gesellschaftsfeiern.

,Kultur erleben im
,LAmVieh-Theater”

Hans Reichl

Auf dem Schafdorner Hof ist es gelungen,
traditionelle Hofstruktur mit regionaler Kultur
und eigenen Qualitatsprodukten zu einem mo-
dernen und gefragten Angebot zu verbinden.
Das Theater zeigt beispielhaft, dass Landwirte
durch innovatives und mutiges Handeln ver-
meintliche Nachteile (strukturschwache Regi-
on, wenig Wachstumspotenzial) kompensieren
kéonnen, sofern es gelingt, durch attraktive An-
gebote neue Nachfrage zu wecken. Der Erhalt
des Betriebes ist aus heutiger Sicht sicher.



Entwicklungsverlauf

1996
2000
2004
2005
2007

2008

Betriebsiibergabe an Hans Reichl

Umstellung auf 6kologische Landwirtschaft (Tagwerk)

Bau Theaterbliihne und Gartenhaus mit Toiletten und Theke
Umbau Maschinenhalle zum Fest- und Theaterstadel
Errichtung eines Hotels im Obstgarten

Zertifizierung als BioHotel

Beratung

« Herr Reichl und Frau Wo6hrl erwarben sich viel Wissen wahrend ihres Wirtschafts-

studiums, besuchten zudem zahlreiche Gastronomiebetriebe.
Auch die Beratung erfahrener Architekten und Kiichenplaner wurde beansprucht.

Herausforderungen

» Sehr hoher Investitionsbedarf (nur in Verbindung mit der Landwirtschaft leistbar),
hohes Risiko.

» Strenge Rechtsvorschriften bei der Umnutzung von Altgebauden.

Hilfen

« Das Projekt des AmVieh-Theaters wurde von der regionalen Politik stark unterstutzt.

« Starthilfen: 45.000 Euro im Rahmen des Diversifizierungsprogramms; vom
Bayerischen Wirtschaftsministerium wurde der Hotelbau mit 10 % bezuschusst.

Unternehmensportridit
Rechtsform: Einzelunternehmen

Beschaftigte:
« Betriebsleiterpaar (1,5 AK)
» 13 Mitarbeiter/innen (5 AK),

davon 3 fest angestellte Arbeitskrafte
und 12 Saison- bzw. 400 Euro-Krafte

Gesamtinvestitionen seit Beginn
ca. 1,5 Mio. Euro

Jahresumsatz (ohne Landwirtschaft)

ca. 400.000 Euro

Beitrag zum Gesamteinkommen
ca. 50 %

www.amvieh-theater.de

Tipps fiir Neueinsteiger

» Unternehmens-Schwerpunkte
nach den personlichen Starken
und Schwachen ausrichten;
sich nicht abbringen lassen

» Lange Anlaufphase: langer
Atem notig

» Bewusstsein fiir das Allein-
stellungsmerkmal ,Wo bin ich
besser als die Anderen?”

« Viel Selbstdisziplin notwendig

» Erfahrungen im Umgang mit
Kunden, Kommunikations-
freude

41



3+ Ansteckende Beispiele — 13

Bioenergie
Ostheim —

Kooperations-
betrieb Dorr

Produktion und Bereitstellung
erneuerbarer Energien in
dorflicher Gemeinschaft

23 Landwirte betreiben in Ostheim vor der Rhon eine
635 kW-Biogasanlage, um den Ort mit Strom und
Warme zu versorgen. Im Schnitt bewirtschaftet jeder
Partner etwa 130 ha LF und bringt davon 5 bis 20 % zur
L,Futterung” der Anlage ein. Das Motto der Zusammen-
arbeit lautet: ,Gemeinschaft statt Konkurrenz”.
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Die erzeugte Warme wird an die Biomasse-
Warmeversorgung Ostheim GmbH & Co.KG
verkauft, die in der Gemeinde ein auf eigene
Kosten errichtetes Warmenetz betreibt. So
bleibt das Geld fiir die verbrauchte Energie im
lokalen Kreislauf. Wahrend sich die versorgten
Haushalte Uber niedrigere Heizkosten freuen,
bietet die Energieproduktion den Partnern ein
regelmaliges Einkommen und die Mdoglich-
keit, absolutes Griinland zu verwerten, ohne
Vieh halten zu mussen. Die Anlage wurde des-
halb speziell fiir einen bis zu 40 %igen Grin-
landanteil ausgelegt. Da auch ein erheblicher
Teil Giille und Festmist vergoren wird, ent-
spricht der Flachenbedarf der Biogasanlage
mit knapp 300 ha lediglich 10 % der regionalen
Landwirtschaftsflache.

,In der Gemeinschaft den
Herausforderungen der Zukunft
entgegentreten”

Andreas Dorr

Die Anlage lauft seit 2011. Abhéngig von
der weiteren Energiepolitik (EEG) und der Ent-
wicklung der Warmenachfrage ist eine Erwei-
terung moglich. Sie wiirde auf keine grundle-
genden Bedenken stoRRen, weil im Landkreis
Rhon-Grabfeld bisher nur fiinf Gemeinschafts-
anlagen (mit 145 Landwirten) betrieben wer-
den, die ,Biogasdichte” folglich noch gering
und auch der Anteil der Maisflachen mit unter

10 % in der Region noch begrenzt ist. Nach der
zweijahrigen Anlaufphase versorgt die Biogas-
anlage bereits zehn offentliche Gebaude, da-
runter den gesamten Schulkomplex sowie das
Schwimmbad, die Feuerwehr, das Rathaus und
die Markthalle von Ostheim. Zuséatzlich sind 43
Privathaushalte an das Netz angeschlossen.

Die Geschafte der Biogasanlage Ostheim
fliihrt Hubert Dorr, zugleich Hauptlieferant der
Anlage. Sein Vollerwerbsbetrieb bringt neben
dem Mist von 750 Mutterschafen auch die Ern-
te von 50 ha Flache in die Biogas-Produktion
ein. Das sind gerade einmal ca. 5 % der gesam-
ten Betriebsflache. Insgesamt bewirtschaften
die Dorrs zusammen mit sechs Angestellten
rund 760 ha Acker- und 310 ha Griinland sowie
4 ha Wald. Neben der Schafhaltung, dem
Marktfruchtbau und der Biogasanlage besteht
ein Lohnunternehmen sowie ein Hofcafé auf
dem Stammbetrieb. Die flieBende Ubergabe
des Betriebes an den Sohn Andreas, einen Dip-
lom-Agraringenieur, ist bereits im Gange.



Entwicklungsverlauf
1983  Jetziger Betriebsleiter Ubernimmt elterlichen Betrieb mit 30 ha LF und 20 Kiihen
1986 Griindung des Lohnunternehmens
1989  Grenzo6ffnung: Pacht von Flachen und Gebauden in Thiringen
1996  Erweiterung durch Kauf des Kreisbetriebes fiir Landtechnik in Opfershausen
1998 ff Kontinuierliche Erweiterungen von Flachen und Betriebsgebauden
2006 Einstieg des Sohnes in die Unternehmensleitung
2007 Suche nach Verwertungsmaglichkeiten fiir Griinland (Heuverkauf, Biogas)

2011 Gemeinschaftlicher Bau der Biogasanlage

Beratung

* Neben der Planungsunterstitzung durch die Agrokraft Bad Neustadt
(www.agrokraft.de) wurden Beratungsleistungen von Ingenieurbliros,
Baufirmen und Architekten umfassend in Anspruch genommen.

Herausforderungen
* Komplexe Genehmigung erforderlich
» Einhaltung hoher Umweltschutzauflagen

» Anfangliche (aber unbegriindete) Beflirchtungen der Biirger hinsichtlich
Geruchs- und Verkehrsbelastungen.

Unternehmensportrdt
Bioenergie Ostheim GmbH & Co. KG

Beschaftigte:

Neben dem Geschéftsfiihrer (Hubert
Dorr) noch zwei Voll-AK aus dem Kreis
der beteiligten Landwirte fir den
laufenden Betrieb; in Spitzenzeiten,

z. B. wahrend der Silageernte, werden
weitere Arbeitsleistungen aus den
Kooperationsbetrieben eingesetzt.

Gesamtinvestitionen seit 2011:
ca. 4,1 Mio. Euro Biogasanlage
(zzgl. 2,7 Mio. Euro Warmenetz)

Jahresumsatz:
ca. 1,1 Mio. Euro

Beitrag zum Gesamteinkommen

Der Einkommensbeitrag in den
Kooperationsbetrieben hangt von den
eingebrachten Stoffmengen ab; er
liegt in der Regel bei weniger als 15 %
der jeweiligen Haushaltseinkommen.

www.doerr-agrar.de

Tipps fiir Neueinsteiger

» In Gemeinschaft arbeiten statt auf knapper Flache

konkurrieren

» ,Spielregeln” fiir den Anlagenbau:
- Einer entscheidet
- Nicht auf den letzten Cent schauen
- Kompetentes Planungsunternehmen engagieren
- Projektvergabe an einen Generalunternehmer
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350 Landwirte aus neun Gemeinden schlossen sich 1991
im Raum Sonthofen zu einem Schlachtverein zusammen,
um eine Schlachtstatte fiir Eigenschlachtungen zu
schaffen. Den Bau der Schlacht-, Zerlege- und Kiihlraume
finanzierten die Gemeinden. Im Gegenzug verpflichtete
sich der Schlachtverein, an Stelle der verantwortlichen
Kommunen eine Sammelstelle fiir tote Tiere (Wild, Nutz-
und Kleintiere) bis zu deren Entsorgung einzurichten.
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Die Schlachtungen wurden zunachst durch
wechselnde Metzger im Auftrag der jeweiligen
Landwirte durchgefiihrt. Dieses Konzept be-
wahrte sich nicht, weshalb der Schlachtverein
schon bald aus organisatorischen und recht-
lichen Griinden einen Metzgermeister fest an-
stellte. Aufgrund steigender Nachfrage der
Landwirte wie auch der Verbraucher ist der
Personalbestand inzwischen auf 6 Metzger, 12
Verkauferinnen, 2 Blirokrafte und 2 Aushilfen -
insgesamt 22 Beschaftigte gewachsen, die
heute in deutlich groReren Betriebsgebauden
tatig sind. Rund die Halfte der Beschaftigten
stammt aus den Familien der Mitgliedsbetrie-
be. Die Erweiterung des Schlachthauses mit
Produktionsraumen, weiteren Kihlraumen
und Verkaufsraumen, sowie die Einrichtung
mit Produktionsmaschinen finanzierten die
Landwirte selbst.

Wahrend der groR3te Teil der Vereinsmit-
glieder das Schlachthaus nur zur Schlachtung
von Einzeltieren fir die eigene Verwertung
(Eigenverbrauch, Direktvermarktung) bean-
sprucht, lassen andere ihr Vieh nicht nur
schlachten, sondern auch gemeinsam ver-

markten. Dazu haben etwa 100 Landwirte die
Regionale Vermarktungs eG gegriindet, um
Uber die gemeinsame Verwertung der Schlacht-
produkte und deren Verkauf hohere Schlacht-
erlose erzielen zu kénnen. Da im sudlichen
Oberallgdu vorwiegend Rindvieh gehalten
wird, wurde ein Schweinemastbetrieb in die
Partnerschaft aufgenommen, um den Bediirf-
nissen der Verbraucher besser gerecht zu wer-
den.

Trotz minimaler Werbung ist das Schlacht-
haus Sonthofen voll ausgelastet. Der Standort
begrenzt leider eine weitere Expansion. Derzeit
bedienen jeweils 7 Verkauferinnen an zwei Wo-
chentagen zwischen 9 und 16 Uhr durchschnitt-
lich 900 Kunden. Der Schlachtverein arbeitet
nach dem Grundsatz: zuerst die Gemeinschaft,
dann der Verdienst. Ziel ist eine maximale
Wertschopfung des Landwirts beim Schlacht-
viehverkauf. Auf der jahrlichen Mitgliederver-
sammlung werden die Verkaufszahlen prasen-
tiert sowie Probleme und Entwicklungsschritte
erortert. RegelmalBlige Informationsveranstal-
tungen fur Vertreter der beteiligten Kommunen
schaffen Transparenz und erleichtern die Ent-
wicklung des Unternehmens.

Was sind die Vorteile aus der Sicht der
beteiligten Landwirte? Landwirt Hans Dauser,
Aufsichtsratsmitglied der Regionalen Vermark-
tungsgenossenschaft, verkauft den Uberwie-
genden Teil des Schlachtviehs seines 30 Kuh-
Betriebes (iber die Vermarktungsgenossen-
schaft. Er schatzt den Mehrerlés auf ca. 15 %
gegenliber dem Verkauf an einen Viehhandler.



Entwicklungsverlauf
1991  Grindung des Schlachtvereins
1997 Festanstellung eines Metzgermeisters, Griindung Regionale Vermarktungs eG

1999 Erweiterung Schlachthaus (Verarbeitungsraume, Lager, Biiros);
Einstieg in die Wurstherstellung

2002 Einrichtung einer ersten Verkaufsstelle fiir Fleisch und Wurstwaren

2006 ff Mehrmalige Erweiterung von Schlacht- und Verkaufsraumen

Beratung
« Intensive Beratung in Rechtsfragen vor allem durch Landratsamt und Gesundheitsamt

« fachliche Unterstiitzung durch das 6rtliche AELF

Herausforderungen
* Gewerbeanmeldung erforderlich

» das Handwerksrecht fordert die Anstellung eines Metzgermeisters

Hilfen
» Zuschuss der neun beteiligten Gemeinden in Hohe von 300.000 Euro

* Forderung im Rahmen des 5b-Programms mit 60.000 Euro zur Forderung der
Direktvermarktung

Tipps fiir Neueinsteiger

» Umfassende Information, Beispiele besuchen, offen sein fiir Neues
« Starke Partner suchen - Landwirte, Handwerk und Kommunen

* Rickschlage vertragen konnen, Durchhaltevermégen

« Strikte Einhaltung aller gesetzlichen Auflagen

» Gute Arbeitskrafte, erfolgsorientierte Entlohnung

» Passendes Preis-Leistungsverhaltnis finden:
Qualitat und Regionalitat sollten wichtiger sein als der Preis.

Vereins- und
Unternehmensportridit

Schlachtverein als wirtschaftlicher
Verein; regionale Vermarktung erfolgt
liber eine eingetragene Genossen-
schaft

Beschaftigte:
Insgesamt 22 Personen voll- oder
teilzeitbeschaftigt, davon 2 Meister

Gesamtinvestitionen seit Beginn:
ca. 810.000 Euro (incl. Zuschiisse)

Jahresumsatz Schlachtverein:
(Dienstleistungsbetrieb fiir die
Genossenschaft) ca. 530.000 Euro

Jahresumsatz Vermarktungs-
Genossenschaft:
ca. 1,2 Mio Euro (2012)

Vermarktungsvorteile der Landwirte:
ca. 15 % hoéhere Schlachtvieherlose
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Chancen nutzen —
worauf es ankommt!

Voraussetzung flir eine erfolgreiche Diversifizierung

ist ein schlussiges Konzept. Es muss die grundlegenden
Umstellungs- und Planungsfragen beantworten und
gangbare Perspektiven aufzeigen.

Bei der Entwicklung eines solchen Konzepts ist eine
systematische Vorgehensweise von Nutzen, die Schritt
fur Schritt konkrete Hilfen liefert — von der ersten Idee bis
zur spateren Umsetzung eines konkreten Vorhabens.
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Einen Leitfaden fiir die systematische Ana-
lyse und Planung finden Sie in den folgenden
Abschnitten ,,Chancen nutzen” (Kapitel 4) und
»~Chancen bewerten” (Kapitel 5). Der Leitfaden
gliedert den Planungsablauf in flinf Phasen:

1: Information und Analyse

Finden Sie in der Unternehmensanalyse
zunachst mit einer Checkliste heraus, welche
unternehmerischen Fahigkeiten Sie besitzen.
Sind Sie fit flir die Bewaltigung neuer Heraus-
forderungen? Eignen sich die familiaren und
betrieblichen Verhéltnisse grundsatzlich fir
den Einstieg in die Erwerbskombination? Aus-
gewahlte Fragen mit einer Bewertungstabelle
helfen Ihnen, Ihre Voraussetzungen grob ein-
zuschéatzen. Zusatzlich werden in der Umfeld-
analyse Informationen liber die Bedingungen
am Markt sowie Uber das regionale Umfeld
des Unternehmens gesammelt. Dazu sind z. B.
Grunddaten zum Bevdlkerungspotenzial, zur
Kaufkraft und zu den Haushaltsstrukturen aus
dem regionalen Umfeld zu analysieren. Mit
Hilfe einfacher Fragen konnen Sie das Markt-
potenzial einer neuen Tatigkeit innerhalb und
aulRerhalb der Region einschatzen.

Sollten Sie schon ein konkreteres Bild von
lhrer neuen Unternehmertatigkeit haben, konn-
ten an diesem Punkt bereits erste Uberlegun-

Priifen Sie nun selbst, ob sich
Ihr betriebliches Umfeld und die
Marktbedingungen fiir eine neue
Unternehmertatigkeit eignen;
und vor allem, ob diese lhren
personlichen Neigungen und
Fahigkeiten entspricht.

gen zu den geplanten Leistungen angestellt
werden, die Sie anbieten wollen; verbunden
mit der Auswahl von Zielgruppen (Kunden)
und dem Markt, auf dem Sie kiinftig aktiv sein
wollen.

2: Verdichtung und Synthese

Im néchsten Schritt werden die erfassten
Informationen tabellarisch strukturiert. Aus der
Analyse der personlichen Potenziale und be-
trieblichen Ressourcen konnen Starken (S) und
Schwachen (W) abgeleitet werden, die fiir die
neue Tatigkeit relevant sind. Durch Erweite-
rung der Analyse um Aspekte des regionalen
Umfelds erhalten Sie Hinweise auf Chancen
(O), moglicherweise aber auch auf Risiken (T)
lhres Vorhabens. Dies ergibt die sogenannte
SWOT-Analyse.

3: Entscheidung

Die SWOT-Ubersicht liefert die zentralen
Grundlagen, um flir oder gegen einen Diver-
sifizierungsweg sachgerecht entscheiden zu
koénnen. In dieser Phase sollten Sie nicht zogern,
die eigene Einschatzung durch Inanspruch-
nahme externer Beratung abzusichern. Sam-
meln Sie so viele Informationen wie méglich
und schlieRen Sie Unwagbarkeiten wie Markt-
verschiebungen mit ein, die Sie selbst nicht
bestimmen kdnnen, von denen der Erfolg lhres
Vorhabens jedoch entscheidend abhangen
kann.

4/5: Planung & Durchfiihrung

Die Schritte auf dem Weg zur Realisierung
lhrer Idee umfassen die Erstellung eines Busi-
nessplans und dessen Umsetzung unter Be-
achtung aller wesentlichen externen Rahmen-
bedingungen.



Planung einer Unternehmertdtigkeit —
Schematische Darstellung von Ablauf
und Wirkungszusammenhdngen

Die folgende Darstellung zeigt den Ablauf
einer Diversifizierungsplanung im Uberblick.
Sinn und Zweck der einzelnen Teilschritte wer-
den nachstehend erlautert.

Analyse der Ausgangssituation

Information

& Analyse Unternehmensanalyse Umfeldanalyse

Akteure & Marktanalyse &
Ressourcen Regionales Umfeld

Starken/ Schwichen S Chancen/ Risiken

Verdichtung

& Synthese s

Konkrete Ansatzpunkte
fiir Diversifizierungsvorhaben

Information
& Beratung
Entscheidung Entscheidung
Forderung
Business-Plan & Beratung

Zielformulierung
Planung Strategiewahl
Marketingkonzept
Aktionsplanung
Investition/Finanzierung
Umsatz- und Erfolgsplanung

Umsetzung

Durchfiihrung

Rahmenbedingungen
Rechtsvorschriften, Steuerliche Grundsatze, Rechtsformen
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zwei Arten von
Entwicklungs-
voraussetzungen
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Analyse der
Ausgangssituation

In Familienbetrieben entscheiden die Haus-
haltsmitglieder tUber die Nutzung ihrer Poten-
ziale. Dazu zahlen personliche Fahigkeiten
ebenso wie finanzielle und materielle Ressour-
cen, die in der Landwirtschaft, fiir eine neue
Unternehmertéatigkeit oder auch fiir ganz an-
dere Zwecke — etwa flir mehr Freizeit — genutzt
werden kdnnen.

Wie Betriebsvermogen oder Arbeitskapa-
zitaten verwendet werden, hangt immer auch
von wirtschaftlichen und gesellschaftlichen
Rahmenbedingungen ab, die sich oft nur
schwer abschatzen lassen. Das Vertrauen in
Markte, die Verlasslichkeit (agrar)politischer
Vorgaben oder Anderungen im Rechtsrahmen
— etwa eine Verscharfung von Umwelt- und
Hygienenormen — spielen dabei eine wichtige
Rolle.

Grundsatzlich ist zwischen zwei Arten von
Entwicklungsvoraussetzungen zu unterscheiden:

vom Unternehmer veranderbare bzw. be-
einflussbare Gegebenheiten

* Externe und nicht individuell beeinfluss-
bare Kontext- und Umfeldbedingungen

Kénnen die Haushalte Entwicklungsfakto-
ren mit beeinflussen ist eine gute Abstimmung
des Einsatzes von Ressourcen wichtig, um
Konflikte in der Entwicklung des gesamten Un-
ternehmens zu vermeiden. Das betrifft z. B.
den Einsatz von Arbeitskraften: Welche Ar-
beitskrafte sind mit welchen Kompetenzen ein-
setzbar? Stehen Familienarbeitskrafte bereit,
um landwirtschaftliche Arbeitsspitzen flexibel
bewaltigen zu konnen? Welche Arbeiten kon-
nen an Lohnunternehmer vergeben werden?

Die nicht beeinflussbaren Rahmenbedin-
gungen sind besonders griindlich und kritisch
zu analysieren, um sie spater als Daten bei den
eigenen Entscheidungen beriicksichtigen zu
konnen. Hierzu zahlen etwa erwartete Ande-
rungen am Pachtmarkt, der demografische
oder wirtschaftliche Trend in der Region, aber
z. B. auch gesellschaftliche Anderungen im
Konsum- oder Freizeitverhalten.

Bei der systematischen Sammlung von In-
formationen zur Ausgangssituation ist es
zweckmalig, zwischen dem Unternehmen auf
der einen Seite sowie den Marktbedingungen

und dem regionalen Umfeld auf der anderen
Seite zu unterscheiden. Die identifizierten Star-
ken und Schwachen des Unternehmens wer-
den anschlieBend den nutzbaren Marktchan-
cen in einer SWOT-Ubersicht gegeniiberge-
stellt. Sie legen den Grundstein fiir weitere
Entscheidungen.

SWOT-Analyse

S Stéarken (Strengths)

W Schwachen (Weaknesses)
O Chancen (Opportunities)
T Risiken (Threats)

<O’:\IB{eginnen Sie nun mit dem ersten
Vertiefungsschritt: der Analyse

lhres Unternehmens!

Unternehmensanalyse

Die Unternehmensanalyse unterscheidet
vereinfacht zwischen ,Akteuren” und ,Res-
sourcen”.

Der unternehmerische Akteur ist der Dreh-
und Angelpunkt fir die erfolgreiche Erschlie-
Bung neuer Geschéftsfelder. Zusammen mit
den Ubrigen Haushaltsmitgliedern bildet er die
treibende Kraft des Vorhabens: Motivation und
Ideenreichtum der Akteure, deren Teamfahig-
keit, Verhandlungsgeschick und Kooperations-
bereitschaft sind weiche Faktoren, die haufig
den Ausschlag flir neue Entwicklungsschritte
geben. Zu einer Unternehmerpersonlichkeit
gehort aber auch die Bereitschaft, Herausfor-
derungen bewaltigen zu konnen. Entschluss-
kraft einerseits und sorgfaltiges Analysieren
und Abwagen andererseits sollten in der Un-
ternehmensfiihrung zwei Seiten derselben Me-
daille sein. Erganzen sich verschiedene Famili-
enmitglieder dabei, kommen jedem Partner
wichtige Teilaufgaben zu. So ibernehmen hau-
fig die Ehefrauen der Landwirte die Verantwor-
tung fiir eine neue Unternehmertatigkeit.

Die Ressourcen umfassen alle Produktions-
faktoren des Unternehmens, aber auch die bei
Bedarf zusatzlich verfligbaren Kapazitaten des
Haushalts:

* Materielles Vermogen, z. B. Gebaude, Tech-
nik, Land;



+ Bestand an Eigenkapital, Belastung mit
Fremdkapital, Zugang zu neuem Kapital;

+ eigene Arbeitskrafte, Qualifikation und So-
zialkompetenz;

* immaterielle Faktoren wie das Image eines
Betriebes oder der Region, die Intensitat
der Zusammenarbeit mit anderen Unter-
nehmen oder das Innovations- und Leis-
tungsvermogen der Beteiligten;

« soziale Struktur des Haushalts: Altersauf-
bau, Nachfolgesituation, Entscheidungs-
strukturen;

» Verfligbarkeit und Qualifikation von Fach-
kraften und entlohnten Mitarbeitern.

<VC{I1ecken Sie Ihr Unternehmerprofil!

Mit Hilfe einer Checkliste lassen sich alle
Faktoren systematisch lberpriifen, die fir die
unternehmerische Entwicklung wesentlich
sind. Deren Bewertung in einem einfachen
Punktesystem liefert Anhaltspunkte dazu, wel-
che Voraussetzungen fiir ein Diversifizierungs-
vorhaben vorliegen.

Umfeldanalyse

Das Umfeld eines Unternehmens lasst sich
nur wenig beeinflussen. Umgekehrt bietet es
jedoch jedem landwirtschaftlichen Betrieb
auch Chancen fir eine Neuausrichtung. Gesell-
schaftliche Entwicklungen kénnen zur Entste-
hung neuer Markte fiihren, bestehende veran-
dern oder gar zerschlagen. Auch politische
Entscheidungen - z. B. das EEG oder die Ein-
fiihrung des Dosenpfands — kénnen Akteure
und Wettbewerber am Markt bevorzugen oder
benachteiligen.

Die Umfeldanalyse fokussiert auf zwei Be-
reiche:

» Auf den Markt mit existierenden oder po-
tenziellen Nachfragern sowie auf Konkur-
renten und mogliche Kooperationspartner.

» Auf das regionale Umfeld mit seinen Stand-
ortmerkmalen; dazu zahlen , harte” Fakto-
ren (z. B. Verkehrsanbindung, Erreichbar-
keit) ebenso wie weiche Faktoren. Einflisse
wie das Image und die Wirtschaftskraft ei-
ner Region, die Verfligbarkeit erfahrener
Arbeitskrafte oder das Freizeitangebot be-

Checkliste Unternehmensanalyse ausfiihrl. Checkliste S. 76
» Kénnen Sie gut mit Druck / Stress umgehen?
Ja- 2P Nein- OP Zum Teil - 1P

» Stehen Sie der Aufnahme einer neuen Unternehmertatigkeit
mit hoher Motivation gegentiber?

Ja-2P Nein-0P Zum Teil-1P

Tipps
 Ehrlich zu sich selbst sein!
» Freunde und Bekannte fragen, eine zweite Meinung einholen!
* Genligend Zeit nehmen fiir das Ausfiillen der Checklisten!

 Auf alle relevanten Fragen Antwort geben!

Information & Beratung

 Einstiegsseminar zu Einkommenskombinationen des AELF

Fragebogen Umfeldanalyse  ausfiihrlicher Fragebogen S. 80

* In welchen Branchen wachst die Nachfrage nach
Dienstleistungen?

* Wie viele Menschen erreichen Sie in 15/ 30/ 60 Min. Fahrzeit?

* Welche Fahrstrecken zu Ihrem Betrieb nehmen potenzielle
Kunden/Gaste auf sich?

» Welche Informationen tiber Lebensstile, Einkaufsverhalten oder
Essgewohnheiten der Menschen lassen sich beschaffen?

* Wie viele Einwohner einer Region kommen als Kunden bzw.
Gaste in Frage?

Tipps

» Sollten Sie noch keine konkrete Idee fiir eine neue Unternehmer-
tatigkeit haben, kann lhnen das Durcharbeiten des Fragebogens
Hinweise liefern, welche Potenziale in Inrem Umfeld liegen.

Auch hier gilt

* Holen Sie sich Rat, wenn nétig. Oder nehmen Sie an dem Ein-
stiegsseminar des AELF teil.
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einflussen die Wahl neuer Unternehmerta-
tigkeiten oft starker als die regionale Aus-
stattung mit Infrastruktur.

Gerade die Auswahl mdglicher Zielgruppen fir
das neue Angebot sollte mit groBem Scharf-
blick erfolgen. Dabei spielen nicht nur das
Kaufkraftniveau und die soziale Schichtung der
Bevolkerung eine Rolle; auch ,wertebezoge-
ne” Auswertungen waren zu berticksichtigen.

Vor allem vor groReren Investitionen waren
folgende Aspekte zu untersuchen:

* Markt- und Warentrends (Catering, Aul3er-
Haus-Verzehr usw.), wirtschaftliche Rah-
menbedingungen,  Einkommensentwick-
lung, Preisniveau

SWOT SWOT-Ubersicht Anhang S. 83

| strken | | sohchen |

¥ ¥
| Crancen | Risiken

¥ ¥

Schlussfolgerung

Tipps

« Ziehen Sie zur Selbsteinschatzung eine Fremdeinschatzung
hinzu, diskutieren Sie beide!

» Tauschen Sie Erfahrungen mit anderen erfahrenen
Unternehmern aus!

Wer hilft weiter?

» Zweitagiges Einstiegsseminar zu Einkommenskombinationen
des AELF
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* Denkbare Zielgruppen und deren gesell-
schaftliche Rahmenbedingungen (Pendel-
Verhalten, Trend zu Single-Haushalten, stei-
gendes Umweltbewusstsein usw.)

* Kooperationsmoglichkeiten und bestehen-
de Produktketten

« Konkurrenzsituation auf regionalen Markten
+ Standorteigenschaften, Imagepotenzial

* Arbeitsmarktsituation

<<'\:\Eﬁ\rkunden Sie lhr Umfeld!

Stdrken- und
Schwdchen-Analyse (SWOT)

In diesem Schritt steht die tabellarische
Strukturierung der erfassten Informationen an.
Dazu werden die untersuchten Potenziale der
Akteure und die betrieblichen Ressourcen als
Starken (S) oder Schwachen (W) identifiziert.
Folgende Fragen helfen dabei:

* Welche Leistungen und Qualifikationen von
Haushalt und Betrieb sind besonders aus-
gepragt oder auffallend?

* Welche personlichen oder betrieblichen Vor-
teile konnen andere nicht bieten? Wo schat-
ze ich mich starker ein als Konkurrenten?

Ebenso ehrlich sollten Sie natlirlich auch mit
den Schwachen verfahren. Beschreiben Sie
Nachteile oder Hemmnisse, welche die per-
sonliche oder betriebliche Entwicklung bisher
beschrankten. Konkret benannte Starken und
Schwachen sind Ausgangspunkt fiir die Identi-
fizierung von Chancen und Risiken. Uberlegen
Sie dazu, welche Starke mit einer positiven
Markt- oder Umfeldentwicklung zusammenfalit.
Kann dieser positive Trend unter Umstanden
genutzt werden, dann ist dies eine kiinftig nutz-
bare ,Chance” (O). Fallen betriebliche Schwa-
chen mit schwierigen Umfeld- und Marktbe-
dingungen zusammen (Abwanderung, Preis-
verfall usw.), sind Risiken vorprogrammiert (T).

Wichtig ist es, Uber den engeren Rahmen
des Betriebes hinaus auch jene Potenziale zu
erfassen, die sich z. B. durch Veranderungen im
personlichen Verhalten (z. B. Fortbildung, Ko-
operation) oder im Management (z. B. starkere
Arbeitsteilung) ergeben kénnen. Die SWOT-
Ubersicht liefert ihnen die Entscheidungsgrund-
lage flir oder gegen einen Diversifizierungsweg.
Der Erfolg einer gewahlten Entwicklungsstrate-



gie ful3t oft auf einer ehrlichen Analyse person-
licher und betrieblicher Moglichkeiten. Dennoch
sollten Sie bei Bedarf nicht zogern, Beratung
fiir einzelne Schritte in Anspruch zu nehmen.

Erstellen Sie eine eigene
SWOT-Ubersicht!

Fassen Sie nun die Ergebnisse aus den vor-
herigen Checklisten und Fragebégen zusam-
men und ermitteln Sie lhr personliches Star-
ken- und Schwachen-Profil. Konkretisieren Sie,
welche Chancen und Risiken Ihr Umfeld vor-
aussichtlich fiir Ihr Unternehmen bietet. Leiten
Sie aus der SWOT-Analyse erste Ansatzpunkte
ab, wie sich |hr Betrieb verandern konnte
(Schlussfolgerungen fiir eine Leitidee).

Entscheidung

Eine DiversifizierungsmalRnahme sollte so
individuell wie moglich ausgerichtet sein. Nur
so kdnnen Starken optimal genutzt und Schwa-
chen kompensiert werden. Lassen die person-
lichen, familidaren und betrieblichen Gegeben-
heiten den Einstieg in die Erwerbskombination
grundsatzlich zu, waren das regionale Umfeld
und die Marktverhaltnisse kritisch zu analysie-
ren. Sofern Sie dabei passende Produkt- oder
Dienstleistungsbereiche entdecken, fiir die Sie
sich begeistern konnten, sollten Sie diese in
die nahere Auswahl ziehen. Darlber hinaus
hilft Ihnen die SWOT-Analyse aber auch dabei,
sich die Chancen und Risiken bewusst zu ma-
chen: Ist die Nachfrage ausreichend groR3?
Reicht meine Qualifizierung fiir die geplante
Leistung aus, z. B. im sozialen Bereich? Kommt
die Familie mit der verfligbaren Arbeitskapazi-
tat zurecht? Welchen Risiken wird der landwirt-
schaftliche Betrieb ausgesetzt, wenn gréRere
finanzielle Verpflichtungen fiir einen neuen Be-
triebszweig eingegangen werden?

Oft weist die Beantwortung solcher Fragen
schon auf die aus lhrer Sicht aussichtsreichs-
ten Alternativen hin. Lassen Sie sich jedoch
nicht unter Druck setzen. Nach sorgfaltiger Re-
cherche sollten Sie eine Entscheidung mit , kla-
rem Kopf” treffen. Manchen Personen hilft es
dabei, sich einen Zeitraum fir die Entschei-
dung zu setzen. Stellen Sie ,Pros” und ,Cont-
ras” gegenuber. Bildet sich in der gesetzten
Frist keine klare innere Uberzeugung fur den
geplanten Weg, sollten Sie ihn nicht gehen.

Diversifizierung ja / nein?

Eignet sich Ihr Unternehmen laut Checkliste (S. 76) fiir eine Diver-
sifizierung?

Ja Nein

l

Diversifizierung nicht zu empfehlen!
Konnten Sie die Mehrzahl der Fragen (Fragebogen S. 80) positiv
beantworten?

Ja Nein

l

Diversifizierung nicht zu empfehlen!

Halten Sie hier die Ideen fest, die lhnen nach der Analyse am
meisten zusagen:

1

2

3

Tipp
« Werfen Sie nochmals einen Blick auf die ,Ansteckenden

Beispiele” in Abschnitt 3 und iberlegen Sie, welche Art von
Tatigkeiten Ihren Neigungen am ehesten entspricht:

- Produktion, Versorgung und Handwerk
- Dienstleistungen, Umgang mit Menschen

- Informieren und Anleiten ...

Wer hilft weiter?
» Landwirtschaftliche Beratungsstellen;

» Betriebsanalyse und soziookonomische Beratung mit allen
Haushaltsmitgliedern durchfiihren!

é:;\Ilsntscheiden Sie, ob Sie diversifizieren
wollen!

Im anderen Fall, wenn Sie einen klaren Ent-
schluss zum Einstieg in eine neue Unterneh-
mertatigkeit gefallt haben, sollten Sie aus den
gefundenen Ansatzpunkten eine richtungswei-
sende Leitidee entwickeln. Wie Sie diese kon-
kreter ausarbeiten, ist Teil des Businessplans
im nachsten Abschnitt.
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Chancen bewerten —
was ist machbar?

Um die Chancen des geplanten Vorhabens abschatzen zu
konnen, ist eine ausfiihrliche Beschreibung und Analyse
des Konzepts unerlasslich. Letztlich geht dies nicht ohne
einen Businessplan, wie er haufig auch von Banken oder
Forderinstitutionen verlangt wird. Dazu gehoren selbst-
verstandlich auch Uberlegungen zur Wirtschaftlichkeit
und zur Finanzierung. Der Businessplan hilft Ihnen, lhre
grundsatzlich getroffene Entscheidung zum Aufbau einer
neuen Unternehmertatigkeit belastbar zu machen.

eine realistische
Zielformulierung
hilft konkret
planen zu konnen

Auf den folgenden Seiten begleitet Sie ein
Fragenkatalog bei allen Planungs- und Kalkula-
tionsschritten, die mit der Vorbereitung und
Umsetzung lhres Vorhabens verbunden sind.
Dieser Teil des Handbuches ist vor allem fir
Unternehmer niitzlich, die eine bereits konkre-
te Idee ausfihrlich planen und kalkulieren wol-
len. Grundlage dafir ist ein moglichst zutref-
fendes Bild der Verhaltnisse im landwirtschaft-
lichen Betrieb und im Haushalt.

»Ohne Ziel kein Weg”. Deshalb startet der
Businessplan konsequenter Weise mit der Ziel-
formulierung des Projekts. Diesem Schritt soll-
te ausreichend Zeit gewidmet werden, um das
Vorhaben moglichst konkret und realistisch
planen zu kénnen.

Beispiel Mustermann

erlautert.

Welche Chancen sich bieten und wie diese in konkrete
Projekte umgesetzt werden kénnen, wird in den folgenden
Abschnitten beispielhaft fiir die Familie Mustermann

Lassen Sie sich davon inspirieren und planen Sie dann
moglichst prazise lhre eigenen Schritte.
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Planungsbeispiele und andere Hilfestellun-
gen im Handbuch begleiten Sie bei der Formu-
lierung lhres Ziels und lhrer individuellen Stra-
tegie.

Die Erstellung eines Strategieplanes erfolgt
mit Hilfe ausgewahlter Fragen. Aufbauend auf
der Umfeldanalyse (s. Kap. 4 ,Chancen nut-
zen") missen dazu spezifische Informationen
tber die Marktnachfrage, die Konkurrenz, das
Image- und Kooperationspotenzial sowie die
Moglichkeiten und Wege einer erfolgreichen
MarkterschlieBung verdichtet werden. Aus den
Antworten lasst sich ableiten, mit welcher
Strategie welche Zielgruppe (bzw. Marktseg-
ment) bestmaoglich erschlossen werden kann.

Die weitere Konkretisierung des Vorhabens
erfolgt in Einzelschritten, die aufeinander auf-
bauen:

« Das Marketingkonzept beschreibt, wie die
angebotenen Leistungen gegentiber Kun-
den und Partnern kommuniziert werden
sollen;

* ein Aktionsplan dient der Planung der ein-
zelnen Umsetzungsschritte in der richtigen
zeitlichen Abfolge;

« die Investitions- und Finanzierungsplanung
beziffert Art und Umfang notwendiger In-
vestitionen und deren Finanzierungsmog-
lichkeiten aus Eigen- und Fremdmitteln;

« der Umsatz- und Erfolgsplan beschreibt die
voraussichtliche Entwicklung des wirt-
schaftlichen Ergebnisses. Die Aussagekraft
der Erfolgs-Vorausschau lasst sich dadurch
erhohen, dass wirtschaftliche Risiken rea-
listisch eingeschatzt und z. B. durch Preis-
und Kostenvariation berticksichtigt werden.



Businessplan

Der Businessplan ist das zentrale Element
einer Unternehmensplanung. Er enthalt von
den Zielen der Betriebsfiihrung bis zu den kon-
kreten MalRnahmen und ihrer Finanzierung alle
fir die Unternehmensentwicklung relevanten
Informationen. Mit seiner Hilfe wird die an-
fangliche Idee zu einem schllssigen Konzept
weiterentwickelt, die Umsetzungsschritte in
die Praxis werden so prazise wie moglich dar-
gestellt.

Grundlage des Businessplans ist die Dar-
stellung und Bewertung von Starken und
Schwachen, Chancen und Risiken (SWOT-Ana-
lyse). Der Businessplan greift diese auf und
richtet das geplante Vorhaben danach aus.
Eine anfangs nur grobe Leitidee wird so weit
als moglich konkretisiert und deren Erfolgs-
chancen werden abgeschatzt.

Bereits vor der Umsetzung des Vorhabens
— insbesondere vor den ersten Investitionen —
erarbeiten Sie sich Schritt flir Schritt ein reali-
tatsnaheres Bild der kiinftigen Betriebsent-
wicklung. Bei der Planung und Vorab-Kalkulati-
on sowie in der Diskussion mit Beratern lassen
sich Fehleinschatzungen friih erkennen. An-
passungen des Konzepts sind dann noch ohne
groBe Probleme maéglich.

Ein fachgerechter Businessplan dient hau-
fig auch als Uberzeugungsgrundlage fiir die
Kreditgewahrung von Banken, fiir Geschafts-
partner und Investoren.

Auf den folgenden Seiten werden die fiinf
Bausteine des Businessplans genauer erlau-
tert.

<\§etzen Sie lhre Idee in eine

erfolgreiche Tat um!

Gehen Sie die Einzelschritte des Business-
plans sorgfaltig durch. Nutzen Sie die Hilfestel-
lungen der genannten Institutionen und beach-
ten Sie Tipps und Hinweise. Wenn notig, zie-
hen Sie einen erfahrenen Berater hinzu.

Tipps

 Erst griindlich planen, dann investieren!

* Mit konkreten Zahlen und realistischen Annahmen planen;

Fakten statt Vermutungen!

 |hr Businessplan muss inhaltlich plausibel sein!

» Besprechen Sie Ihren Businessplan mit einem qualifizierten

Fachmann!

Wer hilft weiter?
» Landwirtschaftliche Beratungsstellen

* Wirtschaftsférderung Landkreis

» Existenzgriindungsberater der IHK, Handwerkskammer,

Grinderzentren oder regionaler Initiativen
(,Aktiv-Senioren, Alt hilft Jung”)

* Businessplan-Wettbewerbe
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Tipp
Bestimmen Sie |lhre Ziele realistisch und SMART:

S - Spezifisch: Es wird préazise, eindeutig und konkret formuliert,
was sich bei wem in welchem Zeitraum verandert haben soll.

M - Messbar: Das Ziel wird so prazise beschrieben, dass spater
bewertet werden kann, ob es erreicht wurde.

A - Attraktiv: Ein Ziel soll attraktiv sein. Es motiviert zu
.Bestleistungen”.

R - Realistisch: Die Erreichung eines Ziels muss realistisch und
mit vertretbarem Aufwand erreichbar sein.

T - Terminiert: Ziele brauchen einen klaren Zeithorizont; die
Terminierung hilft, das Erreichen von Zielen und Ergebnissen
realistisch zu planen.

Ausgewabhlte Fragen helfen lhnen, konkrete Ziele zu formulieren.
Als Hilfestellung finden Sie ,Antworten” eines Beispielbetriebes:

Zielformulierung

Beim ersten Schritt zu einem Businessplan
geht es um die Formulierung der Ziele, die er-
reicht werden sollen. Diese konnen sowohl
quantitativer als auch qualitativer Natur sein.
Quantitative Ziele sind z. B. eine nachhaltige
Verbesserung des Haushaltseinkommens oder
die Reduzierung der Arbeitsbelastung. Beispie-
le flir qualitative Ziele sind der Erhalt des Hofes
oder die Selbstverwirklichung durch neue Ta-
tigkeitsbereiche.

Mit ihrer Erwerbstatigkeit verfolgen Haus-
haltsmitglieder selten nur ein einziges Ziel.
Meist ist es ein ganzes Blindel verschiedener
Ziele, die durchaus miteinander konkurrieren
konnen. Wahrend der eine vielleicht ein hohe-
res Einkommen anstrebt, geht es dem anderen
eher um Arbeitsentlastung. Ziele kdnnen sich
aber auch gegenseitig unterstiitzen, z. B: die
Verbesserung des Haushaltseinkommens und
die Schaffung einer glinstigen Perspektive fiir
die nachste Generation. Mit ihrer personlichen
Gewichtung entscheiden die Haushaltsmitglie-
der dartber, welche Prioritat einem Ziel bei der
Unternehmensplanung eingeraumt wird.

Zwei wichtige Grundsatze helfen lhnen da-
bei, die ,richtigen” Ziele zu bestimmen:

* Nur SMARTE Ziele fiihren zum Erfolg (siehe
links);

* Projekte immer langfristig und mit allen Be-
troffenen planen.

5{A/I;ﬁefinieren Sie lhre Ziele sorgfaltig
und praxisnah!

Frage Beispiel Mustermann

Was genau haben Sie vor? Urlaub auf dem Bauernhof

(Projektbezeichnung) Ferienwohnungen einrichten durch Umbau der Scheune und Umgestaltung
des Hofes

Welche Ziele stehen Aufstockung des Familieneinkommens um 30 %

dabei im Vordergrund? Schaffung eines Arbeitsplatzes fiir Frau Mustermann

Vermogenserhalt durch Sanierung der alten Scheune

Erhaltung des Betriebes

Wie sieht Ihre geplante Vermietung von drei kleinkindgerechten Ferienwohnungen an mindestens

Leistung konkret aus? 160 Tagen pro Jahr

Erlebnisangebote rund um den Bauernhof, Exklusives Bauernfriihstiick

Einen umfassenden Fragenkatalog zur Zielformulierung finden Sie im Anhang auf Seite 87
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Strategiewahl

Die Strategie ist wie eine ,Route” zu einem
Ziel. Sie zeigt, auf welchem Weg lhr Ziel durch
Nutzung lhrer individuellen Ressourcen er-
reicht werden kann. Wenn Sie lhre Ziele prazi-
se festlegen, lasst sich auch die Zielgruppe ein-
facher benennen.

Eine grundsétzliche Strategie ist z. B. die
~Premium-Strategie”, die hochwertige Pro-
dukte und Dienstleistungen im oberen Quali-
tatssegment positioniert. Dagegen betont die
~Kostenflihrer-Strategie” ein glinstiges Preis-
Leistungsverhaltnis lhres Angebots.

Eine der wichtigsten Fragen bei der Strate-
giewahl ist: Wie unterscheidet sich meine Leis-
tung von anderen Angeboten? Und welche
Wettbewerbsvorteile kann ich gegentiber Kon-
kurrenten ausspielen? Das verlangt von lhnen
eine Schwerpunktsetzung:

Soll das Angebot fiir einen grélReren Mas-
senmarkt mit glnstigen Preisen konzipiert
werden? Oder geht es um den Eintritt in einen
begrenzten Nischenmarkt mit besonderen und
hochwertigen Leistungen? Daflir sind dann
auch hohere Preise zu kalkulieren (Praferenz-
Strategie). Dabei ware es von Vorteil, sich ein
~Markenimage” aufzubauen und auf die Zu-
stimmung der Kunden zu bestimmten Marken-
aussagen zu setzen.

Das Angebot von Okoprodukten oder die
Versorgung der Gastronomie mit regionalen
Spezialitaten sind Beispiele fiir Nischen- bzw.
Premium-Strategien (z. B. nach dem Genuss-
motto: ,So schmeckt die Region”). Das kann
auch in einer Anbietergruppe mit abgestimm-
tem Angebot geschehen, z. B. bei der gemein-
samen Belieferung eines Regionalbuffets. Un-
erlasslich ist es dabei, sich gegentiber Konkur-
renten durch definierte Qualitat und besondere
Alleinstellungsmerkmale Wettbewerbsvorteile
zu verschaffen.

Aufbauend auf der Umfeldanalyse (s. Kap.
4 ,Chancen nutzen”) sind vor der Festlegung
einer Strategie zunachst detaillierte Informa-
tionen Uber die Marktverhéaltnisse und die
Wege einer erfolgreichen MarkterschlieBung
zu beschaffen. Stellen Sie sich dabei folgende
Fragen:

*  Welche Merkmale helfen, Ihre Leistung von
anderen Angeboten zu unterscheiden?

*  Wie lasst sich lhre Zielgruppe moglichst
genau beschreiben?

* Welche Dienstleistungen erwartet die Ziel-
gruppe?
* Wie erreichen Sie diese Gruppe?

 Welche ahnlichen Produkte/Leistungen
werden von anderen Anbietern vermarktet?

*  Wie konnte der Nutzen fir lhre Zielgruppe
durch Zusammenarbeit mit Partnern erhéht
werden?

*  Welche Partner kommen fiir eine engere

Kooperation in Frage?

Die Antworten helfen Ihnen zu entscheiden,
auf welcher Route lhre Zielgruppe (Marktseg-
ment) erschlossen werden kann.

Tipps

Einen ausfiihr-
lichen Fragen-
katalog zur
Strategiewahl
finden Sie im
Anhang auf
Seite 89

* Informationen liber Einstellungen und Verhaltensweisen
(Lebensstil, Praferenzen) der Zielgruppe sammeln;

* Mit Unternehmern aus dem gleichen Geschaftsfeld kooperieren,

deren Erfahrungen nutzen.

Beispiel Mustermann

Kleinkindern

» Kooperation mit bestehendem Netzwerk
z. B. IG Lernort Bauernhof

« Authentisches Land-Erleben

« Zertifizierter Hof mit ****Qualitat

* Zielgruppe: Familien mit nicht schulpflichtigen
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Einen ausiihr-
lichen Fragen-
katalog zum
Marketing-
konzept finden
Sie im Anhang
auf Seite 89

Tipps

Marketingkonzept

Das Marketingkonzept umfasst absatzpoliti-
sche MaRnahmen, die den Markterfolg der an-
gebotenen Leistung sichern sollen. Dazu wird
ein Mix an Marketinginstrumenten ausge-
wahlt, mit denen lhre Strategie in der Praxis
umgesetzt werden soll. Beschreibt die Strate-
gie die ,Route” zu einem Ziel, entspricht der
Marketing-Mix den ,Verkehrsmitteln”, die da-
bei eingesetzt werden. Abhangig von den indi-
viduellen Verhaltnissen sind deshalb ganz un-
terschiedliche Mittel passend.

Auch wenn meist mit knappen Mitteln ge-
plant werden muss, steht grundsatzlich eine
breite Palette an Marketing-Moglichkeiten zur
Auswahl, um folgende Themenbereiche zu be-
arbeiten:

Zur Produktpolitik zahlen die Entwicklung
neuer und die Weiterentwicklung sowie Ver-
besserung bereits vorhandener Produkte und
Dienstleistungen. Das kann z. B. die Einrich-
tung eines Cafés als Erganzung zum vorhande-
nen Ubernachtungsangebot sein. Aber auch
die Festlegung von Qualitatsmerkmalen (z. B.
Oko-Qualitat, traditionelle Herstellungsweisen)
oder die Verbesserung der Produktfunktionali-
tat zaéhlen dazu (z. B. vereinfachte Buchung
durch Online-Portal). Gerade Qualitats- und Al-
leinstellungsmerkmale helfen, lhr Angebot
vom Angebot Ihrer Wettbewerber abzusetzen
(,Differenzierung”).

* Nehmen Sie den Rat von Marketingexperten und Beratern

in Anspruch.

 Entwickeln Sie Ihr Marketingkonzept in Zusammenarbeit mit
Hochschulen oder Fachschulen.
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Zur Preispolitik gehoren die Preisgestal-
tung neuer sowie Preisanderungen bereits be-
stehender Angebote. Einerseits sind aus be-
trieblicher Sicht alle Kosten zu kalkulieren, an-
dererseits diirfen Sie die Zahlungsbereitschaft
lhrer Zielgruppe nicht aus dem Auge verlieren.
Dabei sind Preisdifferenzierungen durchaus
ein Mittel, um Kunden aktiv anzusprechen (An-
gebotspreise, saisonale Preisabstufung, Grup-
penrabatte usw.). Natiirlich spielen dabei die
Preise vergleichbarer Angebote auf dem Markt
eine wichtige Rolle.

Ohne Kommunikationspolitik wird auch
das beste Produkt in der Angebotsvielfalt Giber-
sehen. Zur Kommunikationspolitik rechnen
MalRnahmen der Werbung, Verkaufsforderung
und Offentlichkeitsarbeit. Ein hoher Wiederer-
kennungswert, z. B. durch eine Dachmarke, ist
zum Image-Aufbau wichtig (einheitliches Er-
scheinungsbild, Logo, Corporate Design).
Nicht immer ist jedoch eine hohe Streubreite
der Werbung zweckmaRig. Die Kommunikati-
on wirkt umso besser, je genauer Sie lhre Ziel-
gruppen kennen. Wahlen Sie also die Medien
(Zeitung, Internet, Messen usw.), die von lhrer
Zielgruppe genutzt werden.

Die Distributionspolitik umfasst unter an-
derem Entscheidungen lber die Wahl des Ab-
satzweges und dessen Ausgestaltung: Errei-
chen Sie selbst geniigend Endkunden, sollten
Sie den Vertrieb allein organisieren. Bei grof3e-
ren Mengen stof3en Sie schnell an Grenzen, die
weitere Vertriebspartner und professionelle
Marketingorganisationen erfordern.

5{A/;eschreiben Sie, wie Sie lhr Angebot
gestalten und prasentieren wollen!

Beispiel Mustermann

» Wohnungen sind besonders
kleinkindgerecht ausgestattet

* Preis ist an gebotene Qualitat und
regionale Konkurrenz angepasst

* Werbung tiber Netzwerk , Kinder-
Erlebnishofe”; eigene Internetseite,
Hausprospekt




Aktionsplan

Der Aktionsplan beschreibt die notwendi-
gen Schritte zur Realisierung der neuen Unter-
nehmertatigkeit. Bisherige Planungsschritte —
z. B. das Marketingkonzept — werden so fiir die

Fachkundige Unterstutzung sollte vor allem
dann eingeholt werden, wenn komplexere
bauliche Entscheidungen oder umfassendere
wirtschaftliche Fragen zu klaren sind. Prifen
Sie deshalb Ihr Konzept gemeinsam mit einem
Experten.

Umsetzung konkretisiert. Dabei sind meist
zahlreiche Aktionen aufeinander abzustimmen:

5z\;eschreiben Sie lhren Aktionsplan

* Bau- und Einrichtungsplanung: Neubau umfassend und griindlich!

oder Umbau, Anschaffung von Geraten;

» Fortbildungs- und QualifizierungsmafRnah-
men;

Tipps

+ Planung von Organisationsédnderungen » Erkundigen Sie sich nach erfahrenen Umbau-Spezialisten
und Umstellungsschritten in der Landwirt-
schaft (z. B. Viehabstockung, Arbeitsorgani-

sation).

 Planen Sie lhr Vorhaben ggf. in Teilschritten:

- 1. Ausbau-Schritt: Umnutzung
Fiir den Anfangserfolg ist es wichtig, die - 2. Ausbau-Schritt: zusatzlicher An- und Neubau, falls erfolgreich
Jrichtigen” Schritte nach dem Einstieg in das
neue Geschaft zu planen: Eréffnungsveranstal-
tung, Aktionswochen, zusatzliche PR- und
KommunikationsmalRnahmen usw.

Wer l/lilft weiter? Rechtzeitig Beratung einbeziehen, z. B.:
» Landwirtschaftliche Beratungsstellen
. . L » Bauingenieur
Mit solchen Aktionen sind immer Aufwen- 9
dungen verbunden, deren Finanzierung sicher-
gestellt werden muss. Auch flr die zeitliche
Planung von Umstellungsschritten ist ein De-
tailplan hilfreich.

» Steuerberater
* Gesundheitsamt

* Berufsverband

Frage Beispiel Mustermann

Welche baulichen
Anderungen sind
erforderlich?

¢ Plan fiir Umbau der Scheune erstellen und genehmigen lassen
» Bauleistungen vergeben

* Kindergerechte Umgestaltung des Hofes mit Spielwiese

« ,Indoor“-Spielraum in Tenne einrichten

Welche organisatorischen

Anderungen sind
erforderlich?

» Management u. Organisation: Gastebetreuung personell aufteilen: Buchung,
Ankunft, Wechsel/Reinigung, sonstiger Service, Nachbetreuung

* Abdeckung saisonaler Arbeitsspitzen planen, ggf. liberbetriebliche Hilfen
* Rollen-Aufteilung der Familienmitglieder kldren: Landwirtschaft — Gdstebetreuung
» Kldrung von Versicherungsfragen
» Werbeplan/Organisation von MarketingmalBnahmen
Welche Qualifikationen
sind no6tig, um Ihr Angebot

zielgruppenspezifisch
gestalten zu kénnen?

» Schulung fiir Online-Buchungsmanagement sowie Géasteservice

» Austausch mit anderen UadB-Betrieben, um Erlebnisprogramm fiir Kinder unter-
schiedlichen Alters erstellen zu kbnnen.

Einen umfassenden Fragenkatalog zum Aktionsplan finden Sie im Anhang auf Seite 91
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Investitions- und Finanzplan

Der Investitions- und Finanzierungsplan be-
ricksichtigt alle wirtschaftlichen und kalkulato-
rischen Aspekte, die fiir die Umsetzung lhres
Vorhabens wichtig sind. Dazu zahlen:

+ Kapitalbedarfsplan
* Finanzierungsplan
+ Liquiditatsplan.

Weil viele Existenzgrindungen an Fehlern
bei der Finanzierung scheitern, sollte vorsich-
tig kalkuliert werden, unter Bertcksichtigung
moglicher Risiken.

Investitions- und Finanzierungsplan Anhang S. 92

Kapitalbedarf Finanzierung

Wieviel Kapital wird benotigt fiir ... Wieviel Geld steht zur Verfiigung?

Gebaudeumbau Eigenmittel Bank
Einrichtung Eigenmittel bar
Fahrzeuge Investitionszuschuss
Anfangsausstattung Darlehen

- Personal - langfristig

- Material, Buroausstattung - mittelfristig

- Startwerbung - Uberziehungsrahmen

- Vorrate, Lagerbestand

- Lieferantenkredite
- Private Einlagen
(z. B. Verwandte)

Sonstige Aufwendungen,
einschl. Reserve

Summe Kapitalbedarf Summe Finanzmittel

100 % Deckung des Kapitalbedarfs

Tipps

* Infos zu Forderprogrammen erhalten Sie bei den landwirtschaft-
lichen Beratungsstellen oder bei der Regionalen Wirtschafts-
forderung

* Rechtzeitig Fordermittel einplanen: Férderkriterien und
Bewilligungszeitpunkt beachten

Wer hilft weiter?
» Landwirtschaftliche Beratungsstellen
» Wirtschaftsforderung Landkreis
» Existenzgrinderberatung

* Hausbanken
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Der Kapitalbedarfsplan dient dazu, alle fiir
die betriebliche Entwicklung benétigten Finanz-
mittel zu erfassen:

* Anschaffung von Anlagevermoégen (Grund-
stiicke, Gebaude, Einrichtungen, Lizenzen
usw.)

* Personalkosten

* Kosten fliir Umlaufvermogen einschliel3lich
der Anlaufkosten (Material, Miete, Zinsen,
Werbung, Verwaltung usw.)

» Sonstiger Kapitalbedarf, um z. B. die Spanne
zwischen Investition und dem ersten Mittel-
riickfluss Uberbriicken zu kénnen (Liquidi-
tats- und Lebenshaltungsreserve).

Der Finanzierungsplan zeigt, woher die
Mittel fiir das geplante Vorhaben kommen. Er
stellt dem Kapitalbedarf die verfligbaren Eigen-
und Fremdmittel einschlieBlich der Fordermit-
tel gegenuber. Ziel muss es sein, den Kapital-
bedarf vollstandig zu decken. Nur so kann die
Zahlungsfahigkeit auch wahrend der Inves-
titions- und Anlaufphase gesichert werden.
Haufig ist ein schliissiger Finanzierungsplan
deshalb auch eine Grundlage fir die Gewah-
rung von Krediten und Fordermitteln.

Aus Risikogrinden sollte mindestens ein
Drittel der Gesamtkosten eines Vorhabens
durch Eigenmittel gedeckt sein.

Die Zahlungsfahigkeit ist durch einen Liqui-
ditatsplan zu sichern. Einzahlungen und Aus-
zahlungen missen zeitgerecht vorausgeschatzt
werden. Liquiden Mitteln und Forderungen auf
der einen Seite stehen Ausgaben flir Anschaf-
fungen, der Kapitaldienst und die laufenden
Kosten des Geschaftsbetriebs gegentiber.
Leicht kann eine ungeplante Liicke zu teuren
Kontokorrentkrediten und letztlich zur llliquidi-
tat fuhren.

Beispiel Mustermann

Kapitalbedarf fir Umbau und
Einrichtung: 240.000 Euro

» Finanzierung:
- Eigenmittel 80.000 Euro
- Zuschusse 50.000 Euro
- Kredit 110.000 Euro




Umsatz- und Erfolgsplanung Kriterien Beispiel Mustermann

Die Umsatz- und Erfolgsplanung mit der :;rzcréi R (U1Zgraafgtizsjsioss;:ﬁg?df)uro/Jahr
voraussichtlichen Entwicklung des wirtschaft- 9
lichen Ergebnisses schlie3t den Businessplan Frahstuckserl6s 3.240 Euro/Jahr
ab. Es geht um die Beurteilung der Wirtschaft- (4,50 Euro/Frihstiick x 120 U x 6 Personen)
lichkeit des Vorhabens (Rentabilitat). Erlebnis- Zusatzleistungen (480 Euro/Jahr)

Die Praxis zeigt, dass nur bei realistischer (-) Raumkosten: Miete, Material, Gas, Wasser,
(vorsichtiger) Kalkulation von Erlésen und Auf- Aufwendungen Heizol, Instandhaltung (5.100 Euro insg./Jahr)
wendungen ein belastbares Ergebnis zu er- .
warten ist. Gerade in der Anlaufphase fliihren Personalkosten (7.000 Euro insg./Jahr)
Fehleinschatzungen der Umsatze oft zu Rick- Blirobedarf, Telefon (500 Euro insg./Jahr)
schlagen, weil z. B. witterungs- oder saison- .
abhangige Schwankungen in der Kundennach- Werbung (1.200 Euro insg./Jahr)
frage nicht hinreichend beriicksichtigt wurden. Kfz-Kosten (1.550 Euro insg./Jahr)

Gehen Sie gerade anfangs nicht von Spit- Beitrage, Versicherung (1.100 Euro insg./Jahr)
zenwerten aus. Beschaffen Sie sich Durch- Abschreibungen (12.000 Euro insg./Jahr)
schnittswerte, z. B. durch Kontakte mit Beratern .
und Praktikern Kreditbeschaffungskosten

' (3.450 Euro insg./Jahr)

Stellen Sie nun die Umsatzplanung auf. Be- Beratungskosten (750 Euro insg./Jahr) ....
ruck3|(.:ht|gen.S|e dabei die ersten drei Jahre. Uberschuss Betriebsgewinn ca. 11.800 Euro insg./Jahr
Kalkulieren Sie geplante Absatzmengen oder (abzgl. Steuern, Tilguna)

Auslastungen (Géastezahlen) und berechnen gl » 11lgung

Sie unter Annahme realistischer Preise den Anhang S. 96
erzielbaren Erlos (Umsatz). Priifen Sie auch, ob

Nebenleistungen den Umsatz erhdhen konnen,

z. B. zusatzlich verkaufte Bauernhof-Produkte

oder optionale Dienstleistungen. Tipps

Stellen Sie anschlieBend die Aufwendungen
vollstandig zusammen. Berlicksichtigen Sie
alle laufenden Kosten (s. Tabelle). Dazu zahlen
nicht nur jene, die sich unmittelbar mit der
Ausdehnung des Angebotsumfangs verandern
(Waren- oder Materialkosten je Kunde), sondern
auch die festen Kosten. Diese fallen auch dann
an, wenn nur wenige oder keine Leistungen
verkauft werden. Hierzu zahlen die Abschrei-
bungen auf Investitionsgtter, Versicherungen,
aber z. B. auch ein fest angestellter Mitarbeiter.

Die Aussagekraft der Erfolgsplanung kon-
nen Sie erh6hen, wenn Sie Preis- und Kosten-
abweichungen (z. B. +/- 20 %) beriicksichtigen.
Offensichtliche wirtschaftliche Risiken lassen
sich damit transparenter bewerten. Auch soge-
nannte ,kritische Punkte” (Gewinnschwelle,
Mindestauslastung) lassen sich schneller ab-
schatzen.

* Bei der Vorausschau von Erfolgskennzahlen hilft Innen die

Beratung weiter.

« Kalkulieren Sie neben dem Uberschuss auch die Entlohnung
der eingesetzten Arbeitszeit oder die Verzinsung des eingesetzten
Eigenkapitals. Das erleichtert die Entscheidung tiber den
weiteren Faktoreinsatz.

Wer hilft weiter?

» Landwirtschaftliche Beratungsstellen

» Wirtschaftsférderung (Landkreis)

Beispiel Mustermann

« Mindestpreis bei 160 Ubernachtungen:
rund 60 Euro/U

+ Mindestauslastung bei 85 Euro/U:
rund 110 Ubernachtungen
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7 « Forderhilfen

Forderhilfen

Die Abschatzung des Kapitalbedarfs flr geplante Investi-
tionen und das Aufstellen eines Finanzierungsplans soll-
ten Hand in Hand gehen. Sofern im Finanzierungsplan
auch Fordermittel einkalkuliert werden, sind rechtzeitig
Informationen (lber die Forderbedingungen einzuholen.
Ob Forderprogramme beim Start neuer Betriebszweige
beansprucht werden kénnen, richtet sich nach Art und
Umfang der unternehmerischen Tatigkeit.

Gerade diese Fragen sind mit den dafiir zu-
standigen Stellen zu klaren. Informationen
liber Forderprogramme erhalten Sie bei lhren
Hausbanken (z. B. KfW-Programme), der Wirt-
schaftsforderung (Landkreis sowie Regierung
fiir gewerbliche und regionale Forderprogram-
me) sowie bei den Beraterinnen und Beratern
der Landwirtschaftsverwaltung und der Fach-
zentren fur Diversifizierung. Ob ein ,landwirt-
schaftliches” oder ein ,gewerbliches” Pro-
gramm fir Sie in Frage kommt, hangt von den
Forderkriterien ab.
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Ausgewahlte Forderhilfen fiir neue unter-
nehmerische Vorhaben von Landwirten wer-
den im Folgenden kurz dargestellt: Foérderbe-
rechtigte, Forderhdhe, Fordervoraussetzungen
und entsprechende Einschrankungen werden
aufgezeigt. Anderungen von Programmibkriteri-
en erfordern jedoch haufig eine Uberpriifung
der Giiltigkeit, weshalb eine erste Recherche
mit Hilfe des Internets zu empfehlen ist. Diese
sollte jedoch keinesfalls die individuelle Bera-
tung bei der verantwortlichen Fachstelle und
das Gesprach mit Forder-Experten ersetzen.

Gewerbliche Existenzgriindungen kénnen
im Rahmen zahlreicher Programme z. B. durch
zinsverbilligte Kredite gefordert werden. Bun-
desweit gliltige Forderinstrumente werden
durch Landerprogramme, die starker auf regio-
nale Probleme eingehen, erganzt. Vom viel-
faltigen Angebot an Fordermdglichkeiten in
Deutschland kann in diesem Handbuch nur ein
kleiner Ausschnitt dargestellt werden. Nahere
Informationen halten die Wirtschaftsministe-
rien der Lander bereit, ebenso wie die Mehr-
zahl der Banken.



Forderhilfen fiir die Landwirtschaft

 Agrarinvestitionsférderprogramm (AFP)

+ Diversifizierungsforderung (DIV)

Agrarinvestitionsforderprogamm (AFP)

Wer kann gefoérdert werden?

Landwirtschaftliche Unternehmer, die bestimmte Voraussetzungen erfiillen

Was wird gefordert?

Errichtung oder Modernisierung von Bauten oder baulichen Anlagen
(z. B. Gewachshaus, Hofladen zur Direktvermarktung)

Allgemeine Aufwendungen (z. B. Architektur- und Ingenieurleistungen,
Erwerb von Patenten und Lizenzen)

Forderart

Die Zuwendungen werden als Zuschisse gewahrt.

Hohe der Forderung

Forderfahige Investitionen werden mit bis zu 25 % bezuschusst; der Zuschuss
zur Forderung der fachkundigen Betreuung betragt bei je nach zuwendungs-
fahigem baulichem Investitionsvolumen von 3.000 bis 6.000 Euro.

Zuschussobergrenze

260.000 Euro, Betriebszusammenschliisse 400.000 Euro

Wer hilft weiter?

AELF

Informationen im Internet

www.stmelf.bayern.de/foerderwegweiser

Diversifizierungsforderung (DIV)

Wer kann gefoérdert werden?

Landwirtschaftliche Unternehmer/innen, Familienangehdrige, die im
Zusammenhang mit dem landwirtschaftlichen Betrieb eine Existenzgriindung
planen

Was wird gefordert?

Landwirtschaftsnahe Dienstleistungen, z. B. Erzeugung und Vermarktung

von Warme; landlichhauswirtschaftliche Dienstleistungen, z. B. Urlaub auf dem
Bauernhof, Aufbau eines Bauerinnenservice; sonstige Dienstleistungen, soweit
diese dem Erhalt und der Modernisierung bestehender Gebadudesubstanz in
der Landwirtschaft dienen und eine personliche Arbeitsleistung des Zuwen-
dungsempfangers erbracht wird.

Forderart

Die Zuwendungen werden als Zuschiisse gewahrt.

Hohe der Forderung

Zuschiisse von bis zu 25 % des zuwendungsfahigen Investitionsvolumens,
max. 100.000 Euro fir bauliche MalRnahmen

Wer hilft weiter?

AELF

Informationen im Internet

www.stmelf.bayern.de/foerderwegweiser
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Forderhilfen fiir die gewerbliche Wirtschaft

» ERP-Existenzgriindungsprogramme der KfW Bankengruppe

» Forderung der Beratungen von Handwerksunternehmen
durch Kammern und Fachverbande

» Griindercoaching Deutschland

» Existenzgriinderprogramm der Deutschen Ausgleichsbank (DtA)

ERP-Existenzgriindungsprogramme der KfW Bankengruppe

Wer kann gefoérdert werden?

Existenzgriinder im Bereich der gewerblichen Wirtschaft

Was wird gefordert?

Investitionen zur Errichtung oder zum Erwerb eines Unternehmens oder
einer freiberuflichen Existenz; die Ubernahme einer Beteiligung mit leitender
Tatigkeit im Unternehmen; die Beschaffung eines ersten Lagers an Material,
Handelsware und Ersatzteilen

Festigungsinvestitionen und Lageraufstockungen kénnen innerhalb von

3 Jahren nach Griindung finanziert werden.

Forderart

Darlehen

Hohe der Forderung

Der Anteil der Foérderung kann in Bayern bis zu 50 % betragen;
Die Obergrenzen fiir die Kredite liegen pro Jahr und pro Antragsteller bei
500.000 Euro; Zinssatz 10 Jahre lang.

Wer hilft weiter?

Hausbank bzw. alle Banken, Industrie- und Handelskammern

Informationen im Internet

www.kfw.de

Forderung der Beratungen von Handwerksunternehmen durch Kammern und Fachverbdnde

Wer kann gefoérdert werden?

Existenzgriinder/in; Unternehmen

Was wird gefordert?

Gefordert werden Beratungen von kleinen und mittelstdndischen Unternehmen
des Handwerks gemaRR KMU-Definition der Europaischen Kommission sowie
natirlichen Personen vor der Existenzgriindung oder vor der Ubernahme
eines bestehenden Unternehmens

Forderart

Zuschuss

Hohe der Forderung

Forderung darf insgesamt 50 % der Beratungskosten nicht tiberschreiten.

Die Hohe des Zuschusses betragt flir jedes Beratungstagewerk 200 Euro.
Innerhalb von drei Jahren konnen pro Unternehmen hochstens 15 Beratungs-
tagewerke geférdert werden.

Wer hilft weiter?

Zustandige Handwerkskammer (HWK); Fachverbande des Handwerks

Informationen im Internet
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Griindercoaching Deutschland

Wer kann gefoérdert werden?

Existenzgriinder mit Sitz und Geschaftsbetrieb in der Bundesrepublik
Deutschland im Bereich der gewerblichen Wirtschaft und der Freien Berufe.
Der Beginn der selbststandigen Tatigkeit muss erfolgt sein und liegt zum
Zeitpunkt der Antragstellung nicht langer als 5 Jahre zurtick.

Was wird gefordert?

Gefordert werden Coaching-MaRnahmen zu allen wirtschaftlichen,
finanziellen und organisatorischen Fragen zur Steigerung der Wettbewerbs-
fahigkeit.

Forderart

Zuschuss

Hohe der Forderung

Existenzgriinder in Bayern erhalten einen Zuschuss in Hohe von 50 % des
Honorars. Das maximal forderfahige Tageshonorar betragt 800 Euro.

Ein Tagewerk darf nicht mehr als 8 Stunden pro Tag umfassen. Das insgesamt
vertraglich zu vereinbarende Netto-Beraterhonorar darf die Bemessungs-
grundlage von maximal 6.000 Euro nicht Gberschreiten.

Wer hilft weiter?

Hausbank bzw. alle Banken, Industrie- und Handelskammern

Informationen im Internet

www.kfw.de

Existenzgriinderprogramm der Deutschen Ausgleichsbank (DtA)

Wer kann gefoérdert werden?

Nattirliche Personen sowie kleinere und mittlere Unternehmen im Bereich der
gewerblichen Wirtschaft und der Freien Berufe

Was wird gefordert?

Investitionen zur Griindung oder Festigung einer selbststandigen Existenz
innerhalb von acht Jahren nach Geschaftseroffnung; Betriebsmittelfinanzie-
rung

Forderart

Darlehen

Hohe der Forderung

Das Darlehen wird bis zu 75 % der Investition gewahrt. Der Hochstbetrag
belauft sich in der Regel auf 2 Mio. Euro, der Mindestbetrag auf 2.500 Euro.
Ausgezahlt werden 96 % des Darlehensbetrags.

Wer hilft weiter?

Hausbank bzw. alle Banken, Industrie- und Handelskammern

Informationen im Internet

www.kfw.de
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Auch der Rahmen
Mmuss stimmen

Welche rechtlichen und steuerlichen
Anforderungen betreffen das
Diversifizierungsvorhaben?

Bei der Aufnahme einer nicht landwirtschaftlichen Unter-
nehmertatigkeit ist eine Vielzahl rechtlicher Bestimmun-
gen zu beachten. Fir Landwirte sind die Vorgaben des
Gewerbe- und Baurechts, des Handwerks- und Lebens-
mittel- sowie des Steuerrechts am haufigsten relevant.
Je weiter sich eine neue Tatigkeit von der landwirtschaft-
lichen Urproduktion entfernt, desto umfangreicher wird
die Palette der Rechtsvorschriften, die zu beachten sind.
Trotzdem: Lassen Sie sich nicht entmutigen!

Tipp

Die folgenden Hinweise kénnen nur einen
groben Uberblick iiber wichtige Rechtsvor-
gaben bieten. Nehmen Sie auf jeden Fall das
Beratungsangebot der Amter fiir Erndhrung,
Landwirtschaft und Forsten, Fachzentren und
Verbande in Anspruch. Im personlichen Ge-
sprach lassen sich zumeist individuelle Losun-
gen entwickeln.

* Nutzen Sie die Vorteile eines persdnlichen Gesprachs bei
erfahrenen Beratern in Ihrer Region (siehe Kapitel 8 Seite 72)!

* Nehmen Sie Kontakt mit der zustandigen Landwirtschafts-
beratung auf (siehe dazu Kapitel 8 Seite 72)!
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Anforderungen des
Fachrechts

Im Folgenden werden ausgewahlte Bestim-
mungen des Gewerbe-, Handwerks-, Bau- und
Lebensmittelrechts kurz skizziert.

Gewerberecht

Die in Deutschland geltende Gewerbefrei-
heit erlaubt es grundsatzlich jedem, ein Gewer-
be zu betreiben. Fir die Ausiibung einiger un-
ternehmerischer Tatigkeiten verlangt der Ge-
setzgeber allerdings eine staatliche Erlaubnis
oder den Nachweis von Sach- und Fachkunde.
Die Details werden in der Gewerbeordnung ge-
regelt.

Beachten Sie: Der Begriff ,Gewerbe” wird
sowohl in der Gewerbeordnung als auch im
Steuer- und Handwerksrecht verwendet und
entsprechend unterschiedlich definiert. Klaren
Sie deshalb, ob der rechtliche Rahmen der Ge-
werbeordnung oder des Steuerrechts gilt.

Gewerbe im Sinne der Gewerbeordnung.
Nach der Gewerbeordnung ist die landwirt-
schaftliche Urproduktion, inklusive der Ver-
marktung selbsterzeugter, unverarbeiteter
landwirtschaftlicher Produkte (z. B. Eier, Kartof-
feln) sowie von Produkten der ersten Verarbei-
tungsstufe (z. B. Kase) ab Hof keine gewerbli-
che Tatigkeit. Dagegen ist ein Gewerbe anzu-
melden, wenn aus eigenen Rohstoffen durch
Weiterverarbeitung Produkte der zweiten Ver-
arbeitungsstufe (z. B. Wurst, Gemiisekonser-
ven) hergestellt und vermarktet werden oder
eine Dienstleistung im Zusammenhang mit
dem Absatz eigener land- und forstwirtschaftli-
cher Erzeugnisse verbunden ist.



Praxisbeispiel: Schlachtverein Sonthofen
Anfangs erfolgten die Schlachtungen durch
wechselnde Metzger im Auftrag der jeweiligen
Landwirte; aus Griinden der HwO wurde
spdter ein Metzgermeister fest angestellt.

(s. S. 44)

Praxisbeispiel: Veeh-Harfe
Zupfinstrumentenbauer ist ein
zulassungsfreier Handwerksberuf.
(s.S.38)

Ein Gewerbebetrieb im steuerlichen Sinne
ist nicht zwangslaufig auch im Rahmen des
Gewerberechts als ,,gewerblich” einzustufen.
Grundsatzlich hat die Einstufung als Gewerbe
nach dem Gewerberecht nur relativ geringe
Auswirkungen — im Gegensatz zur Gewerblich-
keit nach dem Steuerrecht (s. Seite 67 ff).

Handwerksrecht

Landwirtschaftliche Tatigkeit ist kein Hand-
werk. Ein Landwirt darf deshalb in zulassungs-
pflichtigen Handwerksberufen grundsatzlich
nicht selbststandig tatig werden.

Nach der Handwerksordnung (HwO) diirfen
zulassungspflichtige Handwerksberufe (Anla-
ge A der HwO, z. B. Metzger, Backer, Zimmerer)
nur von Personen ausgelibt werden, die in die
Handwerksrolle eingetragen sind. In der Regel
wird dazu die Meisterpriifung im entsprechen-
den Handwerk bendtigt. Besitzt ein Landwirt
keinen Meistertitel im Handwerk, moéchte aber
trotzdem eine handwerkliche Tatigkeit aus-
Uben, stehen ihm verschiedene Moglichkeiten
offen (s. Tabelle rechts)

In zulassungsfreien Handwerksberufen und
handwerksahnlichen Gewerben (Anlage B 1/
B 2, z. B. Fliesenleger, Zupfinstrumentenbauer)
kann ein Betrieb laut HwO ohne Meisterbrief
geflihrt werden.

Wer eine Meisterpriifung abgelegt hat oder
eine Ausnahmebewilligung besitzt, um ein
zulassungspflichtiges Handwerk auszulben,
wird mit diesem Handwerk in die Handwerks-
rolle seines Bezirks eingetragen. Betriebe der
zulassungsfreien Handwerke und handwerks-
ahnlichen Gewerbe werden im Verzeichnis der

zulassungsfreien Handwerke und handwerks-
ahnlichen Gewerbe erfasst. Die Eintragung ist
kostenpflichtig. Haufig lasst sich parallel dazu
auch die Gewerbeanmeldung bei der Gemeinde
erledigen. Die Anmeldung kann aber auch
direkt bei der Handwerkskammer bzw. der In-
dustrie- und Handelskammer erfolgen. Das
kommunale Gewerbeamt informiert dariber
hinaus das Finanzamt und die zustandige

Berufsgenossenschaft.

1.

Ausiibung eines Handwerks ohne Meistertitel

Austibung der Handwerkstéatigkeit in unerheblichem Umfang in
Form eines handwerklichen Nebenbetriebes (keine Eintragung
in die Handwerksrolle erforderlich).

~Unerheblich” im Sinne der HwO ist die Tatigkeit dann, wenn
sie im Jahr die durchschnittliche Arbeitszeit eines ohne Hilfs-
krafte in Vollzeit arbeitenden Handwerkers im betreffenden
Berufszweig nicht libersteigt. Beispiel: Arbeitet ein Landwirt in
einem Nebenbetrieb ohne Hilfskrafte 25 Stunden/Woche in der
Fleischverarbeitung, muss er nicht in der Handwerksrolle einge-
tragen sein, sofern er z. B. Schweine mastet und seine Landwirt-
schaft damit dem Nebenbetrieb zuzuordnen ist.

Bei Uberschreiten der Unerheblichkeitsgrenze kann der Land-
wirt in die Handwerksrolle eingetragen werden, wenn er fiir
diesen Nebenbetrieb einen Betriebsleiter mit entsprechendem
Meistertitel einstellt.

Weist der Landwirt die geforderten Fachkenntnisse und Fertigkei-
ten nach, ohne einen Meisterbrief zu besitzen, kann die Hand-
werkskammer nach Priifung eine Ausnahmebewilligung erteilen.

Besitzt der Landwirt einen Meisterbrief in einem zulassungs-
pflichtigen Handwerksberuf (z. B. als Schreiner), so kann er durch
den Nachweis geforderter Fachkenntnisse die Ausiibungs-
berechtigung auch fiir ein anderes zulassungspflichtiges Hand-
werk (z. B. Zimmerer) erlangen.
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Baurecht

Lebensmittelrecht

Neue Betriebszweige verlangen oft bauli-
che Anderungen, die eine Bau- oder Umnut-
zungsgenehmigung erfordern. Sowohl in Orts-
lagen als auch im AuRRenbereich gelten haufig
spezifische Regeln. Werden zum Aufbau eines
neuen Erwerbszweigs landwirtschaftliche Ge-
baude umgebaut (z. B. Einrichtung eines Hofla-
dens), kann durch die betriebliche Zuordnung
dieser Tatigkeit zur Landwirtschaft eine leichte-
re Genehmigung erfolgen (,, mitgezogene Pri-
vilegierung®”). Dies ist der Fall, wenn:

» das Vorhaben in engem Zusammenhang
mit der Bodenertragsnutzung steht;

» das Vorhaben einen untergeordneten Be-
triebsteil einnimmt;

+ die auBere Gestaltung des landwirtschaft-
lichen Betriebes gewahrt bleibt.

Ist ein Vorhaben weder als privilegiert noch
als ,mitgezogen privilegiert” einzustufen, so
kann es als ,sonstiges Vorhaben” genehmigt
werden. In diesem Fall scheitert die Zulassig-
keit bereits dann, wenn 6ffentliche Belange nur
beeintrachtigt werden. Grundsatzlich ist die
Zulassigkeit eines Vorhabens von vielen Fakto-
ren abhangig:

» st die ErschlieBung des Vorhabens gesi-
chert (z. B. stralRenrechtliche Erreichbarkeit,
Parkplatze, Wasserver- und Abwasserent-
sorgung);

* Werden offentliche Belange hinreichend
berilicksichtigt (z. B. Gestaltung des Orts-
und Landschaftsbildes).

Tipp
* Friihzeitig mit Gemeinde oder Kreisverwaltung klaren,

unter welchen Voraussetzungen ein Vorhaben baurechtlich
genehmigungsfahig ist.

» Nehmen Sie rechtzeitig (vor Baubeginn) mit dem Veterinar- und
Gesundheitsamt Kontakt auf, um spatere Umbaumaflinahmen
aufgrund nicht erfullter Auflagen zu vermeiden.

Weitere Informationen unter
* www.startup-in-bayern.de
* www.lgl.bayern.de

Praxisbeispiel: Beckerwirt

* www.Ifl.bayern.de S. 18
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Neue Unternehmertatigkeiten in der Le-
bensmittelverarbeitung und -vermarktung be-
rihren immer die Anforderungen des Lebens-
mittel- und Lebensmittelhygienerechts. Grund-
satzlich benotigt jeder Lebensmittel verarbei-
tende Betrieb ein betriebsindividuelles Hygie-
nekonzept mit entsprechender Dokumentation
(HACCP). Fir das Inverkehrbringen und Ver-
markten von Lebensmitteln sind von den Ak-
teuren entsprechende Fachkenntnisse nachzu-
weisen. Die Teilnahme an ,Belehrungen” der
Lebensmittelaufsichtsbehdrde ist Pflicht.

Wesentliche Verordnungen und Vorschrif-
ten sind:
* Lebensmittelrecht
« Allgemeine Kennzeichnungsvorschrift
* Lebensmittelhygiene-Verordnung

* Lebensmittel, Bedarfsgegenstande- und

Futtermittelgesetzbuch.



Steuerrechtlicher Rahmen

Die Entscheidung, zusatzliches Einkommen
auBBerhalb der landwirtschaftlichen Urproduk-
tion zu generieren, wirft auch steuerliche Fra-
gen auf. Dies gilt vor allem dann, wenn die
neue Unternehmertatigkeit in enger Verbin-
dung zur Landwirtschaft steht oder bisher
landwirtschaftlich genutzte Faktoren fiir die
neue Tatigkeit eingesetzt werden. Da es sich
haufig um Einzelfallentscheidungen handelt,
kann der steuerliche Themenkomplex hier
nicht umfassend behandelt werden. Zur Ver-
meidung von Nachteilen sollte bereits in der
Planungsphase ein Steuerberater hinzugezo-
gen werden. Die folgenden Hinweise dienen
lediglich dazu, die landwirtschaftliche Tatigkeit
von einer gewerblichen Tatigkeit unterscheid-
bar zu machen und steuerrechtliche Konse-
quenzen zu skizzieren, die bei der Griindung
eines Gewerbebetriebes zu beachten sind.

Abgrenzungsfragen:
Landwirtschaft, landwirtschaftlicher
Nebenbetrieb oder Gewerbebetrieb?

Ein landwirtschaftlicher Betrieb dient zur
erwerbsmafigen Herstellung von Gitern und
Leistungen durch Bodennutzung und Tierhal-
tung einschlielich des Verkaufs der ,,Urproduk-
tion”. Ein landwirtschaftlicher Nebenbetrieb ist
dagegen nicht mehr Teil der Urproduktion,
gleichwohl arbeitswirtschaftlich, finanziell und
organisatorisch (gemeinsame Leitung) so eng
mit dem landwirtschaftlichen Betrieb verbun-
den, dass er nicht ohne diesen selbststandig
existieren konnte. Beispiele sind etwa die Be-
wirtschaftung von Fischteichen, die Ubernahme
des kommunalen Winterdienstes oder Urlaub
auf dem Bauernhof. Liegt ein Luf-Hauptbetrieb
und daneben ein Luf-Nebenbetrieb vor, han-
delt es sich — abweichend vom Handelsrecht —
grundsatzlich um zwei selbststandige landwirt-
schaftliche Betriebe, die hinsichtlich der Ge-
winnermittlungsart jeweils fiir sich zu betrach-
ten sind. Die Ergebnisse werden im Unterneh-
mensabschluss jedoch zusammengefiihrt.

Werden im Nebenbetrieb nicht Uberwie-
gend die eigenen (landwirtschaftlichen) Roh-
stoffe verwendet oder Tatigkeiten ausgefiihrt,
die in keiner Verbindung mehr zum Landwirt-
schaftsbetrieb stehen, handelt es sich um ei-
nen Gewerbebetrieb. Ein Gewerbebetrieb ist
eine wirtschaftlich selbststandige Einheit und
steuerlich vom Luf-Betrieb getrennt zu beurtei-

len. Ein Gewerbebetrieb kann von einer natr-
lichen Person, einer Personengesellschaft oder
in der Rechtsform einer juristischen Person ge-
flihrt werden.

Im Vergleich zu Gewerbebetrieben besteht
fir Luf-Betriebe eine Reihe von Steuervorteilen.
Diese betreffen unter anderem die Einkom-
menssteuer, die Befreiung von der Gewerbe-
steuer oder Vorteile beim Einsatz von Energie.
Um diese Vorteile zumindest fiir den landwirt-
schaftlichen Betrieb erhalten zu kdnnen kann
es zweckmalig sein, die neue Unternehmerta-
tigkeit rechtlich von der Landwirtschaft zu tren-
nen. Werden z. B. Wirtschaftsgliter des land-
wirtschaftlichen Betriebs kiinftig aul3erhalb der
Landwirtschaft eingesetzt, kann deren steuerli-
che Uberfiihrung vom Betriebs- ins Privatver-
mogen oder die Griindung eines eigenen Ge-
werbebetriebs notwendig werden. Dabei ist zu
beachten, dass ausschlieBlich eine natlrliche
Person Unternehmer mehrerer Betriebe sein
kann; Personengesellschaften haben dagegen
zivil- und handelsrechtlich nur einen Betrieb, in
diesem Fall flihrt eine geringfligige gewerb-
liche Tatigkeit sofort zum Einschluss der Land-
wirtschaft in einen einheitlichen Gewerbe-
betrieb (sog. ,gewerbliches Abfarben”).

Grundsatzlich sollte das Uberschreiten der
Grenzen zur Gewerblichkeit allerdings eine
neue Unternehmertatigkeit nicht behindern.
Letztlich entscheidet die Wirtschaftlichkeit des
Vorhabens. Dabei ist zu bedenken, dass die
meisten Unternehmertatigkeiten am Rande
der Landwirtschaft erst dann die Schwelle der
Wirtschaftlichkeit tiberschreiten, wenn sie eine
gewisse MindestgrofRe erreichen oder wenn
erganzende Dienstleistungen mit vermarktet
werden — womit die Grenze zur gewerblichen
Tatigkeit schnell Gberschritten wird. Deshalb
spielt in der Praxis der Diversifizierung die Ab-
grenzung zwischen Landwirtschaft und Gewer-
be auch keine so zentrale Rolle mehr.

Im Steuerrecht orientiert sich die Abgren-
zung zwischen Landwirtschaft und Gewerbe-
betrieb primar an Umsatzwerten, an der Verar-
beitungstiefe der angebotenen Produkte, dem
Anteil von Dienstleistungen und am Verhaltnis
des Verkaufs eigener und zugekaufter Produk-
te. Die folgende Ubersicht zeigt typische
Schwellen, bei deren Uberschreiten eine Tétig-
keit als ,Gewerbe” einzustufen ware. Unter-
halb der Schwellen kénnte die Tatigkeit als
landwirtschaftlicher Nebenbetrieb oder inte-
graler Teil des landwirtschaftlichen Betriebes
ausgelibt werden.

Je nach Art und
Umfang kann eine
neue Unternehmer-
tatigkeit (noch)
integraler Bestandteil
der Landwirtschafft,
landwirtschaftlicher
Nebenbetrieb oder
eigenstdndiger
Gewerbebetrieb sein.
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Ein Gewerbebetrieb wire anzumelden, wenn z. B. folgende Sachverhalte zutreffen (Auswahl):

Abgabe von Produkten der zweiten Verarbeitungsstufe
(z. B. Direktvermarktung) mit einem Umsatz von mehr als 10.300 Euro im WJ (2013)

Absatz eigener Erzeugnisse des Luf-Betriebs zu nicht mehr als 40 % Uber ein Handelsgeschéaft und gleichzeitig
Ubersteigt der Wert des Zukaufs fremder Erzeugnisse 30 % des Umsatzes des Handelsgeschaftes;

Oder: Mehr als 40 % der eigenen Luf-Erzeugnisse werden liber das Handelsgeschaft abgesetzt, diese spielen
jedoch in Relation zum Gesamtabsatz des Handelsgeschaftes nur eine untergeordnete Rolle;

Oder: Der Umsatzanteil aus den Zukaufsprodukten libersteigt nachhaltig ein Drittel des Gesamtumsatzes des
Handelsgeschafts oder 51.500 Euro (2013).

Beherbergung von Gasten, sofern mehr als vier Zimmer und mehr als sechs Betten bereitgehalten werden
und/oder eine Hauptmahlzeit angeboten wird.

Einsatz von Wirtschaftsgiitern (z. B. Maschinen) neben der eigenbetrieblichen Nutzung fiir andere Luf-Betriebe
oder fiir nicht landwirtschaftliche Kunden, sofern die Umséatze daraus mehr als ein Drittel des Gesamtumsatzes
oder mehr als 51.500 Euro im WJ (2013) betragen.

Erzeugung von Energie bei Anschluss an ein Versorgungsnetz, sofern die Erzeugung fiir den eigenen Betrieb
nicht Uberwiegt.

Austibung eines Handwerks in ,,erheblichem Umfang”.

Steuerliche Zuordnung nach Verarbeitungsgrad der eigenen Erzeugnisse

Eigene Be- bzw. Be- bzw. Steuerliche
Erzeugnisse Verarbeitung zu ... Verarbeitungsgrad Zuordnung
Getreide Mehl 1. Stufe Nebenbetrieb
Milch Kase, Joghurt 1. Stufe Nebenbetrieb
Obst Obstsaft 1. Stufe Nebenbetrieb
Schweine, Kalber, Schafe Portioniert, verarbeitet, Wurst 2. Stufe Gewerbe
Forellen Raucherfilets, vakuumverpackt 2. Stufe Gewerbe
Gemiise Gemisekonserven 2. Stufe Gewerbe
WeilRkohl Sauerkraut 2. Stufe Gewerbe

Quelle: Einkommenssteuerrichtlinie der Bundesrepublik Deutschland, Konz-Steuerlexikon, Mitterpleiniger in Littmann/Bitz/Pust.
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Abgrenzungsbeispiele aus der Praxis

Wahl der Rechtsform

Werden in einem Verkaufsladen ausschliel3-
lich eigene landwirtschaftliche Produkte ver-
kauft, zahlt der Laden noch zur Landwirtschaft.
Werden die eigenen Erzeugnisse bis zur ersten
Stufe be-/verarbeitet und verkauft, erfolgt dies
im Rahmen eines Luf-Nebenbetriebes. Nach
der Verkehrsanschauung darf das Endprodukt
noch kein verbrauchergerechtes, kiichenferti-
ges Produkt darstellen. Haufig ist nach der Be-
und Verarbeitung von Erzeugnissen die Tren-
nung zwischen erster und zweiter Verarbei-
tungsstufe unklar. In der Tabelle links unten
wird diese Trennung beispielhaft dargestellt.

Gewerbebetrieb —
steuerliche Auswirkungen

Bei Einkiinften aus Land- und Forstwirt-
schaft kann das Ergebnis eines Wirtschaftsjah-
res auf zwei Kalenderjahre verteilt werden. Da-
bei wird Land- und Forstwirten ein Freibetrag
bei Unterschreiten einer gewissen Einkunfts-
héhe gewahrt. Dartiber hinaus konnen sie un-
ter bestimmten Voraussetzungen auch eine
Gewinnermittlung nach Durchschnittssatzen
wahlen. Diese Moglichkeiten sind fiir Gewer-
betreibende nicht vorgesehen. Vorteile erge-
ben sich fir Landwirtschaftsbetriebe auch im

Bewertungsrecht, in der Bemessung der
Grundsteuer und bei der Erbschafts- und
Schenkungssteuer.

An die Erzielung gewerblicher Einklnfte
knipft der Fiskus unter anderem die Gewerbe-
steuerpflicht. Die umsatzsteuerrechtliche Be-
handlung der einzelnen Diversifizierungsmaog-
lichkeiten, insbesondere die Maoglichkeit der
Anwendung der Durchschnittssatzbesteue-
rung (8 24 UstG), ist im Einzelfall zu prifen. Ein
Gewerbebetrieb unterliegt grundsatzlich der
Regelbesteuerung.

Bei der Verwendung von Kraftfahrzeugen
fliir gewerbliche Tatigkeiten (z. B. Lohnarbei-
ten) kann es zum Wegfall der Kfz-Steuerbefrei-
ung (siehe 8§ 3 KraftStG) kommen. Dies gilt
analog fiir den Wegfall der Steuervergiinsti-
gung von Agrardiesel. Auswirkungen konnen
sich weiter im Baurecht, zum Beispiel beim
Bauen im AulRenbereich, beim Wasserhaus-
haltsgesetz, beim Abfallgesetz, der Energiever-
sorgung, bei Beschaftigung von Mitarbeitern,
bei Kammerzugehorigkeiten oder bei Forder-
voraussetzungen ergeben.

Ein Unternehmensgriinder kann zwischen

verschiedenen Rechtsformen mit jeweils un-
terschiedlichen steuer- und handelsrechtlichen
Rahmenbedingungen wahlen. Die Wahl spielt
bei der Griindung eines Gewerbebetriebes
eine wesentliche Rolle und hangt meist von
der Beantwortung folgender Fragen ab:

.

.

Wer haftet?
Wer bringt das Kapital auf?
Wer soll das Unternehmen fiihren?

Soll das Unternehmen einen Firmennamen
besitzen?

Wie schnell soll das Unternehmen
gegriindet werden?

Welche Rechtsformen gibt es iiberhaupt?
Wann wird welche Unternehmensform genutzt?

Einzelunternehmen
Einstieg in neue Unternehmertatigkeit

Gesellschaft blirgerlichen Rechts (GbR)
Kooperation, Einbindung / Beteiligung von
Geschaftspartnern

Offene Handelsgesellschaft (OHG)
Handelsgeschaft mit Partner

Kommanditgesellschaft (KG)

Unternehmer, die zuséatzliches Startkapital suchen,

aber eigenverantwortlich bleiben wollen:

* Komplementar (ein oder mehrere Unternehmer,
voll haftend)

* Kommanditisten (Teilhaber, haften nur mit Einlage)

Gesellschaft mit beschrankter Haftung (GmbH)
Unternehmer, die Haftung beschranken wollen oder
fur die eine GmbH steuerliche Vorteile bietet

GmbH & Co. KG

Unternehmer, die Haftung beschranken und flexible
(Beteiligungs-)Moglichkeiten einer Personengesellschaft
nutzen wollen

Eingetragene Genossenschaft (eG)
Mitglieder (Unternehmer) wollen gemeinschaftlich und
solidarisch den Geschaftsbetrieb fordern
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8 * Auch der Rahmen muss stimmen

Meldepflichten

Versicherungen

Bei der Grindung einer neuen Unterneh-
mertatigkeit lassen sich Behordengéange nicht
vermeiden. Welche Bestimmungen grundsatz-
lich zu beachten sind, steht auf der linken Seite
der folgenden Tabelle. Rechts werden zusatzli-
che Pflichten genannt, die bei der Beschéfti-
gung von Mitarbeitern anfallen.

So kommen Sie sicher durch das Labyrinth
der notwendigen Meldepflichten hindurch!

Welche Bestimmungen sind zu beachten,

welche Behdrdengdnge dringend notwendig?

Grundsatzliche Bestimmungen/Meldepflichten

» Gewerbeanmeldung bei der Gemeinde oder
Stadtverwaltung des Betriebssitzes bzw. der HWK
bzw. IHK (gilt auch als Anmeldung beim Finanzamt)

Klarung und Erfillung steuerlicher Pflichten
(Gewerblichkeit, Umsatzsteuer)

Anmeldung bei der Agentur flr Arbeit, bei der

Wann fiihrt der Umfang einer selbstandi-
gen nicht landwirtschaftlichen Tatigkeit zum
Ausscheiden aus dem landwirtschaftlichen
Versicherungsschutz? Welche Alternativen ste-
hen dann zur Verfligung?

Die Aufnahme einer nicht landwirtschaftli-
chen Unternehmertéatigkeit wirkt sich haufig
auf den bestehenden Versicherungsschutz der
landwirtschaftlichen Familie aus. Um maogli-
cherweise ,unangenehme Uberraschungen”
im Falle von Krankheit, Unfall oder Schaden zu
vermeiden, sollte eine neue Unternehmertatig-
keit offen mit den Versicherungstragern kom-
muniziert werden. Haufig finden sich Wege,
die neue Tatigkeit im Rahmen bestehender
Versicherungen - gegebenenfalls mit einem
Pramienaufschlag — mit abzudecken.

Tipps

« Prifen Sie, dass weder Versicherungsliicken
noch Uberschneidungen bestehen

* Holen Sie vor Abschluss einer Versicherung
Vergleichsangebote ein (Vergleich der Versi-
cherungsbedingungen, -summen, -beitrage)

Bestimmungen bei der Beschéaftigung von Mitarbeitern

* Beantragung einer Betriebsnummer bei der
Agentur fiir Arbeit

* Entgegennahme des Sozialversicherungsausweises,

zustandigen Berufsgenossenschaft und den Sozial-
versicherungstragern

Klarung baurechtlicher Fragen bei Gemeinde,
Landratsamt und Bauamt

Bei Bearbeitung / Verkauf von Lebensmitteln:
Klarung lebensmittelrechtlicher Auflagen beim
Gesundheits- und Veterindramt

Bei Handwerkstatigkeit: Nachweis der Voraus-
setzungen zur Ausiibung eines Handwerks,
ggf. Beantragung einer Ausiibungsberechtigung

(z. B. bei KG oder GmbH)

an offenen Verkaufsstellen und Betriebsstatten

Beachtung der Preisauszeichnungs-Vorschriften

Bei Handelsgewerbe: Eintragung ins Handelsregister

Firmierung: Angabe des Namens von Unternehmen
oder Betriebsinhaber auf verwendeten Dokumenten,

ggf. Aufenthalts- und Arbeitserlaubnis

» Anlage eines Lohnkontos fiir jeden Arbeitnehmer
* Anmeldung der Beschaftigten bei der Krankenkasse

* Regelmalige Abflihrung von Lohnsteuer und

Sozialversicherungsbeitragen

» Jahresmeldungen (Lohnsumme) an die Berufs-

genossenschaft

* Abschluss von Arbeits- und Ausbildungsvertragen,

Beachtung der Tarifvertrage des jeweiligen
Fachverbandes

* Aushange zu mitarbeiterrelevanten Themen im

Betrieb (z. B. Arbeitszeitgesetz), Information Gber
die Maoglichkeiten der Altersvorsorge usw.

In Anlehnung an den Leitfaden zur erfolgreichen Existenzgriindung im Handwerk der HWK M(tinchen; 2013
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Welche Versicherungen sind besonders relevant? Welche Zusammenhdnge sind zu beachten?

Unfallversicherung
Landwirtschaftliche
Berufsgenossenschaft

Krankenversicherung
Landwirtschaftliche
Krankenkasse — LKK

Rentenversicherung
Landwirtschaftliche
Alterskasse

Haftpflichtversicherung

Produkthaftpflicht-
versicherung

Rechtsschutz-
versicherung

Erwerbs- und
Berufsunfahigkeits-
versicherung

Inventarversicherung

Gebaudeversicherung

So lange die landwirtschaftliche Tatigkeit im Gesamtunternehmen dominiert, wird die
neue Unternehmertatigkeit mitversichert; ansonsten sind fiir die neue Unternehmer-
tatigkeit eigenstandige BG-Beitrage zu entrichten. Insbesondere jlingere Unternehmer
sollten eine zusatzliche private Unfallversicherung in Erwéagung ziehen, weil sie im
Falle einer Berufsunfahigkeit kaum mit einer ausreichenden gesetzlichen Absicherung
rechnen kénnen.

Grundsatzlich sollte ein diversifizierender Landwirt so lange wie maoglich LKK-Mitglied
bleiben und sich ggf. privat zusatzlich absichern. Sobald die Obergrenze fiir Einkiinfte
aus Gewerbe (2013: 365 Euro/Monat) lGiberschritten wird, entfallt der Versicherungs-
schutz der LKK fiir Ehegatten und Kinder; dann besteht u.a. die Mdglichkeit einer freiwil-
ligen Versicherung bei der LKK.

Die Versicherungspflicht in der Alterskasse besteht solange, wie der landwirtschaftliche
Betrieb eine regional festgesetzte MindestgrofRe tiberschreitet. Dabei ist es unerheblich,
ob die Landwirtschaft den beruflichen Schwerpunkt bildet oder nicht. Landwirte und
mitarbeitende Familienangehorige werden auf Antrag von der Versicherungspflicht
befreit, sofern ihr jahrliches Einkommen aus der neuen Erwerbstatigkeit 4.800 Euro/Jahr
(2013) Ubersteigt.

Die Haftpflichtversicherung deckt Haftungsanspriiche Dritter an den Unternehmer ab.
Darin eingeschlossen ist z. B. der Verkauf eigener Erzeugnisse der ersten Verarbeitungs-
stufe. Grundsatzlich ist jedes ,Nebengewerbe” der Haftpflichtversicherung zu melden
und ggf. eigenstandig zu versichern. Wird eine zusatzliche Unternehmertatigkeit ledig-
lich in geringem Umfang ausgelibt, kann diese eventuell beitragsfrei mitversichert wer-
den. In vielen Fallen reicht auch die Aufstockung der bestehenden Haftpflicht.

Wer seine Erzeugnisse nicht direkt an den Endverbraucher liefert, sondern sich an
arbeitsteiligen Produktionsprozessen (Wertschopfungsketten) beteiligt, ist dem Risiko
ausgesetzt, dass seine Produkte liber direkte Sachschaden hinaus auch Vermdgens-
schaden verursachen, die — z. B. im Falle einer Riickrufaktion bei Lebensmitteln —
existenzbedrohend sein konnen. In diesem Fall bietet eine Produkthaftpflichtversiche-
rung eine Absicherung.

Der Landwirtschafts- und Verkehrsrechtsschutz schliel3t neue Unternehmertatigkeiten
nicht automatisch ein. Deshalb ist eine Absprache mit der Versicherung, gegebenenfalls
auch eine Erweiterung des Rechtsschutzes notwendig. Angesichts der Vielzahl an
Rechtsakten, an denen ein Unternehmer beteiligt ist, wird eine ausreichende Rechts-
schutzversicherung immer wichtiger.

Die gesetzliche Rentenversicherung (Alterskasse) zahlt keine Leistungen bei Berufs-
unfahigkeit in einem nicht landwirtschaftlichen Gewerbe. Deshalb sind ggf. zusatzliche
Vertrage oder Zusatzvereinbarung zur bestehenden Risikolebensversicherung, Kapital-
lebens- oder Rentenversicherung empfehlenswert.

Die Feuer-Inventarversicherung schiitzt das Inventar im Falle eines Schadens durch
Feuer (Brand, Blitzschlag). Andert sich durch die neue Unternehmertatigkeit der Inven-
tarbestand, ist dies der Versicherung anzuzeigen. Je nach Art der zusatzlich vorhandenen
Einrichtungen fallen Pramienanpassungen an.

Eine Nutzungsanderung landwirtschaftlicher Gebaude fir neue Unternehmertatigkeiten
ist der Versicherung mitzuteilen. Diese prift, ob ggf. Vertragsanderungen vorgenommen
werden miussen. Als Folge der Nutzungsanderung kdnnen die Versicherungspramien
steigen oder fallen.
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9 « Wer hilft weiter?

. . 7 Die folgende Ubersicht mit Ansprech-
Wei” hll_ft W€lt€l” partnern sowie die weiteren Quellenhin-
weise sollen lhnen eine erste Hilfestellung
zur erfolgreichen Planung und Umsetzung
des Diversifizierungsvorhabens bieten.

Der Aufbau einer auBerlandwirtschaftlichen Existenz Kostenlose  Erstberatung libernehmen
stellt die landwirtschaftliche Familie vor viele Fragen, landwirtschaftliche  Beratungseinrichtungen,
die oft nicht ohne die Einschaltung professioneller aber auch die IHK oder Handwerkskammer,

. Fachverbande der Wirtschaft oder die Haus-
Berater beantwortet werden konnen. o .
banken. Hilfreich ist es, zum Beratungs-

gesprach mindestens eine grobe ,, Griindungs-
Beratungsbedarf ergibt sich zu unterschied- idee” mitzubringen. Einstiegs- und Grundla-
lichen Zeitpunkten: genseminare sowie weiterflihrende Aufbau-
und Vertiefungsseminare flir den Aufbau haus-
wirtschaftlicher Diversifizierungen bieten die
Amter fiir Ernahrung, Landwirtschaft und Fors-
* Grundlagenberatung nach der Entschei- ten sowie die Fachzentren fiir Diversifizierung
dung fir eine bestimmte Tatigkeit und Strukturentwicklung (siehe Abbildung).

* Grundlegende Orientierungsberatung bis
zur Entscheidungsfindung

« Fachliche Vertiefungsberatung, z. B. zu
Baufragen, zur Lebensmittelhygiene oder
zum Betriebsmanagement (Personal, Steu-
ern, Versicherung, Recht, Handwerks- oder
Gewerberecht).

Grundsatzlich hangt der Beratungsbedarf
davon ab, welche Unternehmertatigkeit ge-
plant ist. MaBgebend sind vor allem die Bran-
che, geplante GroRe und die berufliche und
personliche Ausgangslage. Vielfaltige Hinwei-
se fir Handwerk, freie Berufe, Einzelhandel,
Hotel- und Gaststattengewerbe, Produktions-
betriebe und Vieles mehr finden sich auf den
Seiten des Existenzgriinderpakts Bayern auf
www.startup-in-bayern.de. Dort werden Infor-
mationen zu Themen wie Rechtsform, Pflich-
..................................................................................................... ten als Unternehmer und Arbeitgeber oder
auch Tipps zu Versicherungen und fiir die Ge-
Fachspezifische Seminare werbe- und Handwerksanmeldung mit vielen
Links zu einschlagigen Beratungsstellen auf-
gezeigt.

Vernetzung

Aufbau

Fachiibergreifende Seminare

Darliber hinaus besteht in Bayern flir ange-
hende Jungunternehmer ein breites Spektrum
an Beratungsangeboten — angefangen bei der
Erstberatung Uber die intensive Begleitung
Grundlagen von Griindungs- und Nachfolgeprozessen
(Coaching), die Begleitung durch ,Business-
Angels” bis hin zum Besuch von Griinderaka-
demien. Beratungsstellen — auch in lhrer Regi-

on - finden Sie unter der Rubrik ,Regionale
Basis Persoénlichkeit Betrieb / Region Arbeitswirtschaft Finanzen Beratungsstellen” auf der o. g. Startup-Seite.

Fachspezifische Grundlagenqualifizierung

Orientierung & Entscheidung

72



Fachzentren fiir Diversifizierung und Strukturentwicklung an den Amtern fiir Erndhrung,
Landwirtschaft und Forsten (http://www.stmelf.bayern.de/ministerium/000964/index.php)

Ubersicht aller AELF Bayern http://www.stmelf.bayern.de/ministerium/004545/index.php

AELF Rosenheim
Prinzregentenstral3e 39

83022 Rosenheim

Tel. 080313004-0
poststelle@aelf-ro-bayern.de www.
aelf-ro.bayern.de

AELF Ingolstadt

Auf der Schanz 43a,

85049 Ingolstadt

Tel. 0841/3109-0
poststelle@aelf-in.bayern.de
www.aelf-in.bayern.de

AELF Regen

Bodenmaiser Str. 25

94209 Regen

Tel. 09921/608-0
poststelle@alf-rg.bayern.de
www.aelf-rg.bayern.de/
AELF Neumarkt/Opf.

Dr.-Grundler-Stral3e 3
92318 Neumarkt i.d.OPf.
Tel. 09181/4508-0
poststelle@alf-ne.bayern.de
www.aelf-ne.bayern.de/

AELF Miinchberg

Hofer StralRe 45

95213 Munchberg

Tel. 09251/878-0
poststelle@aelf-mn.bayern.de
http://www.aelf-mn.bayern.de/

AELF Uffenheim
Rothenburger Stral3e 34
97215 Uffenheim

Tel. 09842/208-0
poststelle@aelf-uf.bayern.de
http://www.aelf-uf.bayern.de/
AELF Bad Neustadt/S.
Otto-Hahn-Str. 17

Weitere Ansprechpartner zu Griindungsfragen:

97616 Bad Neustadt a.d.S.
Tel. 09771 6102-0
poststelle@aelf-ns.bayern.de
http://www.aelf-ns.bayern.de/

AELF Noérdlingen
Oskar-Mayer-Straf3e 51

86720 Nordlingen

Tel. 09081 /2106-0
poststelle@aelf-nd.bayern.de
http://www.aelf-nd.bayern.de/

AELF Kempten

Adenauerring 97

87439 Kempten (Allgau)

Tel. 0831-52147-0
poststelle@aelf-ke.bayern.de
http://www.aelf-ke.bayern.de/

IHK in Bayern mit Infos zu den
bayerischen Kammern

Tel. 089 /5116 — 1150
www.bihk.de/

Weitere Fachberatungen und Infos

Handwerkskammern, Griinderzentren, Griinderagenturen, Aktivsenioren,
Alt hilft Jung und sonstige vielfaltige Kontakt- und Beratungsstellen
sowie zu Businessplan-Wettbewerben finden sich auf dem bayerischen
Griinderportal www.startup-in-bayern.de, Rubrik ,Partner vor Ort".

LandSchafftEnergie — Technologie-
und Forderzentrum (TF2Z)
Schulgasse 18

94315 Straubing

Tel. 09421 300 270
poststelle@tfz.bayern.de

Energieberatungsagentur
EBA-GmbH Triesdorf
Sandrinaweg 4

91746 WeidenbachTriesdorf
Tel. 09826/65888-0

Fax 09826/65888-10

Bayerische Landesanstalt fiir Land-
wirtschaft, Institut fiir Betriebswirt-
schaft und Agrarstruktur
Menzinger Str. 54, 80638 Miinchen
Tel. 089/17800-0

Haushalt und Diversifizierung
http://www.Ifl.bayern.de/ilb/
haushalt/

Okonomik regenerativer Energien
http://www.|fl.bayern.de/ilb/technik
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9 « Wer hilft weiter?

Allgemeine Informationen

Existenzgriindungsportal des
Bundesministeriums fir Wirtschaft
und Technologie

Griinder-Infos, newsletter Griinderzeiten, PC-Programm (Download)
und Online-Hilfen (Checklisten etc.)
www.existenzgruender.de

Portal des bayerischen
Existenzgriinderpakts

Alles rund um Griindungen mit vielen Links und Checklisten:
www.startup-in-bayern.de

Auswertungs- und Informationsdienst
fiir Erndhrung, Landwirtschaft und
Forsten (aid) e.V.

Vielfaltige Informationen zur Einkommenskombination
landwirtschaftlicher Betriebe: http://www.aid.de

Sozialversicherungsrechtliche
Themen

Bundesversicherungsanstalt: www.deutsche-rentenversicherung.de
Landwirtschaftliche Sozialversicherungen: www.lsv.de
Unfallversicherung: http://www.dguv.de

Handwerksrecht, Eintragungs-
voraussetzungen und Abgrenzungen
zulassungspflichtige und zulassungs-
freie Handwerke

Handwerkskammer fiir Oberbayern: www.hwk-muenchen.de,
Rubrik Beratung, Recht

Freie Berufe

Institut fir freie Berufe: www.ifb-gruendung.de

Regionale Netzwerke und
LEADER-Projekte

Zeitschrift Blickpunkt LEADER (Hrsg. StMELF)
http://www.stmelf.bayern.de/laendl_raum/leader/004670/index.php

Regionalentwicklung,
Lokale Aktionsgruppen und
Regionalmanagement
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Ansprechpartner fiir regional vernetzte Projekte sind Lokale
Aktionsgruppen und Regionalmanagements in Bayern:
http://www.stmelf.bayern.de/laendl_raum/leader/index.php
http://www.stmwivt.bayern.de/landesentwicklung/instrumente/regionalma-
nagement/
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» Anhang

Checkliste — Unternehmensanalyse

Prifen und bewerten Sie die Eignung aller Akteure, die am Vorhaben beteiligt werden sollen. Beginnen Sie mit
der Unternehmerpersonlichkeit; dann folgt die Familie. Prifen Sie anschlieRend die verfligbaren Ressourcen.

Der Unternehmer / die Unternehmerin

76

Wissen Sie, iiber welche personlichen Starken Sie
verfiigen?

Ja, weild ich genau
(bitte direkt in SWOT-Ubersicht S. 83 eintragen)

Dazu habe ich mir noch keine konkreten Gedanken
gemacht, aber spontan fallen mir folgende ein
(bitte direkt in SWOT-Ubersicht S. 83 eintragen)

Nein, spontan fallen mir keine Starken ein

Wissen Sie, welches lhre persénlichen Schwachen sind?

Ja, weiB ich genau (bitte direkt in SWOT-Ubersicht S. 83
eintragen)

Nein, spontan fallen mir keine Schwachen ein

Dazu habe ich mir noch keine konkreten Gedanken
gemacht, aber spontan fallen mir folgende ein
(bitte direkt in SWOT-Ubersicht S. 83 eintragen)

Sofern Sie Schwachen erkennen - sind Sie bereit,
daran zu arbeiten?

Kommt immer auf die Schwache an
Nein, jeder Mensch hat seine Schwachen

Ja, in jedem Fall

Waren Sie in den letzten Jahren durchweg korperlich
fit und leistungsfahig?

Ja, uneingeschrankt
Meistens, ich fiihle mich im GroRBen und Ganzen fit

Ich war haufiger/fir langere Zeit krank

Haben Sie Talent zur Planung und Organisation von
Arbeitsablaufen?

Ja, mit Einschrankungen
Nein, eher nicht

Ja, in jedem Fall

6.

10.

Wie einfallsreich und kreativ schatzen Sie sich ein?
Meine Kreativitat kennt keine Grenzen
Total unkreativ

Wenn Kreativitat gefragt ist, kann ich durchaus
gute Einfalle haben

Sind Sie kontaktfreudig und erfahren im Umgang mit
Menschen?

Ja, der Umgang mit anderen Menschen bereitet
mir durchweg Freude

Teilweise, ich bin durchaus offen fur den Kontakt
zu anderen Menschen

Nein, eher unsicher und ungeubt

Sind Sie teamfahig und kooperationsbereit?

Ja, ich arbeite gern im Team; Kooperationen finde
ich grundsatzlich gut

Ich arbeite zwar gern allein, kann aber auch mit
Partnern zusammen arbeiten

Nein, im Team zu arbeiten war noch nie meine Starke/
eine Kooperation kommt nicht in Frage

Sind Sie ein Mensch mit starkem Selbstbewusstsein?
Wie selbstbewusst treten Sie auf?

Wenn'’s drauf ankommt, kann ich schon selbstbewusst
sein

Nein, ich bin eher zuriickhaltend, schiichtern

Ja, auf jeden Fall

Halten Sie auch iiber langere Zeit Stresssituationen stand?
Weichen Sie Stress nicht aus, sondern suchen gezielt nach

Problemlésungen?
Ja, durchaus, Stress macht mir wenig aus
Uberwiegend ja

Nur sehr bedingt, Stress macht mir zu schaffen



11.

12.

13.

14.

15.

16.

Uberzeugen lhre Ideen lhre Familienmitglieder oder Partner?
Mal so, mal so; kommt auf das Thema an

Ja, ich kann fast immer Ideen mit (iberzeugenden
Argumenten anregen 2

Nein, eher nicht 0

Mit welcher Motivation stehen Sie der geplanten
Unternehmertatigkeit gegeniiber?

»Wir machen es halt, weil es sich anbietet” 0

Hoch motiviert, zielstrebig; ich will ein konkretes
Ziel erreichen 2

Durchaus motiviert, aber es gibt auch noch andere
Aufgaben 1

Was motiviert Sie dazu, den Schritt zu einer neuen
Unternehmertatigkeit zu wagen?

Als begeisterter Unternehmer versuche ich meinen

Betrieb kontinuierlich weiter zu entwickeln und das
Einkommen zu verbessern; Vorlieben und Neigungen

kann ich ausleben 2

Die Diversifizierung ist eine ganz gute Einkommens-
erganzung. Wenn sie gut zum Betrieb passt,
um so besser 1

Aus finanziellen Griinden bliebt mir nichts anderes librig...0

Sind Sie geiibt und qualifiziert in der Fiihrung von
Personal?

Ja, durchaus; habe schon Erfahrung 2
Bedingt, aber traue ich mir zu 1
Nein, eher nicht 0

Konnen Sie mit Kritik umgehen?

Bedingt 1
Nein, eher nicht 0
Ja, durchaus; Kritik spornt mich an 2

Sind Sie bereit, in den Anfangsjahren der neuen Tatigkeit
Einschrankungen in lhrer Freizeit und im Familienleben zu
akzeptieren?

Ja, zeitlich begrenzt ist das ohne Probleme moglich 2

Nein, ein Verzicht auf Freizeit und Familienleben
kommt nicht in Frage 0

Eingeschrankt schon; Familie und Freizeit sind mir
allerdings schon wichtig 1

17.

Besitzen Sie eine ausreichende fachliche Kompetenz fiir

die geplante Unternehmertatigkeit (Qualifikation, Kenntnisse,
Fertigkeiten)?

Ja, in jedem Fall; die Fachkompetenzen gehen liber die
Landwirtschaft hinaus 2

Eingeschrankt; in Teilbereichen wére eine Qualifizierung
schon vorteilhaft 1

Nein, aktuell beschranken sich meine Kenntnisse
allein auf die Landwirtschaft 0

Die Familie / weitere Haushaltsmitglieder

18.

19.

20.

21.

22.

Akzeptiert die Familie eine zusatzliche Unternehmer-
tatigkeit?

Ja, im gewissen MalB3e schon; wenn'’s nicht zu viel wird 1

Ja, die Familie steht voll dahinter und sieht das
als Chance 2

Nein, eigentlich ist die Familie mehrheitlich dagegen 0

Verfolgen Sie innerhalb der Familie ein gemeinsames Ziel?

Ja, auf jeden Fall; wir stimmen alles ab 2
Nein, jeder hat seine eigenen Ziele und Vorstellungen 0
In den Kernfragen sind wir uns meist einig 1

Haben Haushaltsmitglieder besondere Kompetenzen,
die Sie in das neue Vorhaben einbringen kénnten?

Ja, das ist ein zentraler Anlass fiir das Vorhaben 2

Solche Fahigkeiten bestehen zwar, aber keine
speziellen Kenntnisse 1

Nein, eher nicht 0

Ist die Arbeitszeitbelastung durch die Familie ohne
groBere Konflikte tragbar?

Ja, in jedem Fall 2
Uberwiegend schon, aber nicht immer 1
Nein, eigentlich ist die Belastung schon sehr hoch 0

Fiihren Sie regelméaRige Familiengesprache?
Diskutieren Sie in der Familie wichtige Entscheidungen?

Ja, die regelmaRige Kommunikation in meiner Familie

ist mir wichtig 2
Ja, meine Familie weil im Groben schon Bescheid 1
Nein, eher nicht 0
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23. Gehen Sie innerhalb lhrer Familie immer offen und ehrlich

24.

25.

Anhang

miteinander um?

Ja, darauf legen wir groBen Wert; in unserer Familie
herrscht ein gutes Klima

Meistens

2

1

Das Verhaltnis innerhalb der Familie ist recht schwierig und

belastet

Sind die Zustandigkeiten bei Entscheidungen in der
Familie geklart?

Ja, klar festgelegt
Teilweise, nicht in allen Bereichen klar definiert

Nein, eigentlich nicht

Halt die Familie in schwierigen Situationen zusammen?
Werden Konflikte gemeinsam gelost?

Alle Familienmitglieder stehen immer fiireinander ein
Grundsatzlich schon, kommt immer darauf an

Nein, eher nicht

Die verfiigbaren Ressourcen

0

26.

27.

28.

78

Sind freie Arbeitskapazitaten vorhanden/besteht die
Maoglichkeit, welche zu schaffen?

Ja, der Faktor Arbeit ist noch nicht voll ausgelastet
Ja, die Kapazitaten sind allerdings eng begrenzt

Nein, eigentlich ist keine Arbeitszeit mehr frei

Ist die Arbeitsbelastung im landwirtschaftlichen Betrieb
planbar und leistbar?

Ja, durchaus

2

Schwierig, da hin und wieder auch ungeplante Belastungen

anfallen

1

Eher nicht; standig kommt etwas dazwischen und Arbeit ist

sehr knapp

Sind Anpassungen/Anderungen von landwirtschaftlichen

0

Betriebsablaufen moglich? Besteht eine gewisse Flexibilitat

in der Betriebsorganisation?
Ja, durchaus

Schwierig, da die Betriebsablaufe recht unflexibel
gestaltet sind

Nein, an den Betriebsablaufen sind Anderungen
kaum moglich

29. Fordert die Verkehrslage lhres Betriebes das geplante
Vorhaben?

Ja, durchaus; der Hof liegt glinstig
Mehr oder weniger; Lage konnte besser sein
Nein, die Lage ist eher ungunstig

30. Eignet sich das auBere Bild Ihres Hofes fiir die neue

Unternehmertatigkeit (Hofgelande, Hofumfeld)?
Ja, durchaus; der Hof bietet glinstige Voraussetzungen
Passt schon, kdnnte aber besser sein

Nein, eigentlich nicht

31. Konnen auf dem Hof leer stehende Gebaude fiir das
neue Vorhaben genutzt werden?

Gebéaude sind vorhanden und und fiir vielfaltige
Zwecke nutzbar

Gebaude verfligbar, Nutzung jedoch eingeschrankt

Nein, eigentlich nicht

32. Konnen landwirtschaftliche Maschinen und Gerate fur

das neue Vorhaben genutzt werden?
Teile der Technik sind uneingeschrankt nutzbar

Ware grundsatzlich méglich, Nutzung jedoch
eingeschrankt

Nein, Technik eignet sich nicht fiir das Vorhaben bzw.
ist nicht erforderlich

33. Bestehen finanzielle Méglichkeiten und Spielraume

fiir das neue Vorhaben?
Ja, es stehen viele Tiiren offen
Ja, allerdings deutlich begrenzt

Nein, eigentlich kaum

Addieren Sie nun lhre Punktzahlen und liberprifen Sie selbst-
kritisch, ob Ihr personlicher Eindruck mit der Einstufung in eine

der folgenden Gruppen Ubereinstimmt.

Summe der erreichten Punkte:



Auswertung und Selbsteinschdtzung

0 - 32 Punkte: Stellen Sie sich bitte noch einmal ernst-
haft die Frage, ob die geplante Unternehmertéatigkeit
wirklich die richtige fiir Sie und Ihre Familie ist.

Priifen Sie, welche Alternativen gegebenenfalls in Frage
kommen, die andere Anforderungen an Familie und Be-
trieb stellen.

33 - 45 Punkte: Das Ergebnis ist nicht eindeutig. Um
noch sorgfaltiger beurteilen zu kénnen, ob Sie das ge-
plante Vorhaben weiter anstreben sollten, gehen Sie bit-
te zur SWOT-Ubersicht. Dort werden lhnen lhre Chancen
und Risiken noch deutlicher aufgezeigt.

46 - 66 Punkte: Offensichtlich bringen alle Akteure die
notwendigen Voraussetzungen fiir das Vorhaben mit.
Auch die Ressourcen stimmen.

Checklisten zur Uberpriifung Ihrer Unternehmereigen-
schaften werden — mit teilweise ahnlichen Fragen — von
zahlreichen Beratungsstellen angeboten — gedruckt wie
im Internet. Beispiele:

* Handwerkskammer fiir Miinchen und Oberbayern:
Personlichkeits-Test. www.hwk-muenchen.de

* Bundesministerium fir Wirtschaft und Technologie:
Dreh- und Angelpunkt: Die Griinderperson.
www.existenzgruender.de

* Einstiegsseminare zur Einkommenskombination der
Fachzentren fir Diversifizierung und Strukturentwick-
lung der Bayerischen Landwirtschaftsverwaltung und
die dort eingesetzten Lehrmaterialen der Landesan-
stalt fiir Landwirtschaft.
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Anhang

Umfeldanalyse

Analysieren Sie Ilhr Umfeld: Wie schatzen Sie die Markt- und Konkurrenzverhaltnisse ein? Welche Besonderheiten
des regionalen Umfelds kénnten lhr Vorhaben fordern oder behindern?

Das regionale Umfeld

80

Regionale Entwicklungstrends: Wie sehen Sie die
Gesamtentwicklung lhrer Region? Wie entwickeln sich
Bevolkerung und Wirtschaft?

Grundsatzlich positiv, dynamisch, optimistisch
Stagnierend, unklarer Trend

Eher schrumpfend, wachsende Defizite, pessimistisch

Sozialstruktur der Region: Beschreiben Sie die Bevélke-
rungsstruktur in lhrer Region:

Alter: eher junge oder eher altere Bevolkerung?
Welcher Anteil wachst?

Haushaltsgré3e: besonders viele Singlehaushalte?
Haushalte mit Kindern? Rentnerhaushalte?

Einkommen und Kaufkraft: eher hoher oder eher niedriger
als der Durchschnitt?

Verhaltensweisen, Einstellungen: eher konservativ-
traditionell? oder modern ,alternativ”? Spielen 6kologisch
oder sozial eingestellte Gruppen eine besondere Rolle?

Erreichbares Kundenpotenzial: Wie viele Menschen
erreichen Sie in 15, 30 oder 60 Minuten Fahrzeit?

In 15 Minuten: Einwohner
In 30 Minuten: Einwohner
In 60 Minuten: Einwohner

AuBere Verkehrslage: Wie ist die Verkehrslage Ihres
Betriebsstandorts?

Entfernung zur néachsten stadtischen Siedlung

Anbindung des Betriebes an das Stral3ennetz,
Erreichbarkeit

Offentliche Verkehrsangebote: regelmaBig, enger Takt
oder eher sporadisch

Nahe zu Schulen oder groRReren Versorgungseinrichtungen
(Kantinen, Krankenhauser usw.)

Angebots-Vorteile: Fiir welche Art von (neuen) Angeboten
konnte lhr Betrieb besondere Vorteile bieten?
In den Bereichen ...

Lebensmittel und Versorgung

Gesundheit, Pflege und Betreuung

Produktion von Energie und nachwachsenden Rohstoffen
Freizeit- und Erholung

Erfahren, Lernen, Kultur

Dienstleistungen fiir Kommunen und Verbande

Standort-Vorteile: Bezogen auf Ilhre Antwort in Frage 5:
Welche Vorteile und Besonderheiten bietet lhr Betriebs-
standort fiir diesen Angebotsbereich? Beispielsfragen:

Nahe zur nachsten groReren Siedlung
Landschaftlich attraktive Lage

Nahe zu Rad- oder Wanderwegen

Freie Gebaudekapazitaten

Technische Einrichtungen (z. B. flr Verarbeitung)
Besondere berufliche Qualifikationen/Kompetenzen

Bereits bestehende Vernetzungen mit anderen Betrieben

Regionales Image: Koénnten das Image der Region bzw.
regionale Besonderheiten fiir Ihr potenzielles Vorhaben
genutzt werden? Stellen Sie eine Beziehung her zwischen
positiven Merkmalen der Region und lhrem Betrieb

bzw. dem Angebotsbereich, der fiir Sie in Frage kommen
koénnte. Beispiele:

Gesundheitsregion, Existenz von Kur- und Betreuungs-
einrichtungen

Freizeit- , Erlebnis- oder Tourismusregion
Genussregion, Bekanntheit regionaler Spezialitaten

Naturparke, landschaftliche Attraktivitat, besondere
Umweltqualitat

Bildungsregion, bekannte Bildungseinrichtungen

Bio-Energieregion



Marktanalyse

10.

1.

Regionale Versorgung: Wie steht es um die Versorgungslage
in der Region? Welche Trends lassen sich erkennen?
Schitzen Sie dies fiir folgende Versorgungsbereiche ein:

Lebensmittel: Zahl der Geschafte, Erreichbarkeit, Sortimente
Soziale Dienstleistungen: Gesundheit, Pflege, Betreuung
Handwerksangebote

Freizeit & Erlebnis: Sport-, Spiel- und Wellnesseinrichtungen

Kultur, z. B. Gberregional bekannte Veranstaltungen,
regionaler Kulturkalender

Andere Angebote (Seminare, Fiihrungen)

Regionale Wirtschaftsschwerpunkte: Welche Schwerpunkte
der regionalen Wirtschaft lassen sich eventuell fiir die
Entwicklung lhres Angebots nutzen? In welchen Bereichen
erwarten Sie ein Branchenwachstum? Welche Branchen
gehen eher zuriick? Beispiele

Tourismus, Freizeit, Erholung
Gesundheits-Dienstleistungen, Pflege und Betreuung
Versorgung mit Lebensmitteln und Spezialitaten
Energie, Biomasse

Handwerk

Sonstige Branchenschwerpunkte
(z. B. Logistik, Verarbeitungsindustrie)

Versorgung nach Branchen: In welchen regionalen
Branchen sind Produkte oder Dienstleistungen gefragt,
deren Angebot Sie sich grundsatzlich vorstellen konnten?
Beriicksichtigen Sie dabei auch die Qualifikationen lhrer
Haushaltsmitglieder:

Herstellung von

Bereitstellung/Angebot von

Zielgruppen: Finden Sie heraus, fiir welche Zielgruppe Sie
ein ganz besonders zugeschnittenes Angebot bieten kénnen
(Marktnische)! Kénnen Sie bessere Qualitat, mehr Service,
bessere Leistung fiir bestimmte Zielgruppen anbieten?
Verwenden Sie gegebenenfalls die Vertiefungsfragen 15
und 16 zur ndheren Einschatzung

12.

13.

14.

Konkurrenz: Gibt es in diesen Branchen schon Mitbewer-
ber? Besteht eine Marktsattigung - oder bietet der Markt
noch Spielraum? Bei welchen Produkten/Dienstleistungen
ware die Konkurrenz am héchsten bzw. niedrigsten?

Kooperation: Welche regionalen Partner kamen in Frage,
um Kooperationsmdoglichkeiten zu nutzen und lhr Angebot
noch konkurrenzfahiger zu machen?

(Aktuell) keine Partner vorstellbar

Partner im vorgelagerten Bereich

Partner im nachgelagerten Bereich (Verarbeitung, Handel)
Gastronomie, Tourismus

Betreuung, Pflege, Haushaltsleistungen
Handwerksbetriebe

Umweltpartner, Verbande

Kommunen, Sonstige

Kommunikation: Welche Kommunikationsmaoglichkeiten
konnen in der Region zur Unterstiitzung lhres Vorhabens
genutzt werden? Beispiele:

Regionales Werbefenster, Marketingverbund
Regionale Presse, Funk und regionales Fernsehen
Regionale Ausstellungen, Messen
Imagebroschiiren

Verbandsbezogene Informationsmedien

Hoffeste, Veranstaltungen in lhrem Betrieb

Wenn Sie sich bei Ihrer Einschatzung nicht sicher sind, nehmen
Sie Kontakt zum AELF oder zur regionalen Wirtschaftsforde-

rung (Landratsamt) auf; fragen Sie auch Regionalmanager oder

Branchenvertreter nach deren Einschatzung.
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Vertiefungsfragen zur Identifizierung von Zielgruppen
(Frage 11):

15. Stufen Sie die Bevélkerung z. B. im Umkreis von 30 Minu-
ten Fahrzeit anteilig (%) nach den Kriterien Einkommen I II
und Verhalten in die vier Quadranten (I bis IV) ein.

Beispiel: Im Umkreis von 30 Minuten Fahrzeit leben rund
100.000 Einwohner; diese verteilen sich grob geschétzt auf
ca. 25 % in Segment I, 40 % in lll, 10 % in Il und 25 % in IV).
Die Gruppe mit traditionellem Verhalten und niedrigem bis
mittlerem Einkommen wére damit die gréf3te Gruppe.

16. Lebensstile: Gibt es Informationen iiber den Lebensstil der
vier Gruppen, z. B. iiber deren Einkaufs- oder Freizeitver- III IV
halten? Zu typischen Versorgungs- und Essgewohnheiten?
Zur Inanspruchnahme kultureller Angebote? Welche dieser
Informationen konnte zur Abstimmung lhres Angebots
niitzlich sein?

SWOT ->

Zur Abschéatzung von Starken und Schwachen,
Chancen und Risiken wird seit Jahren in vielen
Entwicklungsbereichen die Methode der
SWOT-Analyse angewendet. Sie eignet sich fir
eine Selbstbewertung (etwa durch einen Exis-
tenzgriinder) ebenso wie fiir die Fremdbewer-
tung, z. B. der Entwicklungsperspektiven einer
Region und deren Produkte.

Alle deutschen Bundeslander setzen die SWOT-
Analyse mit mehr oder weniger gleichen Frage-
stellungen bei der Existenzgriinderberatung ein.
Bayern verwendet sie aul3erdem in den Einstiegs-
seminaren flir Einkommenskombinationen der
Landwirtschaftsverwaltung. Aus diesem Grund
orientiert sich die folgende Darstellung bewusst
an Beratungsmaterialien der Verwaltung.

Vgl. insbesondere die Unterlagen zu: , Interdisziplina-
res Grundlagenseminar Innovative(r) Unternehmer/in
werden und sein — Orientierungs- und Entscheidungs-
hilfen”, erstellt von der Bayerische Landesanstalt

fiir Landwirtschaft, Institut fiir Betriebswirtschaft und

Agrarstruktur, 2010 (unverdéffentlicht).
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SWOT-Ubersicht

Fassen Sie nun die Ergebnisse aus den vorherigen Checklisten und Frageb6gen zusammen und ermitteln Sie lhr
personliches Starken- und Schwachen-Profil. Konkretisieren Sie, welche Chancen und Risiken Ihr Umfeld voraus-

sichtlich fir Ihr Unternehmen bietet.

1. Unternehmerpersonlichkeit

In der Checkliste auf S. 76 wurden viele lhrer Eigen-
schaften bereits angesprochen und bewertet. Bitte tragen
Sie alle Starken (Antworten, bei denen Sie zwei Punkte
erhalten haben) in den Kasten , Starken” und alle Schwa-
chen entsprechend unter ,,Schwachen” ein. Notieren Sie
anschlieBend die daraus resultierenden Chancen und
Risiken, die spater noch durch externe Faktoren (Umfeld)
erganzt werden. Fassen Sie die wesentlichen Einschat-
zungen in einer kurzen Schlussfolgerung zusammen. Die
~Antworten” des Beispielbetriebs Mustermann dienen
lhnen dabei als Hilfestellung

Gelibt im Umgang mit Kunden; ausreichend qualifiziert;
gesundheitlich fit

4

Anspruchsvolle Tétigkeiten im sozialen und
hauswirtschaftlichen Bereich

4

Schlussfolgerung

Die folgenden Fragen helfen Ihnen, lhre Starken und

Schwachen ggf. noch zu erganzen:

* Wo sehen Sie lhre besonderen Starken/Schwéachen
als Unternehmer/in?

»  Worin unterscheiden Sie sich von anderen
(konkurrierenden) Unternehmer/innen?

*  Von welchen personlichen Starken haben Sie
bisher besonders profitiert?

* Welche Ziele verfolgen Sie als Unternehmer/in?
Arbeiten Sie zielorientiert?

* Welche Erfolge haben Sie bisher erreicht?
Welche Misserfolge mussten Sie verkraften?

* Welche Faktoren waren fiir Erfolg oder Misserfolg
besonders malRgebend?

*  Welche Einstellungen und Werte pragen lhr
unternehmerisches Handeln?

* Welche Eigenschaften oder Schwachen mochten
Sie vordringlich verbessern?

Defizite im kaufméannischen Bereich, insbesondere in
Kalkulation und Rechnungswesen

4

Finanzielle Schwierigkeiten durch falsche Planung

4

Zielgruppe kénnen Familien mit Kleinkindern sein; Versorgungsangebot méglich; kaufménnische Defizite durch ausgiebige

Beratung und Weiterbildungen begrenzen
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2. Familie

Analog zur Einschatzung der Unternehmerpersonlich-
keit tragen Sie im nachsten Schritt die in der Checkliste
angesprochenen Merkmale zur Familie unter Starken
und Schwaéchen ein; versuchen Sie, kiinftige Chancen
und Risiken zu identifizieren. Fassen Sie aus der Sicht des
geplanten Vorhabens die wichtigsten Informationen zu-
sammen.

Starke Unterstlitzung durch die Familie; Rlickhalt; Akzep-

|u

Erganzende Fragen helfen lhnen, lhr ,,Familienprofi

zu verfeinern:

.

Wo sehen Sie besondere Starken bzw. Schwachen in
lhrer Familie?

Worin unterscheidet sich |hre Familie von anderen
(Unternehmer-) Familien?

Bendotigen Sie fir lhr unternehmerisches Vorhaben
die Unterstltzung der Familie?

Wie intensiv und auf welche Weise wird das
Vorhaben von lhrer Familie unterstiitzt?

Verfolgt Ihre Familie konkrete Ziele?

Handelt es sich um gemeinsame Ziele?

Auf welche ,Erfolge” kann Ihre Familie besonders
stolz sein?

Welche Werte sind lhrer Familie wichtig

(z. B. Wert von Freizeit, ...)?

Kénnen Familienmitglieder moglicherweise helfen,
Schwachen in lhrer Person zu kompensieren?

tanz der zusétzlichen Tétigkeit; besondere Kompetenzen

4

Kompetenzen von Frau Mustermann besser nutzen

4

Schlussfolgerung

Schlechte Absprache innerhalb der Familie, eingeschrédnkte
Kommunikation zwischen Familienmitgliedern

4

Planungsfehler und Streitigkeiten durch schlechte
Absprache; unterschiedliche Ziele der Familienmitglieder

4

Familienmitglieder knnen aktiv am Vorhaben mitwirken, fungieren evtl. als Aushilfskréfte;

mehr miteinander reden, feste Gesprachstermine
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3. Ressourcen

Die Ressourcen des landwirtschaftlichen Betriebes
konnen den Aufbau einer weiteren Unternehmertéatig-
keit erleichtern, moglicherweise aber auch beschranken.
Aus diesem Grund missen die Starken und Schwéachen
bzw. die Chancen und Risiken, die sich aus den vorhan-
denen Ressourcen ergeben, in die Diversifizierungsent-
scheidung einbezogen werden.

Schénes Hofgeldnde, leer stehende Gebéaude;
freie Arbeitskapazitéten, finanzielle Riicklagen vorhanden

4

Moderner landwirtschaftlicher Betrieb; Kunden auf dem
Hof denkbar, Finanzielle Méglichkeiten

4

Schlussfolgerung

Die folgenden Fragen konnen die Einschatzung von

Starken und Schwachen erleichtern:

.

Wo erkennen Sie besondere Starken oder
Schwaéchen Ihres Betriebes?

Was macht Ihren Betrieb unverwechselbar im
Vergleich zu anderen Betrieben?

Inwieweit eignet sich |hr Betrieb fiir eine neue
Unternehmertatigkeit?

Wie wird sich der Betrieb weiter entwickeln —
unabhangig von Ihrem Vorhaben?

In welchem Umfang kdnnen Eigenmittel aus dem
landwirtschaftlichen Betrieb oder aus dem Privat-
vermogen fiir das Vorhaben eingesetzt werden?
Welche bisher landwirtschaftlich genutzten Faktoren/
Ressourcen sind entbehrlich?

Sind freie Arbeitskapazitaten vorhanden?

Wie kdnnten diese eingesetzt werden?

Unattraktives Umfeld; abgelegene Lage; Anpassungen von
landwirtschaftlichen Betriebsablédufen nicht méglich

4

Uberschneidung von Arbeitsspitzen, Faktor Arbeit wird
extrem knapp,; Umfeld senkt Kundenzulauf

4

Umnutzung alter Gebdude, Verwertung des Faktors Arbeit, exakte Planung des Arbeitszeitbedarfs wahrend der Arbeitsspitzen
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4. Umfeld

Die Chancen und Risiken einer neuen Unternehmer-
tatigkeit ergeben sich auch aus den Verhaltnissen des re-
gionalen Umfelds. Zur Vereinfachung der SWOT-Analyse
werden zunachst die Starken und Schwachen des Um-
felds erfasst. Dazu leistet der Beispielbetrieb Muster-
mann erneut Hilfestellung. Die Hinweise auf Chancen
und Risiken erganzen die betrieblichen Moglichkeiten um
regionale Zusammenhange. Damit ist die Zusammen-
stellung aller wesentlichen Informationen komplett und
es kann die Grundsatzentscheidung gefallt werden: Wel-
che betrieblichen Starken sollen genutzt werden, um wel-
che Chancen (Moglichkeiten) zu realisieren?

Vorhandensein von Freizeit- und Gesundheitszentren;
relativ gute Anbindung an Ballungsrdaume

4

Kooperation mit Freizeit- und Erholungszentren;
Kommunikation der guten Erreichbarkeit

4

Schlussfolgerung

Zur Umsetzung: Im Fragebogen auf Seite 80 haben
Sie alle wichtigen Merkmale des betrieblichen Umfelds
bereits analysiert. Bitte formulieren Sie aus den Merk-
malen zunachst Starken und Schwachen und leiten Sie
anschlieBend die entscheidenden Chancen und Risiken
ab.

Die folgenden Fragen kénnen lhnen beim Erkennen

von Starken und Schwaéchen helfen:

* Welche Besonderheiten weist das regionale Umfeld
auf, die als Starken oder Schwachen wirken konnten?

» st Ihr Betriebsstandort fiir die neue Tatigkeit eher
von Vorteil (Starke) oder von Nachteil (Schwache)?

« Bietet die regionale Bevolkerungsstruktur
(z. B. Altersverteilung) eher Vor- oder Nachteile?

* Besitzt die Region ein Image bzw. hat sie Besonder-
heiten, die Sie fiir Inr Vorhaben nutzen kdnnen?

* Welche Ausstattung mit Infrastruktur kénnte die
geplante Unternehmertatigkeit unterstiitzen?

* Welchen Spielraum bietet der regionale Markt fiir
lhr Vorhaben?

*  Welche Vermarktungsnetzwerke finden sich in der
Umgebung?

Schlechte Anbindung an é6ffentliche Verkehrsmittel,
eher traditionelles Tourismusangebot

4

Nicht mobile Kundengruppen sind nur bedingt
erschlie8bar; Region verliert an Image

4

Angebot so gestalten, dass es lber Kooperationsnetzwerke mit vermarktet werden kann;

mobile Zielgruppen ansprechen, die nicht auf 6ffentliche Verkehrsmittel angewiesen sind
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Zielformulierung

Definieren Sie lhre Ziele sorgféltig, praxisnah und méglichst prazise! Beriicksichtigen Sie dabei auch moégliche
Konsequenzen fiir Inre Familie und den landwirtschaftlichen Betrieb?

Ausgewabhlte Fragen helfen lhnen, konkrete Ziele fiir lhr
Vorhaben zu formulieren.

Als Hilfestellung finden Sie ,Antworten” des Beispielbetriebes
Mustermann. Beachten Sie bei der Formulierung lhrer Ziele die
zwei wichtigen Grundsatze:

* Nur SMARTE Ziele fiihren zum Erfolg

» Planen Sie Projekte immer langfristig.

1. Was genau planen Sie? (Projektbezeichnung)

Urlaub auf dem Bauernhof; Umgestaltung des Hofes und
Umbau einer Scheune zu Ferienwohnungen

2. Welche Ziele verfolgen Sie mit dem Projekt?

Aufstockung des Familieneinkommens; Arbeitsplatz fiir Frau
Mustermann,; Sanierung der alten Scheune; Schaffung von
Zukunftschancen fiir den Betrieb

3. Welche Zielgruppe wollen Sie ansprechen?

Familien mit Kleinkindern (zwei Erwachsene und zwei Kinder)

4. Wie sieht lhr Angebot konkret aus?
Koénnen Sie es detaillierter beschreiben?

Vermietung von drei kleinkindgerechten Ferienwohnungen;
Geboten werden: Erlebnisse mit vielen Informationen rund um
den Hof; ein exklusives Bauernfriihstiick; Erlebnisprogramm
an jeweils zwei Tagen/Woche

5. Welchen Umfang hat Ihr Angebot?
Von welcher Auslastung gehen Sie aus?

3 Ferienwohnungen, im ersten Jahr 160, danach 200 Belegtage

6. Welche Bezeichnung haben Sie fiir das Vorhaben geplant?
(Wird die Zielsetzung im Namen deutlich?)

Ferienhof Mustermann

7. Wann werden Sie mit lhrem Vorhaben starten?

Geplant: 1. Juni ndchsten Jahres

8. Wer iibernimmt die Leitung des Vorhabens?

Betriebsleiterin Monika Mustermann

9. Welche Erfahrungen/Kenntnisse qualifizieren zur
Betriebsleitung?

Erfahrene und erfolgreiche Mit-Leiterin eines landwirtschaft-
lichen Betriebes; Ausbildung zur Hauswirtschaftsmeisterin;
bereits mehrere Kurse zur Betriebsflihrung absolviert

10. Besitzen Sie besondere Starken fiir die Entwicklung des
Vorhabens? Welche?

Ich habe gerne Kontakt zu Menschen und es begeistert mich,
die Besonderheiten der Landwirtschaft anderen Menschen zu
erklaren; ich halte mich fiir eine erfolgreiche , Fiihrungskraft”
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11. Welche kaufmannischen Kenntnisse sind vorhanden?
Gibt es momentan noch Defizite?
Wie werden diese ausgeglichen?

Im Kaufménnischen bestehen noch Defizite, insbesondere in
Kalkulation und Rechnungswesen, ich werde dazu im Winter
spezielle Seminare besuchen.

12. Was ist das Besondere an lhren Produkten/
Dienstleistungen?

Viele Tiere auf unserem Hof, guter Einblick in den Ackerbau.

Die Ferienwohnungen sind neu und speziell fiir Familien mit
Kindern eingerichtet; sie bieten viel Komfort.

Die Lage unseres Hofes ist optimal: kein Verkehr, kein Ldrm.

13. Passt lhr Vorhaben zum landwirtschaftlichen Betrieb?

Die Landwirtschaft wird durch das Vorhaben kaum
beeintrachtigt; darum kiimmert sich mein Mann.
Er organisiert auch die Erlebnistouren flir die Géste.

14. Sind Gebaude und Einrichtungen des Betriebes fiir das
Vorhaben gut nutzbar?

Der Betrieb ist noch gut in Schuss; die alte Scheune kann
relativ gut umgebaut werden; Parkpléatze lassen sich leicht
einrichten.

15. Welche Zukunftsplanungen haben Sie fiir Ihren
landwirtschaftlichen Betrieb?

Der Betrieb ist relativ modern eingerichtet; eine VergréBerung

ist derzeit nicht geplant — vielleicht in der ndchsten Generation.
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16. Welche Teile des landwirtschaftlichen Betriebes werden fiir
das neue Vorhaben ,entzogen”?

Die Scheune, die nur noch als Lager genutzt wurde; aul3erdem
eine angrenzende Teilfliche zur Anlage eines Spielplatzes.

17. Wie passt das Projekt zu den familidren und personlichen
Voraussetzungen?

Sehr gut; unsere Kinder sind mit der Schule fast fertig und ich
mdchte deshalb wieder stérker beruflich aktiv werden.

Die alte Scheune hétten wir ohnehin unterhalten miissen, sie
gehért zum Hof.

18. Haben Sie mit Ihrer Familie dariiber gesprochen, welche
Anpassungen das Vorhaben von lhnen und der ganzen
Familie moglicherweise verlangen kénnte?

Wie sehen diese Anpassungen aus?

Ja, die Kinder miissen noch etwas selbststandiger werden;
200 Belegungstage bedeuten leider zundchst einen gewissen
Freizeitverzicht. Wenn das Vorhaben gut einschlagt, werde
ich eine Aushilfe einstellen.



Strategiewahl und Marketing-Konzept

Aufbauend auf der Umfeldanalyse (Fragebogen S. 80) und der Zielformulierung (S. 87) sind zunachst spezifische
Informationen lber die Wege einer erfolgreichen MarkterschlieBung zusammenzustellen.
Es geht darum, Merkmale und Vorgehensweisen zu finden, die lhr Angebot zu einer ,einzigartigen” Leistung fir lhre
Zielgruppe machen. Daraus lasst sich anschlieRend ein Marketing-Konzept fiir die praktische Markt-Positionierung
ableiten. Nutzen Sie dazu auch die Informationen aus der Umfeldanalyse! (v. a. Fragen 3, 6, 11-14) S. 80.

1. Welche Merkmale helfen, lhre Leistung von anderen
Angeboten zu unterscheiden

Beispiele: Besonderheiten des Betriebsstandorts; Authentizitét,
Erlebnis; Abenteuer; Ruhe und Erholungscharakter;

besondere Nédhe/Frische; Service (Liefer/Abhol-Service);
soziale Kompetenz; hohe Standards (Zertifizierung);
Klimafreundlichkeit/Regionalitét

2. Beschreiben Sie lhre Zielgruppe maglichst genau!

Beispiele: Familien mit Klein-Kindern oder Erwachsene liber

55 mit hohem Einkommen (Best Ager)

Wichtige Aspekte: Alter, Haushaltsgré8e, Einkommen,
Einkaufsorte, Einstellungen, Verhaltensweisen, Bildungsniveau,
Lebenserfahrungen, ,,Sehnsiichte”

3. Welche Dienstleistungen erwartet die Zielgruppe?

Beispiele: Spal3 und Erlebnis; Qualitat nach DIN ...;
Erreichbarkeit z. B. (iber verschiedene Kommunikationswege;
Service; Anleitung, Unterweisung, Kontinuitét, Verfiigbarkeit
(Lieferbarkeit); Termintreue; Ordnung, Sauberkeit, Reinheit

4. Wie erreiche ich diese Gruppe(n)?

Beispiele: Zeitungen, Radio-/Fernsehsendungen,
Veranstaltungen, Freizeitaktivitaten

Konkurrenz- und Kooperationsanalysen

Ihr Angebot sollte besser sein als das Ihrer Konkurrenz. Um das
zu schaffen, missen Sie nicht nur die Wiinsche lhrer Kunden
kennen, sondern auch das Angebot Ihrer Konkurrenten.

Alternativ ist auch zu priifen, welche regionalen Partner fiir eine
engere Kooperation in Frage kamen, um Ihr Angebot noch
konkurrenzfahiger zu machen (vgl. Umfeldanalyse S. 80).

5. Welche @hnlichen Produkte/Leistungen werden von
anderen Anbietern vermarktet?

Beispiele: 5 Anbieter im Umbkreis von 20 km, davon 3 mit Hof-
Laden; Schwerpunkt Brot, Fleisch, Nudeln, keiner mit Spargel,
Gemiise und Okoprodukten

6. Wie viele der moglichen Kunden werden bereits von lhren
Mitbewerbern bedient?

Beispiel: 15.000 Haushalte im 20 km Radius,
davon ca. 80 Stammkunden/Bewerber; noch nicht genutztes
Kundenpotenzial durch Differenzierung nutzbar

7. Wie lasst sich ein Unterschied kommunizieren?

Beispiele: Preise, Image, Qualitit, Angebote, Zusatznutzen,
Garantie, ...
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8. Wie konnte der Nutzen fiir lhre Zielgruppe durch
Zusammenarbeit mit Partnern erh6ht werden?

Beispiele: Gemeinsame Werbung (Dachmarke) und Beschaffung
(Einrichtung, laufendes Verbrauchsmaterial); liberbetriebliche
Organisation von Arbeiten; Spezialisierung innerhalb der
Kooperation (Arbeitsgruppen fiir ...); Aufbau einer Wertschép-
fungskette mit weiteren regionalen Partnern (Metzgern etc.)

9. Welche Partner kommen fiir eine engere Kooperation
in Frage?

Beispiele: Direktvermarkter in der Region, Landwirte, regionale
Vermarktungsnetzwerke etc.

Beschreiben Sie, wie Sie Ihr Angebot gestalten und
prasentieren wollen!

Unter Marketing sind alle MalBnahmen eines Vermark-
tungskonzepts zu verstehen. Uberlegen Sie, wie Sie
eine moglichst dauerhafte Kundenbindung durch Ihre
absatzpolitischen MaBnahmen erreichen.

Tipps

» Stimmen Sie Ihre Werbeideen auf die Bediirfnisse und
Wiinsche lhrer Zielgruppe ab

« Wahlen Sie Werbemalinahmen aus, die sinnvoll im
Hinblick auf Kosten & Nutzen sind

 FUhren Sie vor dem Druck von Flyern oder dhnlichem
— Befragungen von Menschen lhrer Zielgruppe durch
(,,Spricht sie der Flyer an? Weckt der Flyer bei lhnen
Interesse an diesem Produkt?”)

* Nutzen Sie moderne Marketinginstrumente
(bspw. Internet)

» Schliel3en Sie sich bereits bestehenden
Vermarktungsplattformen an.

Wichtig: Die WerbemalRnahmen kénnen noch so
professionell, originell und einfallsreich sein, wenn das
Dahinter nicht stimmt, bringt sie nichts.

Das Erscheinungsbild des Hofes, der Mitarbeiter, die
Qualitat der Produkte — keine leeren Versprechungen

in WerbemaB3nahmen!
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Marketing-Mix

Fir die Vermarktung lhrer Produkte oder Dienstleistungen ste-
hen lhnen vier Marketing-Elemente zur Verfiigung. Kombinie-
ren Sie die vier Elemente, um lhre Ziele zu erreichen.

10. Produkt-Angebot: Wie gestalten Sie Ihr Angebot, damit
lhre Kunden einen besonderen Nutzen davon haben?

Beispiele: Produkt wird naturbelassen angeboten (frische Ernte
und schonende Lagerung, optimale Lager- und Verarbeitungs-
verhdéltnisse); Produkt-Banderole/Anhdnger mit Betriebs-Logo
und Produkt-Info, um Unterscheidung und Originalitit zu ge-
wéhrleisten, Verpackung ohne Kunststoff

11. Preise: Welche Preise akzeptieren lhre Kunden fiir lhre
Leistung?

Beispiele: Besondere Einflihrungspreise; konkurrenzorientierte
Preise; Premium-Preise fiir auBergewéhnliche Angebote;
Sonder-Konditionen (z. B. Inklusivpreise, Skonto, Lieferung,
Zahlungsziele etc.)

12. Vertrieb: Auf welchem Weg erreicht lhr Angebot die
richtige Kundengruppe, in ausreichender Menge und
punktlich zur vereinbarten Zeit?

Beispiele: Direktvertrieb bzw. Handels- und Vertriebspartner
(9gf. auch mehrstufig)

13. Kommunikation: Was wollen Sie lhren Kunden iiber sich
und Ihr Angebot tGber welche Informationskanéle sagen?

Beispiele: Passendes Firmenlogo und Gesamtauftritt;
Print-Werbemedien, Inserate in Katalogen; Funktionaler Internet-
Auftritt; Anzeigen, Plakate; Radio, Messeauftritte usw.



Aktionsplan

Beschreiben Sie Ihren Aktionsplan umfassend und griindlich! Der Aktionsplan beschreibt die notwendigen
Schritte zur Realisierung des neuen Unternehmenszweigs. Die bisherigen Planungsschritte werden dadurch fiir die

Umsetzung konkretisiert.

Dabei sind in der Regel verschiedenste Aktionen aufeinander
abzustimmen:

« Bau- und Einrichtungsplanung: Neubau oder Umbau,
Anschaffung von Geraten

* Fortbildungs- und QualifizierungsmaBnahmen

» Planung von Organisationsdanderungen und Umstellungs-
schritten (z. B. Viehabstockung, Arbeitsorganisation).

Als Hilfestellung finden Sie wieder ,,Antworten” des Beispiel-
betriebes Mustermann.

19. Welche baulichen Anderungen sind erforderlich?

Schaffung eines Angebots fiir Urlaub auf dem Bauernhof;
Plan fiir Umbau der Scheune genehmigen lassen; Kinder- und
familienfreundliche Umgestaltung des Hofes mit Spielwiese;
»Indoor“-Spielraum in Tenne einrichten

20. Welche organisatorischen Anderungen sind erforderlich?

Management u. Organisation: Gastebetreuung (Buchung,
Ankunft, Wechsel/Reinigung; Service: Ausfliige/Grillen etc,
Nachbetreuung); Abdeckung saisonaler Arbeitsspitzen planen,
ggf. liberbetriebliche Hilfen; Rollen-Aufteilung der Familien-
mitglieder kldren: Landwirtschaft — Gastebetreuung; rechtliche
Fragen, Versicherungen; Werbeplan/Marketingmal3nahmen

21. Welche Qualifikationen sind noch nétig, um lhr Angebot
zielgruppenspezifisch gestalten zu konnen?

Schulung fiir Online-Buchungsmanagement sowie
Gésteservice; Aufbau eines Erlebnisprogramms Bauernhof;
Zielgruppe 1: Kinder 3-8 J., Zielgruppe 2: Kinder 9-13 J.

Exkurs: Zeit- und Personalplanung

Fiir welche Aufgaben wird Arbeitszeit benétigt?

Wie viel Arbeitszeit wird jeweils benotigt? (Pauschaldaten
bspw. von KTBL verwenden)

Wie viel Arbeitszeit wird insgesamt benotigt?

Annahme von Reservierungen, Aktualisierung Internetseite,
Bliroarbeiten; Bereitstellung Friihstiick, Reinigung der Wohnung,
Versorgung der Tiere (die zum Ferienprogramm gehdéren);
Durchfiihrung des Ferienprogramms

Wie viele Arbeitskrifte miissen eingesetzt werden um die
anfallenden Arbeitskraftstunden decken zu kénnen?

Annahme von Reservierungen, Aktualisierung Internetseite,
Btiroarbeiten: 120 AKh/FeWo u J.;

Bereitstellung Friihstiick: 100 AKh/Fewo u J.;

Reinigung der Wohnung: 100 AKh/ FeWo u J.;

Versorgung der Tiere (die zu Ferienprogramm gehéren):

20 AKh/FeWo u J.;

Durchfiihrung des Ferienprogramms:120 AKh/FeWo u J.

Summe: 460 AKh/FeWo u J. oder 1.380 AKh/3 FeWo u J.
oder 0,7 AK/Jahr

Wie viele dieser Arbeitskrafte sind Familien- bzw.
Lohnarbeitskrafte?

100 % Familien-AK

Wie viele Familienmitglieder sind in welchem Umfang in das
Projekt eingeplant?

Herr Mustermann 0,1 AK; Frau Mustermann 0,6 AK
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Wie alt sind die am Projekt beteiligten Familienmitglieder?

Frau Mustermann 45 J.; Herr Mustermann 50 J.

Muss kiinftig mit Ausfallen der Familienmitglieder gerechnet
werden? (Schwangerschaft/Rente..)?

Nein, Herr Mustermann ist gesundheitlich fit und noch weit von
der Rente entfernt; bei Frau Mustermann ist eine Schwanger-
schaft ausgeschlossen und sie ist ebenfalls gesundheitlich fit

Wer steht in 5 Jahren/wer in 10 Jahren fiir das Projekt zur Ver-
fiigung? Welche familidaren/personlichen Veranderungen sind
in dieser Zeitspanne zu erwarten (Gesundheit, EheschlieBung
der Kinder ...)?

Herr und Frau Mustermann stehen auch in 10 Jahren noch zur
Verfiigung. Evtl. kommt noch Unterstiitzung seitens der Kinder
hinzu.

Investitions- und Finanzplan

Nehmen die Familienmitglieder Anweisungen an?
Konnen sie sich unterordnen?

Frau Mustermann ist in der Zusammenarbeit mit ihrem
Mann gelibt.

Koénnen alle Positionen des Projektes durch Familienmitglieder
besetzt werden? Wie ist die Verteilung der Familienmitglieder
auf die einzelnen Positionen und warum?

Herr Mustermann (ibernimmt Teile der Bliroarbeit und be-
stimmte Einheiten des Wochenprogramms; Frau Mustermann
libernimmt den Kundenkontakt, die Sauberhaltung der Ferien-
wohnungen, das Wochenprogramm, die Bereitstellung des
Friihstiicks, kiimmert sich um Werbeaspekte usw.

Die haufigste Ursache fiir das Scheitern von Existenzgriindungen sind Fehler bei der Finanzierung der Projekte.
Mit Hilfe des Investitions- und Finanzplans kdnnen Sie nun alle wirtschaftlichen und kalkulatorischen Aspekte,
die fiir die Umsetzung lhres Vorhabens wichtig sind, erfassen, um langfristig erfolgreich zu sein.
Der Plan untergliedert sich dabei in die drei Teilplane Kapitalbedarfsplan, Finanzierungsplan und Liquiditatsplan.
Sie sind fiir einen vollstiandigen Liquiditats-Uberblick erforderlich.

Kapitalbedarfsplan

Wie viel muss ich investieren? Eine Frage, die sich
viele Unternehmer bei der Planung eines neuen Vorha-
bens stellen. Dabei ist die Hohe des Kapitalbedarfs z. B.
davon abhangig, ob Gebaude umgenutzt oder neu ge-
baut werden. Nach der Kalkulation des Kapitalbedarfs-
plans haben Sie alle fiir die betriebliche Entwicklung not-
wendigen Finanzmittel erfasst. Da der Bedarf an Kapital,
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der in dem Zeitraum gedeckt werden muss, in dem noch
keine ausreichenden Umsatze erzielt werden, haufig un-
terschatzt wird, missen bei der Kapitalbedarfsplanung
ausreichend Liquiditatsreserven zur Sicherung der Zah-
lungsfahigkeit und des Lebensunterhaltes einkalkuliert
werden. Diese kénnen je nach Diversifizierungsfall stark
variieren. In die Spalten Plan 1 und Plan 2 besteht die
Moaglichkeit, den Kapitalbedarf zweier verschiedener Ein-
kommensalternativen zu vergleichen.



Kosten Plan 1

Plan 2

Grundstiicke/Gebéude
+ Bau- bzw. UmbaumafRnahmen
+ Maschinen, Gerate
+ Einrichtungen/Blroausstattungen
+ Firmenfahrzeug
+ einmalige Patent-, Lizenz- oder Franchisegebiihr

= Summe langfristige Investitionen (1)

Material- und Warenlager
+ Rohstoffe, Hilfs- und Betriebsstoffe
+ Kosten flir Gbernommenes Warenlager

= Summe mittel- und kurzfristige Investitionen (2)

Personalkosten
+ Miete, Pacht, Leasingraten
+ Biro- und Verwaltungskosten
+ Vertriebskosten
+ Werbekosten
+ sonstige betriebliche Aufwendungen

= Summe sonstige Betriebskosten (3)

Anmeldung/Genehmigung

+ Eintrag ins Handelsregister
+ Notar

+ Beratung

+ Gewerbeanmeldung

+ Aus- und Fortbildungskosten
+ Kautionen

+ Markteinfiihrungskosten

= Summe Griindungskosten (4)

Allgemeine Liquiditatsreserve
« flir Unvorhergesehenes

« fiir besondere Belastungen in der Anlaufphase
(z. B. um verzdgerten Mittel-Rickfluss Gberbriicken zu kénnen)

« fir private Entnahmen
= Gesamte Liquiditatsreserve (5)

= Kapitalbedarf fiir die Einkommenskombination (Summe 1-5)

Quelle: Industrie- und Handelskammer fiir Miinchen und Oberbayern: www.muenchen.ihk.de
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Finanzierungsplan (unten)

Liquiditdtsplan (rechts)

Wo kommen die Mittel zur Finanzierung des Kapital-
bedarfs her? Eine Antwort auf diese Frage liefert der Fi-
nanzierungsplan. Er zeigt die Eigen- und Fremdmittel ein-
schlielich der Férdermittel auf, die zur Deckung des Ka-
pitalbedarfs zur Verfligung stehen. Nur durch eine voll-
standige Deckung kénnen Ligquiditatsengpéasse von vorne
herein vermieden werden. Zudem ist ein schlissiger Fi-
nanzierungsplan eine grundlegende Voraussetzung fir
die Gewahrung von Krediten und Fordermitteln durch
Kreditinstitute. Mindestens ein Drittel der Kosten sollte
durch Eigenmittel gedeckt sein. Anzustreben ist eine De-
ckung des Anlagevermogens durch Eigenkapital und des
Umlaufvermogens durch Fremdkapital.

Eigene Mittel
+ Investitionszuschiisse
+ Eigenkapitalhilfe

= Eigenkapital (1) (Summe)

Darlehen aus regionalen Programmen
+ ERP- Programme

+ KfW-Darlehen

+ Sonstige Darlehen

= Langfristige Fremdmittel (2) (Summe)

Eigenkapital (1)
+ Langfristige Fremdmittel (2)

= Langfristiges Kapital insgesamt (3) (Summe)

Lieferantenkredite
+ Sonstige Kredite

= Kurzfristiges Kapital insgesamt (4) (Summe)

Langfristiges Kapital insgesamt (3)

+ Kurzfristiges Kapital insgesamt (4)

= Eigen- und Fremdkapital insgesamt
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Reichen meine verfiigbaren Mittel aus, um alle For-
derungen konstant bedienen zu kénnen? Eine sorgfaltige
und fortlaufende Liquiditatsplanung ist fir jeden Unter-
nehmer ein absolutes ,,Muss*, da auch nur eine kurzzeitige
Zahlungsunfahigkeit zum Konkurs und damit zum Schei-
tern des Projektes fiihren kann. Darum miissen zu jedem
Zeitpunkt den anfallenden Forderungen ausreichend Ein-
nahmen, Reserven oder ein entsprechender Kreditrahmen
gegeniberstehen. Der folgende Liquiditatsplan umfasst
die Zahlungsfahigkeit in den ersten Quartalen der Pla-
nungsphase. Anders als bei der Buchfilihrung, in der nur
die tatsachlichen Einnahmen und Ausgaben festgehalten
werden, zielt die Liquiditatsplanung darauf ab, die ge-
planten Einnahmen und Ausgaben (Soll-Ansétze) abzu-
schatzen, gegeniberzustellen und spater mit den tatsach-
lichen Werten zu vergleichen. Dieser Vergleich der Ist-
Werte mit den Soll-Anséatzen zeigt, ob sich die Annahmen
aus der Planungsphase erfiillt haben oder ob es bei man-
chen Punkten zu Fehleinschatzungen gekommen ist.

Plan 1 Plan 2




1. Quartal 2. Quartal

3. Quartal

4. Quartal

Soll Ist Soll Ist

Kassenbestand

Soll

Ist

Soll

Ist

+ Bankguthaben

+ Freier Kreditrahmen

+ Privateinlagen

+ Einlagen aus anderen Betriebszweigen

+ Uberschuss vorheriges Quartal

= Liquide Mittel (1)

Laufende Geschaftseinnahmen

+ Forderungen

+ Barverkaufe

+ Kundenanzahlungen

+ Sonstige Einzahlungen

= Zugange an liquiden Mitteln (2)

Betriebsausgaben fiir

+ Investitionen

+ Material/Waren

+ Bareinkaufe

+ Lohn, Gehalt, soz. Aufwendungen

+ Miete, Nebenkosten

+ Betriebliche Versicherungen

+ Ubrige Betriebsausgaben

+ Zinsen

+ Tilgung Kredite

+ Sonstige Ausgaben

+ Privatentnahmen

+ Fehlbetrag vorheriges Quartal

= Abgange an liquiden Mitteln (3)

Liquide Mittel (1)

+ Zugange an liquiden Mitteln (2)

- Abgange an liquiden Mitteln (3)

+ nicht beanspruchter Kreditrahmen

= Liquiditat

Quelle: Industrie- und Handelskammer fiir Miinchen und Oberbayern: www.muenchen.ihk.de
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Umsatz- und Erfolgsplanung

Wie viel wird mein Unternehmen erwirtschaften? Bei .
der Umsatz- und Erfolgsplanung geht es um die Beurtei-
lung der Wirtschaftlichkeit des Vorhabens (Rentabilitat).

Dabei werden die Aufwendungen und der erzielbare Er- .
10s (Umsatz) der Einkommenskombination tiber mindes-
tens drei Jahre hinweg gegeneinander aufgerechnet. .

Erwarteter Umsatz (Menge x Preis)
- Mwst.
- Wareneinsatz

= Rohgewinn

Aufwendungen

- Personalkosten (z. B. Gehalter, soziale Aufwendungen)

- Raumkosten (z. B. Miete, Heizung, Strom, Wasser, Reparaturen)
- Pachtkosten

- Beratungskosten (z. B. Rechts- und Steuerberatung)

- Beitrage (z. B. Versicherungen, Kammern, Berufsverbande,
Berufsgenossenschaft)

- Kfz-Kosten (z. B. Steuer, Versicherung, Garage, Reparatur,
Treibstoffe, Instandhaltung)

- Werbung (z. B. Er6ffnungswerbung, dauernde Werbung)
- Reisekosten (z. B. Fahrt- und Ubernachtungskosten, Spesen)
- Leasingraten

- Sonstige Kosten (z. B. Telefon, Blrobedarf, Internet, Porto,
Maschinenkosten, Unterhalt)

- Kreditbeschaffungskosten (z. B. Bearbeitungsgebiihr, Zinsen)
- Betriebliche Steuern

- Abschreibungen fiir Abnutzung

= Betriebsgewinn

- Gewerbesteuer

- Steuern auf Einkommen und Ertrag

= Jahresuberschuss/-defizit

- Tilgung

- Private Versicherungen (z. B. Kranken-, Pflegeversicherung,
private Altersvorsorge, Unfallversicherung)

= Verfiigbares Einkommen
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Hinweis:

Gehen Sie nicht von Spitzenwerten aus: Beschaffen
Sie sich Durchschnitts-Werte, z. B. durch Kontakte zu
erfahrenen Beratern oder Praktikern

Beriicksichtigen Sie bei den Aufwendungen alle
laufenden Kosten (variable und feste Kosten).
Priifen Sie, ob Nebenprodukte den Umsatz erh6hen
konnen

1. Jahr 2. Jahr 3. Jahr
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