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TRANSFARM e
Modul 3.

Wie Sie Ihre

Transhumanzaktivitaten managen

Inhalt Dieses Modul stellt die bestehenden Rahmenbedingungen, die
Chancen sowie die Grenzen und Risiken vor, die Unternehmer

1. Allgemeiner Rahmen fur die der Wandertierhaltung berlcksichtigen mussen. Es enthalt

Wandertierhaltun - . .

g Empfehlungen fur die Grindung eines Unternehmens und geht
2. Wie man in diesem Rahmen als auf die wichtigsten Fragen der Unternehmensentwicklung ein.
Unternehmer handelt Diese mussen an das jeweilige Unternehmen angepasst werden.

Daher zielt dieses Modul darauf ab, das Bewusstsein fir die
geschéftlichen Rahmenbedingungen fur Transhumanz-Praktiker,

4. Hilfreiche Tools far Ihre einige grundlegende Instrumente und unternehmerisches
Unternehmensplanung und -verwaltung Denken zu scharfen.

3. Alleinstellungsmerkmal (UsP)

1. Alilgemeiner Rahmen fur die Wandertierhaltung

Politischer Rahmen

Beschlusse und Vereinbarungen auf globaler,
europaischer und nationaler Ebene wirken sich auf die
Rahmenbedingungen fur die europaische Landwirtschaft
aus, einschlieBlich der Wandertierhaltung. So wurden
beispielsweise globale Ziele wie die UN-Ziele fur nachhaltige
Entwicklung in die Agrarpolitik der Européischen Union
eingebettet, was bedeutet, dass die landwirtschaftliche
Produktion beispielsweise zur Beseitigung des Hungers
in der Welt beitragen soll. Darlber hinaus hat der
Europaische Green Deal , der sich mit dem Klimawandel
und der Umweltzerstérung befasst, Auswirkungen auf
die landwirtschaftliche Produktion im Allgemeinen und
speziell auf die Wandertierhaltung. Sie umfasst Strategien
wie die 'Farm to Fork'-Strategie , die sich auf nachhaltige
Lebensmittelsysteme konzentriert und Ziele setzt, z. B. fur
den Ausbau des 6kologischen Landbaus, die Verringerung
des Einsatzes von Pestiziden und Dungemitteln und
die Reduzierung von Lebensmittelabféllen. Dartber
hinaus befasst sich die Biodiversitatsstrategie mit der
Wiederherstellung der biologischen Vielfalt in Europa. Zu

Eine Huzulenherde im Aggtelek-Nationalpark.
den Zielen gehoren die VergroRerung von Schutzgebieten, _ Foto: Gabor Szelényi
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die Schaffung von Landschaftselementen, die eine grof3e
biologische Vielfalt aufweisen, und die Ausweitung des
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okologischen Landbaus. Diese politischen Ziele und
Strategien wirken sich durch allgemeine Gesetze und
Richtlinien sowie durch die Gemeinsame Agrarpolitik (GAP)
und ihre Finanzierungsvorschriften auf die Landwirtschaft
in Europa aus. Die oben genannten Beispiele beziehen
sich auf die landwirtschaftliche Produktion innerhalb
der Europaischen Union, aber auch andere europaische
Lander wie Norwegen verfolgen &ahnliche politische
Ziele. Sich in diesem recht komplexen politischen und
finanziellen Rahmen zurechtzufinden, um zum Beispiel fur
Foérderprogramme in Frage zu kommen, kann fur die Praktiker
der Wandertierhaltung eine Herausforderung darstellen.
Die Praktiken vieler Wandertierhalter entsprechen
jedoch bereits den Zielen einer gesteigerten organischen
Produktion, eines geringeren Einsatzes von Dungemitteln
und einer gréReren biologischen Vielfalt. Siehe SKI, SK2, SK3 ,
und GR4. So kénnte die kinftige europaische Agrarpolitik — F& =8 e : i ' A
den Wandertierhaltern immer mehr Méglichkeiten bieten, Der Kiskunsag-Nationalpark wird als Schafweide
ihr Geschaft auszubauen. Weitere Informationen Uber die genutzt, Foto: Csaba Centeri

politischen und finanziellen Rahmenbedingungen in den 28 : s

einzelnen Landern finden Sie in den Landerberichten. o

s o e

Der oben beschriebene Rahmen schafft die Voraussetzungen fur die Entwicklung des Marktes und damit fur die
Unternehmensentwicklung. Dieser Markt neigt zu Schwankungen, sowohl was den Ankauf von landwirtschaftlichen
Erzeugnissen als auch den Verkauf von Produkten betrifft. Seit der EinflUhrung der GAP im Jahr 1962 hat sich die
Landwirtschaft zu einem Rohstofflieferanten fur Lebensmittel, Futtermittel und Energie entwickelt. Die Landwirte
bemuhen sich, so billig wie méglich zu produzieren und suchen nach Méglichkeiten, Standardqualitdt zum giinstigsten Preis
anzubieten. Dieses Modell muss nicht fur alle Marktteilnehmer ruinés sein, sondern kann ein "Wettlauf nach unten’ sein,
ein Ausdruck, der sich auf die Versuche eines Unternehmens bezieht, die Preise der Konkurrenten zu unterbieten, indem
es auf Standards in Bereichen wie Qualitat, Sicherheit und Lohne verzichtet. GroRere Landwirte kdnnen sehr gut mit der
Situation umgehen und Gewinne erzielen. Fur kleinere Landwirte sind Gréf3envorteile auf Einzelbetriebsebene schwer zu
erreichen. Kleinere Landwirte kénnen versuchen, zusammenzuarbeiten und Tatigkeiten auszulagern oder zu verlagern. Die
Lieferung von auf dem Weltmarkt wettbewerbsfahigen Rohstoffen ist fur kleinere Landwirte derzeit jedoch fast unmaoglich.
Europa ist sehr unterschiedlich, z. B. in Bezug auf Klima, Boden und Kosten fur Produktionsfaktoren wie Arbeit und Boden.
So sind die Produktionsmengen, die moglich oder notwendig sind, um auf einem Markt wettbewerbsfahig zu sein, in
Europa unterschiedlich. Wahrend einige landwirtschaftliche Betriebe durch Diversifizierung tber Wertschépfungsketten
in den Bereichen Lebensmittel, Futtermittel, Energie und Industrie sowie durch Investitionen in nichtlandwirtschaftliche
Betriebe komplexer werden, bleibt fur einige kleinere Landwirte die Landwirtschaft der Kern ihrer Tatigkeit. Das Einkommen
und der Gewinn des letzteren werden jedoch aufderhalb der Landwirtschaft erzielt.

Das Geschaft fur Milchprodukte von Salas Turcek liegt in der
Nahe der Touristenpfade. Foto: Martina Slamova
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Landschaftspflege

Die landwirtschaftliche Nutzung fuhrt zu spezifischen
Agrarlandschaften. lhr  Erscheinungsbild  variiert in
Europa aufgrund von Unterschieden im Klima, in den
Bodenverhaltnissen, in der Bebauung, im Anbau und in den
Bewirtschaftungsmethoden. Ausbildungsmodul 2 enthalt
Beispiele fur Transhumanzlandschaften. Die Wertschatzung
friherer und heutiger Agrarlandschaften mag in der
Offentlichkeit unterschiedlich sein; die Bewirtschaftung
einiger Landschaftstypen wird jedoch mit offentlichen
Geldern unterstiutzt. Dies sind zum Beispiel Landschaften
mit einer groRRen biologischen Vielfalt. Die Beweidung
von Nationalparks in Ungarn und die Zusammenarbeit
zwischen einem slowenischen Wandertierhalter und einer
Nationalparkverwaltung sind Beispiele fur Bemuhungen,
diese Art von Landschaften zu erhalten. Die Gewahrung
von Zahlungen fur die Pflege von Landschaften kann dazu
fihren, dass die Offentlichkeit die Landwirte eher als
eine Art offentlichen Dienstleister denn als Unternehmer
wahrnimmt, und spiegelt die Wertschétzung fur die von den
Landwirten produzierten Werte wider. Dartiber hinaus bieten
solche Zahlungen fur die Wandertierhalter wirtschaftliche
Méglichkeiten.

M

Balaton-Oberland-Nationalpark mit
Foto: Csaba Centeri
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2. Wie man in diesem Rahmen als Unternehmer handelt

Analyse der aktuellen
lage und Ausblick

Anderungen bei der finanziellen Unterstitzung fir Landwirte
kénnen sich aus Anderungen der politischen Agenda sowie
aus kurz-, mittel- und langfristigen Perspektiven ergeben.
So hat beispielsweise die allgemeine Unterstitzung der
europaischen Landwirte durch die GAP und &hnliche
Regelungen eine lange Tradition und wird sich - trotz einiger
Anpassungen - wahrscheinlich nicht kurzfristig grundlegend
andern. Unter  Bericksichtigung der  potenziellen
Anderungen bei der finanziellen Unterstitzung missen die
Landwirte die Verfugbarkeit von Unterstltzungsregelungen
und ihren kurz-, mittel- und langfristigen Finanzbedarf fur
die Erhaltung des Viehbestands oder fur Investitionen in
Maschinen, Technologie oder Infrastruktur bertcksichtigen.
Dartuber hinaus mussen die allgemeine Hinwendung zu
einer grineren Wirtschaft und die ehrgeizigen Ziele fur
die Landwirtschaft wie eine grunere, sauberere, billigere
und gesUndere Erzeugung, Verarbeitung, Lagerung und
Beférderung sowie die Dekarbonisierung des Sektors
berlcksichtigt werden. Wenn Sie als Landwirt die
laufenden politischen Entscheidungen flr eine grinere
und klimafreundlichere Produktion nicht berlcksichtigen,
riskieren Sie Ihre Marktposition, da (1) immer mehr Akteure
in der Branche aktualisierte Standards und Zertifizierungen
einhalten und (2) immer mehr Unternehmer sogar Gber die
Vorschriften hinausgehen und héhere Standards setzen.

Fahren auf dem Deich

. Foto: Henning Remmers
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Hugelige, bergige Weidelandschaft und der Bauernhof Salas Turéek. Foto von Martina Slamova.

Entscheidungsfindung in unsicheren
Situationen

Alle unternehmerischen Handlungen, die unternommen und
verworfen werden, sind mit Chancen und Risiken verbunden.
Die Landwirtschaft und insbesondere die Wanderschéferei
sind méglicherweise anfalliger fir Unsicherheiten als andere
Sektoren, da sie stark von den klimatischen Bedingungen
abhangen. Dennoch miuissen Entscheidungen getroffen
werden, die sowohl den Aufwand fur die Durchfuhrung
einer Aufgabe als auch die Wahrscheinlichkeit des Erfolges
berlcksichtigen. Um fundierte Entscheidungen zu treffen,
ist es wichtig, den Kontext zu bertcksichtigen, in dem
die Entscheidungen getroffen werden, z. B. den Betrieb,
seine Flachen und seinen Viehbestand, die personlichen
Lebensbedingungen, die finanzielle Situation, die Bedurfnisse
und Erwartungen der Mitarbeiter und Kunden.Die Komplexitat
dieser Faktoren hangt von der GroRe eines Unternehmens
ab, z. B. in Bezug auf Produktion, Mitarbeiter, Kunden und
Mitarbeiter. Auch wenn man die potenziellen positiven und
negativen Folgen sorgfaltig abgewogen hat, kdnnen manche
Entscheidungen im Nachhinein kliger erscheinen als
andere. Daher ist es wichtig, aus friheren Entscheidungen
zu lernen. Je erfolgreicher lhre Entscheidungen in der
Vergangenheit waren, desto sicherer werden Sie die nachste
Entscheidung treffen. Unternehmerisches Handeln bedeutet
daher nicht, alle Risiken einzugehen, sondern Risiken zu
erkennen, abzuwagen und vernlUnftige und angemessene
Entscheidungen zu treffen(siehe Abschnitt 4.2 fur ein
Beispiel eines Entscheidungsbaums)

Die Weiden rund um den Sommerbauernhof.
Foto: Kerstin Potthoff.

3. Alleinstellungsmerkmal (USP)
Definieren und finden Sie den (Nischen-)Markt

Im Vergleich zu den globalen Warenmaérkten handelt es sich bei Nischenmarkten in der Regel um spezialisierte Produkte
oder Produktionsmethoden oder besondere Formen der Kundenansprache. Unternehmerische Landwirte sollten ihre
Hauptinteressen und -erfahrungen und - was am wichtigsten ist - die Arten von Produkten und Produktionen, fur die sie sich
am meisten begeistern, bertcksichtigen und diese entwickeln. Die grundlegende Frage, die es zu beantworten gilt, lautet:
Welche Nischenproduktion, Nischenverarbeitung und welches Nischenmarketing passen zu den Ressourcen, Fahigkeiten
und Praferenzen meines Unternehmens? Eine Méglichkeit, das Potenzial fir den Einstieg in einen Nischenmarkt zu ermitteln,
besteht darin, Produkte und Dienstleistungen zu betrachten, die Sie benétigen oder schatzen wirden, die aber in lhrem
Gebiet nur schwer erhéltlich sind. Vielleicht sind diese Produkte oder Dienstleistungen auch fir andere von Interesse und
Sie als Unternehmer kénnen sie anbieten. Das Erkennen und Verstehen einer bestimmten Verbrauchergruppe und ihrer
Bedurfnisse, Vorlieben, Interessen und Kaufgewohnheiten ist entscheidend fur die Feststellung, ob ein Unternehmen tber
die Ressourcen und Interessen verfugt, um die Bedurfnisse potenzieller Kunden zu erfullen. DarGber hinaus erméglicht die
Kenntnis des Zielmarktes dem Unternehmer, auf verdnderte Verbraucherpraferenzen und Marktbedingungen zu reagieren.
Ein Alleinstellungsmerkmal (Unique Selling Proposition, USP) ist eine Aussage, die den einzigartigen Nutzen eines Produkts
oder einer Dienstleistung definiert und sie von der Konkurrenz abhebt. Sie zeigt auf, wie ein Produkt oder eine Dienstleistung
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den Bedurfnissen und Wiinschen des Zielmarktes entspricht und sollte glaubwirdig und konsistent kommuniziert werden.
Sie ist ein wichtiger Bestandteil einer Marketingstrategie. Praktiker im Bereich der Wandertierhaltung kénnen die Landschaft
und ihre regionalen Merkmale als Ausgangspunkt fur die Entwicklung eines Alleinstellungsmerkmals betrachten (siehe z.
B. die in den folgenden Fallstudien FR2, ES1 und SK2angebotenen Produkte und Dienstleistungen). Beriicksichtigen Sie die
einfachen und praktischen Méglichkeiten, Bilder, Kurzgeschichten und Blogs in den sozialen Medienzu versenden , die den

Reichtum der Transhumanz zeigen.

Weideland in den Bergen.
Foto: Rania Dimou

Sobald der Markt identifiziert ist, gilt es, die Aufmerksamkeit
der Kunden - Unternehmen oder Kunden - zu gewinnen.
Seien Sie sich bewusst, dass Unternehmen andere
Bedurfnisse und Winsche haben als Privatkunden. Um die
vorgesehenen Kunden zu erreichen und den ermittelten
Markt wirklich zu erschlieRen, bedarf es einer sorgfaltigen
Werbeplanung und der Entwicklung von Botschaften, die
die potenziellen Kunden ansprechen. Es ist empfehlenswert,
sich klare Ziele zu setzen, was Sie mit lhrem Unternehmen
und mit Ihrem Marketingansatz erreichen wollen. Ohne zu
anspruchsvoll zu sein, sollten Sie von Anfang an ehrgeizig und
konsequent sein. Stellen Sie eine klare Verbindung zwischen
Ihrer kommunizierten Vision, Ihrer Unternehmensstrategie
und lhrem Handeln her. Um Zugang zu nationalen oder noch
grofderen Marktenzu erhalten und diese anzusprechen , ist
héchstwahrscheinlich eine Zusammenarbeit erforderlich.
Eine solche Zusammenarbeit kann Partner auf horizontaler
Ebene wie andere Landwirte und/oder Partner auf vertikaler
Ebene wie Verarbeiter oder Einzelhandler umfassen. Die
Vermarktung erfordert ein hohes Mal3 an Koordinierung und
Zusammenarbeit zwischen den verschiedenen Partnern,
was mitunter schwer zu erreichen ist.

Bei der Ermittlung von Partnern und dem Aufbau von
Partnerschaften entlang der Wertschopfungskette von

Weide bei Sonnenuntergang.
Foto von loannis Dekolis

Nischenmérkten ist Folgendes zu beachten: (1) Identifizieren
Sie die spezifischen Partner, die fur den gewahlten
Marketingansatz und die Wertschopfungskette benétigt
werden. (2) Finden Sie Partner, die ahnliche Werte, Ziele
und Geschéaftsmodelle haben, um so weit wie mdglich
sicherzustellen, dass die Partnerschaft aufeinander
abgestimmtistunddiePartneraufdieselbenZielehinarbeiten.
(3) Bewertung der Fahigkeiten und Ressourcen potenzieller
Partner, einschlielRlich ihrer Erfahrung, Infrastruktur und der
Fahigkeit, das Unternehmen bei Bedarf zu vergréRern oder
zu verkleinern. (4) Berticksichtigen Sie die notwendigen
Fachkenntnisse und Ressourcen des Partners, um lhre
Produkte auf den Markt zu bringen. (5) Finden Sie Partner, die
offen fUr eine Zusammenarbeit sind und bereit sind, die Zeit
und Muhe zu investieren, die fur den Aufbau einer starken
Partnerschaft erforderlich sind, denn Partnerschaften
erfordern eine gute Kommunikation und Zusammenarbeit,
um erfolgreich zu sein. (6) SchlieRen Sie eine férmliche
Vereinbarung ab, die die Aufgaben und Zustandigkeiten
aller Partner, die Bedingungen der Partnerschaft und einen
Plan zur Beilegung von Streitigkeiten enthalt (siehe z. B. die
Organisation eines Wandertierhaltungsunternehmens als
Stiftung).

s

Die Landéchaft, die den Bauernhbf umgibt.
Foto: Kerstin Potthoff
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Auf einem Markt zu bleiben bedeutet, der Konkurrenz voraus zu sein oder/und seinen USP zu behalten. Der
Wettbewerb in der Wirtschaft kann sehr hart sein, vor allem auf schnelllebigen Markten. Im Folgenden finden
Sie einige Vorschlage, wie Sie Ihre Marktposition verteidigen und Ihren Wettbewerbsvorteil auf- und ausbauen

kénnen:

1. Kennen Sie lhre Konkurrenten: Identifizieren Sie
Ihre Konkurrenten, deren Angebote, Starken und
Schwachen. Auf diese Weise kdnnen Sie herausfinden,
wo Sie konkurrieren mussen und wie Sie sich von lhren
Mitbewerbern abheben kénnen.

2.Kennen Sie lhre Kunden: Sie stehen im Wettbewerb,
um Kunden zu gewinnen und zu halten. Sie missen also
die Werte der Kunden kennen. Seien Sie sich dartber
im Klaren, dass sich die Kundenerwartungen drastisch
andern kénnen - oft aufgrund von z. B. Mode, Medien
oder internationaler Politik, die Sie nicht beeinflussen
kénnen.

3. Speichern Sie alle Informationen an einem Ort:
Sie kénnen lhre Vertriebs- und Marketingdaten (bei
grofderen Unternehmen auf der Grundlage eines
CRM-Systems (Costumer Relation Management))
mit anderen Daten wie Buchhaltung und Lieferung
verknUpfen. Dadurch sind Sie Uber die Beziehungen
Ihrer Kunden zu lhrem Unternehmen im Bilde - z. B.
darUber, ob ihre Waren rechtzeitig angekommen sind
oder ob sie zu spat bezahlt haben. CRM-Software kann
fortschrittliche Analyse- und Automatisierungstools
bieten, die besonders nutzlich sein kénnen, wenn Sie
viele Kunden verwalten.

4. Forcieren Sie lhren USP: Es ist wichtig, lhren
Kunden gute Grunde zu geben, Ihre Produkte oder
Dienstleistungen zu kaufen und nicht die eines
Wettbewerbers. Halten Sie lhr Alleinstellungsmerkmal
klar und deutlich - niemand sollte fragen mussen, was
Sie auszeichnet.

5.Verstarken Sie Ihr Marketing: Geben Sie sich (mehr)
Muhe, zu vermitteln, wer Sie sind, was Sie verkaufen
und warum Kunden bei lhnen kaufen sollten. Marketing

muss nicht teuer sein. Kostengulinstige Werbung reicht
von der Verteilung von Flugblattern bis zu Kampagnen
in den sozialen Medien. Es geht darum, das richtige/
passende Marketing fur lhre Kunden zu finden und
den passenden Kommunikationskanalzu nutzen.

6. Seien Sie der beste Arbeitgeber: Qualifizierte,
motivierte  Mitarbeiter sind die  Grundlage
far lebendige, wachsende Unternehmen. Um
Mitarbeiter zu gewinnen, braucht es mehr als ein
wettbewerbsfahiges Gehalt. Ein gutes Betriebsklima
und Vorteile wie flexible Arbeitszeiten, strukturierte
Karriereplanung und Familienkompatibilitdat werden
von potenziellen Arbeitnehmernoft (mehr) geschatzt.

Die Schéune v‘on inneniFotd von Oliver Post

4. Hilfreiche Tools fir Ihre Unternehmensplanung und -verwaltung

Ein umfassender Geschéftsplan ist ein wichtiger erster
Schritt fur Unternehmen jeder GroRe, unabhangig davon,
wie einfach oder komplex sie sind. Ein solider Plan (1) hilft
dabei, sich zu organisieren, sich an alle Details zu erinnern
und sicherzustellen, dass die notwendigen Schritte
unternommen wurden, (2) dient als Leitfaden und hilft dabei,
sorgfaltig Uber die Motive fur die Unternehmensgriindung,
die kunftigen Ziele und den Grad ihrer Verwirklichung
nachzudenken, (3) wird benétigt, um einen Kredit, Mittel und
Finanzmittel zu erhalten, da Kreditgeber Geschéftsplane

erwarten und einsehen, um festzustellen, ob ein Kredit
zurtckgezahlt werden kann. Ein Geschaftsplan sollte
ein lebendiges Dokument sein. Die Plane sollten mit der
Realitét verglichen und gegebenenfalls angepasst werden.
Verschiedene Arten von Geschéaftsplanen und Vorlagen
sind online verflgbar. Einige sind schriftliche Dokumente,
andere bestehen aus Arbeitsblattern, die ausgefullt werden
mussen. Welches Format Sie auch immer wahlen, ein
Geschéaftsplan kann in den folgenden 10 Schritten erstellt
werden:
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1. Idee und Zielgruppe: Welches Problem wird durch Ihr
Produkt oder Ihre Dienstleistung geldst? Was bieten Sie an?
Wer ist Ihre Zielgruppe?

2. Markt und Wettbewerb: In welchen Markt wollen Sie mit
Ihrem Produkt eintreten? Wer sind |hre Konkurrenten?

3. Vision und Ziele: Wohin soll sich lhr Transhumanz-
Unternehmen entwickeln? Beschreiben Sie die Vision
mit kurz- und langfristigen Zielen so detailliert wie
moglich. Die Informationen Uber Transhumanzpraktiken
und -landschaften in Modul 2 und das Glossar kénnen
Ihnen helfen, Ihre eigene Praxis zu identifizieren und zu
beschreiben.

4.Strategie: Wie wollen Sie sich auf dem Markt positionieren
und Kunden Uberzeugen?

5. Rechtsform: Welche Rechtsform sollte |hr Unternehmen
haben und wie lautet der Name des Unternehmens?

6. SWOT-Analyse: Welche Starken, Schwachen, Chancen
und Bedrohungen hat Ihr Transhumanz-Geschéaftsprojekt?

Was die Unternehmensplanung betrifft, so sind zahlreiche
Instrumente und Verfahren fir die Entscheidungsfindungund
Delegation online verfligbar. In diesem Unterabschnitt finden
Sie zwei Beispiele fur Ansatze zur Entscheidungsfindung und
eine Empfehlung fur eine einfache Berechnung. Letzteres
kann genutzt werden, um einen ersten Eindruck davon zu
gewinnen, ob ein geplantes Geschaft rentabel sein kann.

(1) Die Eisenhower-Box ist ein einfaches Instrument zur
Entscheidungsfindung, das dabei hilft, produktiver zu
werden.

Ein Unternehmer sollte Aufgaben nach ihrer Dringlichkeit
und Wichtigkeit priorisieren. Eine solche Prioritdtensetzung
hilft zu entscheiden, welche Aufgaben sofort erledigt werden
sollten, welche auf einen spateren Zeitpunkt verschoben
werden sollten, welche Aufgaben an jemand anderen
delegiert werden sollten und welche Aufgaben gestrichen
werden sollten (Abbildung 1).

7. Unternehmer, Griinder, Team & Organisation: Wer
ist bereits verfugbar? Welche weiteren Stellen sind zu
besetzen? Wie ist Inr Unternehmen organisiert?

8.Marketing: Welche Marketingmal3nahmen planen Sie? Wie
viel Budget benétigen Sie fur die geplanten MalRnahmen?

9. Finanzplan: Wie viel Kapital brauchen Sie, um zu starten
oder zu investieren? Wann wird der Break-even-Punkt
erreicht sein (d.h. der Zeitpunkt, an dem die Einnahmen
die Kosten decken)? Dieser Teil ist der zentrale Teil des
Geschaftsplans und sollte ausfuhrlich dargestellt werden.

10. Zusammenfassung: Die Zusammenfassung stellt die
wichtigsten Punkte lhres Geschéaftsplans dar, um lhnen
selbst, potenziellen Geldgebern und Investoren einen
guten Uberblick zu verschaffen. Es sollte beides sein,
ein ansehnliches und ein lebendiges Dokument: eine
Arbeitsversion in lhrem Computer und ein formatiertes
und schén gedrucktes Buchlein auf lhrem Schreibtisch,
das Sie jederzeit lesen kénnen - als Erinnerung, Quelle fur
Selbstfeedback und als Leitmotiv.

high

Importance

Neither important
nor urgent

Urgent but
not important

low
low Urgency high

TM3_01

Abbildung 1: Die Eisenhower-Box

(2) Das Hoy-Tarter-Modell empfiehlt verschiedene Stufen der Beteiligung, die von der vollstandigen Delegation von
Verantwortung bis zur Entscheidungsfindung ohne Konsultation reichen. Die Entscheidung, ob eine Person delegiert oder
konsultiert wird, hangt davon ab, (1) ob eine Person ein persénliches Interesse am Ergebnis einer Entscheidung hat, (2)
ob eine Person Uber Fachwissen verfigt und (3) ob die Person dazu neigt, im besten Interesse aller Partner zu handeln

(Abbildung 2).
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individual advisor.
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Die folgenden Beispielrechnungen sind einfach, aber sie sind
ein guter Anfang, um Uber Ihre Ressourcen, Ihre Leidenschaft
far die Produktion, fur die Verarbeitung und far den Verkauf
nachzudenken. Die Grundlagen des Beispiels gelten
unabhéngig davon, ob der Anbau konventionell, biologisch
oder biodynamisch erfolgt. Im ersten Beispiel wird der
Jahresumsatz eines Landwirts berechnet, der Milch an eine
Molkerei liefert, im zweiten Beispiel der Jahresumsatz eines
Landwirts, der die Milch verarbeitet und die Produkte direkt
an die Kunden verkauft.

Lieferung an die Molkerei

Ein Betrieb mit 100 Kuhen, die jeweils 10.000 kg Milch pro
Jahr geben, produziert 1.000.000 kg Milch pro Jahr.

Eine Zahlung von 30 Cent netto/kg Milch bedeutet einen
Umsatz von 300.000 € Umsatz pro Jahr.

Der Landwirt muss sich nicht um den Verkauf kimmern,
hat aber auch keinen Einfluss auf den Preis, den der Markt

bestimmt.

Verarbeitung und Verkauf (Direktmarketing)

Empfohlene Literatur

Do other persons have a stake

o\

Offer limited participation with

in the outcome?

)

group advisory.

Abbildung 2: Hoy-Tarter-Modell TM3_02

Ein Landwirt mit 15 Kuhen, die jeweils 8.000 kg Milch pro
Jahr geben, produziert 120.000 kg Milch pro Jahr.

Fur die Herstellung von 1kg Kase werden 10 kg Milch benétigt,
und der Landwirt erhalt 25 €/kg Kase einschlielich Vertrieb.

Das bedeutet, dass der Umsatz pro Jahr 300.000 € betragt.

Der Landwirt muss sich sehr anstrengen, um die Produkte
zu verkaufen, hat aber Einfluss auf den Verkauf (Preis), die
Vermarktung und den Vertrieb.

So kénnen sehr unterschiedliche Arten der Organisation
Ihres Unternehmens und des Verkaufs |hrer Produkte zu
demselben Umsatz fuhren. AuRerdem ist es wichtig zu
wissen, dass Umsatz nicht gleichbedeutend mit Gewinn ist.
In der Praxis kommt es vor, dass Sie versuchen, lhren Umsatz
zu steigern, ohne zu bemerken, dass |hr Gewinn nicht steigt.
Sie mussen also mehr arbeiten, um den gleichen Gewinn zu
erzielen. Das bedeutet, dass es wichtig ist, den Wettbewerb
auf einem Markt (extern) wahrzunehmen, aber auch (intern)
Uber die eigenen Praktiken nachzudenken und zu prufen, ob
man die festgelegten Ziele erreicht (siehe Abschnitt 4.1).
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