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1. Projektinhalt und Ziel

Zur Untersuchung der 6konomischen Nachhaltigkeit des 0kologischen Gemusebaus
in Baden-Wurttemberg konnte bisher nur auf gering aussagekraftiges Datenmaterial
zuruckgegriffen werden. In den Statistiken der Verbande oder des BMVEL uber den
Okologischen Landbau wird der Gemusebau nicht extra ausgewiesen. Vorhandene
Daten aus anderen Regionen oder Holland befassen sich meist nur mit wenigen
Betrieben. Wegen den geringen Stichprobenzahlen und unterschiedlichen
Betriebsstrukturen ist die Aussagekraft fur Baden-Wuirttembergs Gemuseanbauer
gering. Die Daten des konventionellen Anbaus sind auf die 6kologische
Produktionsmethode nicht Ubertragbar. Umstellungsinteressierte und die Branche
selbst bendtigen betriebswirtschaftliche Analysen und planerische Instrumente. Der
starker werdende Wettbewerb erfordert es zunehmend, Produktion und Vermarktung
effektiv zu gestalten. Im Rahmen des Projektes sollen Kennzahlen zur Orientierung
herausgearbeitet werden, um die Beratung und die Betriebe zu unterstutzen.
Zentrales Thema des Okogemiiseanbaus ist die Arbeitswirtschaft in Produktion und
Vermarktung. Um die Vielfalt der Betriebe abzubilden, sollen Modelltypen mit den
zugehdrigen Kennzahlen beschrieben werden.

2. Material und Methode

Da aus der Literatur wenig Informationen tber die Strukturen des Okogemiiseanbaus
in Baden-Wurttemberg zu entnehmen sind, besteht der erste Schritt zur Erarbeitung
betriebs- und arbeitswirtschaftlicher Kennzahlen in einer Analyse der Strukturen
vorhandener Betriebe.

Zur Erfassung des Status Quo wurden von Sommer bis November 2001
Interviewbefragungen im Land durchgefuhrt. 93 Betriebsleiter/innen machten
Angaben zur ihrer Betriebsgrolie, inren Vermarktungswegen und zur
Arbeitswirtschaft. Soziologische Inhalte und Fragen zu Starken und Schwachen
dienten zur Evaluation von sensiblen Bereichen. Bei einem Besuch vor Ort
beantworteten 56 Bioland-, 27 Demeter-, 5 Naturland-, 1 ANOG-Betrieb, 1 Betrieb
ohne Anbauverband (noch in der Umstellungsphase) und zusatzlich 3 Abo-
Kistenhandler die geschlossenen und offenen Fragen des Fragebogens (siehe
Anhang 4). Unter den Teilnehmern befanden sich 3 gemeinnutzige Organisationen.
Bei der Auswertung der Daten wurden die Betriebe in Gruppen bezuglich der
Absatzform und der Grolde einsortiert. Zudem erfolgte eine Gegenuberstellung der
gewonnenen Daten mit Werten aus der Literatur und dem konventionellen Anbau.

In einem weiteren Schritt wurden ausgewahlte Kulturen arbeitswirtschaftlich unter die
Lupe genommen. Im Sommer 2002 fanden 18 Interviews bei Betriebsleitern in
Suddeutschland zu je einer Kultur statt. (Die genaue Auswertung der
deutschlandweiten Umfrage zu den Kulturen fliel3t in das vom Bundesministerium
BMVEL finanzierte Projekt der Datensammlung fur den 6kologischen Gemusebau
am Arbeitskreis Betriebswirtschaft Hannover e.V. ein. Die Veréffentlichung wird im
Friihsommer 03 erscheinen.) Die befragten Okogemiiseanbauer machten Angaben
zu ihren Produktionsmethoden und schatzten ihren Arbeitszeitbedarf fur die nétigen
Arbeitsgange eines durchschnittlichen Sommersatzes. Es zeigte sich eine grolde
Vielfalt an Produktionsmethoden verbunden mit erheblichen Streuungen der
angegebenen Arbeitszeiten.



In dieser Arbeit wurde aus den Angaben der Praktiker, Berater und vorhandener
Literatur ein Mittelwert fur die arbeitswirtschaftliche Beschreibung der Kulturverfahren
Kopfsalat, Blumenkohl, Tomaten und Schlangengurken abgeleitet.

Ausgehend von der abgefragten Datenbasis beider Umfragen erfolgt eine
Modellbildung. Die Unterscheidung der Betriebe nach Strukturen ist notwendig, da
signifikante Unterschiede zwischen kleinen, mittleren und grof3en Betrieben
bezuglich der Kennzahl Arbeitskraftstunden / EQM vorhanden sind. Die statistische
Berechnung von Modellen mit Hilfe einer Cluster-Analyse mit den Variablen
BetriebsgrofRe und Absatzwege fuhrte zu keinem absicherbaren Ergebnis. Aus
diesem Grund basiert die 6konomische Beschreibung der Modelle in Anlehnung an
Daten aus Bilanzanalysen und auf der Kalkulation der Vermarktung. Abschlielend
werden fur jeden Modelltyp Kennzahlen ausgewiesen. Das Betriebsmodell
beschreibt den Gesamtorganismus. Der Produktionsbetrieb und die gewerbliche
Vermarktung werden konsolidiert betrachtet.

Die Berechnung der GroRen AK, EQM, kalkulatorischer Lohnansatz erfolgte nach
dem Muster des Arbeitskreises Betriebswirtschaft Hannover e.V..



3. Status Quo des Biogemuseanbaus in Baden-Wiirttemberg

Die Auswahl der Betriebe fir die Befragung mit dem Ziel den Status Quo zu
ermitteln, erfolgte zufallig und sollte das Spektrum des Landes abdecken. Der
Okologische Gemuseanbau prasentiert sich in Baden-Wrttemberg mit
unterschiedlichen Betriebstypen: gemeinnutzige Einrichtungen wie
Behindertenwerkstatten, landwirtschaftlich gepragten Feldgemiseanbau,
Gartnereien mit gemischten Absatzwegen, die vor allem den regionalen Markt
bedienen, und direktabsetzende Betriebe, die fast ausschlielich tber den Hofladen,
Wochenmarkt oder Abokisten vermarkten.

In Baden-Wirttemberg kénnen 3 Schwerpunktregionen des 6kologischen
Gemuseanbau festgestellt werden: der Bodensee- , der Stuttgarter Raum und die
Oberrheinregion. Pioniere des Okogemiiseanbaus schafften es, in diesen Regionen
durch Kommunikation und durch den Aufbau von Vermarktungsstrukturen, das zarte
Pflanzchen des alternativen Gemuseanbaus zu mehren.

Abbildung 1 Verteilung der befragten Betriebe im Land

3.1. Beschreibung der BetriebsgroBen und Vermarktungswege

Die Umfrage zur Erfassung des Status Quo in Baden-Wurttemberg beinhaltet 90
Interviews bei den Produktionsbetriebe vor Ort. Die Betriebe der Stichprobe
bewirtschaften zusammen 466 ha Gemusefreilandflache. Die Betriebe haben
zusammen einen geschutzten Anbau mit 14 ha Folien-/ Glasflache.

Bei der Landwirtschaftszahlung 1999 erfasste das Statistische Landesamt Baden-
Wirttembergs 484 landwirtschaftliche Betriebe mit kologischem Gemisebau. Diese
484 Gemuseanbauer bewirtschaften zusammen eine Flache von 1.101 ha. Die
Statistik zahlt weiterhin 100 Oko-Betriebe mit zusammen 24 ha Flache unter Glas.
Die Umfrage deckt rechnerisch bezlglich des Gesamtzahl vorhandener



Okogemiseanbauer einen Anteil von 18,6 % ab, bezliglich der bewirtschafteten
Flache 42 % (siehe hierzu Anlage 1).

Etwa 20% der Gesamtflache der interviewten Betriebe wird als Grindlingungs- oder
Brachflache bewirtschaftet. Auf der Freilandflache werden im Durchschnitt Gber 20
Kulturen und im geschutzten Anbau 10 verschiedenen Kulturen angebaut. Die breite
Anbaupalette gehort bei Direktvermarktern zur Sortimentspolitik.

62 % der bewirtschafteten Flachen sind gepachtet. Neben dem Gemuseanbau
besteht bei etwa der Halfte der befragten Betriebe noch ein weiteres Standbein in der
Landwirtschaft mit Wein-, Obst-, Ackerbau oder Viehzucht. Das angebaute
Biogemise wird von den befragten Betrieben nahezu ausschlief3lich im
Marktsegment des 6kologischen Handels vermarktet. Nur Ware aus Umstellung wird
zu konventionellen Bedingungen verkauft.

Es erfolgte eine Gruppierung der Betriebe in klein (< 2 ha), mittel (2 ha bis < 5 ha)

und grofd (> 5 ha) und eine Einteilung nach Vermarktungswegen. Durch diese
Sortierungen verteilt sich die Stichprobe jeweils recht gleichmafig in Drittel.

Tabelle 1 Beschreibung der Betriebe

Vermarktunasform’/ J Freiland- Betriebe mit Mittelwert
X gs *0 J Freiland- flache be- Folien-/ der Folien-/
Betriebsgrofle - ) - - <
flache in ha wasserbar Glasflache Glasflache
(Anzahl) o o o
in % in % von n in m
Alle (n =90) 5,2 56 70 2.300
_______ Direkt (46) | 29 [ 65 | 8 | 1900
_______ Gemischt (24) | 69 | 57 | 70 | 2700
Indirekt (20) 8,5 40 40 3.800
<2ha (26) 1,2 80 70 1.400
2-5ha (36) 3,5 60 80 2.300
>5ha (28) 11,6 40 60 3.700

* mehr als 75 % des Umsatzes aus Direktem bzw. Indirekten Absatzweg, sonst
Gemischt absetzend.
2 nach Freilandflache

Der Umsatz der Direktvermarktung wurde untergliedert in die Absatzwege Hofladen,
Wochenmarkt und Lieferservice. Der indirekte Absatzweg zahlt die Rubriken
weiterverarbeitende Betriebe (Industrie), Gastronomie, Absatz an Kollegen /
GroRRmarkt / Naturkosteinzelhandel und Absatz an Erzeugergemeinschaft /
GrolRhandel. Insgesamt ergeben sich hiernach 7 Wege der Vermarktung. Im
Durchschnitt bediente ein Betrieb 3 dieser Vermarktungswege, wodurch ein sehr
komplexes Vermarktungsbild entsteht (Tabelle 3).

Die Direktvermarktung hat im Durchschnitt aller befragten Betriebe einen hohen
Stellenwert. 61 % des Gesamtumsatzes wird im Durchschnitt Uber diesen
Vermarktungsweg erzielt. 50 % der befragten Unternehmen sind steuerlich geteilt in
landwirtschaftlicher Produktions- und Gewerbebetrieb.

74 % der Betriebe haben einen Hofladen. Jedoch nur 4 Betriebe erzielen mehr als 75
% des Umsatzes Uber diesen Vermarktungsweg. Im Durchschnitt ist ein Hofladen 40
m? groR3.



16 Betrieben kdnnen als Wochenmarktspezialisten bezeichnen werden. Sie
erwirtschaften mehr als 70 % des Umsatzes Uber diesen Vermarktungsweg. Im
Durchschnitt werden 2,6 Markte / Woche bedient. Die Entfernung des Marktes zum
Betrieb betragt im Durchschnitt einfach 16 km.

Ein Drittel der befragten Betriebe ist in den Bereich Lieferservice eingestiegen,
jedoch nur 7 Betriebe erzielen Uber diesen Vermarktungsweg mindestens 70 % des
Umsatzes. Um allein vom Absatz von Abo-Kisten leben zu kénnen, wird nach
Angaben aus der Praxis eine Anzahl von mindestens 350 Kisten /Woche bendtigt.

Tabelle 2 Anteil der Betriebe mit Hofladen und Lieferservice

Vermarktungsform/ | Anteil der Betriebe | Anteil der Betriebe
BetriebsgroRe mit mit
(Anzahl der Hofladen Lieferservice
Betriebe) in % der Befragten | in % der Befragten
alle (n=90) 74 33
______ Direkt _(46) | .76 | .40
. Gemischt(24) | 83 | 38
Indirekt  (20) 60 10
<2ha (27) 72 32
2-5ha (36) 82 34
>5ha (28) 55 37

Far die Gruppe der kleinen Betrieb (< 2 ha) ist die Vermarktung im eigenen Hofladen
und auf dem Wochenmarkt am bedeutendsten. Der Absatzweg Lieferservice wird
sowohl von der Gruppe der kleinen wie auch von den Gruppen der grof3eren und
mittleren Betriebe gleichermal3en bedient. Flr die mittelgro3en Betriebe (2 - 5 ha)
besitzen die beiden Hauptvermarktungswege Wochenmarkt und Wiederverkaufer
(Kollegen) die grofdte Bedeutung. Im Mittel liefern die grolden Betriebe (> 5 ha) knapp
die Halfte ihres Umsatzes an den Naturkostgro3handel oder an
Erzeugergemeinschaften, 40 % des Umsatzes resultiert noch aus Direktvermarktung.

Tabelle 3 Umsatzaufschlisselung der Betriebsgruppen Absatzform und Betriebsgrofien

Direkter Absatz Indirekter Absatz

Vermarktungs in % vom Gesamtumsatz in % vom Gesamtumsatz

-form / . Kollegen, | Erzeuger-

Bet__“ebg- Summe . Weiter- |~ ormarkt gemein-

grole Direkter Hof- | Wochen Llefgr- Gastrlo- verarbglten Naturkost- | schaft.

(Anzahl) Absatz laden | -markt | service | nomie |de Betrlgbe cinzel- Grof-

(Industrie) handel handel
Alle  (90) 61 19 30 12 3 1 15 20

Direkt (46)] 87 | 22 | 48 | 17 | 2 O LA 4
Gemischt (24)| 49 | 22 | 15 | 12 | 8 2| 22 |19
Indirekt  (20) | 12 7 5 1 1 2 29 55
<2ha (25 83 31 41 12 1 1 9 6
2-5ha (35| 63 18 33 12 3 1 25 8
>5ha (27) 41 8 19 14 3 1 7 48

:” mehr als 75 % des Umsatzes aus Direktem bzw. Indirekten Absatzweg, sonst gemischt absetzend
% nach Freilandflache




3.2. Soziologisches und Evaluation von Problembereichen

Als Motiv der Umstellung der Produktionsmethode nannten alle der interviewten
Betriebe ihre Uberzeugung. Etwa 10 % der Befragten griindete einen neuen Betrieb
und knapp 20 % gingen mit dem Einstieg in den Gemusebau vom
landwirtschaftlichen Nebenerwerb in den Vollerwerb. 15 % gaben an, die Umstellung
zusammen mit dem Generationswechsel und dem Aufbau der Direktvermarktung
vollzogen zu haben, da sie Perspektiven in der Okonische sahen.

Seit den Jahren 1990 ging die Zahl der Umstellungen auf 6kologischen
Gemuseanbau zurlck, wie in der Abbildung zu sehen ist.

Umstellungsjahr
2000 T * ¢
1990 +

1980 L 4 $°
1970 ﬁ;ru
<

1960 -
1950 +
1940 +
1930 +—®—
01 2 3 456 7 8 9 101112
Anzahl der neu-umgesteliten Betriebe

Abbildung 2 Anzahl der neu-umgestellten Betriebe pro Jahr

Die befragten Betriebsleiter sind fachlich gut ausgebildet und im Durchschnitt 43,5
Jahre alt (im Jahr 2001). 25% sind Ingenieure bzw. Techniker, 40 % haben einen
Meisterabschluss und 22 % eine Ausbildung als Gartner oder Landwirt. Die
Betriebsleiter sind aktiv bei der Ausbildung. 25 % der Betriebe bilden selbst
Nachwuchs aus. Die meisten Ausbildungsplatze stellen grof3e Betriebe (> 5 ha) mit
gemischten Absatzwegen bereit.

Die Betriebsnachfolge ist bei knapp 10 % der Betriebe geregelt.

Bezlglich der Planungen zur Betriebsweiterentwicklung kommt fur die wenigsten
Betriebe eine nennenswerte Ausdehnung der Produktion in Betracht. Bei den
Investitionen wird der geschutzte Anbau zur Entwicklung favorisiert (11 Nennungen).
Viele kleine und auch grofiere Betriebe sehen in der Ausweitung der
Direktvermarktung Zukunftsperspektiven (Budig 2001). Den Umbau des Ladens
wollen 7 der interviewten Betriebe in Angriff nehmen.

Bei der Studie gaben 70 % der Betriebe an, mit der derzeitigen Situation zufrieden zu
sein.

Die Auswertung der Frage nach Schwachen oder Starken des Betriebs analysiert die
Bereiche Kundenwerbung, Motivation der Mitarbeiter, Pflanzenbau, Technik , BWL,
Vermarktung und Organisation / Arbeitswirtschaft. Aus Sicht der Betriebsleiter zeigt
sich, dass der Bereich Organisation / Arbeitswirtschaft die grof3ten Schwachen
aufweist und bei 58 % der Betriebe optimiert werden sollte.
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Abbildung 3 Selbsteinschatzung der Betriebsleiter: Starken / Schwéachenanalyse

Die folgende Tabelle untersucht den Investitionsbedarf einzelner technischer
Bereiche. Ein Unterschied zwischen kleinen, mittleren und groRen Betrieben ist
statistisch nicht feststellbar. Der Bedarf bei der Aufbereitungstechnik wird von ca.
50% der Betriebe genannt, dicht gefolgt von Investitionen bei Beregnung, Sa- und
Pflanzgeraten und Gewachs-/Folienhausern. Bei der Auswertung fiel auf, dass
Betriebe mit Schwierigkeiten im Bereich Arbeitswirtschaft und Organisation haufig
zugleich einen grol3en Investitionsbedarf bei der Aufbereitung haben.

Investitionsbedarf im Bereich Technik in % von n=90
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Abbildung 4 Investitionsbedarf der Betriebe
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Auf die Frage nach Faktoren, die der Betriebsentwicklung entgegenstehen kdnnen,
wird das Thema Arbeit erneut aufgegriffen. Die Verfiigbarkeit von Fachpersonal (inkl.
Nachwuchs) und saisonalen Hilfskraften wird als gro3tes zukinftiges Problem
eingeschatzt. Als grof3es aktuelles Problem werden die finanziellen Spielrdume
gefolgt vom Lohnniveau eingestuft. Etwa 30 % der Betriebe bewerten den
Pflanzenschutz und die Moglichkeiten der Rationalisierung als relativ problemlos.

In manchen Regionen ist die Flachenverfugbarkeit ein Thema.

Welche Faktoren kénnen ihrer Betriebsentwicklung entgegen stehen?
Selbsteinschatzung der Betriebsleiter

Ogroles Problem @ geringesProblem Okein Problem O zukinftiges Problem
100% 4 - 5 7 5 5
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o/ | 29
80% 4 27 30 24 30
60% 45 -
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Abbildung 5 Welche Faktoren kénnen der Betriebsentwicklung entgegenstehen

Auch Budig (2001) befragte bei ihrer Untersuchung Betriebsleitern zu ihren
Gestaltungsspielrdumen und stellte die Probleme ,geringe Investitionsspielrdume fur
Lager und Maschinen® und ,eine geringe Verflugbarkeit von Fachpersonal und
dessen teure Entlohnung” fest.

Die statistische Frage, ob Abhangigkeiten zwischen Betriebsgrof3en und z.B.
technischer Ausstattung , finanziellen Spielraumen etc. vorhanden sind, fihrte zu
keinem statistisch absicherbaren Ergebnis.
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3.3. Arbeitsverfassung

Die Betriebsleitungen wurden befragt, wie viele Arbeitskrafte im Gemusebau mit
welchem wochentlichen Arbeitseinsatz beschaftigt sind. AnschlieRend erfolgte eine
Zuordnung der geleisteten Arbeitsstunden zu Produktion (inkl. Marktaufbereitung)
oder Vermarktung. Die Gesamtarbeitskrafte beinhalten alle in der Produktion und der
Vermarktung tatigen Personen aller Betriebsteile. Die Direktvermarktung mit ihrem
hohen Arbeitsbedarf ist iUber den Gewerbebetrieb haufig ausgegliedert, in den
folgenden Betrachtungen jedoch miteingerechnet (konsolidierte Betrachtung). Die
Grolke Arbeitskrafte wurde stets nur auf die von den Betriebsleitern angegebene
belegte Gemulsebauflache bezogen. Die Grindingung wurde bei der EQM
Berechnung nicht bertcksichtigt.

Aufgrund geringerer Moglichkeiten zur Rationalisierung und der meist sehr kleinen
Satzgrofien nimmt die Arbeitsintensitat mit zunehmender BetriebsgrdRRe ab. Die
hdhere Arbeitsintensitat bei den direktabsetzenden Betrieben, welche in der Regel
kleiner sind, resultiert aus diesem Effekt.

1,75
GesamtAK/10.000 EQM O Vermarktungs-AK /10.000 EQM
15 @ Produktions-AK /10.000 EQM
1,25 0,82
1
044 052
0,75
0,30 0,09
0,5 0,19
0,60
0,25 0,45 0,39
O |
© @ © § E -
= = =
~ 0 o g 3 E
v ~ A T = 5
o £
(=]

Abbildung 6 Arbeitskraftebedarf pro Flache

Im Mittel aller befragten Betriebe besteht ein Arbeitskrafteeinsatz von 0,8 AK/10.000
EQM, wovon 38,75 % flr die Vermarktung bendtigt werden (konsolidierte
Betrachtung).

Eine lineare Programmierung der beiden Abhangigen Betriebsgrole und AK-Besatz
fuhrt einer Gleichung mit unzureichendem Bestimmtheitsmal} aufgrund der Streuung
der Werte.
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Die Detailanalyse der Arbeitsintensitat der Direktvermarktung zeigt, dass im
Durchschnitt 30 - 40 Stunden pro Woche fur die Bedienung dieses Absatzweges

bendtigt werden.

Tabelle 4 Arbeitsintensitat Direktvermarktung

Hofladen Wochenmarkt Lieferservice
@40 m? @ Entfernung 16 km | @ 125 Kisten/Woche
Offnungszeit / 10-13 14 h (2,6 Markte Pro Kiste 15 Min:
Woche /Woche)
. 5 Min Packzeit
AK zur Bedienung 1,8 2,3 5 Min Ausfahren (2,5
Regalpflege / km/Kunde)
gugzeﬁ 7 10-20 5 Min Biiro
Summe
Akh/ Woche 27-30 4rxs 31

Die Gruppeneinteilung der Betriebe nach der Anzahl der im Betrieb tatigen
Arbeitskraften dient der weiteren Analyse der Arbeitsverfassung. Der Arbeitskreis
Betriebswirtschaft Hannover bildet hierzu die GroRenklassen ,kleiner 3 AK*, ,3-8 AK
und ,groRer 8 AK*. Die untersuchten Okogemiisebetriebe haben beziiglich der neuen
Gruppenbildung folgende Strukturen.

Tabelle 5 Struktur der Betriebe nach der Gruppeneinteilung ,Anzahl der Arbeitskrafte"

Gruppeneinteilung | Anteil der AK- Betriebe mit Mittelwert der
nach Anzahl der | Gruppe in % @ Freiland- Folien/ Folien-/
Gesamt- aller befragten | flache in ha Glasflache Glasflache
arbeitskrafte Betriebe in % von n=90 in m?
AK<3 23 2,0 70 1.200
AK 3-8 60 5,4 60 2.150
AK>8 17 9,4 65 4.200

Bezlglich der Arbeitsintensitat der AK-Grolienklassen ergeben sich wenig
Unterschiede. In allen drei AK-Grdlenklassen macht der Anteil der Vermarktung 37-
41 % des Gesamtarbeitszeitbedarfs aus. Die gro3e Variabilitat in allen AK-Gruppen

fuhrt zu einer Nivellierung. Aus diesem Grund lehnt sich die GroRRe des

Arbeitszeitbedarfs/EQM in allen AK-Grélenklassen an den Mittelwert aller
untersuchten Betriebe an. Die folgende Tabelle stellt nochmals alle Gruppen
bezuglich des Arbeitszeitbedarfs gegenuber.




Tabelle 6 Kennzahl EQM / Arbeitskraft verschiedener Betriebstypen

P et Equ | @ Gesamt: \/geﬁa-ﬁrt]ﬁgl; EQW/AK
Anzahl Arbeitskrafte in %

Alle 66.800 53 38 12.600

<2ha 19.300 3,2 45 6.000
2-5ha 49.500 5.2 39 9.500

>5 ha 128.100 7,3 29 17.700

Direkt 43.000 4,8 45 9.000
Gemischt 92.900 7,0 37 13.400
Indirekt 100.900 4,8 17 21.000

AK <3 25.800 2,0 40 13.600

AK 3-8 65.500 4,9 37 13.400
AK>8 125.500 11,1 41 11.300

Im Vergleich zu konventionellen Betrieben Baden-Wirttembergs zeigen sich die
befragten dkologischen Betriebe mit indirektem Absatz schlagkraftiger wie ihre
konventionellen Kollegen. Bei den Gruppen der direkt absetzenden Betrieben ergibt
sich ein umgekehrtes Bild, hier setzten die konventionellen Betriebe weniger
Arbeitskrafte pro EQM ein.
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EQM/AK Baden-Wirttemberg (2000-konv*, 2001-bio)
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Abbildung 7 Vergleich konventioneller und 6kologischer Produktion hinsichtlich des
bewirtschaftete Flache pro eingesetzte Arbeitskraft

(Quelle: Orientierungsdaten Baden-Wirttemberg Heft 25, eigene Ermittlung)
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Bei der Zusammensetzung der Arbeitskrafte kann nach Familien-AK, fest
Angestellten und Aushilfen in der Saison unterschieden werden. 2/3 befragten
Betriebe arbeiten mit Saisonarbeitskraften.

90%
80% - Betriebsgrofe - Absatzform - AK-GroRenklasse
70% -
60% -
50% -
40%
30% -
20% -
10% -
0% -

<=2ha 2-5ha >5ha d g i <3AK 3-8AK >8AK alle
m Anteil FremdAK @ AnteilSaisonAK von FremdAK

Abbildung 8 Anteile der festen Fremdarbeitskrafte und Saisonarbeiter

Abkurzungen d: direkt vermarktend, g: gemischt vermarktend, i: indirekt vermarktend

Die Gruppen der ,kleinen Betrieben (< 2 ha)“ und ,weniger als 3 Arbeitskraften®
setzen fur ihre Arbeitsspitzen bevorzugt Saisonarbeiter ein. Auffallig wenig
Saisonkrafte hat die Gruppe der GrolRenklasse ,>8 AK" beschaftigt.
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4. Beschreibung spezieller Vermarktungsverfahren

4.1. Wochenmarkt mit Warenprasentation in Korben

Die Warenprasentation ist ein wichtiges Verkaufsargument. Ein Grolteil der
Gemuseeinkaufe sind Impulskaufe. Das Arrangement der Waren soll dem Kunden
die Orientierung im Angebot erleichtern, Fachkompetenz vermitteln und einen
Erlebniswert firs Auge des Betrachters bieten.

Spezialisten unter den
Biogemusegartnern
prasentieren ihre Ware in
Flechtkdrben (Abbildung
9). Der Aufbau eines
Wochenmarktstandes mit |
Umsortieren der Ware aus =
den Plastikkisten nimmt :
zusatzliche Zeit in
Anspruch.

Abbildung 9 Warenprasentation in Flechtkérben

Kuhle (2003) beschreibt de normalen Arbeitsbedarf zum Aufbau eines Standes mit
Schirmen am Wochenmarkt wie folgt: Die gesamten Rustzeiten vom Einladen der
Ware in den Transporter bis zum Aufraumen beziffert er mit 10 AKh. Fir den Aufbau
des Standes mit Marktschirm, 2 Waagen und doppelter Prasentation der Waren und
Regal im Rucken der Verkaufer bendtigen ferner 2 AK je 1,5 h. Der Aufbau einer
Warenprasentation komplett frei in verschiedenen Kérben bendtigt nach Angaben
Kuhles etwa doppelt soviel Zeit wie der Aufbau in Kisten. Wenn 3 h a 12,50 €/h
Mehrkosten den Aufbau anfallen, mussen diese durch Mehrumsatz wieder
hereingeholt werden. Eine Umsatzsteigerung von 4 % bei einem angenommenen
Tagesumsatz von 1.000 € wurde den Zusatzaufwand bereits ausgleichen.

4.2. Kistenpacken fiir den Lieferservice

Ansatzpunkt fur die rationelle Gestaltung des Kistenpackens fur den Lieferservice
sind EDV-Programme, die den Bereich Kundenverwaltung und den Ablauf vom
Packen bis zur Tourengestaltung hilfreich begleiten. Das komplette Packen einer
Kiste an einem fest installierten Arbeitsplatz kann arbeitswirtschaftlich uneffektiver
sein, wie das Packen entlang einer Lieferstrale. Jede Kundenkiste wird mit einer
(elektronischen Code-) Nummer versehen und lauft zum Beflllen an mehreren
Stationen vorbei. Jeder Arbeitsplatz eines Packers hat eine Waage mit Anbindung
zum EDV-Programm. Beim System der Packstral’e wird die Kiste an mehreren
Zwischenstationen entlang einer Rdllchenbahn beflllt. An der ersten Packstelle wird
schwereres Lagergemuse zugepackt, anschlieend feineres Gemise und an der
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letzten Station kommen noch die leichten Salate und eine Abdeckung (z.B. Papier)
darauf. Die Arbeitsteilung am FlieRband spart Laufwege zu den Warendepots und
damit kostbare Arbeitszeit. Siehe hierzu Skizzen im Anhang.

4.3. Gemuse selbst ernten

Bei Erdbeeren weild man, dass Selbstpflickanlagen funktionieren. Die Erweiterung

Abbildung 10: Plakat zur Kundenfihrung
Selbstpflicke (Schénegge 2003)

der Selbstpflicke auf Gemusebeete und
Gewachshauser ist praktikabel, wenn die
Spielregeln fur die Kunden eindeutig
vorgegeben werden.

Der Kunde hat die Vorteil, selbst Gartenbau
zu erleben, und sich z.B. auch zu Zeiten, in
denen kein Laden gedffnet hat, sich mit
frischem GemuUse zu versorgen. Fir den
Direktvermarkter bedeutet das System
,Gemuse selber ernten* Offnungszeiten
Rund um die Uhr ohne zusatzlichen
Arbeitszeitbedarf. Ein Leitsystem, bei dem
der Kunde informiert wird, in welchem Beet
erntefahige Ware wachst, ist notwendig.
Zusatzlich muss ein Wasch- und Wiegeplatz
mit Kasse eingerichtet werden. Ein gunstiger
Gemdusepreis kann das Selbst Ernten auch
konventionell gestimmte Kunden attraktiv
machen.

Beim Modell der Selbsternte aus Osterreich verpachtet der Gartner von Mai bis Ende
Oktober GemUseparzellen zur Beerntung und Pflege wahrend dieser Zeit an Kunden.
Jede Parzelle enthalt bei der Ubergabe an die Privatkunden 15 - 22 Reihen an
vorkultivierte Gemusearten. Der Pachtpreis einer 40 (- 80) m? groRen Parzelle wird
mit 140 €/ Saison angegeben (Mittelstral® K. 2002).
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5. Beschreibung okologischer Produktionsverfahren

5.1. Vergleich von Datensammlungen beziglich des
Arbeitszeitbedarfs

Nach Aussagen der Betriebsleiter bei der Befragung 2001 und in Betriebsreportagen
in Fachzeitungen wird die Zunahme des Arbeitsbedarfs aufgrund der umgestellten
Produktionsmethode auf 20-30 % geschatzt. Diese Grolenordnung der zusatzlichen
Arbeit bestatigt sich auch bei der Analyse vorhandener Datensammlungen beider
Produktionsrichtungen. Grundsatzlich sind die Werte in den Datensammlungen vor
allem fUr gréRRere eher indirekt absetzende Betriebe ausgelegt. Kleine
direktabsetzende Betriebe haben aufwandigere Produktionsverfahren. Da die
Autoren von Datensammlungen verschiedene Arbeitsverfahren beschreiben, streuen
die Werte fur die Kulturen.

Akh/1000m?
Arbeitszeitbedarf aus Datensammlungen
100 { B9 o —o— Mittelwert konv

28 | A m = ® MITTELWERT BIO
[ |

-_. B

m

Mittelwert
Radies |
Lauch friih |
Feldsalat |
Zucchini |
Chinakohl |
Sellerie |
Radiccio |
Erbsen |
Zwiebel S3 |
Sellerie |
Rettich |
Rote Bete |
Kohlrabi |
Salat-Frith |
Salat - |
Salat Eis |
Zuckerhut |
Rosenkohl |
Rot- |
Brokkoli |
FencheIA
Bluko |
Endivie |
Wirsing |
Mohre Lager |
Zwiebel |
Zuckermais |
Spinat |

Buschbohnen |

Abbildung 11 Vergleich des Arbeitszeitbedarfs in Datensammlungen konventioneller und
Okologischer Produktionsmethoden

Bei der Berechnung des durchschnittlichen Arbeitskraftebedarfs pro Flache wurden
Daten der arbeitsintensiven Bundelkulturen und der industriellen Produktionsrichtung
nicht miteingerechnet. Wenn fur eine Kultur mehrere Werte aus verschiedenen
Datensammlungen gleicher Produktionsmethode vorhanden waren, wurde mit dem
Mittelwert weitergerechnet. (Die Angabe Akh/1000 m? kann durch den Faktor
10/1700 auf AK/ha umgerechnet.)

Der Uber alle konventionellen Kulturen gemittelte Wert des Arbeitszeitbedarfs hat
eine GroRe von 0,350 AK/ha (Dieser Wert streut im Intervall zwischen 0,275 und
0,449 AK/ha, vergleiche auch Abbildung 12). Die Daten aus dkologischem Anbau
ergeben einen Mittelwert von 0,454 AK/ha. Hieraus errechnet sich fur die
Okologische Produktionsmethode ein 30 % hoherer Arbeitszeitbedarf gegenuber dem
konventionellen Anbau.
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Chartanalyse: Arbeitszeitbedarf konventionell
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Abbildung 12 Chartanalyse Arbeitszeitbedarf in AK/ha konventioneller Anbau

Dieser aus den Datensammlungen ermittelten Durchschnittswert des
Arbeitszeitbedarfs Uber eine Vielzahl an Kulturen, konnte auch den betrieblichen
Besatz an Arbeitskraften zur Produktion wiederspiegeln. Eine weitere Einflussgrofie
fur den Gesamtarbeitszeitbedarf/Flacheneinheit ist noch der Faktor der
Flachenbelegung.

5.2. Arbeitszeitaufzeichnungen niederlandischer
Feldgemuseanbauer

In einem niederlandischen Forschungsprojekt (LEI, 1999) wurde anhand von
Aufzeichnungen der Arbeitszeitbedarf des okologischen Feldgemuseanbaus
analysiert:

Die Zunahme des Arbeitszeitbedarfs beruht auf einer kulturabhangigen
arbeitsintensiven Unkrautbekdmpfung und auf einem Mehraufwand bei der Ernte und
im Absatz. Ein geringer Bodenbedeckungsgrad der Kultur verursacht eine intensivere
Unkrautbekampfung. Der Mehraufwand bei der Ernte und beim Absatz wird unter
anderem auf die Direktvermarktung zurickgefuhrt. Bei der Direktvermarktung sind
Mehrfachernten kleinerer Mengen charakteristisch.

Prozentual gesehen beansprucht die Ernte bei beiden Anbaurichtungen im Mittel
70% der Gesamtarbeitszeitbedarfs einer Kultur.

Bei den (in Tabelle 7 aufgefuhrten) 10 Kulturen betragt die mittlere Zunahme des
Arbeitszeitbedarfs flr den niederlandischen Bioanbau 42% gegenuber der
konventionellen Kulturmethode. 24%-Punkte dieser Zunahme sind erklart durch
einen Mehraufwand bei der Ernte, die anderen 18%-Punkte gehen auf das
Unkrautmanagement zuruck.



Tabelle 7 Arbeitszeitbedarf Vergleich konventioneller und Biokulturen mit
Arbeitszeitbedarf fur Ernte/Absatz (niederlandische Betriebe)

Bio

Bio

konventionell
Gesamtarbeits- Arbeitszeitbedarf Gesamtarbeits-

konventionell
Arbeitszeitbedarf

zeitbedarf fur Ernte/Absatz zeitbedarf fur Ernte/Absatz

Blumenkohl 856 Akh/ha 407 Akh/ha 373 Akh/ha 290 Akh/ha
Brokkoli 439 Akh/ha 324 Akh/ha 303 Akh/ha 215 Akh/ha
Knollensellerie 259 Akh/ha 144 Akh/ha 81 Akh/ha 6 Akh/ha
Mohren frisch 601 Akh/ha 494 Akh/ha 491 Akh/ha 456 Akh/ha
Bundmohren 799 Akh/ha 613 Akh/ha 805 Akh/ha 750 Akh/ha
Porree 997 Akh/ha 715 Akh/ha 963 Akh/ha 750 Akh/ha
Rotkohl 493 Akh/ha 378 Akh/ha 340 Akh/ha 280 Akh/ha
Rosenkohl 336 Akh/ha 231 Akh/ha 196 Akh/ha 124 Akh/ha
Weillkohl 556 Akh/ha 464 Akh/ha 411 Akh/ha 340 Akh/ha
Sazwiebel 374 Akh/ha 236 Akh/ha 57 Akh/ha 22 Akh/ha
Durchschnitt der Kulturen 571 Akh/ha 401 Akh/ha 402 Akh/ha 323 Akh/ha
Zunahme in % 142% 124% 100% 100%

(Datenquelle: Aufzeichnungen 1993-1996 Kwantitative Informatie 1998, NL)

Eine andere niederlandische Studie (NAJK, 2002) analysiert das Thema Arbeit mit
Arbeitszeitaufzeichnungen in unterschiedlichen Betriebstypen des Okoanbaus. Fir
den Typ Gemusebaubetrieb (16 ha Freilandflache, Produktionsprogramm Endivie,
Chinakohl, Knollenfenchel, Lauch und Salatbohnen (,Stamslaboon), Sandboden, 2
standige AK zuzlglich 1 AK Saisonarbeiter) wird eine Gesamtzunahme des
Arbeitszeitbedarfs von 12 % (720 h/ Jahr) gegenlber einer konventionellen
Betriebsflhrung festgestellt. (Anmerkung: Aufgrund der Anzahl AK/ha scheint dieser
Betriebstyp gut mechanisiert zu sein.) Die festen AK umfassen bei oben genanntem
Betriebstyp 4.025 h/Jahr. 9% davon entfallen auf das Handhacken, 14% auf
Managementaufgaben und 41 % auf das Ernten, Waschen und Absatz vorbereiten,
der Rest auf Kulturarbeiten.

5.3. Arbeitswirtschaftliche Analyse okologischer
Produktionsverfahren

In der Praxis des Okogemiiseanbaus sind vielfaltige Produktionsmethoden
anzutreffen. Die Unterschiede betreffen die Maschinenausstattung, das
Anbauprogramm, die eingesetzten Dlngerformen, Pflanzenstarkungsmittel und
vieles mehr. Die Strategieansatze beim Pflanzenbau und bei der Bodenbearbeitung
variieren. Einzelne Betriebsleiter setzten auch Pferde wegen der schonenden
Bodenbearbeitung ein.

Dungung

In viehlosen Gemusebaubetrieben wird zugekaufter Handelsdinger ,,aus dem Sack®
eingesetzt. Vinasse, Grundungung, Mist- und andere Komposte und Gulle sind
weitere mdgliche Stickstoffquellen. Laber (2003) berechnet fur alle Dingeformen
einen durchschnittlichen Dingerpreis von 4 € / kg N, wobei auch die anzurechnende
Stickstofffreisetzung und die Arbeit bei der Ausbringung bertcksichtigt wurde. Der
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Stickstoff ist nach Labers Berechnungen 8 mal teurer wie konventioneller
Mineraldunger.

Pflanzenschutz

Beim Pflanzenschutz sind grofteils nur vorbeugende MalRnahmen wie das Auflegen
von Netzen zur Abwehr von Schadlingen moglich. GroRter Nachteil der aufgelegten
Netzte ist das wieder Ab- und Aufdecken, Malihahmen der Unkrautbekampfung
durchfihren zu konnen. Fur den Betriebsleiter gilt es, den Kostenfaktor einer
Netzauflage mit der tolerierbaren abgeschatzten Ausfallquote ohne Netz abzuwagen
(Mattmuller 2000). Zur Pflanzenstarkung werden vor allem im biologisch-
dynamischen Anbau Praparate eingesetzt.

Unkrautmanagement

Moglichst saubere Kulturen sind fur die folgenden Kulturen von Vorteil. Vor dem
Bepflanzen wird haufig eine sogenannte Unkrautkur durchgefihrt. Die
Beetvorbereitung wird zeitlich um 1-2 Wochen verlangert. Mit zusatzlichen
Bearbeitungsgangen werden auflaufende Krauter mechanisch beseitigt. In der Regel
wird ein zusatzlicher Arbeitsgang mit der Kreisel- oder Federzahnegge durchgefihrt
mit einem Arbeitszeitbedarf von 0,5 h / ha (Matthaus 2001). Die Kulturen sollen einen
Wachstumsvorsprung gegenuber dem Unkraut haben. Erreicht wird dieses Ziel durch
das Pflanzen und bei Sakulturen durch Abflammen im Nachauflauf.

Mechanisierung und FeldgroRe

Im Vergleich zu groReren konventionellen Betrieben haben biologische
Gemusebaubetriebe wegen ihres vielfaltigen Produktionsprogramms einen
geringeren Grad der Mechanisierung. Erntebander und schlagkraftige
Pflanzmaschinen sind nur bei grolerem Produktionsumfang eingesetzt. Aus diesem
Grund ergeben sich die groRen Unterschiede bei der nachfolgenden Beschreibung
von Kulturverfahren.

Die Arbeitszeitbedarf bei der Bodenbearbeitung hangt von der Feldgrofe ab, da sich
durch die Anzahl der Wendungen der Zugmaschine an den Beetenden und die
Rustzeit der Fahrtgeschwindigkeit auf dem Acker hinzuzurechnen sind. So berechnet
das KTBL (1999) fur die Bearbeitung einer 200 m? grol3e Parzellen mit einer 3-
reihigen Hackburste oder Heckanbaufrase einen doppelten Arbeitszeitbedarf
gegenuber einer 1000 m2-Parzelle. Bei 5000 m? grof3en Parzellen reduziert sich der
Arbeitszeitbedarf gegenuber der 1000 m? Parzelle um etwa 20 % auf 0,7Akh/1000m?.

Bewasserung

Da nicht alle Betriebe erschlossene Felder bezuglich der Bewasserung haben,
behelfen sich diese Betriebe mit ,Wasserfahren“ in schleppergezogenen Giel3wagen,
um kritische Phasen zu uUberbriicken. Zur Bewasserung von einer Flache 10 Ar (0,1
ha) wird eine Wagenladung mit einem Fassungsvermogen von 3.000 | innerhalb von
12 -18 Minuten (Fahrtgeschwindigkeit 3-5 km/h, Zeitangabe ohne Beflllung des
Tanks) ausgebracht (Braig 2002).

Im Folgenden werden 4 Kultur und deren Arbeitsverfahren beschrieben. Die
Angaben beziehen sich auf Schatzwerte von Praktikern, Beratern und auf Angaben
aus der Literatur.



5.3.1. Produktionsverfahren Salat (und Kohlrabi)

Grole Probleme bereitet vor allem die Pilzanfalligkeit und starker Lausebesatz
mancher Satze. Die Witterung beeinflusst mafl3geblich die Wachstumsbedingungen
und Krankheitsverlaufe und damit das Produktionsrisiko. Problemschaden gibt es
oOrtlich durch Wild (Hasen und Rehe). Im Sommer sind beim Absatz Unsicherheiten
gegeben. Satzweiser Anbau ist von Vorteil.

Tabelle 8 Standardproduktionsverfahren Kopfsalat

Salat Direktabsatz Indirekter Absatz

Pflanzdichte 7.000 Pf1/1000 m?

Kulturdauer 6 — 8 Wochen

Ausfallquote 40 % 30 %

¥ Arbeitszeitbedarf 100 h 50 h

in Akh / 1000 m?

Feldvorbereitung 1,4 h 1h

Nachdingung evtl. Nachdingen mit
Vinasse oder
Streudlnger

zusammen mit dem
Arbeitsgang Hacken

Pflanzleistung (Stuck/Akh) |22 h 12

(320 PAfl./ h) (600 PAl /h)
Handhacke 1x6h evtl. ohne
Maschinenhacke (1-2x)0,5h (2-3x)1h
Pflanzenschutz evtl. gegen 2 x Spritzen 0,5 h
Lause

Netzauflage und Abnahme
z.B. gegen Wild- oder

Hagelschaden (auch ohne 45h
maoglich)
Bewasserung 1,5h

Anzahl der Erntegange und |8 — 10 mal in 14 Tagen 2—-4xin 1 Woche
Dauer der Abernte

Ernte inkl. 42 h 24 h
Marktaufbereitung (100 Stuck/h) (200 Stuck/h)
Kontrollen 2h
Vermarktung 20 h (20% des Gesamt- 2-3h

arbeitszeitbedarfs = 25%
des Arbeitszeitbedarfs der

Produktion)
Vergleichswerte konventioneller Datensammlungen:
Datensammlung Hannover: 75,6 Akh/1000m? (ohne Pflanzenanzucht)
KTBL: 48,24 Akh/1000m?
Vergleichswert aus Datensammlungen zum 6kologischen Gemuseanbau:
Petermeier: 64,4 Akh/1000m?

(inkl. Praparate und 6kologische Ausgleichsflachenzurechnung)

22
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Kohlrabi
Das Produktionsverfahren fur Kohlrabi ahnelt dem des Salats mit folgenden
Besonderheiten:
Grol3e Probleme bereitet der stark variierende Preis und die Erntemengen. Das
Produktionsrisiko ist recht hoch, da geplatzte Kohlrabi nicht vermarktbar sind.
Ziel ist, moglichst wenig Kulturarbeiten und schnelles Wachstum der Kultur zu haben
(kein Pflanzenschutz , Kulturschutznetz etc.).
Das Produktionsverfahren ist dem des Salats sehr ahnlich durch gleichen
Arbeitszeitbedarf fir Bodenvorbereitung, Pflanzabstand, Pflanzleistung und die
Strategie der Abdeckung / Spritzen gegen Kohlschadlinge.
Unterschiede zu Salat:  Langere Kulturdauer + 2 Wochen
Erntequote: 70 %
1 Hackgang mehr
Ernteleistung (etwa wie bei Salat, jedoch weniger Aufwand
beim Waschen)

Gesamtarbeitszeitbedarf (fur indirekten Absatz) ca. 51 Akh/1000 m?

Vergleichswerte aus konventionellen Datensammlungen:

KTBL: 43,6 Akh/1000 m?
Hannover: 36,5 Akh/1000 m?
Vergleichswert aus Datensammlungen zum 6kologischen Gemiseanbau:
Petermeier: 55,6 Akh/1000 m?

5.3.2. Produktionsverfahren Blumenkohl (und Brokkoli)

Grolde Probleme bei Blumenkohl im Frihjahr bereitet die Nahrstoffzufuhr, welche das
Produktionsrisiko stark erhoht. Gro3betriebe kdnnen durch den Einsatz der
Fingerhacke auf die Handhacke zwischen den Reihen verzichten.

Die Produktionsmethode des Brokkolis ist dem des Blumenkohls ahnlich, mit
folgenden Besonderheiten:

- Kulturdauer ca. 10 Wochen

- 3300 Pfl /1000 m?

- Ertrag 1.000 - 1.300 kg/1000 m? (abhangig von Strunklange)

- nach der Ernte Eiskihlung

Vergleichswerte aus konventionellen Datensammlungen:
KTBL: 24,6 Akh/ 1000 m?
Hannover: 35 Akh/ 1000 m?

Vergleichswerte aus Datensammlungen zum 6kologischen Gemuseanbau:
Petermeier: 53,2 Akh/ 1000 m?
FiBL: 73 Akh/ 1000 m? (wie Blumenkohl)



Tabelle 9 Standardproduktionsverfahren Blumenkohl

Blumenkohl kleinflachiger Anbau |Anbauflache > 5 ha
fur Frischmarkt /
Industrie
Pflanzdichte 2.500 Pfl/1000 m?
Kulturdauer 10 - 12 Wochen

Ausfallquote

30 %

40 % (Kohlfliege)

Ertrag 240 Kisten (a 6, 8 oder |200 Kisten (a 6, 8
10 Stlck) oder10 Stlick)
Y Arbeitszeitbedarf
in Akh/ 1000 m? 83,9+/-4h 44,5 +/-4 h
Feldvorbereitung 1,4h 1h
Nachdungung 0,8h
evtl. Nachdungen mit
Vinasse oder
Streudinger
zusammen mit
Arbeitsgang Hacken
Pflanzleistung (Stuck/Akh) |20 h 12 h
(400 - 500 PAl./ h) (1000 Pfl /h)
Handhacke 1x6h evtl. ohne
Maschinenhacke inkl. (4-5x)1h (5-6 x) 1,2 h
Haufeln
Pflanzenschutz altenativ:
- ohne Netz mit Spritzen 1h 1h
Bacillus thuringensis
- 4-6 Wochen mit Netz (bis
zum 1. Hacken) mit 5h 5h
Spritzen
- Netz bis zum Ende 9h 9h
Bewasserung 1,5h
Anzahl der Erntegange und |6 x in 14 Tagen 4 x in 14 Woche
Dauer
Ernte inkl. 40 h 20 h
Marktaufbereitung ohne Spezialmaschinen | mit Ernteband
Kontrollen 2h?
Vermarktung (pauschal 13 h pauschal 20% wie |1 h

20% wie bei Salat)

bei Salat)

Vergleichswerte aus konventionellen Datensammlungen:

KTBL:
Hannover:

40,7 Akh/ 1000 m?
39 Akh/ 1000 m?

Vergleichswerte aus Datensammlungen zum 6kologischen Gemuseanbau:

Petermeier:
FiBL
Anbauplanung)

53 Akh/ 1000 m?
73 Akh/ 1000 m? (Angabe inkl. Verlustzeiten 10%, Zeit fur

24



5.3.4. Produktionsverfahren Tomate

Unterschiede bei der Produktion ergeben sich durch zeitliche Vorgaben des
Anbauprogramms mit Vor- und Nachkultur und durch die baulichen
Vorraussetzungen wie z.B. Heizung und Hohe des Hauses.

Tabelle 10 Standardproduktionsverfahren Tomate (geschitzter Anbau)
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Tomate Kalthaus Leicht geheizte Langkultur im

Kurzkultur Kultur Warmhaus
Kulturbeginn April - Mai Anfang April Marz
Kulturdauer 4 - 5 Monate 5 - 6 Monate 7 - 8 Monate
Heizkosten 0 1€/m? 3 €/m?
Ertrag/m? 6 - 8kg 8 -10kg 12 - 15 kg
Pflanzdichte 2,5 Triebe /m?
T Arbeitszeitbedarf |705 h 708 h 793 h
in Akh/1000 m?
Bodenvorbereitung |10 h 10 h 10 h
inkl. Grunddingung
Nachjaten 12 h 5h 5h
Mulch einlegen evtl. ohne 5h 5h
Bewasserung 8 h 8 h 8 h
Pflanzen inkl. 30 h (60 - 70 Pfl/h)
Schniren
Nachdingen ohne ohne 7h
Hummeln evtl. ohne 1h 2 h (2 Volker)
Natzlinge (0,3 €/m?) 5h 6h

(5 Einsatze) (6 Einsatze)

Aufleiten, Entgeizen 300 h 300 h 375h
(Durchgang a 15 (Layersystem)
h/Woche)
Entblattern ohne 24 h 30 h
(Durchgang a 6 h)
Kontrolle und 10 h 10 h 20 h
Bewasserung
Ernte inkl. Sortieren 280 h 260 h 245 h

(25 kg/h) (35 kg/h) (55 kg/h)
Raumen der Kultur |50 h 50 h 50 h

Vergleichswerte konventioneller Datensammlungen:

Schweiz VSGP:
KTBL:
Hannover:

893,1 Akh/1000m? (Langkultur Marz - Ende Okt.)

911,2 Akh/1000m?
455,5 Akh/1000m? (April - Sept)



5.3.5. Produktionsverfahren Schlangengurken

Die Klimafuihrung beeinflusst die Krankheitsentwicklung. Trockenes Klima fordert die

Spinnmilbenentwicklung, echter Mehltau wird durch trockenes Klima begunstigt.
Falschen Mehltau liebt Feuchtigkeit. Der Einsatz von Elot-Vis / Steinhausers
Mehltauschreck ist gangiges Verfahren, muss jedoch bereits vorbeugend und
anschlieBend regelmafig eingesetzt werden.

Die offene Zucht wird haufig betrieben, um vor allem im Fruhjahr Nutzlinge parat zu

haben.

Tabelle 11 Standardproduktionsverfahren Schlangengurke

(4 Wochen 11 h/Woche+
9 Wochen 2 h/Woche))

. . Frahkultur im

Schlangengurke leicht geheizte Kultur Warmhaus
Kulturbeginn April - Mai Marz
Kulturdauer 15 - 20 Wochen
Heizkosten 1€/m? 2 €/m?
Ertrag Stuck/m? 25 35
Pflanzdichte 1,3 Pfl/m?
T Arbeitszeitbedarf in 394 h 542 h
Akh/1000 m?
Bodenvorbereitung inkl. 10 h 10 h
Grunddingung
Mulch einlegen 5h 5h
Bewasserung einbauen 8 h 8 h
Pflanzen (inkl. Anbinden 40 h
20 h/1000 m?) (40 Pfl/h)
Nachdungen ohne Ohne
Handhacke 20 h 20 h
Pflanzenschutz ohne 40 h
Mehltau (8 Anwendungen a 5 h)
NUtzlinge (0,7 €/m? pro 10 h
Einsatz 1 h)
Aufleiten, Entgeizen 62 h 96 h

(4 Wochen11 h/Woche +
11 Wochen 2 h/Woche)

Entblattern
Durchgang a 6 h

24 h

30 h

Kontrolle und
Bewasserung

15h

20 h

Ernte inkl. Sortieren

170 h (150Stick/h)

233 h (150Sttick/h)

Raumen der Kultur

30 h

30 h

Vergleichswert aus konventioneller Datensammlung:

Hannover:

360 Akh/1000m?
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5.4. Produktionskosten

Die Gesamtkosten der Produktion enthalten Direktkosten, variable Maschinenkosten,
Arbeitskosten, zurechenbare Festkosten und Gemeinkosten. Nach den
schweizerischen Datensammlungen des VSGP (2001) entfallen im Mittel von 8
Biokulturen 50% der Gesamtkosten auf den Faktor Arbeit. Pro Kultur sind im
Durchschnitt 608 h/ha Handhacke enthalten. Nach VSGP wurde bei der Berechnung
der Arbeitskosten ein Durchschnittslohn von 21,70 SFR (entspricht knapp 15 €)
angesetzt, zudem enthalt der Gesamtarbeitszeitbedarf noch pauschal 9%
Verlustzeiten.

Tabelle 12 Produktionskosten Biokulturen nach schweizerischer Datensammlung
(Umrechnungskurs 1,45 SFR =1 €)

Gesamtkosten der

Produktion in €/m? in €/m?
Blumenkohl 2,47 € [Karotten Lager 1,28 €
Brokkoli 2,46 € |Karotten Damm 1,25 €
Sellerie 2,25€ |Rote Bete 1,36 €
Rotkonhl 1,72 € |[Zwiebel ohne Lagern 1,81 €
Mittelwert Mittelwert

gepflanzte Kulturen 2,23 € |gesate Kulturen 1,42 €

(Quelle: VSGP 2001)

Petermeier berechnet in ihrer Kalkulation (2000) die Gesamtkosten mit einem
Betriebsdurchschnittslohn von 15,83 €/Akh und Gemeinkosten pro Kulturwoche in
Hohe von 0,04 €/m2. Je nach Kultur ergibt sich ein Kostenanteil der Arbeitskosten
von 44 - 66 % an den Gesamtkosten.

Tabelle 13 Gesamtkosten verschiedener Gemduse fir indirekten Absatzweg

3 = = =] =] o 9 £ 2 T S/ R
S £ 5 8§ £ 5 2 g £ g LFs
= E = £ ¥ € T B ¢ 2 BH5<
o o 2| e =| @ o 3 8 g|e 2
¥ o w| g o W N = 5 g 81

B 8 Z 5
3 & @

Anteil AK-Kosten

an Gesamtkosten in %| 47 | 49 | 46 | 40 | 37 | 47 | 41 | 63 | 58 | 71 | 51 | 57

ﬁ"'g/;“;'tk”te“ 1,89|2,10(2,25 |2,26|2,28|2,86(3,29| 4,71 | 5,06 | 5,26 | 5,26 | 5,11

Gruppen Feingemuse fur den Frischmarkt |geblndeltes / Fruchtgemuse

Mittelwert der Gesamt- 249 508

kosten in €/m?
Anteil der AK-Kosten
gemittelt

(Quelle Petermeier 2000)

44 % 66 %
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Setzt man bei Petermeier und den schweizerischen Werten den Durchschnittslohn
von 12,50 €/h an, reduziert sich der Kostenanteil der Arbeit beim VSGP auf 45,8%
und bei Petermeier auf 39% der Gesamtkosten.

Bei einem Rechenbeispiel aus der Praxis (Monz-Hummel 2002)zeigt sich ein
Unterschied der Produktionskosten zwischen kleinstrukturierten Direktvermarktern
und indirekt absetzenden Betrieben. Bei der Produktion von Kopfsalat auf groeren
Flacheneinheiten fur den Absatz an den Naturkosthandel fallen Gesamtkosten in
Hohe von 2,08 €/m? an, hingegen beim Anbau flr die Direktvermarktung betragen
die Gesamtkosten 3,65 €/m?. Bei beiden Produktionsverfahren betrifft der grofite
Kostenblock der Direktkosten die Jungpflanzen (30% der Direktkosten).

Wenn die Angaben aus der Kostenrechnung stimmen, mussten diese in der Bilanz
im Posten Betriebsaufwand /EQM wiederzufinden sein. Die vorhandenen Bilanzen
der Okobetriebe aus dem Kennzahlenvergleich weisen jedoch einen weitaus
niedrigeren Betriebsaufwand/EQM aus (Quelle: Kennzahlen Sonderauswertung
Okogemiiseanbau Sonderauswertung 2003). Bei indirekt absetzenden Betrieben
wird ein Betriebsaufwand (ohne den Aufwand der zugekauften Handelsware) von
1,02 - 1,80 €/EQM angegeben. Bei der Gruppe der direkt absetzenden Betriebe
betragt die Kennzahl 2,11 €//EQM (siehe auch Kapitel 6.2.2-3).

Die Abweichung der Kalkulation von den bilanzierten Werten hat folgende Grinde:

¢ Der kalkulatorische Lohnansatz ist durch den Ansatz des Betriebsdurchschnitts-
lohns bei der Kostenrechnung beriicksichtigt, in dem Wert Betriebsaufwand /EQM
jedoch noch nicht. Mit 0,30 - 0,60 €/EQM wird der Lohnansatz in den Bilanzen des
Kennzahlenvergleiches an anderer Stelle angegeben

¢ Der kalkulatorische Verzinsungsanspruch des eingesetzten Kapitals wird bei der
Berechnung der Maschinenkosten bei der Kostenkalkulation bertcksichtigt.

¢ Die Okobetriebe bestellen 10 - 30 % der Gesamtflache als ganzjahrige
Griindiingungsflache. Die effektive Produktionsflache des Okoanbaus ist etwa um
den Anteil der Grindingungsflache 20 % geringer. Bei der Berechnung der EQM
wird die Grindingungsflache wie die Freilandflache mit Faktor 1 bewertet.
Ein ,grindingungsbereinigter” Wert Betriebsaufwand ergibt bei der Gruppe der
indirekt absetzenden Betriebe einen Betriebsaufwand von 1,28 - 2,25 €/EQM und
2,64 €/EQM bei der Gruppe der direkt absetzenden Betriebe (siehe hierzu auch
Kapitel 6.2.4.)

¢ Der Feldgemuseanbau mit Sakulturen hat eine gunstigere Kostenstruktur. In der
Gruppe der indirekt absetzenden Betriebe wird sicher weniger mit gepflanzten
Kulturen gearbeitet.
(alle Angaben aus der Quelle: Arbeitskreis Betriebswirtschaft Hannover
Kennzahlen Sonderauswertung Okogemiseanbau Sonderauswertung 2003).
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5.5. Rationalisierung bei der Unkrautbekampfung

Ab welcher Betriebsgrofie eine Weihenstephaner Trenn- oder eine Kress-
Fingerhacke wirtschaftlich sinnvoll ist, soll im folgenden abgeschatzt werden. Die
Rentabilitat hangt von der Auslastung (jahrliche Einsatzstunden des Gerates) und
der eingesparten Kosten ab.Die Anschaffungskosten eines Gerates werden
entsprechend der Nutzungsdauer als fixe Kosten pro Jahr umgerechnet. Des
weiteren wird ein kalkulatorischer Zinssatz von 8% (auf den halben
Anschaffungspreis) und 10% Reparaturkosten den festen Kosten zugeschlagen.

Die Angaben fur die Anschaffungskosten (Trennhacke 6.320 € , Fingerhacke mit
2.520 €) entsprechen den Werten von Matthaus (2001). Beide Gerate wurden mit
einer Nutzungsdauer von 7 Jahren kalkuliert. Die Gummifinger der Fingerhacke sind
nach Angabe der Fa. Kress (Kirchhoff, 1999) nach 20 ha zu erneuern, es entstehen
fur ein 3-reihig arbeitendes Gerat variable Kosten in Hohe von 54,3 €/ha.

Die Berater des FiBL (Lichtenhahn 2002) geben an, dass pro Zentimeter ,Naher-an-
die-Reihe-Hacken® 10 Arbeitsstunden / ha eingespart werden kénnen. Beim
Arbeitslohn fur die Handhacke wurde der Tarif eines Saisonarbeiters in Hohe von 7
€/h angesetzt. Die jeweilige Fahrgeschwindigkeit der Gerate wurde mit einem
Fahrerlohn von 25 €/h verrechnet.

€ Kostenvergleich Maschinen-/ Handhacke
4000
3500 - .
3000 1 IPPE A
2500 - I
2000 - P =T
1500 - P - -
1000 - R -—
500 {-—===""
o777
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 ha
Hacken 20 h/ha a7 €
- = = -Hacken 40h/ha a 7€
Trennhacke 1000 €/a Fix-, 25€/ha Fahrer variable Kosten
Fingerhacke 410 €/a Fix-, ( 25€/ha Fahrer + 54,3 €/ha) variable Kosten

Abbildung 13 Kostenvergleich Unkrautregulierung Handhacke - Maschineneinsatz

Bei einer angenommener Einsparung von 20 h Handhacke / ha wird die Fingerhacke
ab einer jahrlichen Bearbeitungsflache von 6,5 ha und die Trennhacke ab 8,75 ha
interessant. Wirde die Einsparung 40 h Handhacke / ha betragen, ware die
Investition der Fingerhacke bereits bei einer Flachenbearbeitung ab 2,25 ha und bei
der Trennhacke ab 4 ha wirtschaftlich interessant.

Da die beschriebenen Hackgerate nicht bei allen Gemusekulturen einzusetzen sind,
sind die Maschinen fir kleine (direktvermarktende) Betrieb nur im Rahmen eines
Maschinenringeinsatzes sinnvoll.



6. Betriebswirtschaftliche Analysen

6.1. Ertragsniveau, Biopreis und Handelsstufen

Das Ertragsniveau (Erntemenge pro Flacheneinheit) des Bioanbaus wird
verschiedenen Quellen zufolge niedriger eingestuft wie beim konventionellen Anbau.
Die geringeren Erntemengen entstehen durch mehr Schadlingsbefall, niedrigeres
Dungeniveau und teilweise Totalausfalle. Das reduzierte Ertragsniveau multipliziert
mit dem Faktor, um den Biogemuse teurer ist wie konventionelles (im folgenden als
Biobonus bezeichnet) sollte mehr wie100 % ergeben, um die héheren
Produktionskosten und Risiken auszugleichen.

Der niederlandischen Studie (NAJK 2002) zufolge wird gegenuber dem
konventionellen Anbau im Mittel ein Mehrpreis von 77% erzielt und ein niedrigeres
Ertragsniveau von 68 % erreicht. Damit verbleibt ein Polster von 20 %, um die
héheren Produktionskosten aufzufangen.

O Erntequote Bio B Biobonus Preis O Erntequote*Preisdifferenz

275%
250% -
225% -
200% -
175% A
150% -
125% A
100% A
75% A
50% -
25% A
0% -

177%

1209

68%

konventionell = 100%

Abbildung 14 Ertragsniveau, Biopreis in Relation zum konventionellen Anbau
(Datenquelle NAJK Niederlande 2002, Ubersetzung und Grafik Bietsch)

Lindner (1991) ermittelt bei 61 Beobachtungen Uber 10 Kulturen eine
Ertragsminderung von durchschnittlich 18 % gegenuber konventionelle produzierter
Ware. Bei Blumenkohl und WeilRkohl betragt Minderung des marktfahigen Anteils
etwa 30 % gegenulber konventioneller Bewirtschaftung.

Der von der ZMP ermittelte Biobonus (siehe Anlage 3) Gber 25 Kulturen betrug
63,5% fur das Jahr 2002. Er ist liegt damit um 14% niedriger wie im Jahr 2000.
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Dieser Biobonus der ZMP ist ein gemittelter Jahreswert. Hin und wieder sinkt der
Biopreis im Jahresverlauf auch unter das konventionelle Niveau.

Handelsstufen und Preisentwicklungen nach ZMP (Jahrbiicher 2000-2003)

Die ZMP erfasst uber Preismeldungen von Betrieben die wochentlichen
Gemusepreise der Handelsstufen Naturkostgrof3handel, Naturkosteinzelhandel und
Direktvermarktung. Den folgenden Berechnungen liegen die
Jahresdurchschnittspreise zugrunde. Der Aufschlagssatz des GroRhandels zum
Einzelhandelsniveau stieg um 10 Prozentpunkte. Der Aufschlag des Einzelhandels
schwankt stets um +/- 5 Prozentpunkte. Insgesamt ist der Aufschlag zwischen
GroRRhandelsniveau und Endverkauf von 2,0 auf 2,25 gestiegen.

Tabelle 14 Gemittelte Aufschlage zwischen den Handelsstufen

Mittelwert
Stufen des 1996 | 1997 | 1998 | 1999 | 2000 | 2001 | 2002 | Uber7
Aufschlags Jahre

GH->EH |1,255/1,331|1,2871,321/1,335|1,382|1,363| 1,326

EH->DV [1,592|1,651|1,598|1,615|1,622 1,579 /1,650 | 1,615

GH->DV 1,999|2,197|2,056 | 2,133 | 2,166 | 2,183 | 2,250 | 2,142

(Quelle: ZMP)

Eine Preisanalyse verschiedener Gemusegruppen zeigt, dass insgesamt in den
Beobachtungsjahren seit 1996 eine leichte Preissteigerung von etwa 7 % zu
verzeichnen war. Die Gruppe der Salate ist etwas hinter dieser Steigerungsrate
geblieben und Fruchtgemuse verzeichneten sogar einen Preisrickgang. Die erzielten
Absatzpreise im GroRhandelsbereich zeigen im Verlauf der letzten Jahre im
Gegensatz zu den Handelsstufen des Einzelhandels und der Direktvermarktung
keine so eindeutige steigende Tendenz der Preise.

Tabelle 15 Preisentwicklung der Jahresdurchschnittspreise 1996 -2002

Veranderungen in % (Basis 1996 = 100 %)

Handelsstufe GH EH DV
BlattgemUse 97 % 104 % 106 %
Fruchtgemuse 83 % 89 % 98 %
Zwiebelgemuse 105 % 111 % 113 %
Kohlgemise 107 % 112 % 108 %
Wurzel- & Knollengemuse 102 % 106 % 110 %
Krauter 104 % 122 % 110 %
Mittel Gber alle Gemuse 99,7 % 107,0 % 107,6 %

(Quelle ZMP)
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6.2. Kennzahlenvergleich Okogemiiseanbau

Zur Beurteilung der wirtschaftlichen Lage der 6kologisch produzierenden
Gemusebaubetriebe werden Daten aus vorhandenen Abschlissen herangezogen.
Grundsatzliches Ziel jedes wirtschaftlich orientierten Unternehmens ist die Bildung
von Eigenkapital. Um die Besonderheiten der 6kologischen Kennzahlen aufzuzeigen,
erfolgt ein Vergleich mit konventionellen Werten.
Der Bezug vieler aus den Bilanzen abgeleiteter GroRen auf EQM dient als Hilfsmittel,
um auch unterschiedlich ausgerichtete Betriebe miteinander vergleichen zu konnen.
Grundsatzlich sollten nur Betriebe mit ahnlicher Struktur verglichen werden. Der
Vergleich von Okogemiisebaubetrieben mit konventionellen ist deshalb mit Vorsicht
zu interpretieren. Zudem ist die Datenbasis noch als gering einzustufen, da die
Gruppen der Okogemiiseanbauer und der direkt- und gemischt vermarktenden
Betriebe in Baden-Wirttemberg haufig nur knapp 10 Teilnehmer zahlen. Der
folgende Kennzahlenvergleich kann deshalb nicht als reprasentativ bezeichnet
werden. Wenn eine genugend grofde Stichprobe vorhanden ist, werden die Betriebe
nach der Erfolgsgrofie Betriebseinkommen pro AK in eine Rangfolge gebracht. Das
erste Drittel beschreibt jeweils die erfolgreichsten Betriebe.

6.2.1. ErfolgsgroBRen Gewinn und Reinertrag
Der Gewinn beinhaltet den Erfolg des Betriebes und den Erfolg der sonstigen
unternehmerischen Tatigkeiten.

Tabelle 16 Kennzahlenvergleich konventionell indirekt absetzender Betriebe

Anmerkung:  in Klammern steht jeweils der Gruppenwert fir das Mittel,
ohne Klammern steht der Wert des 1. Drittels
indirekt indirekt indirekt indirekt
bsetz end n absetzenden absetzenden bsetz end n
Betriobe. Betriebe Betriebe Betriobe
bis 50.000 EQM | bis 100.000 EQM
(Auswertung 2002) | A swertung 2002) | (Auswertung 2002) | (Auswertung 2001)
EQM 184.274 , , 166.000
(187.656) bis 50.000 bis 100.000 (184.116)
Gewinn 78.980 € 73.461 € 84.986 € 57.431 €
/FamilienAK (50.619 €) (35.140 €) (52.572 €) (25.536 €)
Reinertrag in 0,52 1,89 0,6 0,32
€/EQM (0,25) (0,26) (0,19) (0,03)
E.;Al\k(ililgtnansatz) 2,08 4,00 3,62 1,83
in €/EQM (2,14) (3,21) (2,87) (2,00)

(Quelle: Kennzahlen fur den Betriebsvergleich Heft 44, 45, Sonderauswertung zu

Heft 45)

Der Gewinn pro Familienarbeitskraft liegt bei den erfolgreichsten indirekt
absetzenden konventionellen Betrieben tUber 70.000 €. In der mittelguten
Vergleichsgruppe wird noch ein Gewinn tber 50.000 € pro Familienarbeitskraft
erzielt. Die Okogemiiseanbauer mit indirektem Absatzweg erreichen mit 25.600 €
Gewinn / Fam-AK nur etwa die Halfte der mittleren konventionellen
Vergleichsgruppe. Der Reinertrag (= Betriebsergebnis minus kalkulatorischem
Lohnansatz) liegt bei den konventionellen Betrieben zumeist tber 0,30 €/ EQM und
ist bei den Biogemuseanbauer zuweilen negativ. Ein Minuszeichen beim Reinertrag
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bedeutet, dass das Betriebsergebnis nicht ausreicht, um die Beteiligten der
Unternehmerschaft angemessen zu entlohnen.

Bei den Direktvermarktern ergibt sich folgendes Bild. Die konventionellen
direktvermarktenden Gemusebaubetriebe liegen mit ihrem Gewinn pro
Familienarbeitskraft in Hohe von 34.000 - 55.000 € etwa doppelt so gut wie ihre
Okokollegen. Beim Reinertrag / EQM haben die direktvermarktenden
Okogemiiseproduzenten wiederum negative Zahlen und kénnen weder die
Betriebsleitung noch das eingesetzte Kapital entsprechend entlohnen.

Betriebe der konventionellen Anbaumethode mit gemischten Absatzwegen (teils
direkt, teils indirekt) haben knapp 30.000 € Gewinn pro Familienarbeitskraft, welcher
fast vollstandig zur Entlohnung der Familienarbeitskrafte aufgezehrt wird. Die Gruppe
des ersten Drittels der 6kologischen wirtschaftenden Betriebe mit gemischtem
Absatzweg kann mit den Erfolgszahlen der konventionellen Gemusebranche
mithalten. Ein Gewinn Gber 80.000 € pro Familienarbeitskraft und ein Reinertrag in
Hohe von 0,10 €/EQM zeigt, dass auch der dkologische Gemuseanbau auch
wirtschaftlich sein kann. Diese Gruppe der 6kologischen Betriebe hat einen
Reinertragsanteil im Mittel von 5 - 10 % vom Betriebsergebnis. Die erfolgreichsten
konventionellen Betriebe diverser Absatzformen erreichen einen Reinertragsanteil
von uber 15 % vom Betriebsergebnis.

Tabelle 17 Kennzahlenvergleich konventionelle Betriebe verschiedener Absatzformen

indirekt indirekt direkt direkt emischt
absetzend | absetzend | absetzend | absetzend agbsetzen d
1.Drittel Mittel 1.Drittel Mittel
EQM 114213 214803 56696 45794 88929
AK (gesamt) 4,85 13,33 2,75 2,43 4,45
FamAK 1,41 1,49 1,55 1,65 1,31
AK/10.000EQM 0,425 0,621 0,485 0,531 0,500
Gewinn/FamAK 88.952€ | 70.018€ | 55.435€ | 34.378 € 29.806 €
BE in €/EQM 5,13 3,33 4,51 4,35 2,80
BE/AK 120.842 € | 53.606 € | 92.992€ | 81.905 € 55.887 €
Reinertrag
in €/EQM 0,80 € 0,31 € 0,78 € 0,14 € 0,01 €
BA inkl.
Lohnansatz 4,33 3,02 3,73 4,64 2,78
in €/ EQM

(Quelle: Orientierungsdaten Ba-Wu Auswertung 2002, Heft 26)

6.2.2. Aufwands - und Ertragsstruktur

Der Betriebsaufwand beinhaltete den Spezialaufwand flur die Eigenproduktion und fur
den Handel, die gezahlten Lohne und allgemeine dem Betrieb zuordenbaren Kosten
wie Abschreibungen, Fuhrpark, Unterhaltungsaufwand, Versicherungen und
Gebuhren. Der Betriebsaufwand mit kalkulatorischem Lohnansatz beinhaltet noch
den unbaren Aufwand der Entlohnung der Familienarbeitskrafte. Im bundesweiten
Durchschnitt liegen die indirekt absetzenden Gemuseanbauer bei etwa 2,00 €/EQM
Betriebsaufwand mit Lohnansatz. In Baden-Wirttemberg haben die Betriebe einen
doppelt so hohen Aufwand, was unter anderem durch eine intensivere
Flachenbelegung und andere Kulturen zu erklaren ist. Der ermittelte
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Betriebsaufwand (inkl. Lohnansatz)/EQM der Gruppen der direkten und gemischt
absetzenden konventionellen Betriebe liegt Giber 3 €. Die Okobranche hat einen
Betriebsaufwand (inkl. Lohnansatz) in Héhe von 1,50€/EQM bei den
indirektabsetzenden Betrieben und 2,00 - 3,00 €/EQM bei den die gemischt und
direktabsetzenden.

Tabelle 18 Kennzahlen von Okogemiisebaubetrieben verschiedener Absatzformen

Bio Bio direkt Bio gemischt |Bio gemischt
indirekt vermarktend Handel | absetzend | absetzend

absetzend Mittel 1.Drittel
Bgtrachtungs— I_\_/Iittelwert Mittelwerte Gber 4 Jahre
zeitraum Uber 3 Jahre
ginrtaellltvermarktung 0% 91 % 98 % 43% 55%
EQM 136.237 80.622 25.403 118.210 120.876
AK (gesamt) 6,6 6,2 5,9 5,725 6,0125
FamAK 1,1 1,5 1,2 1,2 1,3
AK/10000EQM 0,52 0,77 2,32 0,52 1,38
Anzahl AK in der
Direktvermarktung 0 2,3 3,7 0,75 0,825
Anteil der AK in der
Direktvermarktung 0% 37% 63% 13% 16%
in % der GesamtAK
BE 234.008 301.401 482.355 252.601 329.105
BE in €/AK 35.455€ | 48.613€ [81.755€| 44.122¢€ 54.736 €
Gewinn/FamAK in€ | 25.811€ | 28.957€ |[11.359€| 27.547¢€ 81.935 €
Reinertrag in €/EQM -0,01 -0,07 -0,92 -0,04 0,10

(Quelle: Kennzahlen fur den Betriebsvergleich 6kologisch wirtschaftender
Gemisebaubetriebe (2003))

Das Betriebsergebnis (BE) kann rechnerisch als Reinertrag plus Betriebsaufwand mit
Lohnansatz verstanden werden. In Beziehung gesetzt zu der bewirtschafteten Flache
und zu den Gesamtarbeitskraften wird der Betriebsertrag eine Mal3zahl fur die
Flachen - und Arbeitsproduktivitat.

Das Betriebsergebnis der konventionellen indirektabsetzenden Produzenten liegt bei
uber 2,60 €/EQM. Die Gruppe der gemischt absetzenden Betriebe erwirtschaftet 2,80
€/EQM und die direktabsetzenden konventionellen 4,70 €/EQM. Damit liegen die
Vergleichsgruppen des Okoanbaus um jeweils 1 €/EQM bei der Flachenproduktivitét
niedriger.

Bezuglich der Arbeitproduktivitat erwirtschaften die erfolgreichsten konventionellen
Betriebe mit 86.000 €/AK etwa doppelt so viel wie die Betriebe des 3.Drittels
(Schiirmer 2002). Die Okobetriebe haben ebenfalls Werte auf dem Niveau der
weniger erfolgreichen konventionellen Betriebe.

6.2.3. Kosten im Detail

Analysiert man den Betriebsaufwand stellt man fest, dass die Okobetriebe den
konventionellen Betrieben gleichauf liegen, obwohl der Arbeitskrafteeinsatz beim
Biogemuseanbau héher ist. Der Spezialaufwand/EQM ist bei den konventionellen
Betrieben etwas hdher, was auf eine hohere Flachenbelegung deuten kann. Wie
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bereits erwahnt ist flr die Bios der Stickstoff 8 mal teurer wie Mineraldinger. Die
Praxis der Okobetriebe, nach oder vor einer Kultur noch eine Griindiingung im
Programm zu haben, senkt den Belegungsfaktor. Durch gréfere Satzgrofien im
konventionellen Anbau kdnnen Jungpflanzen mit mehr Rabatten eingekauft werden.
Der allgemeine Aufwand/EQM ist im Bioanbau etwa gleich hoch wie bei den
konventionellen Gemuseanbauern. Zum allgemeinen Aufwand gehoren Unterhalt
und Abschreibungen von Maschinen und Gebauden, Kontrollgebuhren und
Verbandsbeitrage, Versicherungen, Zinsen und Pachten.

€EQM  Kostenvergleich Bio, konventionell und Absatzform
4,00
3,50 - 0,77
0,19 1,05
3,00 -
0,75
250 1 0,28 095 -
0,53 D,35
2,00
0,04 0,41
1,50 0,38
050 | 1,36 115 121 55 1,38 100
0,00 ‘
konv DV- Keine konv Ind- Bio Ind Bio DV Bio alle
BaWii Absatzform BaWii
OLohnaufwand incl. Lohnansatz/EQM B allgAufwand /EQM
O Spezialaufwand (ohne Handelswaren)/EQM O Aufwand Handelswaren/EQM

Abbildung 15 Kostenvergleich Bio und konventionell nach Absatzformen

(Datenquelle: Orientierungsdaten 2002 und Sonderauswertung 2003 Okologische Betriebe)

Summiert man die handelwarenbereinigten Spezialkosten der Produktion, die
sonstigen Kosten und den allgemeinen Aufwand, zeigt sich, dass der Kostenblock
Arbeit bei allen Absatzformen der BiogemUseanbauer ein Volumen von 50% dieser
Kostensumme einnimmt. Die Bestrebung, ein mdglichst niedriges Lohnniveau zu
haben, wirkt sich kostengunstig aus.

Biogemusebaubetriebe erreichen mit 7,40 - 8,70 €/h Lohnaufwand pro
Fremdarbeitskraft einen Betriebsdurchschnittslohn (inkl. kalkulatorischem
Lohnansatz) von 9,75 - 11,32 € pro Stunde. Konventionelle Vergleichsbetrieb in
Baden-Wdrttemberg haben einen um 2,30 - 5,00 € héheren
Betriebsdurchschnittslohn.

Tabelle 19 Lohnkostenvergleich konventioneller und biologischer Anbau

konv indirekt | konv direkt k°.”"ht Bio indirekt Bi‘fjgetmiszht Bio direkt
vermarktend | vermarktend gemisc vermarktend a S? Zen vermarktend
absetzend (Mittel)
BE/Akh 34,57 € 46,63 € 32,87 € 20,76 € 25,80 € 28,60 €
Lohn/FamAK 22,32 € 17,81 € 19,88 € 21,86 € 21,38 € 21,36 €
Lohn/FremdAK 10,18 € 10,52 € 10,86 € 7,41 € 8,69 € 7,47 €
Betriebsdurch-| 15 54 ¢ | 1560€ | 1351€ | 975€ | 11.32€ | 10,58 €
schnittslohn

(Quelle: Orientierungsdaten 2002 und Sonderauswertung 2003 Okologische Betriebe)
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Eine Lohnerhdhung der Biogemuseanbauer um 20 % (was einer Angleichung des
Betriebsdurchschnittslohns an konventionelle Betriebe entsprechen wirde) treibt die
Produktionskosten um 10 % in die Hohe, und schmalert den Gewinn.

6.2.4. EQM und Griindiingung

Okologisch wirtschaftende Gartenbaubetriebe bewirtschaften ihre Flachen weniger
intensiv wie vergleichbare konventionelle Betriebe. Die Grindingung spielt eine
wichtige Rolle in der Fruchtfolge und fungiert als organische Stickstoffquelle fur
nachfolgende Kulturen. Ein Grindingungsanteil von 10 — 30% der Flache ist Ublich.
Bei der Berechnung der EQM wird die mit Griindliingung belegte Flache wie die
FreilandgemuUseflache mit dem Faktor 1 bewertet. Dadurch entsteht ein verzerrtes
Bild beim Vergleich konventioneller und ékologischer Betriebe bei allen auf EQM
bezogenen Kennzahlen. Méchte man die Grindingungsflache zum besseren
Vergleich der konventionellen und 6kologischen Kennzahlenwerte auf3en vor lassen,
bedarf es eines Korrekturfaktors. Die folgende Abbildung zeigt einen solchen
Korrekturfaktor am Betriebsbeispiel (1.500 m? Glasflache + Freilandflache).

theoretischer Korrekturfaktor
fir eine grundiingungsbereinigte EQM-Berechnung

30%
25%
20% -

15% 7 /
10%

5% — Freiland-
0 fliche
(o]

‘ ‘ in ha
o ~ (aV] ™ < 9] (e} N~ [e0] ()] o ~ (qV]

- - -

‘ = Grindingung 10 % == Grindingung 20 % =——Grindingung 30 %

Abbildung 16 Korrekturfaktor Griindiingungsflache

Bei der Interviewbefragung zur Analyse des Status Quo wurde nach der
gemusebaulich belegten Flache gefragt. Bei der Berechnung der betrieblichen EQM
wurden stets nur die Gemuseflachen inkl. geschutztem Anbau herangezogen. Die
weiteren landwirtschaftlichen Aktivitaten des Betriebs flossen nicht in die Berechnung
ein.
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6.3. Kennzahlenvergleich von Naturkostladen und
Direktvermarktern

6.3.1. Kennzahlenvergleich Naturkostladen

Der Betriebsvergleich fur Naturkostladen wird von einigen Beraterburos angeboten.
Die Branche unterscheidet die Laden nach Grof3enklassen der Verkaufsflache. Bio-
Supermarkte haben uber 300 m?, grof3flachige Naturkostfachgeschafte 150 - 300 m?,
Naturkostfachgeschafte 75 - 150 m? und kleine Geschafte bzw. Hofladen bis zu 75
mZ.

Nach Angaben von Braun (2002 und 2003), Hartmann und Thiessen (2002) erzielen
kleine und mittlere Geschafte einen Umsatz pro m? Verkaufsflache von 4.600 - 4.900
€ und erreichen damit einen Jahresumsatz von 740.000 €. Das Betriebsergebnis in
Hohe von 40.000 - 60.000 € erreicht bei den Besten der Branche (bench marks)
einen Anteil von Uber 10% des Umsatzes. Das Betriebsergebnis dient zur
Entlohnung des Inhabers. Die zugehdrige Kostenstruktur wird in nachstehender
Tabelle aufgeflhrt.

Der durchschnittliche Kassenbon / Kunde hat eine Hohe von 10,70 €, bei gréReren
Geschaften etwa 16 €. Pro Beschaftigten belauft sich der Umsatz auf 130.000 -
160.000 €.

Tabelle 20 Kostenstruktur Naturkostladen

Kostenanteile Naturkostladen

in % vom Gesamtumsatz 150 m? Verkaufsflache
Wareneinsatz 67
Kosten gesamt 27
Personal ohne Inhaber 15
Raumkosten 4.8
Werbung 0,5
AfA 1,7
Sonstiges (Fuhrpark, 5
Zinsen...)

(Quelle: Braun 2003)

Der realisierte Warenaufschlag betragt 50%, die realisierte Handelsspanne
(Synonym Rohertrag = Umsatz - Direktkosten) belauft sich bei 33 % vom Umsatz.
Die Spanne muss grof3 genug sein, um samtliche Kosten zu decken. Bei
entsprechender Kostenstruktur kann somit auch eine niedrigere Spanne
wirtschaftlich sein. Die Spanne ist warengruppenabhangig. Frisches Obst- und
Gemiuse hat eine héhere Spanne von kalkulatorisch 70%, was durch Verderb und
Mitarbeiter einem realisierten Aufschlag von 58 % entspricht.

Begriffe nach Meggendorfer (1997):

Einstandspreis * (100+ nominaler Aufschlagssatz) / 100 = Verkaufspreis (netto)
Umsatzerldse (netto) / Wareneinsatz = Handelsspanne (absolut)
Handelsspanne/ Wareneinsatz *100 = realisierter Aufschlag (in %)
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6.3.2. Kennzahlen von Direktvermarktern nach Stegmann (1994 - 2003)

Dieses Kapitel stellt eine Zusammenfassung der Forschungsergebnisse des
Okorings von W. Stegmann dar. Aus Bilanzanalysen (iber 8 Wochenmarktbetriebe, 8
Hofladen und 3 Abokistenbetrieben (1994) ergeben sich die nachfolgenden
Kennzahlen, welche Stegmann (2002) weiterentwickelt zu einer mit Schulnoten
bewerteten Kennzahlenanalyse der Direktvermarktung.

Wochenmarkt

Die durchschnittliche Investitionssumme flr einen Wochenmarktstand betrug 15.250
€. Der Investitionsbedarf beim Wochenmarkt liegt bei einem Marktwagen hoher wie
bei Schirmstanden. Sind noch Klhlaggregate integriert, fallen die
Anschaffungskosten noch groRRer aus. Zu einem durchschnittlichen Umsatz von 940
€/Markttag (1,35 Markttage/Woche) gehort ein Wareneinsatz von 616 € und ein
Arbeitszeitbedarf von 19 h/Markttag. Der Warenaufschlag der Betriebe variierte von
31 bis 69 %, im Mittel wurden 54% erreicht. Der Wareneinsatz betragt hiernach 66%
des Umsatzes und die Arbeitskosten (bei angenommen 10 €/h) machen 20 % des
Umsatzes aus. Verteilt man Stegmann Investitionssumme kalkulatorisch auf 10 Jahre
mit Berlcksichtigung eines Zinsanspruchs in Héhe von 5% auf den halben
Anschaffungswert und einem kalkulierten Reparaturbedarf von 5% ergeben sich
jahrliche Kosten von 2663,75 €, welche einem Umsatzanteil in Héhe von 4,2 %
entsprechen. 90,2 % des Umsatzes wird somit von den Wochenmarktbeschicker zur
Deckung der Waren-, Arbeits- und Investitionskosten bendotigt.

Hofladen

Die durchschnittliche Investitionssumme betrug 5.630 €. Zu einem durchschnittlichen
Umsatz von 1.084 €/Woche (50 Wochen/Jahr) gehért ein Wareneinsatz von 733 €
und ein Arbeitszeitbedarf von 18,75 h/Woche. Die dazugehdrige Ladendéffnungszeit
betrug 8,2 h/Woche. Der Warenaufschlag der Betriebe variierte von 30 bis 67 %, im
Mittel wurden 50,8 % erreicht. Der Wareneinsatz betragt im Durchschnitt 68 % des
Umsatzes und die Arbeitskosten (bei angenommen 10 €/h) machen 17,3 % des
Umsatzes aus. Die Investitionssumme verteilt auf 10 Jahre unter Berticksichtigung
von einem Zinsanspruch von 5% auf den halben Anschaffungswert und einem
kalkulierten Reparaturbedarf von 5% ergibt jahrliche Kosten von 985,25 €, was
einem Umsatzanteil von 1 % entspricht. 85 % des Umsatzes wird zur Deckung der
Waren-, Arbeits- und Investitionskosten bendétigt. Der Umsatz pro Arbeitsstunde
betrug 60,19 €.

Abokistenbetriebe

Im Mittel lag die Investitionssumme bei 14.810 €. Ein Betrieb der drei untersuchten
investierte 25.000 €. Zu einem durchschnittlichen Umsatz von 2.726 €/Woche
(entspricht 182 Kisten a 15€) gehort ein Wareneinsatz von 911,60 € und ein
Arbeitszeitbedarf von 48 h/Woche. Der Warenaufschlag der Betriebe variierte von 42
bis 65 %, im Mittel wurden 53 % erreicht. Der Wareneinsatz betragt im Durchschnitt
33 % des Umsatzes und die Arbeitskosten (bei angenommen 10 €/h) machen 17,6 %
des Umsatzes aus. Die Investitionssumme verteilt auf 10 Jahre unter
Berucksichtigung von einem Zinsanspruch von 5 % auf den halben
Anschaffungswert und einem kalkulierten Reparaturbedarf von 5 % ergibt jahrliche
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Kosten von 2.592 €, was einem Umsatzanteil von 2 % entspricht. 52,6 % des
Umsatzes wird zur Deckung der Waren-, Arbeits- und Investitionskosten bendétigt.

Abgeleitete Kennzahlen fiir die Direktvermarktung

Bei der Direktvermarktung fordert Stegmann (2002) eine Gewinnrate fir den
Teilbetrieb der Direktvermarktung von mindestens 15 %. Von diesem monetaren
Wert muss noch der kalkulatorische Unternehmerlohn und eine angemessne
Eigenkapitalverzinsung bestritten werden. Unternehmerlohn von mindestens 20 €/h
setzt Stegmann als Minimum an, daruber hinaus sollte noch ein Unternehmergewinn
von 5-10% vom Betriebsgewinn mdglich sein. (Unternehmerischer Gewinn =
Betriebsgewinn — kalkulatorischer Lohnansatz — kalkulatorische
Eigenkapitalverzinsung).Bei Direktvermarktern der Gro3enklasse ,Jahresumsatz bis
300.000 €" ist aufgrund des hoheren Anteils der Familienarbeitskrafte eine
Gewinnrate von 22 — 27 % ,gut” rentabel. Liegt der Jahresumsatz zwischen 300.000
bis 750.000 €, bendtigt ein Betrieb fur eine ,gute” Rentabilitat eine Gewinnrate von
15 -24 %.

Wahrend einer durchschnittlichen Stunde im reinen Verkauf sollte ein Umsatzziel von
100 €/h erreicht werden, um ein ,zufriedenstellendes® betriebswirtschaftliches
Ergebnis zu erlangen. Zahlt man samtliche Ristzeiten zu der reinen Verkaufszeit,
sollte fur diese gesamten Verkaufszeit die Umsatzleistung nicht unter 50 €/h
betragen, ansonsten bezeichnet Stegmann die Direktvermarktung unrentabel.

FUr die Kalkulation beschreibt Stegmann einen erreichten realisierten Aufschlag in
Hohe von uber 35 % als ordentlich kalkuliert. Um diesen Wert trotz Schwund durch
Verderb zu erreichen, ist ein Aufschlag von 70 — 100 % fur eingesetzter Ware
vonnoten.

7. Kalkulation Direktvermarktung

Nach verschiedenen Angaben von Praktikern, der Beratung und der Literatur wurde
eine Kalkulationshilfe auf Excel geschaffen, bei der zugleich sensible Kennzahlen
ausgewiesen werden. Der in der Befragung ermittelter Arbeitszeitbedarf wurde der
Kalkulation zugrunde gelegt. Beim der Angabe des Stundenlohns ist der
Betriebsdurchschnittslohn anzugeben. Die Beispiele sind so kalkuliert, dass sich ein
Reinertrag in Hohe von 10% des erwirtschafteten Umsatzes ergibt. Um diesen
Reinertrag zu erreichen, zeigt jede Beispielskalkulation mit seiner spezifischen das
entsprechende Umsatzziel an.

7.1. Wochenmarkt

Die Mindestumsatzsumme pro Verkaufskraft beziffert Kiihle (2003) auf 500
€/Markttag je AK, wenn der Betriebsleiter nicht mitverkauft. Ist hingegen der
Betriebsleiter am Markt prasent, steigt die Rentabilitatsschwelle aufgrund des
héheren Lohnanspruches auf 850 €/Markttag je AK.
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Tabelle 21 Kalkulationsbeispiel Wochenmarkt

Wochenmarkt
in % vom
100 Markttage/Jahr Einheit pro Markttag Umsatz]
Marktstand Hanger 12.500 € Anschaffung|  7,5% Reparatur+Zinsen
10 Jahre Nutzungsdauer 2187,50 € Kosten/Jahr 21,88
Markttransport 20 km einfach 0,55 €/km 22,00 4,3%
2 elekiron. Waagen 1000 € Kaufpreis je Waage| 7,5% Reparatur+Zinsen
’ 6 Jahre Nutzungsdauer 40,00 € eichen alle 2J. 5,23
Standgebihr, Strom 2,70 €/Ifm 8,00 Ifm 21,60
Werbung, Verpackung 5 € Verpackung 15 € Etiketten/Werbung 20,00 1,2%
, 10,00 h Ristzeit 12,50 €/h 125,00
AT R 6,00 h Marktverkauf| 2,0 AK am Marktstand 150,00 | 0/
Wareneinsatz 1,65 Aufschlag netto 1.000,00 60,6%
Schwund Waren 10% 100,00 6,1%
sonstige Kosten pauschal 20,00 € 20,00 1,2%
Zwischensumme Kosten / Markttag 1.485,71 90,0%
Umsatz (netto) [ [ 1.650,00 100%
Reinertrag 164,29 10,0%
Tagesumsatz/AK 825,00 € Umsatz/AK
Jahresumsatz 165.000 €
Gesamt AK-Einsatz/Jahr 1,29 1700 h/(AK*a)
Jahresumsatz/AK 127.500 €
Umsatz/Akh 75,00 €/h
Umsatz/"echte Verkaufszeit" 137,50 €/h
Reinertrag/Jahr 16.429 €
7.2. Hofladen
Tabelle 22 Kalkulationsbeispiel Hofladen
in % vom|
HOFLADEN Einheit pro Woche Umsatz
40 m? 5,00 € Miete/Monat/m? 48,00
Laden 250 € Einrichtung/m?  7,5% Reparatur+Zinsen 4357
7 Jahre Nutzungsdauer ’ 5%
1000 € Kaufpreis je Waage
1 elektron. Waage 6 Jahre Nutzungsdauer] 40,00 € eichen alle 2J. 3,73
Verpackung (pauschal) 10,00 € 10,00 0%
Werbung 1% 20,43 1%

. 7,00 h Ristzeit 12,50 €/h o
Arbeitskosten 13 h Laden goffnetWoche 1,5 AK im Verkauf il &g
Wareneinsatz 1,65 Aufschlag netto 1.238,08 61%
Verderb, Schwund 10% 123,81 6%
sonstige Kosten pauschal 20,00 € 20,00 1%
Zwischensumme Kosten / Markttag 1.838,87 90%
Umsatz (netto) 2.042,83 100%
Reinertrag 203,96 10%
Tagesumsatz/AK 1.362 €
Jahresumsatz 102.141 € 50 Wochen/Jahr
Gesamt AK-Einsatz/Jahr 0,78 AK 1700 h/(AK*a)

Jahresumsatz/AK 131.049 €
Umsatz/Akh 77,09 €/h
Umsatz/"echte Verkaufszeit" 94,30 €/h
Reinertrag/Jahr 10.198 €




Eine Demeter-Marktstudie (in Kreuzer1996) ermittelte bei 19 Hofladen einen

durchschnittlichen Arbeitszeitbedarf von 31 h/Woche mit einem wochentlichen
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Umsatz von 1.700 €. Der Umsatz pro eingesetzter Arbeitsstunde betrug hier 55 €.
Die Offnungszeit der Laden betrug bei den Demeter Hofladen im Durchschnitt 13,65
h mit einer Spanne von 4 — 42 Stunden.

7.3. Kalkulation Abokisten

Nach Kreuzer (1991) werden die Investitionskosten flr 100 Kisten/Woche mit EDV
und Buroausstattung, zusatzlichem Transport-, Kihlungs- und Kistenbedarf auf

28.121 € berziffert.

Tabelle 23 Beispielskalkulation Abokisten

in % vom

ABO-KISTEN 318Kisten/Woche| Umsatz
Umsatz/Kiste (netto) 15,00 € 4.770,00 100%
Technik (incl. Kisten, Abo- 30.000 € 5 Jahre Nutzungsdauer

Software, 3 Waagen,PCs etc.) 40,00 € eichen alle 2J. 7,5% Reparatur+Zinsen| 166,20 7,4%
Raumkosten 800€/Monat|je 40m? Lager-,Packraum 184,62

Fracht 2,5km/Kunde 0,55€/km 437,25 9,2%
Arbeitszeit 17,1%
Liefern 0,09h/Kunde 8,00€/h 228,96 4,8%
Packen 0,09h/Kunde 8,00€/h 228,96 4,8%
Biro 0,09h/Kunde 12,50€/h 357,75 7,5%
Werbung 1% 47,70 1%
Wareneinsatz 50% 2,00 Aufschlag netto 2.385,00 50,0%
Schwund, Verderb 10% 238,50 5,0%
sonstige Kosten pauschal 20,00 € 20,00 0,4%
Summe Kosten/Monat 6,01 €/Kiste (ohne Ware) 4.294,94 90,0%
Reinertrag 475,06 10,0%
Kisten/Woche 318

Jahresumsatz 238.500 € 50 Wochen/Jahr

Gesamt AK-Einsatz/Jahr 2,53 AK 1700 h/(AK*a)

Jahresumsatz/AK 94.444 €

Umsatz/Akh 55,56 €/h

Reinertrag/Jahr 23.753 €



42

8. Modellbetriebe und Kennzahlen

8.1. Grundlagen der Modellberechnung

Das folgende Betriebsmodell beschreibt den Gesamtorganismus. Der Produktionsbe-
trieb und der haufig gewerbliche Teil der Vermarktung werden konsolidiert betrachtet.

Ausgehend von der BetriebsgroRe in EQM wird der zugehdrige Arbeitszeitbedarf (in
Anzahl AK/ 10.000 EQM) getrennt nach Produktion (inkl. Marktaufbereitung) und
nach Vermarktung ermittelt. Im Modell wurden hierzu die Mittelwerte aus den
Umfrageergebnissen eingesetzt.

Uber den angegebenen Stundenlohn werden die Arbeitskosten ermittelt (1 AK =
1.700 h /Jahr).

Naherungsweise betragt der Anteil der Arbeitskosten (inklusive Lohnansatz) bei den
Okobetrieben aus der Bilanzanalyse 50 % des handelswarenbereinigten
Betriebsaufwands (siehe Kapitel 6.2.3). Aus Griinden der Vereinfachung wird dieser
Wert sowohl bei der Produktion wie auch bei der Vermarktung angenommen. Bei
den kleinen Direktvermarktern im Modell ist dieser Wert héher, ahnlich der Gruppe
,Handel bei der Kennzahlenanalyse dkologischer Gemusebaubetriebe 2003.

Den Gesamtkosten der Eigenproduktion (Summe aus Produktions- und
Vermarktungskosten) wird ein pauschaler Reinertrag hinzugerechnet um zum Wert
Gesamtumsatz Eigenproduktion zu kommen. Der Reinertrag wird in der in der
Modellrechnung mit 10 % vom Gesamtumsatz angenommen, in Anlehnung an die
Auswertungen der erfolgreichen Betriebe in Kapitel 6.2.1. Auch fir den Umsatz aus
Handelware des Betriebes wird dieser Wert ibernommen. (Anmerkung: Wird bei den
Lohnkosten nicht mit dem Durchschnittslohn gerechnet, bendétigt man einen hoheren
Wert fur die ErfolgsgroRe ,Gewinn und Wagnis“/ Reinertrag).

Wird die normale Vermarktungsarbeitszeit von 5 % der Gesamtarbeitszeit bei den
ausschlieflich indirekt absetzenden Betrieben und die normale
Vermarktungsarbeitszeit von 20% bei ausschlielich direkt absetzenden Betrieben
uberschritten, wird diese zusatzliche Vermarktungsarbeit dem Handelsbereich
zugeschlagen. Bei gemischt absetzenden Betrieben wird je nach Umsatzverteilung
(indirekt und direkt) ein gewichtetes Mittel dieser normalen Zeiten gebildet. (Die 5 %
und die 20% sind geschatzte Werte)
Diese dem Handel zugeschlagene Arbeitszeit bedingt wiederum einen gewissen
Mindestumsatz im Handelsbereich. Die Arbeitskosten des Handels werden pauschal
mit einen etwa 20 % vom Gesamtumsatz angenommen (vergleiche Kapitel 6.3.). Mit
diesem Ansatz werden Uber den angenommenen Aufschlagssatz von 1,65 auf die
Direktkosten des Handels (Wareneinsatz) zurtickgerechnet. Die weiteren Kosten der
Handelstatigkeit sind so dimensioniert, dass ein Restgrofie von 10 % fur Gewinn und
Wagnis Ubrig bleibt.
Verwendete Gleichungen der Berechnung des ,Handels":

Arbeitkosten = Anzahl AK-Handel* Stundenlohn*1.700 h/Jahr

Arbeitskosten = 20% * Handelswarenumsatz

Reinertrag = 10% * Handelswarenumsatz

Wareneinsatz * Aufschlag = Handelswareneinsatz (Annahme Aufschlag = 1,65)

Wareneinsatz + Arbeitskosten + Strukturkosten + Reinertrag = Handelswarenumsatz
(Strukturkosten: Kosten fiir Ausstattung, Fuhrpark, Biiro, Schwund, Werbung etc)
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Tabelle 24 Beschreibung der Modelltypen

regional

Indirekt . direktver- | . kleiner
gemischt direktver-| .
ab- marktungs- direktver-
ab- .~ marktende Anmerkungen
setztender| spezialist | ... . marktender|
Betrieb setztenden Abokisten Gartnerei Betrieb
Betrieb
Freilandgemseflache inkl.
Grindliingungsflache =
EQM 120.000 | 80.000 | 80.000 | 50.000 | 20.000 [akior 1. geschizter Anbau
unbeheizt = Faktor 7, -
beheizt = Faktor 9
Produktions-AK/
10.000 EQM 0,4 0,6 0,6 0,7 0,9
Anteil AK fur Schétzwer‘te, welche fir die
Vermarktungin% | 5% 20% | 40% | 33% | 50% |eriomevetimcins 3001
von GesamtAK abgeleitet wurden.
Anteil der Direkt- (1 AK = 1.700 h/Jahr)
vermarktung am 0% 50% 100% 100% 100%
Gesamtumsatz
normaler Zeitbedarf geschatzter Wert, der
fur Vermarktung der iibersteigende Teil der
Eigenproduktion in 5% 15% 20% 20% 20% ermarktungs-AK wird der
%, von Gesamt AK Handelsaktivitat zugeordnet
i A tzen ist der Betriebs-
purehschnitslohn | 10,00 € | 12,50 € | 12,50 € | 12,50 € | 12,50 € [urchecrmitslonn
Durchschnittsiohn (gewichtetes Mittel von
Lohnkosten
\Vermarktung 10,00 € 12,50 €| 8,00€ | 12,50 € | 12,50 € + kalk. Lohnansatz)
Kennzahlen in €/ EQM
m‘t’eﬂ,““"”sau“w""”d 1,36 | 2,55 | 255 | 2,98 | 3,19
Arbeitskosten in %) | (90%) | (90%) | (50%) | (50%) | (60%)
Aufwand 8’
Eo dition | 0,07 | 036 | 041 | 074 | 064 3
(Anteil der (50 %) (50 %) (50 %) (50 %) (75%) 'S
Arbeitskosten in %) o
Aufwand Verkauf GC)
\von Handelsware -
(inkl. Anteil von - 0,61 1,53 0,62 6,45 3
Arbeitskosten 20%) X
Reinertrag (10%
vom 0,16 0,39 0,50 0,59 1,14
Gesamtumsatz)
Gesamtumsatz*, 1,59 3,91 4,99 5,93 11,40 |Summe*
Umsatz aus !
n O
Eigonmrodukion | 159 | 324 | 329 | 413 | 425 & 2
Umsatz aus =) c
Handelware _ 0,68 1,70 1,80 7,17 ® 6
(in % vom (17,4 %) | (34,1%) | (304%) | (62,8 %) 3 o
Gesamtumsatz)

*Abweichungen um 0,01 sind rundungsbedingt

Weitere Kennzahlen sind den einzelnen Tabellen der Modelltypen zu entnehmen.
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8.2. Modelltyp indirekt absetzender Betrieb 120.00 EQM
Tabelle 25 Modelltyp indirekt absetzender Betrieb 120.00 EQM

indirektvermarktender Betrieb (120.000 EQM)

normaler AK-Bedarf fir Vermarktung der
Eigenproduktion in % von Gesamt AK

0,38 ProdAK/10.000EQM
0,02 VK-AK/10.000EQM

in VK-AK sind enthalten:
0,40 GesAK/10.000EQM

5,0%

95,0 % Prod-Anteil
5,0 % VK-Anteil

0,00 HandelAK/10.000EQM
1700 h/AK/Jahr

Betriebsgrolie
120.000 EQM

Hinweis zum Gebrauch des Blattes: Anderungen kénnen in den gelb unterlegten Feldern vorgenommen werden, in dem rosa unterlegten Feld des
Reinertrags kann Uber die Funktion Zielwertsuche mit Zielzelle D10 "Umsatz Eigenproduktion/EQM" ein anderer Wert eingegeben werden.

indirektvermarktender Betrieb (120.000 EQM) GuV Aufwand

GuV Betriebsertrag

Produktionskosten 50,00 % Anteil Arbeit 77.520 € |[Umsatz Eigenproduktion
10,00 €/h 50,00 % Anteil sonst. 77.520 € 1,51 €/EQM 181.351 €
Aufwand Verkauf 50,00 % Anteil Arbeit 4.080 €
10,00 €/h 50,00 % Anteil sonst. 4.080 €
Handelsware Direktkosten Handel - € |Umsatz Handelswaren
0,0 % Reinertrag Handel 0,0% Umsatzanteil Handel - €
Kosten Arbeit (enthalten in
Vermarktungskosten Handel) - € 1,65 Aufschlagsatz Handel
20,0 % AK-Kosten v. UmsatzHandel ~ Vermarktungskosten Handel - € 0,00 €/EQM
Reinertrag (Handel+Produkt.) 10,0% 18.151 €
z 181.351€ > 181.351 €
Anzahl VK-AK 0.2 Kostenrechung | in €EQM
Anzahl ProduktionsAK 4,56 Produktionskosten 1,29 €/EQM
Vermarktungskosten
Geasamt AK 48 Eigenproduktion 0,07 €EQM
Gesamtkosten
Betriebsdurchschnittslohn 10,00 € Eigenproduktion 1,36 €EQM
Reinertrag
Eigenproduktion 0,15 €/EQM
Umsatz/VerkaufsAK 755.628 € Direktkosten Handel 0,00 €/EQM
Vermarktungskosten
Umsatz/AK 37.781 € Handel 0,00 €/EQM
Umsatz BE / VerkaufsAKh 444,49 € Gesamtkosten Handel 0,00 €/EQM
Reinertrag in % vom Gesamtumsatz 10,0% Reinertrag Handel 0,00 €/EQM
Reinertrag / EQM 0,15 €/EQM ) 1,51 €/EQM
Lohnaufwand in % vom Gesamtumsatz 45,0%
Verkaufsarbeit in % von Verkaufsarbeit 2.2% Leistungen in €/ EQM
Umsatz aus
Eigenproduktion 1,51 €/EQM
Umsatz aus
Handelsware 0,00 €/EQM
) 1,51 €/EQM
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8.3. Modelityp regional gemischt absetzender Betrieb 80.000 EQM
Tabelle 26 Modelltyp regional gemischt absetzender Betrieb 80.000 EQM

Regional gemischtabsetzender Betrieb (80.000 EQM)

normaler AK-Bedarf fir Vermarktung der
Eigenproduktion in % von Gesamt AK

0,60 ProdAK/10.000EQM
0,15 VK-AK/10.000EQM

in VK-AK sind enthalten
0,75 GesAK/10.000EQM

12,5%

80,0 % Prod-Anteil
20,0 % VK-Anteil
0,06 HandelAK/10.000EQM
1700 h/AK/Jahr

Betriebsgroflie
80.000 EQM

Hinweis zum Gebrauch des Blattes: Anderungen kénnen in den gelb unterlegten Feldern vorgenommen werden, in dem rosa unterlegten Feld des
Reinertrags kann Uber die Funktion Zielwertsuche mit Zielzelle D10 "Umsatz Eigenproduktion/EQM" ein anderer Wert eingegeben werden.

Regional gemischtabstzender Betrieb (80.000 EQM) GuV Aufwand GuV Betriebsertrag
Produktionskosten 50,00 % Anteil Arbeit 102.000 € |[Umsatz Eigenproduktion n
12,50 €/h 50,00 % Anteil sonst. 102.000 € 3,24 €/EQM 259.099 €
Aufwand Verkauf 50,00 % Anteil Arbeit 14.571 €
12,50 €/h 50,00 % Anteil sonst. 14.571 €
Handelsware Direktkosten Handel 33.117 € |Umsatz Handelswaren
10,0 % Reinertrag Handel 17,4% Umsatzanteil Handel 54.643 €
Arbeitsaufwand Handel 10.928,57 € 1,65 Aufschlagsatz Handel
20,0 % AK-Kosten v. UmsatzHandel sonstige Kosten Handel 16.062 € 0,68 €/EQM
Reinertrag (Handel+Produkt.) 10,0% 31.421 €
z 313.742€ % 313.742 €
Anzahl VK-AK 1,2 Kostenrechung [in €/EQM
Anzahl ProduktionsAK 4,8 Produktionskosten 2,55 €/EQM
Vermarktungskosten
Geasamt AK 6,0 Eigenproduktion 0,36 €/EQM
Gesamtkosten
Betriebsdurchschnittslohn 12,50 € Eigenproduktion 2,91 €EQM
Reinertrag
Eigenproduktion 0,32 €/EQM
Umsatz/VerkaufsAK 261.452 € Direktkosten Handel 0,41 €/EQM
Vermarktungskosten
Umsatz/AK 52.290 € Handel 0,20 €/EQM
Umsatz BE / VerkaufsAKh 153,80 € Gesamtkosten Handel 0,61 €/EQM
Reinertrag in % vom Gesamtumsatz 10,0% Reinertrag Handel 0,07 €/EQM
Reinertrag / EQM 0,39 €/EQM Dy 3,92 €/EQM
Lohnaufwand in % vom Gesamtumsatz 40,6%
Verkaufsarbeit in % von Verkaufsarbeit 8,1% Leistu ngen in € EQM
Umsatz aus
Eigenproduktion 3,24 €/EQM
Umsatz aus
Handelsware 0,68 €/EQM
2 3,92 €/EQM
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8.4. Modelltyp Spezialist Abokisten 80.000 EQM
Tabelle 27 Modelltyp Spezialist Abokisten 80.000 EQM

Spezialist Abo-Kistenvermarktung (80.000 EQM)

normaler AK-Bedarf fir Vermarktung der
Eigenproduktion in % von Gesamt AK

0,60 ProdAK/10.000EQM
0,40 VK-AK/10.000EQM

in VK-AK sind enthalten
1,00 GesAK/10.000EQM

20,0%

60,0 % Prod-Anteil
40,0 % VK-Anteil
0,25 HandelAK/10.000EQM
1700 h/AK/Jahr

Betriebsgroiie
80.000 EQM

Hinweis zum Gebrauch des Blattes: Anderungen kénnen in den gelb unterlegten Feldern vorgenommen werden, in dem rosa unterlegten Feld des
Reinertrags kann Uber die Funktion Zielwertsuche mit Zielzelle D10 "Umsatz Eigenproduktion/EQM" ein anderer Wert eingegeben werden.

Spezialist Abo-Kistenvermarktung (80.000 EQM) GuV Aufwand GuV Betriebsertrag
Produktionskosten 50,00 % Anteil Arbeit 102.000 € |Umsatz Eigenproduktion
12,50 €/h 50,00 % Anteil sonst. 102.000 € 3,28 €/EQM 262.731 €
Aufwand Verkauf 50,00 % Anteil Arbeit 16.320 €
8,00 €/h 50,00 % Anteil sonst. 16.320 €
Handelsware Direktkosten Handel 82.424 € |Umsatz Handelswaren
10,0 % Reinertrag Handel 34,1% Umsatzanteil Handel 136.000 €
Arbeitsaufwand Handel 27.200,00 € 1,65 Aufschlagsatz Handel
20,0 % AK-Kosten v. UmsatzHandel  sonstige Kosten Handel 39.976 € 1,70 €/EQM
Reinertrag (Handel+Produkt.) 10,0% 39.691 €
z 398.731€ X 398.731 €
Umsatz in Anzahl Kisten/Woche a 15€ 532 Abokisten
Anzahl VK-AK 3,2 Kostenrechung | in €/EQM
Anzahl ProduktionsAK 4,8 Produktionskosten 2,55 €/[EQM
Vermarktungskosten
Geasamt AK 8,0 Eigenproduktion 0,41 €/EQM
Gesamtkosten
Betriebsdurchschnittslohn 10,70 € Eigenproduktion 2,96 €EQM
Reinertrag
Eigenproduktion 0,33 €/EQM
Umsatz/VerkaufsAK 124.604 € Direktkosten Handel 1,03 €/EQM
Vermarktungskosten
Umsatz/AK 49.841 € Handel 0,50 €/EQM
Umsatz BE / VerkaufsAKh 73,30 € Gesamtkosten Handel 1,63 €EQM
Reinertrag in % vom Gesamtumsatz 10,0% Reinertrag Handel 0,17 €/EQM
Reinertrag / EQM 0,50 €/EQM 2 4,98 €/EQM
Lohnaufwand in % vom Gesamtumsatz 36,5%
Verkaufsarbeit in % von Verkaufsarbeit 10,9% Leistungen in € EQM
Umsatz aus
Eigenproduktion 3,28 €/EQM
Umsatz aus
Handelsware 1,70 €/EQM
2 4,98 €/EQM




47

8.5. Modelltyp direktvermarktende Gartnerei 50.000 EQM
Tabelle 28 Modelltyp direktvermarktende Gartnerei 50.000 EQM

direktvermarktendende Gartnerei (50.000 EQM)

normaler AK-Bedarf fir Vermarktung der
Eigenproduktion in % von Gesamt AK

0,70 ProdAK/10.000EQM
0,34 VK-AK/10.000EQM

in VK-AK sind enthalten
1,04 GesAK/10.000EQM

20,0%

67,0 % Prod-Anteil
33,0 % VK-Anteil
0,17 HandelAK/10.000EQM
1700 h/AK/Jahr

BetriebsgroRe
50.000 EQM

Hinweis zum Gebrauch des Blattes: Anderungen kénnen in den gelb unterlegten Feldern vorgenommen werden, in dem rosa unterlegten Feld des
Reinertrags kann Uber die Funktion Zielwertsuche mit Zielzelle D10 "Umsatz Eigenproduktion/EQM" ein anderer Wert eingegeben werden.

direktvermarktende Gartnerei (50.000 EQM) GuV Aufwand

GuV Betriebsertrag

Produktionskosten 50,00 % Anteil Arbeit 74.375 € |Umsatz Eigenproduktion
12,50 €/h 50,00 % Anteil sonst. 74.375 € 4,13 €/EQM 206.521 €
Aufwand Verkauf 50,00 % Anteil Arbeit 18.594 €
12,50 €/h 50,00 % Anteil sonst. 18.594 €
Handelsware Direktkosten Handel 54.663 € |Umsatz Handelswaren
10,0 % Reinertrag Handel 30,4% Umsatzanteil Handel 90.194 €
Arbeitsaufwand Handel 18.038,71 € 1,65 Aufschlagsatz Handel
20,0 % AK-Kosten v. UmsatzHandel sonstige Kosten Handel 26.511 € 1,80 €/EQM
Reinertrag (Handel+Produkt.) 10,0% 29.603 €
z 296.715€ X 296.715 €
Anzahl VK-AK 1,7 Kostenrechung [in €/EQM
Anzahl ProduktionsAK 3,5 Produktionskosten 2,98 € EQM
Vermarktungskosten
Geasamt AK 52 Eigenproduktion 0,74 €/EQM
Gesamtkosten
Betriebsdurchschnittslohn 12,50 € Eigenproduktion 3,72 €EQM
Reinertrag
Eigenproduktion 0,41 €EQM
Umsatz/VerkaufsAK 172.120 € Direktkosten Handel 1,09 €EQM
Vermarktungskosten
Umsatz/AK 56.800 € Handel 0,53 €/EQM
Umsatz BE / VerkaufsAKh 101,25 € Gesamtkosten Handel 1,62 €/EQM
Reinertrag in % vom Gesamtumsatz 10,0% Reinertrag Handel 0,18 €/EQM
Reinertrag / EQM 0,59 €/EQM 2 5,93 €/EQM
Lohnaufwand in % vom Gesamtumsatz 37,4%
Verkaufsarbeit in % von Verkaufsarbeit 12,3% Leistu ngen in €EQM
Umsatz aus
Eigenproduktion 4,13 €/EQM
Umsatz aus
Handelsware 1,80 €/EQM
Dy 5,93 €/EQM
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8.6. Modelityp kleiner Direktvermarkter 20.000 EQM
Tabelle 29 Modelltyp kleiner Direktvermarkter 20.000 EQM

kleiner direktvermarktender Betrieb (20.000 EQM)

normaler AK-Bedarf fiir Vermarktung der
Eigenproduktion in % von Gesamt AK

0,90 ProdAK/10.000EQM
0,90 VK-AK/10.000EQM

in VK-AK sind enthalten
1,80 GesAK/10.000EQM

20,0%

50,0 % Prod-Anteil
50,0 % VK-Anteil
0,68 HandelAK/10.000EQM
1700 h/AK/Jahr

Betriebsgrole

20.000 EQM

Hinweis zum Gebrauch des Blattes: Anderungen kénnen in den gelb unterlegten Feldern vorgenommen werden, in dem rosa unterlegten Feld des
Reinertrags kann Uber die Funktion Zielwertsuche mit Zielzelle D10 "Umsatz Eigenproduktion/EQM" ein anderer Wert eingegeben werden.

kleiner direktvermarktender Betrieb (20.000 EQM) GuV Aufwand

GuV Betriebsertragi

Produktionskosten 60,00 % Anteil Arbeit 38.250 € |Umsatz Eigenproduktion
12,50 €/h 40,00 % Anteil sonst. 25.500 € 4,25 €/EQM 85.010 €
Aufwand Verkauf 75,00 % Anteil Arbeit 9.563 €
12,50 €/h 25,00 % Anteil sonst. 3.188 €
Handelsware Direktkosten Handel 86.932 € |Umsatz Handelswaren
10,0 % Reinertrag Handel 62,8% Umsatzanteil Handel 143.438 €
Arbeitsaufwand Handel 28.687,50 € 1,65 Aufschlagsatz Handel
20,0 % AK-Kosten v. UmsatzHandel sonstige Kosten Handel 42.162 € 7,17 €/EQM
Reinertrag (Handel+Produkt.) 10,0% 22.853 €
z 228.447 € X 228.447 €
Anzahl VK-AK 1,8 Kostenrechung | in €/EQM
Anzahl ProduktionsAK 1,8 Produktionskosten 3,19 €/EQM
Vermarktungskosten
Geasamt AK 3,6 Eigenproduktion 0,64 €/EQM
Gesamtkosten
Betriebsdurchschnittslohn 12,50 € Eigenproduktion 3,83 €/EQM
Reinertrag
Eigenproduktion 0,43 €/EQM
Umsatz/VerkaufsAK 126.915 € Direktkosten Handel 4,35 €/EQM
Vermarktungskosten
Umsatz/AK 63.458 € Handel 2,11 €/EQM
Umsatz BE / VerkaufsAKh 74,66 € Gesamtkosten Handel 6,45 €/EQM
Reinertrag in % vom Gesamtumsatz 10,0% Reinertrag Handel 0,72 €/EQM
Reinertrag / EQM 1,14 €/EQM 2 11,42 €/EQM
Lohnaufwand in % vom Gesamtumsatz 33,5%
Verkaufsarbeit in % von Verkaufsarbeit 16,7% Leistu ngen in €EQM
Umsatz aus
Eigenproduktion 4,25 €/EQM
Umsatz aus
Handelsware 7,17 €/EQM
2 11,42 €/EQM
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9. Politik, Trends am Markt, Erfolgsfaktoren

9.1. Umstellung als Investition und staatliche Forderung

Da im ersten Jahr der Umstellung die nach Biorichtlinien produzierte Ware nur als
konventionelle Ware zu verkaufen ist und im Folgejahr als Ware ,aus
Umstellungsbetrieb® zu reduzierten Biopreisen ist es kaum mdglich in den
Umstellungsjahren kostendenkend zu produzieren. Zudem mussen neue
Marktpartner gefunden werden. Die betriebswirtschaftlichen Verluste dieser Jahre
kdnnen als nicht abschreibbare Investition verbuchen, die sich im Laufe der Jahre
wieder zu amortisieren hat. Zahlen uber die Hohe dieser ,Umstellungsinvestition® far
deutsche Betriebe existieren nicht. Finanziert wird die Umstellung zumeist aus
Rucklagen.

In Holland beziffert eine Studie die beiden Umstellungsjahre die verminderten
Betriebseinnahmen beim Typ Glashausgemuisebau mit 134.632 € und beim Typ
Feldgemulseanbau mit 171.802 € (ohne Einbezug der staatlichen
Umstellungspramie). Bei der Annahme, dass das momentane Biopreisniveau
beibehalten wird, wirde sich die Umstellungsinvestition beim Typ
Glashausgemusebau in 8,5 Jahren amortisieren und beim Typ Feldgemusebau in
6,3 Jahren. Bei Beanspruchung der staatlichen Hilfen reduziert sich die
Amortisationszeit beim Typ Glashausgemise um 0,5 Jahre und beim
Feldgemlseanbau um 1,5 Jahre. Die hollandische Studie spielt die
Investitionsrechnung noch mit reduzierten Biopreisen durch, und kommt dann zu
einer unendlich langen Amortisationszeit. Die oben zitierte Studie zeigt, dass die
hollandischen staatlichen Umstellungspramien das betriebswirtschaftliche Risiko der
Umstellung etwas mindern, jedoch nicht vollig abfedern kénnen. Gréften Einfluss hat
hierbei das Preisniveau des Biogemuses.

Um die Umstellung finanziell leichter zu verkraften, wird in Belgien das partielle
Umstellen propagiert. Jedes Jahr wird eine weitere der ca. 6 Kulturen zu Bio
umgestellt. Die jeweiligen Gemusearten sind komplett in Bioqualitat oder
konventionell produziert, um eine Vermischung konventioneller und biologischer
Ware auszuschlieen. Im ersten Umstellungsjahr der Parzelle wird angeraten
arbeitsextensive Grindingung einzuplanen. Den Betriebsleitern wird weiterhin
empfohlen mdglichst viel Uber die Direktvermarktungsschiene abzusetzen.

Die finanzielle Unterstiitzung des Okoanbaus durch Flachenpramien ist ein Zeichen
der Politik, dass der Okoanbau auch gesellschaftlich geschétzt wird. Die Dimension
der Fordergelder ist einzelbetrieblich gesehen im Gemuseanbau geringer wie in der
Landwirtschaft. Beim Kennzahlenvergleich des Okogemiseanbaus (2003) nimmt die
Position ,Ertrage aus Zuschissen und Zulagen® im Mittel einen Umfang 5 % des
Betriebsertrages ein.

Als Ansatzpunkte fur eine effektive Unterstlitzung von Seiten des Staates winschten
sich befragten Betriebsleitungen (Auswertung einer offenen Frage in
Interviewbefragung 2001 siehe Tabelle) eher eine Férderung, die sich nicht an der
Flache sondern an der Anzahl ,geschaffener Arbeitsplatze® orientiert.
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Tabelle 30 Nennung von Verbesserungswiinschen bei staatlicher Férderung

Malnahme Nennungen in % von n =90
Beratung erhéhen /verbessern 30 %
\Werbung fur Bio / Aufklarung / Vermarktung fordern 23 %
Forschung erhohen 21 %

Statt Flachenforderung Forderung tber AK 1 %

MEKA verbessern 10 %
Verwaltungsaufwand verringern 13 %
Bio-Mends in Staatskantinen 3 %
Investitionshilfen 3%

9.2. Volkswirtschaftliche Bedeutung des Biogemuiseanbaus im
Hinblick auf Umweltkosten

Die Umweltfolgen des Nahrungsmittelkonsums schatzt eine Schweizer Studie in
einer modularen Okobilanz ab (Jungbluth 2000). Mit Umweltbelastungspunkten
wurde der Verbrauch an Gutern und Energie erfasst bei der Produktion,
Verarbeitung, Entsorgung und allen Transportbewegungen bis das Produkt zum
Verzehr auf den Teller kommt. Als Grundlage fur die Ermittlung der Werte fur die
Gemuseproduktion dienten Schweizerische Datensammlungen zur
Deckungsbeitragsrechnung. Wahrend bei der Produktion von Gemuse im
Gewachshaus der Faktor Energie umweltbelastend die gréfite Rolle spielt, sind es im
Freilandgemlseanbau die Pestizide und beim Biogemiseanbau Schwermetalle, die
Wirkung des organischen Diingers (Versauerung, Uberdiingung) und der zusétzliche
Flachenbedarf von ca. 15%. Die Unterschiede bei den Umweltbelastungspunkten
sind kulturspezifisch. Ein dkologisch orientierter Einkaufszettel beinhaltet nach
Jungbluths Okobilanz erstens den Verzicht auf frischen Produkten aus Ubersee
zugunsten regionaler Saisonware. Des Weiteren sollte auf Gemuse aus beheiztem
Gewachshausanbau oder aus dem Tiefkuhlfach verzichtet werden. Drittens sind
Bioprodukte zu bevorzugen und zu guter Letzt ist der Fleischkonsum zu reduzieren.
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Umweltbelastungspunkte
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Abbildung 17 Umweltbelastungspunkte Vergleich Bio und konventionelle Produktion
Weitere Umweltbelastungspunkte UBP je kg Einkauf fur
Transport: 9220 Flugtransport
390 aus Europa
90 - 200 aus der Region
Verpackung: 33 Papier
17 Plastikfolie
Kihlung: 58 normale Kihlung
504 tiefgefroren
Konsum: 1000 Kulhlschrank, Zubereitung

Abkurzungen: FL: Freiland, GH: Gewachshaus
(Datenquelle: Jungbluth 2000)

Demmeler (2002, 2003) monetarisiert die Kosten aus der Okobilanz am Beispiel
eines Verbrauchers, der regionale Oko-Ware bevorzugt. Hochgerechnet erspart
dieser Verbraucher durch sein Verhalten (Einkauf von Bioprodukten der Marke ,von
Hier” beim regionalen Einzelhandler Feneberg) der Aligemeinheit Kosten in Hohe
von 34,77 €/Jahr.

9.3. Faire Preise und Trends am Markt

Bei der Interviewbefragung und bei vielen Informationsveranstaltungen des
dkologischen Landbaus (z.B. Okoaktionstage) zeigt sich ein groRes Anliegen der
Betriebe bezlglich fairer Preise fur ihre selbstproduzierten Produkte. Hinter dieser
Forderung stecken Anliegen wie das Lohnniveau und Aspekte der
Arbeitsbedingungen bei der Produktion im In- und Ausland. Auch von Seiten den des
Handels wunschen sich die Produzenten ein verantwortliches Handeln und einen
fairen Umgang. Nicht zuletzt bestimmen die Erzeugerpreise direkt das Einkommen
der gartnerischen Familienbetriebe.

Die eher steigenden Produktions- und Lebenshaltungskosten gekoppelt mit
stagnierenden Preisen fur konventionelles Gemuse (Schurmer 2002) stellen ein
Problem dar, welches es der Branche zunehmend schwer macht, gentigend attraktiv
fur potentielle Betriebsnachfolger zu sein. BiogemUse bendétigt aufgrund der bereits
dargestellten aufwandigeren Produktionsverfahren einen Mehrpreisbonus. Schlechte
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Preise fur Biogemuse aus dem geschutzten Anbau in den Niederlanden flhrten zu
einem Ruckgang der Produktionsflachen (Bericht in Groenten & Fruit, 40/2002). Bei
den Preismeldungen der ZMP sind stagnierende bis leicht fallende Preis auf der
Handelsstufe des NaturkostgroRhandels Biogemuseanbau zu beobachten.

Die Trends am Biomarkt lassen sich mit sieben Punkten beschreiben:

1. Durch die Euroumstellung stiegen die Umsatze der Discounter (ZMP 2002), und
die Nachfrage bei Biogemusedirektvermarktern sank.

2. Das Bioangebot beim konventionellen Lebensmitteleinzelhandel, auch im
Discounter wachst dynamisch (ZMP 2002, 2003)

3. Bio-Supermarkte sind erfolgreich: Kunden mit ihren vielfaltigen Lebensstilen
suchen den bequemen Einkauf mit Spalierlebnis. Trendprodukte wie Convinience,
Wellness und Feinkost sind im Bio-Supermarkt erhaltlich.

4. Verbraucher haben Vertrauen zum Direktvermarkter, trotz Lebensmittelskandalen
bleiben die Kunden treu.

5. Trotz positiver Einstellung der Verbraucher zu Okoprodukten unterbleibt der
gewulnschte Nachfrageboom vordergriindig wegen ,hohen Preisen®, hinzu kommen
Aspekte wie ,das eigene Konsumverhalten wird nicht als politisches Instrument
verstanden® und ,ich will nicht missioniert werden“ (Laberenz et.al., 2003).

6. Der regionale, selbstandige Lebensmitteleinzelhandel (z.B. Feneberg im Allgau)
bietet Vermarktungschancen (NaBU 2002) flr BiogemuUse, stellt jedoch auch
Konkurrenz zu den Direktvermarktern dar (Stegmann 2003).

7. Das Preisniveau (vor allem des indirekten Absatzes) gerat zunehmend unter
Druck durch Konkurrenz auslandischer Ware.

9.4. Erfolgsfaktoren des Managements: Kommunikation,
Organisation und Controlling

Zu den Managementaufgaben gehért die Organisation und Kontrolle der Arbeit,
Motivation der im Betrieb Tatigen und die Vermarktung der Produkte. Durch gezielte
Arbeitsunterweisungen der Mitarbeiter bezuglich kurzer Greifwege bei der Ernte
lassen sich Zeit und damit Kosten sparen (Rohlfing 2003, Pfennig 2002). Klare
Kompetenzverteilung bei der Produktion schaffen der Fuhrung den notigen Freiraum,
um sich z.B. intensiv um die Profilierung der (Direkt-) Vermarktung oder das
Controlling zu kimmern.

Das betriebswirtschaftlich erfolgreiche Wirtschaften wird nach Schiirmer (in Kost,
2003) durch ein ,gutes familiares Umfeld“ maRgeblich unterstitzt. Klar geregelte
Familienbereiche starken der Betriebsleitung den Rucken. Neben Fachwissen und
Fortbildung ist kreativer Raum und eine stimmige Kommunikation in allen
Beziehungen fur ein erfolgreiches Unternehmertum notig. Erfolg wird nicht nur in
harter Wahrung definiert, sondern kann auch individuelle Komponenten enthalten wie
z.B. ,mehr Freizeit”, ,geregelte Betriebsnachfolge oder ,neue Kundenkreise
erschlieRen®. Das Fortbildungskonzept Bio-BUS (Bauern- und Unternehmerschulung
der Andreas-Hermes Akademie Bonn flr die 6kologische Landwirtschaft) steht auf
drei Saulen: die Unternehmerpersonlichkeit, die Beziehung zu weiteren
Familienmitgliedern und die Kalkulation von neuen Vorhaben (Weiss 2003).
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Redelberger (2003) bezeichnet das Controlling als immer wichtiger werdenden
Faktor der Betriebsfuhrung, speziell fur okologisch wirtschaftende Betriebe.

Bokelmann (2002) analysierte existenzgefahrdete landwirtschaftliche Betriebe im
Hinblick zur Optimierung der Beratung fur diese Betriebsgruppe. Er zeigte, dass sich
extreme Liquiditatskrisen bei der Auswertung der Bilanzen bereits frihzeitig
andeuten. Durch mehr Controlling z.B. durch die Teilnahme beim
Kennzahlenvergleich am Arbeitskreis Betriebswirtschaft Hannover konnte mancher
Unternehmenskrise rechtzeitig gegensteuern.

Nicht zuletzt ist es im Zuge des Ratingverfahrens der Banken nétig, aktuelle Zahlen
seines Betriebes zu haben.
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10. Zusammenfassung

Da aulderst wenig Datenmaterial bezuglich des 6kologischen Gemuseanbaus
hinsichtlich Produktion, Vermarktung und Arbeitswirtschaft vorhanden ist, fehlen
Entscheidungs- und Beratungsgrundlagen fur die Branche und fur
Umstellungsinteressierte. Direktvermarktende Produktionsbetriebe und deren
betriebswirtschaftliche Analyse werden in der Literatur als Gesamtorganismus kaum
beschrieben. Im Rahmen des Projekts werden planerische Instrumente flr Betriebe
und Beratung entwickelt, um Ansatzpunkte zur Sicherstellung der 6konomischen
Nachhaltigkeit aufzuzeigen.

Durch Interviewbefragungen bei 90 Produktionsbetrieben verschiedener
Anbauverbande in Baden-Wurttemberg wurden Grundlagendaten zur Struktur des
Okologischen Gemuseanbaus erhoben. Absatzformen, Betriebsgrof3en und der
Arbeitszeitbedarf bezuglich Produktion und Vermarktung wurden erfasst. Des
weiteren erfolgte eine vertiefende Umfrage bei 18 Betrieben im siddeutschen Raum
zu Produktionsverfahren, wobei der Schwerpunkt auf FeingemUse gelegt wurde. Die
gewonnenen Daten wurden konventionellen Werten gegenubergestellt. Bezlglich
der Absatzformen und BetriebsgroRen wurden die erfassten Betriebe in Gruppen
eingeteilt. Durch Verknupfung mit vorhandener betriebswirtschaftlicher Literatur zum
Okologischen Gemusebau (u.a. Kennzahlen Sonderauswertung 2003, Arbeitskreis
Betriebswirtschaft, Hannover) entstanden Modellbetriebe. AbschlieRend wurden fur
die 5 verschiedenen Betriebstypen Kennzahlen abgeleitet.

Der Biogemuseanbau in Baden-Wurttemberg ist kleinstrukturiert, 70% der Betriebe
haben einen geschuitzten Anbau mit durchschnittlich 2.300m?. Kennzeichnend ist
weiterhin die hohe Leistungsfahigkeit in der Direktvermarktung.
Schwerpunktregionen sind Sudbaden, der Bodensee- und der Stuttgarter Raum. Die
Vielfalt der Betriebe zeigt sich unter anderem daran, dass im Mittel drei verschiedene
Vermarktungswege von einem Betrieb bedient werden. Im Gesamtdurchschnitt
verteilt sich der Umsatz aus Sicht der befragten Produktionsbetriebe auf folgende
Vermarktungswege: 19% Hofladen, 30% Wochenmarkt, 12% Lieferservice, 20%
Naturkostgrof3handel bzw. Erzeugergemeinschaft, 15% Wiederverkaufer
(Einzelhandel / Kollegen / Grolmarkt).

Im Durchschnitt ist die gemlsebaulich genutzte Freilandflache der Okobetriebe 5,2
ha grof3. Der gemittelte Bedarf an Arbeitskraften pro Flache ist aufgrund des breiten
Anbauprogramms und der zeitintensiven Direktvermarktung im Biogemuseanbau mit
0,8 AK/10.000 EQM (inkl. 0,3 AK fur die Vermarktung) grof3er als im konventionellen
Anbau. Die erwirtschaftete Leistung pro Flacheneinheit ist im Okoanbau niedriger, da
der 20%-ige Grundungungsanteil betriebswirtschaftlich nur Kosten verursacht und
nicht zum Erfolg beitréagt. Der hdhere Preis fur Biogemuse (Durchschnittswert nach
ZMP: +63,5 %) muss das geringere Ertragsniveau (Mittelwert bei Freilandkulturen: -
30%) und die zusatzlichen Kosten des Bioanbaus ausgleichen. In Bilanzanalysen
zeigt sich ein geringeres Lohnniveau im Vergleich zu konventionellen Kollegen. Der
Kostenblock Arbeit beansprucht im Okoanbau 50% der Gesamtkosten und geht auf
arbeitsintensivere Verfahren bei der Unkrautbekampfung, Ernte und
Marktaufbereitung zurlck.
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Als Hemmfaktoren, die der Betriebsentwicklung entgegenstehen kdnnen, geben die
Befragten an, dass die Verfligbarkeit von Arbeitskraften zusammen mit dem
Lohnniveau das grof3te zuklnftige Probleme darstelle. Weiterer entscheidender
Faktor ist das Preisniveau. Um auch in Zukunft leistungsstark zu bleiben, muss
genugend Spielraum fir Investitionen vorhanden sein.

Konsequenzen flr die Praxis:

Erfolgreiche Betriebsfiihrung bendtigt neben klaren Organisationsstrukturen
Transparenz der betriebswirtschaftlichen Vorgange aller Teilaktivitaten des
Unternehmens. Managementfahigkeiten kombiniert mit zeitnahem Controlling sind
SchlUsselfaktoren im dkologischen Gemuseanbau der Zukunft.
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11. Summary

A wide variety of ecological vegetable nurseries exists in Baden-Warttemberg. This
report analyzes the actual situation and characterizes different types of companies
based on economic data and turn over and evaluates the perspectives for
development and future success.

Because of the summary in the data of organic produce, one can not refer to
numbers concerning to vegetable production. For the first time, 90 companies are
interviewed at their locations in order to examine the actual situation in Baden-
Wrttemberg.

The result of the interrogation shows an average company with 5,2 ha field
production. 70 % of the interviewed companies have greenhouses. A high amount of
vegetable production in greenhouses is specific for Baden-Wirttemberg. The
ecological cultivation of vegetables on an acreage of 1 ha requires about 1360
working hours per year, wherefrom 38,75 % are needed for marketing. Comparing
conventional producers and ecological vegetable cultivators to their producing
factors, the conventional greeneries have more producing area and lower manpower
per acreage. The ecological companies need more manpower because of the time-
consuming direct sales and the wide variety of products and the extra efforts of
ecological production. Ecological vegetable farmers with their smaller patches
produce vegetables with higher cost structures than the conventional producers.
Most of the ecological producers distribute their vegetables directly to the consumers.
2/3 of the interviewed companies have an own store at the farm, more than 60% of
the producers go to weekly markets, and one third delivers crates filled with
vegetables to the front doors of customers. Altogether, the turn over of the
biologically produced vegetables which is sold directly to the customers is 61% of the
total turn over. It is obvious from these numbers that direct sales to consumers is an
important channel for the horticulture in Baden-Wrttemberg. This is especially true
for smaller greeneries. But having a stall for consumers is also attractive in the group
of the companies with more acreage. These bigger producers typically prefer the
weekly market or the delivering service. When vegetable farming is combined with
agriculture, those companies typically deliver the indirect market to traders or
retailers.

The whole market of ecological vegetables (seen from the producers) divides into 6
sectors as shown in the chart below. However, there exist only very few companies
which focus on one market segment only, on the average, one company serves three
different types of the marketing channels. For that reason, there exist many kinds of
types of companies.
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Turn over in the different channels of the interviewed
producers of organic vegetables:
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The following list describes 6 different business models in Baden-Wurttemberg. The
types of companies are created on the base of the survey:

@ Producers delivering the wholesale market have about 10 ha field production
and 4000 m? protected cultivation. They produce various fine vegetables. Being more
specialized in less classes of vegetables would be more rational.

@ Producers who deliver the regional retail chain can be described as agricultural
vegetable farms. The terms of delivery are obligatory fixed above all, the plans of
cultivation are co-ordinated. A small number of different vegetables is cultivated.
Field production is bigger than 10 ha.

® Producers who attend the regional market have more than 4 ha field production
and 4000m? protected cultivation. About half of the turn results from to traders,
wholesalers or colleagues in the region and the other half results from directly sales
to customers. Several connections caused to the different ways of the sale and
several vegetables in cultivation lead to a high burden of need of working time. The
good quality of regional goods must be published.

@ One finds a typical delivering service both in smaller and in bigger companies. It
is a hard job to organize the running off with packing, delivering and office taking care
of the customers. Looking out for new customers is necessary.

® Specialists on the weekly market / own store produce vegetables on fields 2 - 4
ha and 2000 m? greenhouses. It is important to distinguish themselves in their
market. Because to the big amount of cultivated vegetables the production is not so
specialized with machines.

©® Agricultural companies on the weekly market /own store complete their offer
with own produced vegetables. Vegetables are cultivated on about 1 ha ground, lots
of handicraft replaces machines.

Two main factors contributing to the success of the company were identified: The first
one is the intensive communication to their specific customers. The second one is
effective delegation of work. This means sharing of competences and resources, for
example production and marketing, or cooperation with colleagues.

Many ecological producers worried about the declining availability of skilled workers
and others. The reasons are hard and “dirty” work and low salaries. It will be one of
the most important challenges in the future to attract more people for the jobs. On the
other side competition is getting harder, so the companies have to increase the rate
of harvest and to calculate more exactly concerning working hours and are forced to
act more professionally in marketing strategies.
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13. Abkurzungsverzeichnis

a Jahr

AfA Aufwendungen fur Abschreibung

AK Arbeitskraft (Umrechnungsfaktor 1700 Akh/a)

Akh Arbeitskraftstunde

ANOG Arbeitsgemeinschaft fir naturnahen Obst-, GemUise- und
Feldfruchtanbau

BA Betriebsaufwand

Ba-WU | Baden-Wdrttemberg

BE Betriebsergebnis

bio biologisch

BMEL  Bundesministerium fur Ernahrung und Landwirtschaft

BMVEL | Bundesministerium fur Verbraucherschutz, Ernahrung und
Landwirtschaft

BWL Betriebswirtschaftslehre

dir (Uberwiegend) direkt absetzend (> 75% des Umsatzes)

DV Direktvermarktung

EH Einzelhandel

EQM Einheitsquadratmeter

Fam Familien

FiBL Forschungsinstitut biologischer Landbau

gem gemischt absetzend

GH GrofRRhandel

h Stunde

ha Hektar (10.000 m?)

ind (Uberwiegend) indirekt absetzend (>75% des Umsatzes)

inkl inklusiv

kalk. kalkulatorisch

konv konventionell

KTBL  Kuratorium fur Technik und Bauwesen in der Landwirtschaft

LEH Lebensmitteleinzelhandel

n Anzahl

oko okologisch

Pfl Pflanzen

Prod Produktion

SFR Schweizer Franken

St Stlck

VK Verkauf

z.B. zum Beispiel

ZMP

Zentrale Markt- und Preisberichtstelle GmbH
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Anlage 1

hes Land 1t Bad i berg

Anfrage LVG Heidelberg, Frau Bietsch vom 17.07.2001 (Telefonat)

Tabelle 1:
Landwirtschaftiiche Betriebe 1999 mit kologischem Landbau im Land Baden-Wiirttemberg
- isse der Landwir hiung 1999 - i pterhebung - )
Landwirtschaftliche Betriebe mit dkologischem Landbau |
iebe mit Gemiseanb
darunter )
Regionaleinheit insgesamt i im Freiland _ . ! M unter Glas
darunter im Wechsel mit” |
landwirtsch. hchsen
Betriecbe | Betrisbe Fliche Betriebe | Flache | Befriebe | Fische | Betiebe | |Fiiche | Betriebs | Flache
Anzahl Anzahl ha Anzahl ha Anzahl ha Anzahl 1 ha Anzahl ha
tand 2901 484 1101 484 1077 401 729 135 ‘\ 348 100 24
i
1) Der Anbau von Gemise im Wechsel mit Kulturen wind bich in il Betrieben Hier ist der €in Teil der , dih. der Anbau von Gemiise wechselt mit dem
Anbau normaler i Kulturen. Die sing meist dadurch gekennzeichnet, dal sie groe Flichen bedecken und im Vergleich zum L elativ wenig i

Beim Anbau von Gemiise im Wechsel mit Gartengewlchsen wechseln die sinzelnen Gemisearten oder der Anbsu von Gemise und Zierpflanzen miteinander ab. Ein Anbau von landwirtschaftiichen Kulturen wird nichi betrieben.

BF = selbstbwirtschaftete Gesamtfidche
LF = Landwirtschaftiich genutzte Fléche

. = Geheimhaitung :
} =Flache aus Grinden der Geheimhaltung |
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Anlage 2

N I

Pl - s R
L Bogeie . BEET DT

Skizze 1: Arbeitsablauf beim Packen von Abokisten beim System Packstrafie (Quelle: Lorenz 2002)

Packs VST

Skizze 2: Anderes Beispiel zum Arbeitsablauf beim Packen von Abokisten (Quelle Lorenz 2002)



Anlage 3

Biobonus nach ZMP Okomarkt Jahrbuch 2002 und 2003

Band 44 - Jahrbuch 2003

Band 40 - Jahrbuch 2002 |

Mehrpreis in % vom Biobonus im | Biobonus im
konventionellen Preisniveau Biobonus im Jahr 2002 Jahr 2001 Jahr 2000
Kopfsalat 45 50 50
Batavia 49 23 30
Chiccoree 88 110 110
Feldsalat 40 24 35
Spinat 70 90 70
Tomaten 50 55 50
Schlangengurken 50 70 50
Spargel 58 52 42
Stangenbohnen 8 20 58
Buschbohnen 30 75 75
Zwiebel 100 136 180
Lauch 114 74 94
Blumenkohl 38 62 62
Brokkoli 67,5 67,5 65
Kopfkohl weil} 112 150 43
Rotkohl 110 150 150
Wirsing 95 100 100
Chinakohl 100 138 100
Rosenkohl 28 13 40
Grunkohl 45 53 53
Kohlrabi (50-70) 72 85 96
Sellerie Knolle 20 50 50
Mohren lose 60 60 84
Mohren Bund 75 a0 a0
Radies 48 75 75
Biobonus gemittelt
uber alle Kulturen 63,5 74,9 74,0
in % von 2000 86% 101% 100%
Biobonos fiir weitere Kulturen:
Band 40 -
Mehrpreis in % vom Jahrbuch
konventionellen Preisniveau Band 44 - Jahrbuch 2003 . 2002 .
Biobonus im
Biobonus im Jahr 2001 Jahr 2001
Eissalat 50
Paprika grun 30
Paprika rot 10
Zucchini 0 80
Zuckermais 67 15
Spargel grin 25 50
Fenchel 30 50
Rote Bete 40
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Anlage 4

STAATLICHE LEHR- UND VERSUCHSANSTALT FUR GARTENBAU
HEIDELBERG - Mit Staatlicher Fachschule fiir Gartenbau

Diebsweg 2 + 69123 Heidelberg » Telefax (06221) 7484-13 + B Vermitthung (06221) 7484-0

Fragebogen zur Untersuchung der okonomischen
Nachhaltigkeit des 6kologischen Gemiisebaus Anschrift:
1. Betriebsangaben Tel:
Mitgliedschaft im Anbauverband: Fax:
Steuerlicher Status: Landwirtschaft

Gewebebetrieb
Haupt Gemiisekulturen Freiland:  unter 10 Kulturen L] iiber 20 Kulturen 1
Freiland:
geschutzer Anbau:

Sonstige landwirtschaftl. Produktion:

Urlaub auf dem Bauernhof | |Sonstiges:

2. Betriebsflachen Gemiisebau Gesamtflache in ha gepachtef] ha
davon Gemiusebau Freiland: ha
Glas-, Folienflache (gesamt): m?
Glas-, Folienflache (beheizbar): |m2
Freilandflache Obst: ha oder m?
Freilandflache Wein: ha oder m?
Freilandflache Kulturwechsel: ha davon Grindingung: ha oder m?
Brache ha oder m?
Biotopflache/ Hecke ha oder m?
Getreide ha oder m?

Freilandflaiche bewésserbar [ ]haoder m?

3. Arbeitskrafteverteilung im Gemiisebau

AK Anzahl Akh/ |Akh/Jahr| davon* | davon Ver-
Woche Produktion | marktung

Fam-AK:

Betriebsleiter

Betriebsleiter/in

Sonst. Fam-AK

Fremd-AK:

Meister, Ing., Techniker
Gehilfen

Auszubildende

fest angestellte (Hilfs-)arbeiter
Saison-AK: Tage/Jahr

Saison-AK
Praktikanten
Schiler

sonstige
( Durchschnittswerte: Fam-AK: 2.000 Akh/Jahr, Fremd-Ak: 1.700 Akh) *Produktion incl. Marktaufbereitung
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4. Vermarktung in % absolut
Jahresumsatz (alle Betriebsteile) 100%
davon Gemusebau (ohne Kartoffel) %
Anteil Direktvermarktung (in % vom Gesamtumsatz oder absolut) %
Aufschlisselung Direktabsatz: Gastromomie/ GroRkiichen %
Wochenmarkt %
Lieferservice %
Hofladen %
Absatz iiber Erzeugergemeinschaften GroRhandel Lebensmitteleinzelhandel %
Absatz an Kollegen, Einzelhandel (Naturkost), Wiederverkaufer %
Absatz an weiterverarbeitende Betriebe %
Wieviele Kunden bedienen Sie pro Woche (ber Ihren Direktabsatz ? |:|
4.1. Hofladen
Netto-Verkaufsflache: m? Filialen m? m?2
davon Selbstbedienung
Offnungszeiten:
Verkaufspersonal: Anzahl AK |:|
Akh Bedarf zum Regale befillen, in Kiihlung einrdumen, Raumpflege Akh
Warenangebot wird erganzt durch m?2im Laden
Anteil der eigenproduzierten Ware | |in % oder %
4.2. Wochenmarkt Anteil der eigenproduzierten Ware |in %
Markttag 1 in Markttag 2 in

Verkaufszeit / Markttag

Entfernung zum Betrieb in km

Laufende Standmeter
Anzahl AK im Verkauf

Anzahl Akh zum Beschicken
u. Abbau pro Markttag

4.3. Lieferservice Abo-Kisten

Anteil der eigenproduzierten Ware %
Anzahl Abo-Kisten: | pro Jahr pro Monat pro Woche
Sortimentauswahl maogl. ja nein
Kiste gemischt mit Obst/Brot/Frischwaren ja nein
gesamt Tour 1 Tour 2 Tour 3 Tour 4 Tour 5

Radius der Touren in km
Anzahl der belieferten Kunden
Durchschnitt km / Kunde

Akh zum Richten der Kisten
Akh zum Ausfahren

4.4. Ist eine Betriebserweiterung geplant ? ja | nein
wenn ja, mit welchem Absatzweg: Direktvermarktung| Indirekter Absatz
Ist ein Kulturumstellung/ Anbauveranderungen geplant? ja|:|

wenn ja mit welchen Kulturen?

Lage des Betriebs landlich gepragt
stadtisch gepragt
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5. Technische Ausstattung:

Technische Ausstattung im Bereich

STAATLICHE LEHR- UND VERSUCHSANSTALT FUR GARTENBAU
HEIDELBERG - Mit Staatlicher Fachschule fiir Gartenbau

Dicbsweg 2 * 69123 Heidelberg * Telefax (06221) 7484-13 « @ Vermittung (06221) 7484-0

optimal -
ausreichend

Investitions-
bedarf

Angabe welche Investition

a. Bodenbearbeitung,Substratbehandlung

b. Sa-, Pflanz-, Folienverlegegerate

c. Pflegegerate (Beikrautregulierung)

d. Beregnung

e. Ernte

f. Aufbereitung (Waschen - Verpacken)

g. Lager, Kihlung

h. Markttransport

i. Gewachshauser /Folienhauser

h.EDV-Einsatz
bei Anbauplanung
beim Lieferservice
bei Klimasteuerung

ja

nein

Investitionsbedarf

6. Fragen zur Umstellung 6kologischer Anbau

Wann haben Sie Ihren Betrieb umgestellt
Motivation der Umstellung:

Jahr der 1. Zertifizierung

Flachenausweitung aufgrund weiter gestellter Kulturfolgen und Ertragsriickgang

Ertragsriickgang im Vergleich zum konventionellen Anbau vorher, bei folgenden Kulturen

hal ]

Dauer bis zur Stabilisierung der (finanziellen) Ertragslage

[ lvatre

Wie hoch schatzen die Ihre Zunahme des Arbeitsbedarfs nach lhrer Umstellung ?

Akh/ar

7. Fragen zur Zukunft Ihres Betriebes im Okomarkt
7.1. Welche Starken / Schwachen hat Ihr Betrieb aus lhrer Sicht:

Starke

TETCTIE
Starke

ICICTIE
Schwache

Schwache

gesellschaftliches Ansehen in der Region

Aktvitaten zur Kundenwerbung,Hoffest 0.4

Zufriedenheit / Motivation der Mitarbeiter

Pflanzenbau incl. Pflanzenschutz

Technik

Betriebswirtschaftliches Kentnisse

Vermarktung

Organisation / Arbeitswirtschaft




72

STAATLICHE LEHR- UND VERSUCHSANSTALT FUR GARTENBAU
HEIDELBERG - Mit Staatlicher Fachschule fiir Gartenbau

Dicbsweg 2 * 69123 Heidelberg * Telefax (06221) 7484-13 « @ Vermittung (06221) 7484-0

7. Fragen zur Zukunft lhres Betriebes im Okomarkt
7.1. Welche Starken / Schwachen hat Ihr Betrieb aus lhrer Sicht:

leichte leichte
Starke Stérke Schwiche |Schwache

gesellschaftliches Ansehen in der Region

Aktvitaten zur Kundenwerbung,Hoffest 0.a

Zufriedenheit / Motivation der Mitarbeiter

Pflanzenbau incl. Pflanzenschutz

Technik

Betriebswirtschaftliches Kentnisse

Vermarktung

Organisation / Arbeitswirtschaft

7.2. Welche Faktoren kénnen lhrer Betriebsentwicklung entgegenstehen?
Bitte beurteilen Sie die aufgefiihrten Faktoren.

derzeit kein |geringes groRBes zukinftiges
Faktoren Problem Problem Problem Problem

. Verfiigbarkeit saisonaler Arbeitskrafte

. Verfiigbarkeit Fachpersonal / Nachwuchs

. Entlohnung der Arbeitskrafte

. Lagermdglichkeiten

. Rationalisierung (Mechanisierung)

Il [ON [oN [oN ko gl [)]

Flachenverfugbarkeit

g. Preise fur Flachen

h. Information Uber Absatzmaoglichkeiten

i. Uberblick tiber Kooperationsmdglichkeiten

j. finanzielle Spielraume fir Investitionen

k. Nachfrage GroRhandel / Lebensmitteleinzelhandel

|. Pflanzenschutz

m. Lage des Betriebs im Wasserschutzgebiet

7.3. Forderpramien: In welchen Bereichen wiinschen Sie sich mehr Unterstitzung?

7.4. Betriebsnachfolge

Alter des Betriebsleiters Jahre Ausbildung:
Betriebsnachfolge aktuell erst in mehr als 10 Jahren | |
geregelt
noch offen

Sind Sie mit Ihrer derzeitigen Situation zufrieden? ja|:| nein|:|

Interessieren Sie sich fur eine Teilnahme beim Bilanzvergleich (Kennzahlenvergleich Arbeitskreis
Hannover) in Baden-Wiurttemberg speziell fir den 6kologischen Gemusebau? ja

Vielen Dank fiir Ihre Teilnahme an der Umfrage!



