Erfolgreiche Entwicklung von Okobetrieben

Welche Erfolgsstrategie zu welchem Betrieb passt, zeigt das Ergebnis eines LfULG-
Forschungsvorhabens, bei dem am Beispiel von fiinf konventionellen Landwirtschafts-
betrieben in Sachsen modellhaft verschiedene Szenarien fiir eine zukunftsfihige
Betriebsumstellung entwickelt wurden. In diesem Artikel sind die Erfolgsstrategien nach
der Umstellung dargestellt, so dass die Ergebnisse auch fiir bestehende Okobetriebe
interessant sind.

Erfolgreiche Betriebe richten ihre Strategie langfristig an den natirlichen Gegebenheiten des Be-
triebes, des Standorts und nach den Neigungen der entscheidenden Personen im Unternehmen aus.
Natirlich muss die Strategie individuell zum Unternehmen passen und darf nicht bei jeder Verande-
rung der duReren Bedingungen in Frage gestellt werden. So besteht die Moglichkeit den Betrieb zu
entwickeln, indem z.B. neue Produktionsverfahren oder neue Betriebszweige eingefiihrt werden
oder die Betriebsorganisation gedandert wird. Auflerdem haben betriebliche Kooperationen ein hohes
Potenzial den betrieblichen Erfolg zu verbessern. Bei allen Strategien gilt es die Starken zu nutzen
und die Schwachen auszugleichen.

Unabhdngigkeit von Forderprdmien

Langfristige sollte ein Betrieb nicht auf Férderpramien bauen, sondern den Erfolg méglichst unab-
héngig von den Pramien planen. Die Oko-Pramien sind je nach Bundesland unterschiedlich hoch, was
keinen sachlichen Grund hat sondern lediglich von der jeweiligen Landespolitik abhangig ist. So gibt
es in einigen Bundeslandern keine Neubewilligung der Forderung mehr. Betriebe in Sachsen erhalten
mit 204 €/ha fir die Beibehaltung des 6kologischen Landbaus - nach der Umstellung - die héchste
Forderung. Wahrend der Umstellung wird eine Pramie von 324 €/ha gezahlt. In Nordrhein-Westfalen
erhalten Betriebe im 1. Umstellungsjahr 400 €/ha und nach der Umstellung 180 €/ha. Die Pramien-
unterschiede zwischen den Landern sind also sehr groR. Das Risiko einer Verringerung oder Einstel-
lung der Forderpramien darf nicht die Existenz des Betriebes bedrohen.

Beispiele fiir eine erfolgreiche Entwicklung des Betriebes bieten die Ergebnisse eines LfULG-
Forschungsvorhabens. Es wurden verschiedene Entwicklungsmoglichkeiten in den Bereichen
Pflanzenbau und Tierhaltung, fiir mogliche Betriebskooperationen und fiir die hofeigene Ver-
arbeitung berechnet.

Szenarien mit guten Erfolgsaussichten

Bewirtschaftung okologisch
Milchvieh gro3 Zuckerriiben Quote auslasten
I . hofeigene
Milchvieh klein Milchverarbeitung Quote auslasten
. . . . Futter-Mist-
Ackerbau intensiv Zuckerriiben Feldgemise Kooperation Markerbse
Ackerbau extensiv Putenmast Schweinemast
Rindermast Rindermast
Mutterkuih ohne Silomais mit Silomais




An einem guten Standort bietet sich z.B. der Anbau von Zuckerriiben, Feldgemiise oder Markerbsen

an. Auf schlechteren Standorten ist der Einstieg in die tierische Veredlung mit Putenmast oder

Schweinemast empfehlenswert. Die Milchviehbetriebe konnen dariiber hinaus den Gewinn durch die

Auslastung der Quote steigern, indem sie den Kuhbestand aufstocken. Prioritdat muss hierbei die

Sicherstellung der Qualitdten, Preise und Mengen in der Milchvermarktung haben.

Die Eignung der einzelnen Szenarien fiir die verschiedenen Betriebstypen ist in ,,Entscheidungs-

ampeln” anschaulich dargestellt. Diese helfen in Kiirze einen Uberblick tiber die verschiedenen

Entwicklungsmoglichkeiten im Betrieb zu geben. Die dargestellten Entwicklungsoptionen zeigen

Betriebszweige, die fiir Betriebe in Sachsen attraktiv sein kénnen.

Entscheidungsampel: Welche Betriebszweige im Pflanzenbau passen zum erfolgreichen Betrieb?
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Neue Betriebszweige im Pflanzenbau
gute Anbaueignung, sinnvoll Anbaueignung bei ausreichender |gute Anbaueignung, Futter ist im Uberhang, Kleegras |Kleegras ist nicht vollstandig
besonders bei relevantem Jahrestemperatur, keine Spezialtechnik und Beregnung ist nicht vollstandig genutzt, genutzt, Betrieb konnte Kleegras-
Flachenanteil und langfristig Spezialtechnik und Beregnung notig, abhdngig von Marktzugang,|Betrieb kénnte Kleegras gegen  [Vermehrungsflache gut
Milchvieh |sicherer Vermarktung notig, abhdngig von Marktzugang |bei hohen Flachenanteilen Zukauf(Mist abgeben, falls integrieren,
gro und Liefervertrag Handels-Dingern erforderlich Kooperationspartner in Getreidesaatgutvermehrung
entsprechender GroRe moglich
vorhanden
zu wenig Marktfruchtflache und |Standort evtl. zu kalt, zu geringe |zu wenig Marktfruchtflache Kénnte in angemessenem zu wenig Arbeitskapazitdt
Arbeitskapazitat vorhanden, Jahrestemperatur, evtl. fehlende |verfiigbar, fehlende Umfang Mist/Giille gegen Futter [vorhanden, passt nicht zur
M':ﬁ:‘ﬁeh Investition in Hacktechnik nétig  |Managementkapazitit Managementkapazitat und AK- |abgeben um Milchproduktion zu |bisherigen Ausrichtung
! Kapazitat steigern
gute Anbaueignung, sinnvoll Anbaueignung bei ausreichender |gute Anbaueignung, Kénnte in angemessenem Kleegras ist nicht vollstandig
besonders bei relevantem Jahrestemperatur, keine Spezialtechnik und Beregnung Umfang Futter gegen Mist/Giille |genutzt, Betrieb kdnnte Kleegras-
Flachenanteil und langfristig Spezialtechnik und Beregnung notig, abhangig von Marktzugang,|abgeben um Ertrag und Qualitat Vermehrungsflache gut
Aiﬁfee"rg;u sicherer Vermarktung, notig, abhdngig von Marktzugang |evtl. Zukauf von Handelsdiingern |im Ackerbau zu steigern integrieren,
Diingerzukauf erforderlich und Liefervertrag bzw. organischen Dingern Getreidesaatgutvermehrung
(Kooperation) erforderlich moglich
geringe Anbaueignung wegen Anbaueignung bei ausreichender |nur teilweise Anbaueignung, z.B. |K6énnte in angemessenem Kleegras ist nicht vollstandig
geringer Ackerzahlen Jahrestemperatur, keine Anbau von Méhren auf humosen |Umfang Futter gegen Mist/Gulle |genutzt, Betrieb konnte Kleegras-
Spezialtechnik und Beregnung Sandbéden, Spezialtechnik und |abgeben um Ertrag und Qualitdt |Vermehrungsflache gut
notig, abhdngig von Marktzugang |Beregnung nétig, abhangig von  [im Ackerbau zu steigern integrieren, Getreidesaatgut-
'Zi‘::;g?vu und Liefervertrag Marktzugang, evtl. Zukauf von vermehrung moglich, aber durch
Handelsdingern bzw. Standort evtl. begrenzt.
organischen Diingern
(Kooperation) erforderlich
Boden, Temperatur, Standort evtl. zu kalt, zu geringe |Diinger vorhanden, Standort zu |K6nnte in angemessenem zu wenig Arbeitskapazitdt
Arbeitskapazitat nicht Jahrestemperatur kalt und Béden mit zu geringen  |Umfang Futter gegen Mist/Giille [vorhanden, passt nicht zur
Mutterkuh ausreichend Ackerzahlen abgeben um Ertrag und Qualitat |bisherigen Ausrichtung
im Ackerbau zu steigern
Legende
Passt nicht passt tiberhaupt nicht zum Betrieb, grundlegende Produktionsfaktoren sind nicht vorhanden und sind auch nicht erwerbbar

Passt zum Teil

Passt gut

passt nur zum Teil zum Betrieb, einer oder mehrere Faktoren Arbeit, Boden, Kapital sind nicht ausreichend vorhanden, der Betrieb misste ein wirtschaftliches
Risiko eingehen um nétige Kapazitaten zuzukaufen (z.B. Hoher Anteil an Fremdarbeitskréaften, Kauf von Boden, Aufnahme von Fremddkapital)

passt sehr gut zum Betrieb, die Faktoren Arbeit, Boden, Kapital sind ausreichend vorhanden, die bisherige Arbeitsbelastung und Organisationsstruktur
ermdglichen die Etablierung des Betriebszweigs im besonderen MaR3e

Im Bereich Pflanzenbau fuhrt vordergriindig der Anbau von Markerbse und Feldgemiise sowie die

Kleegras- bzw. Getreide-Saatgutvermehrung zur Erfolgssteigerung. Der Feldgemiiseanbau schneidet

im Vergleich am erfolgreichsten ab. Er erfordert jedoch den héchsten Kapitaleinsatz sowie erhebliche

Veranderung der Betriebsorganisation. Dies hat eine langfristige Beeinflussung der betrieblichen

Zukunft zur Folge und sollte daher sorgfaltig Gberdacht werden. Im Gegensatz zum Feldgemiiseanbau

sind fur den Anbau von Markerbsen keine Investitionen flir Beregnung, und Spezialmaschinen erfor-

derlich. Daher entstehen keine wesentlichen Anderungen in der Betriebsorganisation. Hier ist es

sinnvoll die Ernte von einem Verarbeitungsunternehmen durchfiihren zu lassen. Der Vertragsanbau




ist in Sachsen grundséatzlich moglich (Elbtal Tiefkiihlkost GmbH), ist jedoch abhangig von der Auf-

nahmebereitschaft des Verarbeitungswerkes neuer Vertragsanbauer.

Auch der Zuckerriibenanbau hat ein geringes Investitionsvolumen. Voraussetzung ist allerdings das
pflanzenbauliche Know-how. Zudem ist ein hoher Arbeitszeitbedarf fiir die Handhacke (140 Akh/ha)
erforderlich. Aufgrund der jahrlich wechselnden Marktsituation im Biozuckerriibenanbau, ist es

sinnvoll den Anbau von Zuckerriiben in maRigem Umfang zu integrieren, um somit das Risiko gering

zu halten.

Entscheidungsampel: Welche Betriebszweige in der Tierhaltung passen zum erfolgreichen Betrieb?
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Neue Betriebszweige in der Tierhaltung

Milchvieh
groR3

Passt sehr gut mit Schwerpunkt
und Erfahrungen im Betrieb
zusammen

Erfolgversprechend und sinnvoll
nur bei relevanter GroRe (z.B.
2000 Platze) und gesicherter
Vermarktung

Erfolgversprechend und sinnvoll
nur bei relevanter GroRe (z.B.
1000 Pl&tze) und gesicherter
Vermarktung

Ware moglich um Griindland und
tberschussiges Kleegras zu
verwerten, Betriebszweig macht
aber nur Sinn bei freier Arbeits-
und Management-Kapazitat und
guter Vermarktung der Absetzer

Ware moglich um Griindland und
tberschussiges Kleegras zu
verwerten, Betriebszweig macht
aber nur Sinn bei freier Arbeits-
und Management-Kapazitat und
guter Fleischvermarktung

Milchvieh
klein

Passt sehr gut mit Schwerpunkt
und Erfahrungen im Betrieb
zusammen, aber Futterfliche
begrenzend

zu wenig Arbeitskapazitdt
vorhanden, passt nicht zur
bisherigen Ausrichtung

zu wenig Arbeitskapazitdt
vorhanden, passt nicht zur
bisherigen Ausrichtung

keine ausreichenden Kapazitaten
(Futter, Arbeitskrafte), nur Option
wenn Aufgabe der
Milchviehhaltung gepruft werden
soll

keine ausreichenden Kapazitaten
(Futter, Arbeitskrafte), nur Option
wenn Aufgabe der
Milchviehhaltung gepruft werden
soll

Ackerbau
intensiv

nicht relevant

Szenario mit 2800 gemdsteten
Tieren pro Jahr auf 1050 Platzen,
bringt Gewinnmehrung um
11.000 Euro

Szenario mit 800 gemadsteten
Tieren pro Jahr auf 340 Platzen,
bringt Gewinnmehrung um ca.
10.000 Euro

Futternutzung von Kleegras und
Diingerproduktion vorteilhaft zur
Ertrags- und Qualitatssteigerung,
Anderung der bisherigen
Ausrichtung, erméglicht evtl.
Auslastung vorhandener
Arbeitskapazitat

Futternutzung von Kleegras und
Diingerproduktion vorteilhaft zur
Ertrags- und Qualitatssteigerung,
Anderung der bisherigen
Ausrichtung, evtl. nicht
ausreichende Arbeits- und
Managementkapazitat

Ackerbau
extensiv

nicht relevant

Szenario mit 2800 gemasteten
Tieren pro Jahr auf 1050 Platzen,
bringt Gewinnmehrung um
11.000 Euro

Szenario mit 800 gemdsteten
Tieren pro Jahr auf 340 Platzen,
bringt Gewinnmehrung um ca.
10.000 Euro

Futternutzung von Kleegras und
Diingerproduktion vorteilhaft zur
Ertrags- und Qualitatssteigerung,
ermoglicht evtl. Auslastung
vorhandener Arbeitskapazitat
und Einkommenserhéhung, aber
Anderung der bisherigen
Ausrichtung

Futternutzung von Kleegras und
Dungerproduktion vorteilhaft zur
Ertrags- und Qualitdtssteigerung,
Anderung der bisherigen
Ausrichtung, evtl. nicht
ausreichende Arbeits- und
Managementkapazitat

Mutterkuh

nicht relevant

zu wenig Arbeitskapazitat
vorhanden, passt nicht zur
bisherigen Ausrichtung,
ermoglicht aber evtl. Auslastung
vorhandener Rinderstalle

zu wenig Arbeitskapazitat
vorhanden, passt nicht zur
bisherigen Ausrichtung,
ermoglicht aber evtl. Auslastung
vorhandener Rinderstalle

ist bereits Schwerpunkt

ist bereits Schwerpunkt

Voraussetzung fiir den Einstieg in die tierische Veredlung sind ausreichende Kapazitdten an Arbeits-
zeit und Geb&duden. Besonders Okobetriebszweige sind namlich in der Tierhaltung haufig arbeitsin-
tensiv. Vor allem fir Betriebe wie der Modellbetrieb , Ackerbau extensiv” mit schwachen Standorten
bietet die Puten- oder die Schweinemast eine Entwicklungsmaéglichkeit, um langfristig stabil zu
bestehen. Im Vergleich zur Putenmast erfordert die Schweinemast einen hoheren Einsatz an
Management und Organisation sowie ein hohes MaR an Engagement. Die vertragliche Absicherung
mit Verarbeitungs- und Vermarktungsunternehmen ist daher empfehlenswert, um Preisschwan-
kungen am Schweinemarkt zu entgehen.

Bei der Putenmast und Schweinemast sind die Kraftfutterkosten Dreh- und Angelpunkt des Erfolgs.
Diese sind in der Putenmast ca. 64% der Direktkosten und in der Schweinemast rund 44% der
Direktkosten. Gelingt es den Betrieben, diese Kosten im Griff zu behalten und eine stabile Ver-
marktung aufzubauen, so wiren beide Betriebszweige denkbar. Vor allem fiir Okomarktfrucht-
betriebe auf schlechten bis mittleren Standorten oder fiir Betriebe mit freien Kapazitaten an



Gebduden und Arbeitskraften ware dies eine gute Entwicklungsmoglichkeit. In beiden Fallen ist die

Absicherung gegen Marktrisiken und Preisschwankungen wichtig.

Passt die hofeigene Verarbeitung zum Betrieb?

In vielen Fallen ist eine hofeigene Verarbeitung und Herstellung von regionaltypischen Produkten

und deren Vermarktung in Kooperation mit dem Lebensmittelhandel eine sinnvolle Alternative zur

hofeigenen Direktvermarktung. Das Interesse des Lebensmitteleinzelhandels an dieser Form der

Zusammenarbeit ist in jlingerer Zeit gestiegen, weil sich damit ein besonderes Profil und die Ab-

grenzung von den Discountern erreichen lassen. Das Ziel der Erhéhung der Wertschdpfung und der

Stabilisierung des Einkommens bei Preisschwankungen fiir landwirtschaftliche Rohstoffe (z.B. bei

Ablieferung an die Molkerei) kann auf diesem Wege fir viele Erzeuger auch ohne eigene Direkt-

vermarktung erreicht werden.

Entscheidungsampel: Passt die hofeigene Verarbeitung und die Direktvermarktung zum erfolgreichen

Betrieb?
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Diversifizieren in Verarbeitung und Vermarktung

Erfolgspotenzial der Direktvermarktung ist standortabhangig,
Produkte (Milch, Fleisch, Getreide) vorhanden und durch
Kooperationen erweiterbar, setzt hohes Engagement im

Rohstoffe Milch und Getreide vorhanden, Kooperation mit
Handel in der Vermarktung sinnvoll, setzt starkes
Engagement im Management voraus, Personal muss fur die

Management und die Einstellung bzw. Fortbildung stark
motivierter Mitarbeiter voraus

Mlg:rr:)\geh Management und die Einstellung bzw. Fortbildung stark entsprechende Tatigkeit qualifiziert oder neu eingestellt
motivierter Mitarbeiter voraus werden
Erfolgspotenzial der Direktvermarktung ist standortabhangig, |Arbeitszeitbedarf fir die Verarbeitung tbersteigt die
keine ausreichenden Arbeitskapazitaten fir die Kapazitat einer Familie, die Milchverarbeitung ist dennoch
Direktvermarktung vorhanden, der Betriebszweig kann eine |eine gute Option wenn eine qualifizierte Arbeitskraft
Milchvieh Option sein, wenn selbstandiger Partner fir Verarbeitung eingestellt oder ein selbstandiger Partner fur diesen
Klein und Vermarktung von Milch gefunden wird; die Betriebszweig gefunden wird; die Milchverarbeitung kann
Milchverarbeitung und Direktvermarktung von auch die finanzielle Basis fir den Einstieg einer zweiten
Milchprodukten kann auch die finanzielle Basis fur den Familie sichern
Einstieg einer zweiten Familie sichern
Standortabhdngig, nur Getreide als Rohstoffbasis vorhanden, |Rohstoff Getreide (Backerei) vorhanden, Kooperation mit
dieses erfordert Hofbackerei um Produkte fir Endkunden zu |Handel in der Vermarktung sinnvoll, setzt hohes Engagement
erzeugen, Rohstoffbasis ist durch Feldgemiiseanbau bzw. im Management und die Einstellung bzw. Fortbildung stark
A":f:r::?,u Kooperationen erweiterbar, setzt hohes Engagement im motivierter Mitarbeiter voraus
Management und die Einstellung bzw. Fortbildung stark
motivierter Mitarbeiter voraus
Erfolgspotenzial der Direktvermarktung ist standortabhangig, [Rohstoff Getreide (Backerei) vorhanden, Kooperation mit
nur Getreide als Rohstoffbasis vorhanden, dieses erfordert Handel in der Vermarktung sinnvoll, setzt starkes
Hofbackerei um Produkte fiir Endkunden zu erzeugen, Engagement in Richtung Diversifikation voraus. Begrenzte
2‘;::;2?\7 Rohstoffbasis ist durch Kooperationen erweiterbar, setzt Ertragsfahigkeit des Standortes spricht fur Intensivierung und
hohes Engagement im Management und die Einstellung bzw. |Erhéhung der Wertschopfung durch hofeigene Verarbeitung
Fortbildung stark motivierter Mitarbeiter voraus
Erfolgspotenzial der Direktvermarktung ist standortabhangig, [Rohstoffe (Fleisch, Getreide) vorhanden, Kooperation mit
Produkte (Fleisch, Getreide) vorhanden und durch einem handwerklichen Metzger in der Verarbeitung und mit
Mutterkuh Kooperationen erweiterbar, setzt hohes Engagement im dem Handel in der Vermarktung kann sinnvoll sein, setzt

hohes Engagement im Management und die Einstellung bzw.
Fortbildung stark motivierter Mitarbeiter voraus




Grundsatzlich ist der Einstieg in die hofeigene Verarbeitung fiir jeden der 5 Betriebe eine Ent-

scheidung, welche die bisherige Betriebsorganisation komplett verandert und um einiges komplexer

macht.

Fiir den ,Milchviehbetrieb klein“ wurde das Szenario , hofeigene Verarbeitung” berechnet. Dadurch

konnte in dem Modellbetrieb neben der Auslastung der Milchquote eine Gewinnsteigerung von rund

22.000 € erzielt werden. Durch die Milchverarbeitung in der eigenen Kaserei wird der Betrieb unab-

hangiger gegenliber der Molkerei. Das Risiko bei schwankenden Auszahlungspreisen in eine wirt-

schaftliche Krise zu geraten, sinkt somit erheblich.

Die hofeigene Milchverarbeitung bietet vielen Okobetrieben die Méglichkeit die Wertschépfung im

Betrieb zu verbessern. Sie stellt jedoch hohe Anforderungen an Zeit sowie an die fachlichen und kauf-

mannischen Fahigkeiten der Unternehmerfamilien. Es muss individuell anhand der Starken und

Schwachen entschieden werden, ob dieser Betriebszweig eine geeignete Entwicklung fir den Betrieb

ist. Der Einstieg in die Hofmolkerei sollte durch professionelle Beratung und Planung begleitet

werden.

Relevante Starken und Schwachen, Chancen und Risiken
Direktvermarktung

Fordernde Faktoren (Starken)

beim Einstieg in hofeigene Verarbeitung und

Hemmende Faktoren (Schwéchen)

Intern/Betrieb

Extern/Umfeld

- Unternehmer und Mitarbeiter sind
kommunikationsstark

- personliche Ausrichtung: Initiativ, Stetig, Team-
orientiert

- gute Erfahrung mit Personalfiihrung

- Arbeitskapazitét vorhanden oder zu schaffen

- Freude am Umgang mit Menschen

- geeignete Produkte sind aus eigener
landwirtschaftlicher Erzeugung vorhanden

- Interesse gilt eher der Erléssteigerung und
Wertschopfung durch neue Produkte

- Freude an kreativem Schaffen neuer Produkte

Chancen

- guter, marktnaher Standort mit hoher
Kundenfrequenz vorhanden

- trotz marktfernem Standort lassen sich Kunden gut
per Lieferdienst, Marktstand oder in Form der
Belieferung von Handlern erreichen

- Konkurrenz ist gering

- Netzwerk zum Aufbau von Kunden- und
Lieferbeziehungen vorhanden oder Interesse
dieses zu schaffen

- hofeigene Verarbeitung grof3 genug fiir eine
Belieferung des Handels

Unternehmer und Mitarbeiter sind eher
Einzelkdmpfer und Spezialisten

personliche Ausrichtung eher dominant und
fachlicher Spezialist

wenig freie Arbeitskapazitat, keine Mdglichkeit oder
kein Interesse, weiteres Personal einzustellen
schmale, fur die Hofverarbeitung oder
Direktvermarktung wenig geeignete Produktpalette
Interesse gilt eher der Kostensenkung als der
Produktentwicklung und Wertschépfung

Freude an stetiger Qualitatsverbesserung und
Wachstum tber Gré3e und Menge
Mengenanpassung

Risiken

marktferner Standort

kein Netzwerk zum Aufbau eigener
Vermarktungsstrukturen

effiziente Verarbeitungs- und Vermarktungsstrukturen
sind vorhanden

Konkurrenz ist vorhanden und stark

hofeigene Verarbeitung zu klein oder nicht
konkurrenzféhig um den Handel zu beliefern




HINTERGRUNDINFORMATION

Ausgewaihlte Betriebe

Fir funf Modellbetriebe wurden neben den betriebswirtschaftlichen Auswirkungen einer Betriebs-

umstellung verschiedene Entwicklungsmoglichkeiten in den Bereichen Pflanzenbau und Tierhaltung,

flr mogliche Betriebskooperationen und fiir die hofeigene Verarbeitung berechnet. Um praxisge-

rechte Aussagen zu treffen, wurden konkrete Unternehmen ausgewahlt, wie sie in verschiedenen

Naturrdumen Sachsens vorkommen. Grundlage fiir die Berechnungen sind 5 Gruppen von Betrieben,

welche anhand von Buchfiihrungsergebnisse ausgewdahlt wurden. Um ungewdéhnliche Besonder-

heiten und seltene Einzelfdlle auszuklammern, wurden aus den Buchfiihrungsgruppen keine Einzel-

betriebe ausgewahlt, sondern fiinf Modellbetriebe gebildet. Die fliinf Modellbetriebe bestehen aus

zwei Milchviehbetrieben, zwei Ackerbaubetrieben und einem Mutterkuhbetrieb.

Betriebsspiegel der konventionellen Modellbetriebe vor der Betriebsumstellung

Betriebstyp Milchviehbetrieb Milchviehbetrieb Ackerbaubetrieb | Ackerbaubetrieb | Mutterkuhbetrieb
grof3 klein Intensiv Extensiv mit Ackerbau
Jur. Person Haupterwerb Haupterwerb Haupterwerb Haupterwerb
Agrarstruktur- Mittelsachsisches | Erzgebirgsvorland, | Mittelséachsisches Sachsisches Erzgebirgsvorland,
gebiet Lossgebiet Vogtland und Léssgebiet Heidegebiet und Vogtland und
Elsterbergland Riesaer/Torgauer Elsterbergland
Elbtal
Flache (LF) 1600 ha LF 90 ha LF 250 ha LF 250 ha LF 300 ha LF
Ackerland (AF) 1140 ha AF 60 ha AF 230 ha AF 220 ha AF 160 ha AF
Grinland (GF) 160 ha GF 30 ha GF 20 ha GF 30 ha GF 140 ha GF
Tierhaltung 500 Milchkiihe 60 Milchkihe mit viehlos viehlos 100 Mutterkiihe mit
mit eigener eigener Absetzerverkauf
Farsenaufzucht Farsenaufzucht
Leistungsgruppe hoch mittel mittel niedrig mittel
SchlaggroiRe 20 ha 5 ha 10 ha 10 ha 10ha
Arbeitskréfte 27 AK 2,5 Familien-AK 1,4 Familien-AK | 1,4 Familien-AK | 3 Familien-AK, 1,3
Fremd-AK
Wirtschatftliches 38.000 Euro 18.500 Euro 39.000 Euro 33.000 Euro 25.000 Euro
Ergebnis: je AK je AK je AK je AK je AK
Gewinn plus
Personalauf-
wand je AK

Die komplette Veréffentlichung ,, Zukunftsfahige Umstellung auf Okolandbau” kann als PDF-Datei auf

der Homepage von Hubert Redelberger heruntergeladen werden. Den Link zum Download finden Sie

unter:

http://www.redelberger.net/allgemeines/erfolgsfaktoren/

Dort finden Sie auch weitere Informationen zu dieser Studie und zu hofeigener Verarbeitung

(Molkerei, Backerei, Metzgerei) und Direktvermarktung (Abokiste, Hofladen, Wochenmarkt).




