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EINLEITUNG

Das Interesse an der Landwirtschaft ist in den letzten Jahren (nicht nur) bei jungen Menschen gewachsen und es entstehen viele neue kleine
Betriebe, Geschafte und Produkte. Aus betriebswirtschaftlicher Sicht ist der Bereich der Landwirtschaft derselbe wie jeder andere, obwohl er
seine eigenen Besonderheiten hat. Daher ist es, wie in jedem anderen Geschaftsfeld auch, wichtig, den Businessplan (das Projekt) grundlich
vorzubereiten und festzustellen, ob er machbar, vertretbar und lebensfahig ist.

LERNZIELE

Dieses Modul zielt darauf ab, Sie durch verschiedene Bereiche zu fuhren, die bei der Grundung eines Unternehmens oder eines neuen
Projekts in der Landwirtschaft notwendig sind. Die wichtigsten Lernziele dieses Moduls sind:

P die frUheste Phase Ihres Unternehmens - die Idee selbst;

P Bewertung lhrer Ideen und deren Darstellung in organisierter Form - einen Businessplan;

P Probleme in der Anfangsphase, Erkennung und Moglichkeiten zur erfolgreichen Lésung;

P Methoden zur Identifizierung und Bewertung von Geschaftsmoglichkeiten;

P wirtschaftlichen Aspekte, die sich auf Ihr Unternehmen auswirken, und die Prinzipien der finanziellen Entscheidungsfindung;

P die Gemeinsame Agrarpolitik und andere Finanzierungsmaéglichkeiten.
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1. AUFBAU EINER GESCHAFTSIDEE

Eine unternehmerische Idee ist eine Idee, die in ein Geschaft umgewandelt werden kann. Wenn Sie noch keine Idee haben, konzentrieren
Sie sich darauf, in welchem Bereich Sie Geschafte machen mdchten und welche Dienstleistungen Sie anbieten konnen. Erfolgreiche
Geschaftsideen basieren oft auf einer einfachen zentralen Idee. Suchen Sie nicht nach komplizierten Dingen.

Schreiben Sie lhre Geschaftsidee indem Moment auf,indem Sieanfangen, Ubersie nachzudenken. Die ldeeistam Anfang oft unstrukturiert,
voller Unordnung, Unzulanglichkeiten, aber auch vieler interessanter Details, die man spater vergessen kann.

Beginnen Sie, lhre Idee zu organisieren und zu strukturieren. Bereiten Sie eine Zusammenfassung Ihrer Geschaftsidee fur sich selbst
vor. Eine der beliebtesten Methoden ist Business Model Canvas - ein einseitiges Dokument mit neun vordefinierten Bausteinen, die in
einem separaten Modul ausfuhrlich beschrieben werden.

[vie]

Wenn Sie eine Idee haben, beginnen Sie, sich auf das “Warum” und “Wer” zu konzentrieren.

~  Warum ist es eine gute Losung/Produkt?
~  FUr wen ware es eine gute Losung/Produkt?
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Siekdnnenversuchen,sich Ihr Business
Model Canvas (BMC) im Voraus zu Uberlegen.
Alle Felder sind editierbar. Dann kédnnen Sie
Ihr Wissen in diesem Bereich vor und nach
dem Durchlaufen eines speziellen Moduls,
das dem BMC gewidmet ist, vergleichen.

Quelle: BMC Tool (kostenlose Online-App) https://
Wwww.app.business-model-canvas.app/#


https://www.businessmodelsinc.com/about-bmi/tools/business-model-canvas/

1.1. Geschaftliche Motivation

SCHRITT 1 - Was treibt Sie an. Denken Sie darUber nach. Bevor Sie einen landwirtschaftlichen Betrieb grinden, lohnt es sich langfristig
gesehen, Ihre eigene Motivation zu verstehen.

SCHRITT 2 - Denken Sie Uber lhre persénliche Situation und Ihr geschiftliches Umfeld nach.
* Brauchen Sie eine spezielle oder zusatzliche Ausbildung fur Ihr Unternehmen?

* Gibt es lokale Beratungseinrichtungen, mit denen Sie zusammenarbeiten konnten?

* Kennen Sie Hindernisse bei der Entwicklung Ihres Unternehmens?

SCHRITT 3 - Legen Sie lhre Ziele und Vorgaben fest.

» lIdentifizieren Sie die Werte, die fur Sie am wichtigsten sind.

* Schreiben Sie |lhre Ziele auf und was Sie mit Inrem Unternehmen erreichen wollen. Denken Sie daran, dass lhre Ziele messbar sein sollten. Ohne
die Moglichkeit der Messbarkeit wird es schwierig sein, zu beurteilen und festzustellen, ob Sie auf dem richtigen Weg sind, sie zu erreichen.

e Schreiben Sie lhre “Traumplane” auf. Diese Plane werden sich im Laufe der Zeit wahrscheinlich andern, aber es ist gut, von Zeit zu Zeit zu
den Anfangen zuruckzukehren.

1.2. Einfuhrung in die Businessplanerstellung

Der Businessplan ist der Grundstein fur ein neues Unternehmen. Dabei spielt es keine Rolle, ob er 40 Seiten einnimmt oder ob Sie ihn kurz
auf 2 Seiten unterbringen kédnnen. Wichtig sind seine Struktur, sein Zweck und vor allem sein Inhalt.

Die Hauptidee eines Businessplans ist es, sich zu sortieren:
* Wo sind Sie jetzt gerade?

«  Wo wollen Sie hin?

*  Wie kommen Sie dorthin?

«  Warum wollen Sie das tun?

Auch wenn es den Anschein haben mag, dass in der heutigen dynamischen Geschafts- und Grundungswelt selbst im landwirtschaftlichen
Bereich ein Businessplan Uberholt ist, kommt man um ihn kaum herum (z. B. bei der Beantragung eines Kredits, beim Eintritt in ein
Crowdfunding-Portal oder beim Treffen mit einem Investor).



Es gibt viele frei verfugbare Muster im Internet und sie sind oft leicht unterschiedlich. FUr weitere Informationen zum Schreiben eines
Businessplans, Beispiele und Vorlagen finden Sie hier ein Beispiel.

In den folgenden zwei Folien konzentrieren wir uns auf 6 grundlegende Fragen, die Sie bei der Arbeit an |hrem Businessplan begleiten
werden:

1. Warum wird das Projekt erstellt und was erwarten Sie davon? Beginnen Sie immer mit der Frage: “Warum?”. Bestimmen Sie, was
fur Sie Sinn mMacht und wo Sie |hr Projekt in ein paar Jahren sehen. Mit anderen Worten: Sie sollten |hre Mission, |hre Vision und |hre
strategischen Ziele definieren.

2. Wer ist der Kunde und warum wird das Projekt bei ihm erfolgreich sein? Ermitteln Sie, wer |hr Kunde ist, welche Bedurfnisse und
Probleme er hat und welche Losungen Sie ihm anbieten (“Wertversprechen”). Finden Sie dann heraus, wie viele solcher Kunden es gibt
(Marktpotenzial) und wer die direkte und indirekte Konkurrenz ist. Es ist wichtig zu wissen, warum ein Projekt eine Chance auf Erfolg hat
und ob Sie in einen bereits besetzten Markt eintreten oder einen véllig neuen schaffen.

3. Wie werden Sie Geld verdienen? Welchen Wert schaffen Sie, welche Tatigkeiten erwarten Sie (z. B. Forschung, Produktion, Vertrieb,
Marketing), wer wird diese Tatigkeiten ausfUhren, wie kommt das Produkt/die Dienstleistung zum Kunden,...

4. Was muss bis wann getan werden? Auf dem Weg zu den langfristigen Zielen mUssen mittel- und kurzfristige Meilensteine gesetzt
werden. Wenn Sie die einzelnen Aktivitaten und den Zeitrahmen aufschreiben, die Sie zu diesen Zielen fUhren werden, erhalten Sie den
ersten Entwurf eines Aktionsplans.

5. Woher bekommen Sie die Ressourcen? Wandeln Sie den Aktionsplan in einen Finanzplan um, aus dem hervorgeht, wann Sie was
ausgeben werden und welche Einnahmen das Projekt generieren wird. Aus dem Finanzplan kédnnen Sie ableiten, wie viel Geld Sie zu
Beginn des Geschaftsprojekts bendtigen und wie viel Sie pro Jahr einnehmen wollen.

6. Wer steht hinter dem Projekt? Welche Art von Menschen halten einen Mehrwert fUr das Projekt und was sind ihre Voraussetzungen fur
eine erfolgreiche Umsetzung? Es geht nicht nur um |hre Erfahrungen, Kenntnisse und Fahigkeiten, sondern auch um die Motivation, mit
der Sie in das Geschaft im Bereich der Landwirtschaft einsteigen.


https://www.entrepreneur.com/article/247575

2. PROBLEMSTELLUNG UND -LOSUNG

Die Problemstellung (Definition eines Problems) ist der erste Schritt zur erfolgreichen Losung. Das Definieren und Losen bekannter Probleme
sollte sogar der Erstellung eines Geschaftsplans oder anderer Modelle (wie z. B. einer Business Model Canvas) vorausgehen.

Diese Einstellung hilft dabei, in der Problemldésungsphase mehr Zeit zu sparen, da das Problem gut definiert und vorhersehbar ist. Sie

ermaoglicht auch eine geringere Verschwendung von anfanglich investierten Ressourcen.

PROBLEM
DEFINIEREN

) . Konsultieren Sie . . i
Unterscheiden Zugrundeliegende Hele s e Geben Sie das Identifizieren Sie,
Sie Fakten von Ursachen Problem konkret welche Erwartung

. . Fraktion fur .
Meinungen spezifizieren 9 an verletzt wird
Informationen

Bestimmen Sie, Vermeiden Sie
in welchem den Versuch, das
Prozess das Problem ohne

Problem liegt Daten zu I6sen

Das Lésen von Problemen ist ein integraler Bestandteil eines jeden Unternehmens. Leider ist dieser Prozess oft nur intuitiv. Das Befolgen
eines systematischen Ansatzes oder einer Reihe von Problemlésungsstrategien kann Sie davor bewahren, unuberlegt zu handeln und
Entscheidungen zu treffen, die nicht in Ihrem besten Interesse oder dem Ihrer Kunden oder Investoren liegen. Auch diese Fahigkeiten sollten

Sie beherrschen, bevor Sie Ihre Problemlésungsmethode wahlen:

« Emotionale Intelligenz nutzen - Ruhig handeln und die eigenen emotionalen Muster erkennen (voreilige Reaktionen und

Schlussfolgerungen vermeiden)

» Erforschung von Problemen - Effektive Losungen erfordern eine genaue Beschreibung des Problems. Komplexe Probleme erfordern

eine detailliertere Recherche, wie z. B. Datenerhebungen oder Interviews.

» Kreatives Brainstorming - Wenn Sie ein Brainstorming mit einer Gruppe durchfUhren, horen Sie aufmerksam zu und akzeptieren Sie die

Meinungen der anderen, obwohl Sie ihnen nicht persdnlich zustimmen mussen.

« Entscheidungsfreudigkeit - Verwenden Sie ein vereinbartes System zur Entscheidungsfindung, das die Zuordnung der Vor- und Nachteile
von Losungen, die Auswahl von Entscheidungstragern und den Abschluss oder die Wiederholung des Prozesses beinhalten kann.



Das Losen von Geschaftsproblemen funktioniert am besten, wenn sie mit einem konsistenten
System angegangen werden. Ein Beispiel fur ein konsistentes Vorgehen konnte das folgende

sein:

1. ldentifizieren und definieren Sie das Problem

2. Priorisieren Sie das Problem anhand der GrofR3e, der potenziellen Auswirkungen und der
Dringlichkeit

3. Vervollstandigen Sie eine Grundursachenanalyse

4. Entwickeln Sie eine Vielzahl von moéglichen Losungen

5. Bewerten Sie moégliche Losungen und entscheiden Sie, welche am effektivsten ist

6. Planen und Implementieren der Lésung

Lassen auch Sie sich von dieser einfachen praktischen Methode in vier Schritten inspirieren, die
zu einer effektiven und systematischen Problemldsung fuhrt:

Identifizieren Sie die Details des Problems: Sammeln Sie genlgend Informationen,
um das Problem genau zu definieren. Dazu konnen Daten Uber verwendete Verfahren,
Mitarbeiteraktionen, relevante Arbeitsplatzregeln usw. gehoren. Schreiben Sie das spezifische
Ergebnis auf, das benotigt wird, aber nehmen Sie nicht an, wie die Lésung aussehen sollte.
Kreatives Brainstorming von Lésungen: Nennen Sie allein oder mit einem Team jede L6sung,
die IThnen einfallt. Oft werden Sie sie aufschreiben mussen. Um mehr Lésungen zu erhalten,
machen Sie ein Brainstorming mit den Mitarbeitern, die das gréte Wissen Uber das Problem
haben.

Bewerten Sie Losungen und treffen Sie eine Entscheidung: Vergleichen und kontrastieren
Sie alternative Lésungen auf der Grundlage der Durchfuhrbarkeit jeder einzelnen,
einschlieBlich der fur die Umsetzung erforderlichen Ressourcen und der Investitionsrendite
jeder einzelnen. Treffen Sie schlieBlich eine feste Entscheidung fur eine Losung, die eindeutig
die Ursache des Problems angeht.

4. Handeln Sie: Schreiben Sie einen detaillierten Plan fur die Implementierung der Lésung,

holen Sie die notwendigen Genehmigungen ein und setzen Sie ihn in die Tat um.

Quelle: https://cmoe.com/glossary/problem-solving-in-business/
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2.1. Geschaftschancen

Die Problemlésung und ihre Methoden konnen verwendet werden, um Geschaftsmoglichkeiten zu bewerten, ein weiterer integraler
Bestandteil der Grundung eines neuen Projekts oder landwirtschaftlichen Betriebs. Wenn Sie Geschaftsmoglichkeiten in Betracht ziehen,
mussen Sie deren potenzielle Hindernisse und Moéglichkeiten zu deren Uberwindung analysieren.

Allgemeine Barrieren Personliche Barrieren

* Gesetzgebung * Schlechte Managementfahigkeiten

* Soziale und kulturelle Konditionierung *  Mangel an unternehmerischen Fahigkeiten

*  Wirtschaftliche Bedingungen & Unsicherheit Uber * Unzureichende Erfahrung mit landwirtschaftlicher
geeignete Rahmenbedingungen fur das Agribusiness Produktion

* Institutionen, die die Entwicklung der unternehmerischen * Begrenzter Zugang zu Business Support
Aktivitat im landlichen Raum unterstUtzen * Vorschriften; landwirtschaftliche Pachtvertrage

* Technische Infrastruktur + Unfahigkeit zur Kommunikation und Kooperation

Um diese Barrieren zu Uberwinden, vergessen Sie nicht:

» PrufenSienationaleundlokale Politiken,die kleinenund mittleren Unternehmen (KMU) gewidmetsind,sowiedie Finanzierungsinstrumente
fur die landliche Entwicklung der Gemeinsamen Agrarpolitik (CAP).

*  Wenden Sie sich an nationale Beratungsstellen fur Férderprogramme usw.

¢ Suchen Sie nach Kooperationsmoglichkeiten & Netzwerken.

« Prufen Sie den Zugang zu grundlegenden Diensten, insbesondere IT und Breitband, wenn Sie diese fur |hr Marketing nutzen wollen.



Der SMARTe Weg, lhre unternehmerische Idee zu prufen, bevor Sie handeln:

S - Spezifisch: Ist das Ziel klar? Ist es klar, was wir genau meinen?
M - Messbar: Wie werden wir wissen, ob wir es erreicht haben? Wie werden wir unseren Erfolg messen?
A - Erreichbar: Ist es moglich, dieses Ziel zu erreichen? Was brauchen wir, um es erreichbar zu machen?

R - Relevant: Erfullt es Ubergeordnete Prioritaten? Lohnt es sich, es zu tun?
T - Time Based (in einem Zeitrahmen mit einer Frist): bis wann werden wir dies erreichen.

Quelle: www.toolshero.com/personal-development/smart-goals/

E Messear | ATTAINABLE E

Fur das Coaching gibt es ein GROW-Modell, das Ihnen helfen kann, Ihre Ziele zu entwickeln und zu erreichen und eine gute FUhrungskraft
zu werden. Durch bestimmte Fragen kdnnen Sie die verschiedenen Stufen erkunden, um lhre Ziele besser zu erkennen und zu erreichen.

Das GROW-Coaching-Modell kann Teammitgliedern auch dabei helfen, ihre Leistung zu verbessern und sie bei der Planung zu unterstutzen,
um definierte Ziele und Vorgaben der Organisation zu erreichen.

n ZIEL Was wollen Sie erreichen?
n REALlTAT Wo sind Sie jetzt?
n O PTl O N E N Welche Mdglichkeiten haben Sie?
m Wl LL Welche Entscf;c:é;ic}l:r,ggn werden Sie
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2.2. Projekt-Auswertung

Sobald Ihr landwirtschaftliches Projekt gut definiert ist, ein Geschaftsplan erstellt ist, Problemldésungsmethoden eingerichtet sind und
Geschaftsmoglichkeiten in Betracht gezogen werden, ist es an der Zeit, das Projekt zu bewerten.

1. Bewerten Sie die Marktnachfrage - |hre Idee kdnnte brandneu sein, aber héchstwahrscheinlich gibt es bereits etwas Ahnliches da
drauBen. Selbst die genialsten Geschaftsideen sind auf die Marktnachfrage angewiesen.

2. ldentifizieren Sie Ihre Konkurrenten - Der SchlUssel bei der Bewertung Ihrer Geschaftsidee ist es, Ihre Konkurrenten zu finden, zu schauen,
was sie tun (oder nicht tun) und zu identifizieren, was Sie besser machen kénnen.

3. Potenzielle Kunden - Versuchen Sie z.B. Facebook-Gruppen mit ahnlichen Themen, holen Sie sich Informationen aus Umfragen,
Abstimmungen, Fragebdgen in sozialen Netzwerken,...

4. Holen Sie Feedback ein - teilen Sie Ihre Idee und Ihre Plane mit Ihren Freunden, Ihrer Familie und Ihren Kollegen, um sofortiges Feedback
zu lhrer Idee zu erhalten, und suchen Sie nach externem Fachwissen zur Bewertung, falls verfugbar.

2.3. Wirtschaftliche Aspekte des landwirtschaftlichen Betriebs

Ein landwirtschaftliches Unternehmen wird, wie jedes andere Unternehmen auch, gewinnorientiert gefuhrt. Es ist notwendig, wirtschaftliche
Indikatoren, Gesetzgebung, unterliegt Kontrollen, etc. zu Uberwachen.

Andererseits gibt es bestimmte Besonderheiten, die jeder Interessent in der Landwirtschaft kennen muss:

*  Wetterabhangigkeit: Temperaturunterschiede, Niederschlag, Trockenheit, Schnee, etc.
» Unterschiedliche Bedingungen: Bodenart, Klima, Hanglage, Hohe.

* Saisonalitat der Arbeit.

* Eine grof3e Anzahl von Vorschriften.

» Lieferant von Waren auf internationalem Standard.

* Abhangigkeit von Verkaufspreisen in der Landwirtschaft.

n



3. ERMITTLUNG DES BEDARFS IN BEZUG AUF DIE
PROJEKTFINANZIERUNG

Vor Beginn jeder Form der Finanzierung sollten die notwendigen Schritte/Fragen klar definiert sein:

1. Wofur wird die Finanzierung bendétigt? Kapitalkosten, Erloskosten, Projekt- oder Kernkosten...
2. Wie viel ist erforderlich? Woher wissen Sie das? Haben Sie alle Kosten berUlcksichtigt?
3. Wie dringend ist Ihr Bedarf? Treffen Sie keine Last-Minute-Entscheidungen, groéRere Kosten

sollten idealerweise ein Jahr vorher vorbereitet werden - besonders in der Landwirtschaft.

4. Wieviele Mittel sind bereits verfligbar? Mogliche Quellen - aktuelle und zukUnftige, Rucklagen...

Verknupfen Sie den Finanzierungsbedarf mit lhrem Geschafts- oder
Unternehmensplan. BerUcksichtigen Sie Prioritaten, folgen Sie dem Organisationsplan.
Beraten Sie sich umfassend und beziehen Sie andere mit ein. Das erhoht die Effizienz und
verringert die Moglichkeit des Scheiterns.

Gehen Sie positiv mit lhren Zielen um. Denken Sie an zu erreichende Ziele, nicht an Fehlbetrage
oder Defizite.

Feiern Sie Erfolge. Es ist wichtig, Erfolge zu feiern.

3.1. Finanzielle Entscheidungsfindung

Wir unterteilen finanzielle Entscheidungen in taktische und strategische.

Taktische Entscheidungen erfordern in der Regel nur kleine Geldbetrage und verandern ansonsten nicht die aktuellen Aktivitaten
des Unternehmens (z. B. Kauf von Landmaschinen, Erwerb gréBerer Lagerbestande, Verbesserung eines Produkts usw.). Taktische

Entscheidungen werden oft verwendet, um kurzfristige Ziele zu erreichen.

Strategisches Finanzmanagement ist ein Begriff, der den Prozess der Verwaltung der Finanzen eines Unternehmens beschreibt, um
seine strategischen, also langfristigen Ziele zu erreichen. Die falsche strategische Entscheidung bringt grof3e Verluste mit sich und kann

sogar zur Liquidation des Unternehmens fuhren.
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Manager und Investoren folgen oft diesen Regeln fur die finanzielle Entscheidungsfindung im Agrargeschaft:
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- Bei gleichem Risiko wird eine hohere Rendite immer einer niedrigeren Rendite vorgezogen;

- Bei gleicher Rendite wird das geringere Risiko immer dem hdheren Risiko vorgezogen,;

- Fur ein grofReres Risiko wird eine hohere Rendite verlangt;

—~ Esist besser, das Geld frUher zu erhalten als den gleichen Geldbetrag spater (unter der Annahme, dass das sofort erhaltene Geld weiter
investiert werden kann, um weitere Ertrage zu erzielen);

- Die Motivation fur die Investition in eine bestimmte Handlung ist die Erwartung einer hoheren Rendite, als sie die Investition einer
anderen Handlung bringen wurde;

-~ Die Motivation fur alle Investitionen ist eine Vermehrung des Vermdgens, aber das Kriterium, das befolgt werden muss, ist die Erzielung
eines Gewinns aus den getatigten Investitionen.

3.2. Gemeinsame Agrarpolitik (CAP)

Die Gemeinsame Agrarpolitik (GAP) wurde 1962 eingefuhrt und ist eine Partnerschaft zwischen Landwirtschaft und Gesellschaft, zwischen
Europa und seinen Landwirten.

Landwirte mussen Gewinne erwirtschaften, aber gleichzeitig sollten sie nachhaltig arbeiten.

Aufgrund der unternehmerischen Unsicherheit und der Auswirkungen der Landwirtschaft auf Im Jahr 2019 unterstiitzte die
die Umwelt engagiert sich der &ffentliche Sektor stark bei den Landwirten. Die GAP hat die EU die Landwirte mit 58.82

’
folgenden Instrumente zur Verfugung: Mrd. €

1. Einkommensunterstitzung durch Direktzahlungen, die fur Einkommens-stabilitat sorgen
und Landwirte fur umweltfreundliche Landwirtschaft und die Bereitstellung &ffentlicher
Guter, die normalerweise nicht von den Markten bezahlt werden, wie z.B. die Pflege der
Landschaft, entlohnen;

2. MarktmaBnahmen zur Bewaltigung schwieriger Marktsituationen, wie z. B. ein plétzlicher
Nachfrageruckgang aufgrund eines Gesundheitsschreckens oder ein Preisverfall infolge
eines vorUbergehenden Uberangebots auf dem Markt;

3. MaBnahmen zur Entwicklung des landlichen Raums mit nationalen und regionalen
Programmen zur Bewaltigung der spezifischen Bedurfnisse und Herausforderungen des
landlichen Raums.

® Einkommensford
erung

Weitere Informationen Uber die Gemeinsame Agrarpolitik nach 2020 finden Sie hier.
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https://ec.europa.eu/commission/presscorner/detail/en/MEMO_18_3974

FuUr den kommenden Zeitraum 2021-2027 werden insgesamt 365 Mrd. € fur die Gemeinsame Agrarpolitik (GAP) vorgeschlagen, was etwa ein
Drittel des gesamten EU-Haushalts ausmacht. Eine Kombination der verschiedenen Instrumente beider GAP-Saulen sollte geférdert werden,
wie z. B. die mehrjahrigen Agrarumweltmalnahmen der Saule 2, z. B. fur die Umstellung auf den 6kologischen Landbau, und die jahrliche
Oko-Regelung (ein neues Instrument, das nachhaltige Praktiken wie den 6kologischen Landbau unterstUtzen kann) der Saule 1.

ERSTE SAULE ZWEITE SAULE

Landliche
Entwicklungspolitik

MarktmaBBnahmen

Sozialhilfe

AN

\ "4

Umgebungsfunktion

Offentliche Giter

Lebensmittelproduktion

Landliche Funktion

Aktuelle GAP-Strategien:

« EUROPAN GREEN DEAL - Plan, um die Wirtschaft der EU nachhaltig zu gestalten.
« FARM TO FORK - fur ein faires, gesundes und umweltfreundliches Lebensmittelsystem. 2=

o
Beide Strategien beinhalten daher das Ziel, 25 % der okologisch bewirtschafteten @:{
landwirtschaftlichen Flache in der EU zu erreichen. ﬁ
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https://ec.europa.eu/info/strategy/priorities-2019-2024/european-green-deal_en

3.3. Allgemeine finanzielle Moglichkeiten

Europaische
Investitionsbank
(EIB)

OFFENTLICHER SEKTOR

HAUPTPRODUKTE DER ALLGEMEINEN FINANZIERUNG

NATIONALE EBENE KURZFRISTIG

Offentliches
Bankwesen

PRIVATER SEKTOR

LANGFRISTIG

Nationale Burgschaftsinstitute, Kommerzielles Zusagen, Kampagnendar-

Foérderbanken Mutual Guarantee Disagio und Factoring, GAP, lehen, Agrarversi-
und -institute Societies (MGSs) kommerzieller Terminkontrakte cherungsdarlehen,
(NPBIs) Kredit, Agrarkreditkarten,
Kontokorrent Produkte fir den
Export
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Darlehen far
den Kauf von
landlichen

Grundstucken,

Viehkauf,
Leasing und
Vermietung

Kredite fur Bewas-
serungssysteme,
landwirtschaft-
liche Maschinen,
Gewachshaus-
kunststoffe, neue
Plattformen



3.4. Andere finanzielle Moglichkeiten

Viele dieser spezifischen Produkte fur den Agrarmarkt sind traditionelle Finanzierungsprodukte, deren Merkmale an die landwirtschaftlichen
Zyklen angepasst wurden. Es ist wichtig, die Bedeutung von Versicherungen als Mechanismus zur Sicherung von Einkommen und Liquiditat
angesichts moglicher Unwagbarkeiten zu betonen. Sie muss nicht nur als eine Form der Garantie fur den Landwirt betrachtet werden,
sondern auch fur seine Familien, Kunden, Lieferanten und éffentliche Einrichtungen.

LANDWIRTSCHAFTLICHE VERSICHERUNGEN

LANDWIRTSCHAFTLICHER SEKTOR VIEHZUCHT AQUAKULTUR SEKTOR
SEKTOR SEKTOR FORSTWIRTSCHAFT

Multi-Risk- oder Rendite- Unfall- und Versicherung fur Indexierte
Kombinierte- Versicherung Krankheitsversi- die Beseitigung Diirreversi-
Risiken- cherung von toten Tieren cherung fir

Versicherung auf dem Hof Nutztiere
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SCHLUSSFOLGERUNGEN

1. Wenn Sie eine Geschaftsidee haben, schreiben Sie sie zunachst auf und
beginnen Sie dann, sie zu organisieren und zu entwickeln. Ein nutzliches
Werkzeug ist das Business Model Canvas, aber vergessen Sie nicht, auch einen
“traditionellen” Businessplan zu erstellen.

2. Das Festlegen und Losen von Problemen ist ein wichtiger Anfangsbestandteil
eines jeden Unternehmens, sei esin der Landwirtschaft oder in einem anderen
Bereich. Es ist nicht gut, hier nur intuitiv zu handeln. Es ist ein Prozess, der
Vorbereitung, Prozessaufbau und Auswertung erfordert. Unterschatzen Sie
ihn nicht.

3. Versuchen Sie, IThren Finanzbedarf zu ermitteln. Entscheiden Sie, wie Sie
das Projekt finanzieren wollen. Bereiten Sie einen Notfallplan vor, der auch
die alternativen Mdéglichkeiten der Finanzierung enthalt, falls mehr Quellen
bendtigt werden, als Sie ursprunglich erwartet haben.

4. Uberlegen Sie, ob Sie in der Lage sind, das Unternehmen allein zu grinden.
Scheuen Sie sich nicht, Ihre Ideen und Gedanken mit Menschen zu teilen,
denen Sie vertrauen, sei es mit der Familie, Freunden oder professionellen
Beratern.
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