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Die Schaf- und Ziegenhaltung in
Nordrhein-Westfalen nachhaltig
gestalten. Ein Handbuch.

Ergebnisse des EIP Projektes InnoSchaZie

Projekttitel: "Entwicklung eines innovativen Konzeptes fur eine zukunftfahige
Schaf- und Ziegenhaltung in Nordrhein-Westfalen unter der Be-
rucksichtigung der aktuellen wirtschaftlichen Situation und der
Vermarktungswege" (InnoSchaZie) im Rahmen einer europai-
schen Innovationspartnerschaft (EIP) gefordert vom europaischen
Landwirtschaftsfonds fur die Entwicklung des landlichen Raums
unter Beteiligung des Landes Nordrhein-Westfalen.
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VORWORT

Die Schaf- und Ziegenhaltung erbringt mit ihrer zu-
meist kleinstrukturierten, regionalen Bewirtschaf-
tungsweise zahlreiche, fiir die Gesellschaft relevante
Leistungen. Neben der Produktion hochwertiger Le-
bensmittel und weiterer Produkte wie Wolle und Fel-
len, stellt die extensive Beweidung einen wichtigen
Beitrag zur Erhaltung der Biodiversitat dar. Fiir die
Bevolkerung ist der Hochwasserschutz durch die
Deichbeweidung essentiell, ebenso fiir die Erhaltung
seltener und schiitzenswerter Naturraume wie Moo-
re, Heiden, Streuobstwiesen und viele Weitere. Die
Branche steht jedoch vor grofien Herausforderungen,
vor allem die Wirtschaftlichkeit wird haufig als Pro-
blem genannt.

Im Aufdenbild wird die Schaf- und Ziegenhaltung
meist als nachhaltig bewertet, was vorrangig an der
artgerechten und umweltvertraglichen Tierhaltung
liegt. Daten Uiber die Branche lagen jedoch in Nord-
rhein-Westfalen weder zur Betriebswirtschaft, noch
zur Nachhaltigkeit oder den Vermarktungsmoglich-
keiten vor.

Immer wieder gab es Bestrebungen betriebswirt-
schaftliche Daten von Schaf- und Ziegenbetrieben in
Nordrhein-Westfalen zu erheben. Aus verschiedenen
Grunden waren diese bisher nicht erfolgreich. Im
Jahr 2018 hielt Karsten Siersleben vom Landeskon-
trollverband Sachsen-Anhalt einen Vortrag bei der

Delegiertenversammlung des Schafzuchtverbandes
Nordrhein-Westfalen, in dem es um die Rahmenbe-
dingungen der Branche in den Bundeslidndern Sach-
sen-Anhalt, Thiiringen und Brandenburg ging.
Schnell war klar - ohne Auswertungen und Informa-
tionen kann sich die Branche in Nordrhein-Westfalen
nicht weiterentwickeln.

Es formierte sich die Operationelle Gruppe aus den
Schaf- und Ziegenzuchtverbanden Nordrhein-West-
falens, der Landwirtschaftskammer Nordrhein-
Westfalen, dem Landeskontrollverband Sachsen-An-
halt und Praxisbetrieben. Damit neue Konzepte und
innovative Strategien furr eine zukunftsfdhige Aus-
richtung gefunden werden konnen, bedurfte es zu-
erst umfangreicher Erhebungen und Auswertungen
zu den Bereichen Wirtschaftlichkeit, Nachhaltigkeit
und Vermarktung.

In den vergangenen drei Jahren, seit Januar 2020,
wurde intensiv mit 39 teilnehmenden Betrieben an
den Projektzielen gearbeitet. Nach der Erhebung der
Daten folgten die Auswertungen und ausfithrlichen
Analysen. Gemeinsam wurden Strategien erarbeitet,
wie den Risiken und Chancen begegnet werden kann,
wie die Starken der Betriebe gezielt eingesetzt und
wie ihre Schwachen abgemildert werden konnen.
Durch die Betriebszweigauswertung konnten Proble-
me aufgezeigt und Handlungsmoglichkeiten erar-
beitet werden. Die Nachhaltigkeitsanalyse zeigte auf,



in welchen Bereichen die Betriebe bereits zukunftsfa-

hig aufgestellt sind und an welchen gearbeitet werden
muss und die Auswertung der Vermarktungswege
fiihrte zu einer umfangreichen Sammlung, die ande-
ren Betrieben Ideen geben kann und dazu anregt, den
eigenen Betrieb zu hinterfragen.

In diesem Mafdnahmenhandbuch sind alle Ergebnisse
dargestellt, sodass ein ausfiihrlicher Brancheniiber-
blick gegeben wird.

Daruber hinaus wurden die einzelbetrieblich erarbei-
teten Strategien so aufbereitet, dass sie als Leitfaden
fir bestehende und neu beginnende Betriebe dienen
konnen. Im Mafdnahmenhandbuch werden immer
wieder Hinweise zu tiefergehenden Informations-
moglichkeiten gegeben. Zudem soll es zum Hinterfra-

gen bestehender Strukturen beitragen und neu
beginnenden Betrieben wichtige Informationen lie-
fern.

Zu guter Letzt musste die Operationelle Gruppe je-
doch auch einsehen, dass es Themenbereiche gibt, die
die Branche nicht alleine aus sich selbst herauslésen
kann. Hier sind weitergehende Gesprache mit Politik
und Wirtschaft notwendig.

Wir sind dankbar, dass wir in den letzten drei Jahren
die Moglichkeit bekommen haben, die Branche einen
Schritt weiter in eine zukunftsfahige Ausrichtung
fiihren zu konnen und hoffen, dass diese Ergebnisse
intensiv genutzt und weiterbearbeitet werden.

Unser Dank gilt besonders allen beteiligten Projektbetrieben, die sich der Aufgabe gestellt haben, Konzepte fiir

die Branche zu erarbeiten und sich viel Zeit fiir die Datenerhebungen und unseren Fragen genommen haben.

Desweiteren danken wir allen angegliederten Projektpartnern sowie dem Land Nordrhein-Westfalen fiir die

Unterstiitzung im Rahmen der Européaischen Innovationspartnerschaft EIPagri.

Die Operationelle Gruppe

Projektleitung Fides Lenz, Landwirtschaftskammer Nordrhein-Westfalen, Projektpartner Karsten Siersleben
Landeskontrollverband Sachsen-Anhalt, die Projektpartner Schafzuchtverband Nordrhein-Westfalen e. V., Lan-

desverband der Ziegenziichter Westfalen-Lippe e. V. und Landesverband Rheinischer Ziegenziichter e. V. sowie

die Projektbetriebe Carina Lohmann und Michael Stiicke.
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STRUKTUR UND RAHMENBEDINGUNGEN DER SCHAF- UND
ZIEGENHALTUNG IN NRW

Im Vergleich zu anderen Tierarten stellen die kleinen Wiederkdauer nur einen
Bruchteil der gehaltenen Tiere in NRW. Schafe oder Ziegen werden jedoch in
vielfaltigen Betrieben unterschiedlichster GroRe und Strukturierung gehalten.

Vielfach handelt es sich um Hobby-

oder Nebenerwerbshaltungen, aber

insbesondere in Grunland- und Flussgebieten sind gréBere Schafereien ansassig.

1.1 STRUKTUR DER SCHAFHALTUNG IN NRW

Im Jahr 2020 hielten 10,5 % der 23.603 viehhaltenden
Betriebe in NRW mit mehr als 5 ha Betriebsflache
Schafe. Das entsprach 2.467 Betrieben mit rund
164.938 Schafen und Limmern und durchschnittlich
67 Tieren pro Betrieb. 11 % dieser Betriebe hielten

15 % des gesamten Schafbestandes nach Richtlinien
des 6kologischen Landbaus. Seit 2010 stieg in NRW in
den Betrieben mit min. 5 ha Flachenausstattung die
Anzahl der gehaltenen Mutterschafe um rund 28.000
Tiere, die Anzahl der schafhaltenden Betriebe um
168, dies bedeutet ein Plus von rund 21 % bei den Tie-
ren bzw. 7 % bei den Betrieben®.

! Agrarstrukturerhebung NRW 2020 s.S.11

Laut Daten der Tierseuchenkasse lebten zum
01.01.2022 192.415 Schafe und rund 30.000 Ziegen auf
13.694 Betrieben und damit durchschnittlich 16 Tiere
pro Betrieb. Durchschnittlich 10 % aller Betriebe
hielten beide Tierarten. Da hier alle schafhaltenden
Betriebe unabhangig von Flachenausstattung oder
Bestandsgrofde erfasst werden, zeigen diese, im Ver-
gleich zur Landwirtschaftszdhlung, kleineren Be-
stdnde die Kleinstrukturierung und Vielseitigkeit der
Branche in NRW. Auch wenn die Anzahl von Betrie-
ben mit mehr als 5 ha Betriebsflache und deren
Schafbestdnde in den letzten 10 Jahren leicht zunah-



men, zeigen die Daten der Tierseuchenkasse einen
um rund 7.400 Tieren reduzierten Schafbestand seit
20102

Ein Blick in die Viehbestandserhebung, welche jahr-
lich zum 3. November Betriebe ab 20 Tieren erfasst,
zeigt die regionale Verteilung der Haltung auf. 2021
wurden die meisten Schafe im Regierungsbezirk
Arnsberg gehalten, gefolgt von den Regierungsbezir-
ken K6ln und Detmold. Dabei halten 54 % der 1.150
erfassten Betriebe weniger als 50 Tiere, 60 Betriebe
mit mehr als 500 Tieren machen 5 % der Betriebe,
aber 37 % des erfassten Schafbestandes aus.?

Nur Betriebe mit mehr als 20 Muttertieren betrach-
tend, steht Nordrhein-Westfalen auf Platz 5 aller
Bundeslander - nur in Niedersachsen, Schleswig-
Holstein, Baden-Wiirttemberg und Bayern werden
mehr Schafe in diesen Bestandsgrofien gehalten #

Die Anzahl gehaltener Milchschafe in NRW wurde
2020 im Rahmen der Agrarstrukturerhebung auf
2.825 Tiere in 98 Betrieben mit grofier statistischer
Unsicherheit geschatzt (inkl. Betriebe mit weniger als
20 Muttertieren). Sieben Betriebe mit einkommens-
wirksamer Haltung von Milchschafen konnten im
Rahmen des Projektes identifiziert werden.

Ein Grofdteil der Betriebe mit Schafen wird im Ne-

benerwerb oder als Hobbyhaltung gefiihrt. Schafe
werden in NRW daher grofdtenteils in stationérer
Koppelschafhaltung gehalten, standortgebundene
Hiite- und Wanderschéferei wird nur von wenigen
grofden Haupterwerbsschéfereien betrieben.

Entlang der Fliisse und Kanéle im Rhein- und Inland
tragt die Schafhaltung auf den Deichen zum Hoch-
wasserschutz bei. In ganz Nordrhein-Westfalen wer-
den Naturschutzgebiete durch (extensive) Bewei-
dung mit Schafen und Ziegen gepflegt. Diese Dienst-
leistung erbringen die Betriebe im Rahmen des Ver-
tragsnaturschutzprogrammes, geférdert in der
zweiten Saule der GAP oder aufgrund lokaler Dienst-
leistungsvereinbarungen mit Landkreisen, Kommu-
nen oder privaten Institutionen.

Im Rahmen des ,Zucht- und Reproduktionsprogram-
mes fir bedrohte Haustierrassen® setzen sich 2022,
von den im Schafzuchtverband Nordrhein-Westfalen
e. V. betreuten Betrieben, 158 Betriebe mit der Hal-
tung und Ziichtung bedrohter Schafrassen fiir deren
Erhalt und Verbreitung in NRW ein.®

1.2 STRUKTUREN DER ZIEGENHALTUNG IN NRW

Zum 01.01.2022 lebten in NRW laut Daten der Tier-
seuchenkasse rund 30.000 Ziegen. Im Gegensatz zu
den Schafbestdnden ist bei deren Gesamtbestand
seit 2010 eine deutliche Steigerung von 31 % zu er-
kennen. Auf rund 900 Betrieben mit mehrals 5 ha,
die im Rahmen der Agrarstrukturerhebung erfasst
werden, wurden 2020 rund 12.980 Ziegen gehalten.

2 schriftl. Mitteilung Tierseuchenkasse Oktober 2022

3 Viehbestandserhebung 2021 NRW, s. S. 11

4 Statistik und Berichte des BMEL, s. S.11

> miindl. Mitteilung Schafzuchtverband NRW e. V. Oktober 2022

Die Entwicklung dieser Betriebe in den letzten 10
Jahren zeigt ebenfalls eine Erhohung der Betriebs-
anzahl um 2,5 % und eine Bestandsvergrofierung um
47 %. Die Ziegenhaltung in NRW ist dennoch recht
Kleinstrukturiert, da der Durchschnittsbestand bei
nur 14 Tieren pro Betrieb liegt.

Mittels eigener Internetrecherche und Interviews mit
Beratern und Betrieben konnten 35 Betriebe in NRW



mit einkommenswirksamer Milchziegenhaltung zur
Milchgewinnung und Verkasung identifiziert wer-
den.® Diese hielten hingegen deutlich grofiere Be-
stdnde (s. 1.3) und hatten sich in den letzten Jahren
oftmals auch vergrofiert. Aufgrund dieser Differen-
zen zur Agrarstatistik liegt die Annahme nahe, dass
Ziegen in NRW grofitenteils eher als Hobby- oder Zu-

stelltiere oder in Schéafereien als Ergdnzung der

STRUKTUR &
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Schafherde flir die Landschaftspflege gehalten wer-
den und nur von einigen wenigen Betrieben in gro-
Reren Bestdnden.

Der Anteil biologisch arbeitender Betriebe mit Zie-
genhaltung lag bei 13 % aller Betriebe mit mehrals 5
ha, diese hielten aber rund 44 % des nordrhein-

westfélischen Ziegenbestandes.

1.3 VERARBEITUNGS- UND VERMARKTUNGSTRUKTUREN

Milchverarbeitung

Ziegen- und Schafmilch wird in NRW vornehmlich in
Hofkasereien verarbeitet, ab Hof oder lokal vermark-
tet aber auch an iiberregionale Molkereien aufderhalb
von NRW geliefert.

Von den identifizierten 35 Betrieben (s. 1.2) mit ein-
kommenswirksamer Milchzeigenhaltung verarbeite-
ten rund 62 % die Milch selbst, 38 % lieferten an eine
Molkerei. Die verarbeitenden Betriebe hielten durch-
schnittlich 124 Tiere, die abliefernden Betriebe
durchschnittlich 264 Tiere.

62 % aller identifizierten und 38 % aller verarbeiten-
den Betriebe wirtschafteten nach Richtlinien des
Okolandbaus. Auf vier weiteren Betrieben bestanden
zum Zeitpunkt der Verdffentlichung Planungen fur
den Aufbau einer eigenen Milchverarbeitung inkL
der Verarbeitung von Ziegenmilch.®

Funf der sieben identifizierten Betriebe mit einkom-
menswirksamer Milchschafhaltung (s. 1.1) produzier-
ten und verarbeiteten ihre eigene Schafmilch, alle
nach Vorschriften des 6kologischen Landbaus. Auf
vier Betrieben mit Milchziegenhaltung und eigener
Verarbeitung bestehen nach Angaben des Verbandes
fiir handwerkliche Milchverarbeitung e. V. (VHM)
auch Kapazitédten fur die Verarbeitung von Schaf-
milch.®

Zusétzlich konnten funf (Hof-)Molkereien ohne ei-
gene Ziegen- oder Schafhaltung identifiziert werden,
welche abgelieferte Ziegen- oder Schafmilch fiir ihre
eigene Kaseherstellung oder in Lohn verarbeiteten,
vier davon nach Bio-Richtlinien.

Grofder Abnehmer fiir Ziegenmilch in NRW ist die
Organic Goat Co6peratie (OGC) aus den Niederlan-
den, welche seit 2013 Bio-Ziegenmilch in Deutsch-
land erfasst®. Die genossenschaftlich erfasste Milch
wird an europdische und deutsche Molkereien gelie-
fert und dort zu den jeweiligen Kasereiprodukten
verarbeitet. Ende 2022 lieferten 11 nordrhein-west-
falische Ziegenbetriebe an die OGC. Auch Verarbeiter
konventioneller Milchprodukte in den Niederlanden
nehmen deutsche Ziegenmilch ab, z. B. die Holland
Goat MilkB. V.7

Zumindest im Bio-Bereich war Ende 2022 aufgrund
der geopolitischen Lage und allgemeiner Preisstei-
gerungen der Markt fiir Ziegenmilch und Ziegen-
milchpulver gesattigt, sodass offenbleibt, wie sich die
Abnahmemoglichkeiten fiir grofiere Bio-Betriebe
entwickeln werden.

Schlachtung - und Fleischverarbeitung

Die Schlachtung und Verarbeitung von Schafen ist in
NRW in 234 zugelassenen Schlacht- und Zerlegebe-

6 eigene Recherche nach Betriebsinformationen und -prasentationen im Internet (Websites, soziale Medien) Oktober 2022, Ge-
sprache mit Fachberatern, Mitteilungen des Verbandes fiir handwerkliche Milchverarbeitung e. V. (VHM)

7 Leifert; Berner (2016) s. S. 11



trieben moglich, fiir Ziegen ist dies in nur 58 Betriebe
moglich. Ob die Schlacht- und Zerlegebetriebe auch
Lohnschlachtungen fiir Externe durchfithren, mus-

sen Interessierte mit den Betrieben direkt abklaren®.

Fell- und Ledergerberei

Das Gerben und Veredeln von Schaf- und Ziegenfel-
len bieten in NRW 9 Betriebe an, deutschlandweit
bieten ca. 20 Betriebe diese Verarbeitungsschritte an.
Einige Gerbereien gerben aufgrund der verschiede-
nen Felleigenschaften nur Felle von bestimmten
Schafrassen. Je nach Bearbeitungsweise und Kun-
denvorstellungen verschicken Betriebe ihre gesalze-

1.4 AGRARFORDERUNG

nen Felle auch an Gerbereien auf3erhalb von NRW.
Rohwolle kann an verschiedene, deutschlandweit
aktive Wollhandler verkauft werden. Fir grof3ere
Mengen ab 500 kg kann diese auch auf Auftrag in ei-
ner Wollwascherei in Belgien gewaschen werden, in
Deutschland selbst gibt es fiir diese Wollmengen
keine Waschmaoglichkeit. Einige wenige Privatperso-
nen oder gemeinniitzige Einrichtungen bieten das
Waschen der Wolle fiir kleinere Mengen an. Fur das
Kardieren, Spinnen und Filzen finden sich ebenfalls
nur noch wenige Betriebe etwa im Sauerland, der

Lausitz oder Bayern.

Schaf- und ziegenhaltende Betriebe konnen Forder-
mittel, welche im Rahmen der EU-weiten Gemeinsa-
men Agrarpolitik (GAP) landwirtschaftlichen
Betrieben zur Verfiigung gestellt werden, abrufen. Bis
2022 setzten sich die Forderungen aus flachenge-
koppelten, einheitlichen Fordermitteln (1. Sdule) und
bundeslandspezifischen Fordermitteln (2. Saule) fir
spezielle Haltungsverfahren und Bewirtschaftungs-
mafinahmen zusammen.

Zum Druckzeitpunkt dieses Handbuches (November
2022) standen die genauen Durchfithrungsbestim-
mungen, Fordersidtze und Kontrollmechanismen der
neuen GAP-Programme 2023 -2027 fiir Deutschland
und NRW noch nicht fest.

Fiir Schaf- und Ziegenbetriebe kdnnten die ange-
dachten Forderungen der betrieblichen Extensivie-
rung im Rahmen der neuen Eco-Schemes Moglich-
keiten einer finanziellen Honorierung der Leistun-
gen fiir Natur- und Artenschutz bieten. Da diese For-
dermittel jahrlich neu beantragt werden miissen bzw.
koénnen, bieten sie den Betrieben einen grofieren Ge-
staltungsspielraum. Auch die Anforderungen der

Kennartenprogramme klingen vielversprechend und
sollten fuir viele Betriebe mit Schafen und Ziegen gut
umsetzbar sein, wenn nicht Dokumentation und
Kontrolle der Durchfithrung grofden biirokratischen
und zeitintensiven Aufwand mit sich bringen.
Fordermoglichkeiten im Rahmen des Vertragsna-
turschutzes werden voraussichtlich wie in den vor-

herigen Forderperioden bestehen bleiben.

Die neuaufgelegte tierbezogene Muttertierpramie fir
weibliche Tiere alter als 6 Monate erganzt die Mog-
lichkeiten fur schaf- und ziegenhaltende Betriebe
und kann vor allem fiir Betriebe mit einem grofien
Tierbestand aber ohne Mdoglichkeiten von Flachen-
pramien eine hilfreiche Einkommensunterstitzung
darstellen. Jedoch wird sich zeigen mussen, ob die
angedachten Beantragungs- und Kontrollverfahren
praxistauglich sind.

In NRW werden den Betrieben auch weiterhin For-
derung fir die Zucht und Haltung bedrohter Haus-
tierrassen zur Verfiigung stehen.

6 Datenbank zugelassener Schlachtstitten des Bundesamt fiir Verbraucherschutz und Lebensmittelsicherheit (2022), s. S. 11
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Landwirtschaftliche Statistik

& Agrarstruktur- und Viehbestandserhebung in NRW: https://www.it.nrw/statistik/wirtschaft-und-umwelt/land-
und-forstwirtschaft/struktur-der-landwirtschaft-lichen-betriebe; zuletzt geprift 17.11.2022
7/

s Zahlen zur Schafhaltung in Deutschland:

https://www.bmel-statistik.de/landwirtschaft/tierhaltung/schafhaltung; zuletzt gepruft 17.11.2022

Schlacht- und Zerlegebetriebe fur Schafe und Ziegen

o} Register aller eingetragener Schlacht- und Verarbeitungsstatten: https://bmel-statistik.de/ernaehrung-

fischerei/ernaehrungsgewerbe/schlachten-und-fleischverarbeitung; zuletzt gepriift 17.11.2022
+j+ Ubersicht von Schlachtbetrieben mit Zulassung fir Schafe und Ziegen: https://www.schafzucht-online.

de/Schlachtbetriebe-fuer-Schafe-in-Deutschland QUIEPTYyODYyMDcmTUIEPTO4MA html; zuletzt gepriift
17.11.2022

Hofkasereien und Verarbeitungsbetriebe
+¢ Netzwerk und Beratung: https://www.hofkaese.de/vhm; zuletzt gepriift 17.11.2022

Branchenanalysen

o Leifert,l. und Berner, N: Machbarkeitsstudie fiir den Aufbau eine Biomilch-Verarbeitungsbetriebes fiir Schaf- und

Ziegenmilch in Nordrhein-Westfalen, 2016: Online abrufbar unter:,

schaf-und-ziegenmilch-in-nrwy/; zuletzt geprift 1711.2022

** Manek, G, Simantke, C,, Sporkmann, K., Georg, H., Kern, A.: Systemanalyse der Schaf- und Ziegenmilchproduktion
in Deutschland. Abschlussbericht. 2014 online abrufbar unter www.orgprints.org/31288/; zuletzt gepriift
1711.2022




PROJEKTBETRIEBE BERICHTEN

Erfolgsfaktoren fur eine Kooperation von
Naturschutz und Schaferei |

Scifpre eo Burback, Alfter

Als Theo Burbach 1986 die elterliche Schéaferei ibernahm, wurden wertvolle Bioto-
pe eher von der Schafbeweidung ausgeschlossen und einigen Schéfern ging so
mehr und mehr Flache verloren. Ein engagierter Professor der Universitdt Bonn
erkannte den Verlust und tiberzeugte Theo Burbach in einem neu aufgelegten
Weideprogramm mitzuarbeiten. Seitdem eignete sich Theo Burbach ein vertieftes
botanisches Wissen an und kann damit die Wiinsche und Ziele des Naturschutzes
selbst gut einschdtzen und verstehen. Seine Schéferei mit 1500 Mutterschafen und
von 500 Ziegen ist mittlerweile komplett auf Landschaftspflege ausgerichtet und
pflegt rund 700 ha.

Wit 01 Wne Zussammensnleit mit Neturscotyeimiclliongem @ialtel)

Meine Ansprechpartner sind heute 8 Untere Naturschutzbehorden in verschiedenen Landkreisen und 2 Bundeslandern,
insgesamt arbeite ich mit 45 Vertragspartner zusammen z. B. fiir Ausgleichsflachen. Ich teile meine Tiere in maximal 10
Herden auf, die in einem Umbkreis von bis zu 150 km weiden. Das sind Flachen mit Magerrasen, Heidefldchen, Stromtal-
wiesen, alte Kiesgruben oder Streuobst, aber keine Deiche.

Weris /,»egua A HWWW’

Schwierig wird es immer dann, wenn verantwortliche Personen in den Behorden in kurzen Zeitabstanden
wechseln. Manchmal gab es keine ausfiihrliche Ubergabe und Einarbeitung der neuen Personen. Dann muss
ich die Arbeit des Betriebes und die Besonderheiten wieder neu erklaren. Momentan arbeite ich noch daran,

mein Wissen uiber die Flaichenbesonderheiten an meine Kinder oder auch unsere Angestellte weiterzugeben.
Und nattrlich muss die Arbeit angemessen entlohnt werden.

Wie gelingt cime Kooperation mit Naturschutyiicllungon wnd Belinden)
Ich hére meinen Ansprechpartnern in den Naturschutzbehorden erst einmal genau zu, um zu erfahren, was sie
sich genau von der Pflege auf der Flache versprechen und was sie erreichen mochten. Es ist wichtig gegentiber
den Anspriichen der einzelnen Fachgebiete offen zu sein. Genauso offen muss man dann aber auch kommuni-
zieren, was die Schafherde und die Schéferei leisten kann. Wenn z. B. aus ornithologischen Griinden eine spate
Beweidung sinnvoll ist, aber eigentlich das Ergebnis einer frihen Beweidung da sein soll, erklare ich auch, dass
das nicht funktionieren wird. Schafe fressen eben nicht alles. Nur so gibt es keine Enttduschung und Unzufrie-
denheit mit dem Pflegeergebnis. Mein eigenes gutes botanisches Wissen tiber die Biotope hilft, die Pflegeziele
nicht aus dem Blick zu verlieren und die Beweidung entsprechend selbststdandig zu planen und durchzufiihren.
Esist auch gut, wenn man sich etwas in den Finanzierungmoglichkeiten der Regionen auskennt. Dann kann man
erkennen, wenn Angebote unter den finanziellen Moglichkeiten des Anbieters gemacht werden. Die eigene Ar-
beit und der eigene Aufwand muss berechnet werden, um auf Angebote angemessen reagieren zu kénnen.
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2 LEISTUNGEN - KOSTEN - GEWINN

WIE WIRTSCHAFTLICH IST DIE SCHAF- UND ZIEGENHALTUNG
IN NRW?

Betriebszweigauswertungen helfen dabei, Ansatzpunkte fur eine Optimierung
betrieblicher Ablaufe und betrieblicher Rahmenbedingungen zu finden. Hierdurch
kénnen die Produktion effizienter gestaltet, Schwachstellen identifiziert, Vorteile
gegenuber der Konkurrenz erkannt und wirkungsvolle MaBnahmenvorschlage
erarbeitet werden.

2.1 DATENGRUNDLAGE UND AUSWERTUNGSSYSTEM

Im Laufe der Projektzeit wurden landwirtschaftliche folgte die Auswertung in folgenden Gruppen:
Betriebsabschliisse und Aufzeichnungen der Wirt-

schaftsjahre (WJ) 17/18, 18/19 und teilweise ergénzend . Betriebe mit weniger als 200 Mutterschafen,
19/20 von 39 Betrieben ausgewertet. Darunter waren . Betriebe mit mehr als 200 Mutterschafen,
29 schafhaltende Betriebe, 7 Betriebe mit Milchzie- . Betriebe mit Milchziegen

gen und 4 Betriebe mit Milchschafen (inkl. einem Be- . Betriebe mit Milchschafen.

trieb mit zwei Schafhaltungen). Ergebnisse schaf-

haltender Betriebe, welche in den ausgewerteten So wurden moglichst homogene Vergleichsgruppen
Jahren noch jiinger als 4 Jahren waren, wurden in der zusammengestellt.

Auswertung aufgrund liickenhafter Dokumentatio-

nen und haufig vorkommender Sonderausgaben Auswertungsschema
nicht berticksichtigt. Die Betriebszweigauswertung (BZA) der Betriebe er-
Aufgrund unterschiedlicher Betriebsstrukturen er- folgte anhand des DLG-Schemas auf Grundlage der



Buchfiihrungsergebnisse mit Netto-Werten. Bei Be-
trieben, die im Kalenderjahr abrechneten, wurden
das Jahr 2018 dem Wirtschaftsjahr 17/18 und das Jahr
2019 dem Wirtschaftsjahr 2018/2019 zugerechnet.

Allgemeine Betriebskosten wurden der Schaf-/ Zie-
genhaltung flachen- bzw. umsatzbezogen zugeteilt,
Abschreibungen sind in die jeweiligen Sachkosten
eingeflossen. Die insgesamt in den Betrieben entste-
henden Maschinenkosten sind, anteilig der Maschi-

nennutzung bei der Grundfutterproduktion und bei

der Arbeit direkt an den Schafen, den Kostenpositio-
nen Grundfutter Eigenproduktion” bzw. ,Maschi-
nenkosten" zugeteilt worden.

Fur Familienarbeitskrafte wurde eine Entlohnung
von 17,50 €/AKh angesetzt. Nach Abzug aller Kosten
von den Leistungen wurde der Gewinn pro Mutter-
tier ermittelt, nach Abzug des Lohnansatzes (einge-
brachte Arbeitsstunden x 17,50 €/AKh) ergibt sich das
kalkulatorische Betriebszweigergebnis.

2.2 BETRIEBSZWEIGAUSWERTUNG FLEISCHSCHAFHALTUNG

Betriebscharakteristika

In der Vergleichsgruppe mit weniger als 200 Schafen
standen Daten von 12 Betrieben mit durchschnittlich
75 Muttertieren je Bestand zur Verfiigung. In der Ver-
gleichsgruppe mit mehr als 200 Tieren hielten zehn
Betriebe zwischen 230 und 1.608 Muttertiere

(s. Tab.1).

Wahrend die kleineren Bestdnde hauptsachlich im
Nebenerwerb gefiithrt wurden, waren 80 % der gro-
f3eren Betriebe Einzelunternehmen im Haupterwerb
und 20 % GbRs.

60 % der grofderen Betriebe sahen ihren Produkti-
onsschwerpunkt in der Landschaftspflege inklusive

Tab. 1: Allgemeine Betriebskennzahlen der schafhaltenden Projekt-

der Produktion von Mastlammern. Fir 40 % stand die
Lammfleischproduktion im Vordergrund. Auch die
Kkleineren Betrieben fokussierten die Produktion von
Lammfleisch, drei Betriebe betrieben als Schwer-
punkt Herdbuchzucht und zwei Betriebe sahen ihren
Schwerpunkt in der Landschaftspflege.

Die Betriebsflache bestand in beiden Gruppen
hauptséachlich aus fiir Schafe genutztem Griinland. In
Betrieben mit mehr als 200 Tieren wurden Ackerfla-
chen grofitenteils fiir den Anbau von Marktfriichten
und nur im geringen Umfang fiir die Produktion von
eigenem (Kraft-)Futter genutzt.

Auf den von den Schafen genutzten betriebli-
chen Flachen hielten die kleineren Betriebe im

betriebe Im Wirtschafsjahr 18/19, Mittelwerte. <200 MS: n=12, >200

MS: n=10. W] 18/19 pro Hektar durchschnittlich neun
Wert <200 Tiere | >200 Tiere Schafe (1,36 GV/ha) und damit 3 Schafe mehr
erte
N=12 N=10 als die grofieren Betriebe (6 MS/ha bzw.
Jahresdurchschnittsbestand Muttertiere (JDB) 75 671 0,91GV/ha).
Betriebsflache (ha) 19 221
Griinland fiir Schafe (ha) 15 196 Skaleneffekte zeigen sich im Betreuungsauf-
Ackerfutterfldche Schafe (ha) 0.69 2,98 wand je Mutterschaf: groflere Bestinde wiesen
Zusatzliche Futterflache (ha) 16 34 ] o ]
mit 11 AKh pro Muttertier im Vergleich zu den
GV/ha Nutzflache (inkl. pramienfreier Flachen) 0,61 0,62 Klei . s
ineren Betrieben einen nur hal rofden
GV/ha genutzter Betriebsflache 1,36 0,91 eineren Betrieben einen nur halb so grofée
Betreuungsaufwand je Tier auf bzw. es wurden
Anzahl AK entlohnt 0,02 1,39 . . . .
Anzah AK nicht entlohnt (Familien-AK) 0.69 151 mit 230 Muttertiere fast doppelt so viele Tiere
von einer AK betreut.
Arbeitsstunden pro Mutterschaf 22 1
Mutterschafe pro Arbeitskraft 125 230
Arbeitskraftstunden fiir Schafhaltung gesamt 1.288 6.044




BETRIEBSWIRTSCHAFT

Tab. 2: Produktions- und Vermarktungskennzahlen der schafhaltenden Projektbe-
triebe im Wirtschaftsjahr 18/19, Mittelwerte. <200 MS: n=12, >200 MS: n=10

Die grofderen Betriebe ver-
markteten ihre Tiere tiberwie-
gend lebend tiber Handler. Bei

Betrieben mit weniger als 200
verkaufte Lammer (Stk.)

Tieren lag der Anteil an (Hof-)

Schlachtungen und Direktver- Lebendgewicht zu Verkaufszeitpunkt (kg) 41
marktung bei 58 % und damit Alter bei Mastende (Wochen) 36
. L Tageszunahmen (g/Tag) 167
30 % hoher als bei grofleren
: berechneter Erlos €/kg LG 3,30
Betrieben.
etriebe berechneter Erlos €/Lamm 133
Ablammrate (lammende Muttern : gedeckte Muttern) 96 %
Ablammergebnis (geborene Lammer : lammende Mutter) 1,53
Lammerverluste 9%
Aufzuchtergebnis (aufgezogene Lammer : lammende Mutter) 1,40

Herdenproduktivitdt (verkaufte LAmmer + Reprolammer : JDB Muttern) 122

Zusammensetzung der Ertrage von Direkt-
zahlungen gepragt

Die Halfte der Ertrage je Mutterschaf wurde in Be- dichte auf ihren pramienrelevanten Flachen bei
trieben mit mehr als 200 MS uiber 6ffentliche Direkt- gleichzeitig hoheren Gesamteinnahmen mit 39 %
zahlungen, wie z. B. die entkoppelte Betriebspramie, einen geringeren Anteil an den Ertragen pro Mutter-
Agrarumweltmafinahmen inkl. Vertragsnaturschutz schaf (s. Abb. 1).

und sonstige Beihilfen wie das ZRP-Programm erzielt
(s. Tab. 3). In Betrieben mit weniger als 200 MS hatten
die Direktzahlungen aufgrund der héheren Besatz-

Ertrage je Mutterschaf in Betrieben mit Ertrage je Mutterschaf in Betrieben mit
<200 MS >200 MS
W3J118/19 wW3118/19

m 23%
m 31%

5%
2%

H 8%
m 1%
m 2%
= 15%

B 4%
®m Mastlammer Schlachtschafe
m Lebendverkaufe m Sonstige Schafprodukte
m Dienstleistungen, Lohnarbeiten etc. m Direktzahlungen

Abb. 1: Zusammensetzung der Ertrage je Mutterschaft in % im W3J18/19 in den Betriebsgruppen <200 MS und >200 MS.



Einnahmen und Leistungen der Tierproduk-
tion

Der grofite Anteil an den tierischen Leistungen wur-
de in beiden Betriebsgruppen mit dem Verkauf der
Mastlammer bzw. deren Fleisch und Fleischerzeug-
nissen erzielt. Im WJ 18/19 sanken die Erlose aus dem
Verkauf der Mastlammer in den grofieren Betrieben
um 12 € im Vergleich zum Vorjahr. Ursache hierfir
waren 17 ct geringere Auszahlungspreise pro kg LG
bei gleichem Mastendgewicht wie im W] 17/18 von
rund 44 kg mit 23-26 Wochen (s. Tab. 2).

Zusatzlich wiesen die Betriebe mit mehr als 200
Mutterschafen im WJ 18/19 eine niedrigere Ablamm-
rate von nur 0,89 Laimmer pro MS auf. Ein Grund
hierfiir konnte der Zustand der hauptsachlich exten-
siven Grunlandflachen wahrend der Trockenjahre
2018 und 2019 sowie der Hitzestress fur die Tiere
selbst sein. Grofieren Betrieben fiel es schwerer die-
sen unglinstigen Bedingungen mit Zufiitterung, Auf-
stallung oder Ausweichflachen zu begegnen, als dies
Betrieben mit kleineren Bestdanden moglich war.

In den kleineren Betrieben wurden vermehrt lang-
sam wachsende Landschafrassen wie Coburger
Fuchsschaf, Heidschnucken oder Bentheimer Land-
schaf gehalten. Diese wiesen ldngere Mastzeiten mit
geringeren Verkaufsgewichten auf. Die in den grofie-
ren Betrieben hauptsachlich gehaltenen Wirschafts-
rassen wie Schwarzkopfiges Fleischschaf und
Merinolandschaf waren zwar zum Verkaufszeitpunkt
durchschnittlich 4 kg schwerer, im Mittel erzielten
die Betriebe mit den kleineren Bestanden jedoch ho-
here Erlose pro Lamm (s. Tab. 2).

Da einige der kleineren Betriebe im Herdbuch ziich-
ten und Direktvermarktung in dieser Betriebsgruppe
haufiger vorkam, tragen in dieser Auswertung Le-
bendverkaufe als Zuchttiere sowie Woll-, Fell- oder
Altschaf-Fleischprodukte in kleineren Betrieben
einen starken Anteil zu den Erlosen bei, als in grofie-
ren Betrieben (s. Abb. 1). Aufgrund der Vermarktung
uber Handler oder Schlachthofe boten sich den gro-
f3eren Betrieben fiir Felle, Schlachtschafe etc. nur
wenige Moglichkeiten einer zusatzlichen Wertschop-
fung.

Weitere Einnahmen durch Dienstleistungen erlosten
die grofieren Betriebe hauptsachlich durch Deich-
pflegevertrage. Kleinere Betriebe boten pddagogi-
sche oder touristische Angebote rund um die Schaf-
haltung an. Insgesamt erlosten kleinere Betriebe pro
Mutterschaf mit rund 440 €/MS im Schnitt 100 €/MS
mebhr (s. Tab. 3).

Entwicklung der Kosten

Die Kosten waren dominiert von den Direktkosten,
welche 60 - 69 % der Gesamtkosten ausmachten

(s. Abb. 2). Grofster Kostenpunkt in den Direktkosten
war in beiden Gruppen das Grundfutter mit einem
Anteil von 30-36 %, weitere Futtermittel verursach-
ten etwas mehr als 10 %, Tierbehandlungen 5 %. Der
Aufwand der kleineren Betriebe fiir die Direktver-
marktung zeigte sich im Vergleich mit den grofderen
Betrieben in den deutlich héheren sonstigen Direkt-
kosten (23 % vs. 8 %).

Aufgrund der unterschiedlichen Betriebsstrukturen
hatten Betriebe mit mehr als 200 Tieren deutlich
hohere Arbeitserledigungskosten als die kleineren
Betriebe. Ausschlaggebend waren hier die Personal-
kosten fiir die entlohnten Arbeitskréfte. In Betrieben
mit kleineren Bestdnden arbeiteten weniger Ange-
stellte und die Arbeitserledigungskosten waren stark
von den Unterhaltskosten fiir Betriebswagen und
Anhanger, die fiir die tagliche Arbeit mit den Schafen
benotigt werden, beeinflusst. Da fiir Transport und
Versorgung kleiner Gruppen von Schafen bereits
Sonderausstattungen benotigt werden, mussen hier
gangige Kosten auf eine geringe Tierzahl umgelegt
werden.

Die geringen Abschreibungen auf Gebaude und Ma-
schinen zeigen, dass in den letzten 2-3 Jahren vor
dem WJ 18/19 in den ausgewerteten Betrieben nur
wenig in Betriebsausstattung investiert wurde, wel-
che direkt in der Schafhaltung eingesetzt wird (z. B.
Stallmaschinen, Futterbénder).
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Tab. 3: Vergleich der Betriebszweigauswertung von Betrieben mit <200 und >200 Mutterschafen in den Wirtschaftsjahren
17/18 und 18/19. Einnahmen und Kosten in € je Mutterschaft, Mittelwerte. <200 MS n=12, >200 MS n=10.

<200
WJ 17/18 WwJ 18/19
Mastlamm (einschl. Eigenverbrauch) 99,37 101,13
Schlachtschaf 16,52 20,16
Lebendverkauf inkl. Zuchttiere 31,68 34,80
Wolle und Felle 23,91 27,13
Bestandsverédnderung -0,81 18,59
entkoppelte Betriebspramie 1. Saule 86,85 80,59
Pramien 2. Saule 72,79 65,31

weitere Beihilfen/Pramien 37,52 27,67

Bestandsergédnzung (Tierzukauf) 5,18 12,42
Deckgeld/ Bockhaltung 0,54 0,51
Tierarzt, Medikamente 13,14 16,51
(Ab)wasser, Heizung 2,32 2,33
Baden, Klauenpflege, Schur 3,41 3,30
Grundfutter Eigenproduktion 98,96 91,48
Grundfutter Zukauf 11,42 12,17
Kraftfutter 32,62 30,57
Mineral + MAT 5,63 6,98
Sonstige Direktkosten 53,46 63,76
_Summe Direktkosten 22667 | 240,04
Personalaufwand (fremd) 0,07 5,69
Lohnansatz €/MS 344,99 363,01
BG-Beitrag 7,34 7,36
Lohnarbeit/Maschinemiete 2,04 0,57
Maschinenunterhaltung 0,38 0,66
Treibstoffe 7,85 8.26
Abschreibung Maschinen 2,06 3,22
PKW-Kosten 11,72 16,67
Strom 2,37 2,10
Maschinenversicherung 0,10 0,06
_Summe Arbeitserledigungskosten 3393 | 4458
Unterhaltung 5,52 6,11
Abschreibung 10,89 10,11
Miete 0,68 0,69
Versicherung 3,06 2,07
_Summe Gebéudekosten 2014 | 18,98
Betrége und Gebihren 9,99 11,28
Sonstige Versicherungen 6,71 5,86
Buchfiihrung, Beratung 5,61 6,43
Biiro, Verwaltung 2,70 3,56
Sonstiges 16,53 14,64
Zinsen 2,68 2,45
Gewinn des Betriebszweiges 115,26 94,41




Entlohnung abhangig von AK-Einsatz

Trotz der héheren Gesamtkosten (exkl. Lohnansatz)
verblieben den kleineren Betrieben im Betriebsver-
gleich nach Abzug der Kosten von den Leistungen im
WJ 18/19 rund 28 €/MS mehr an Gewinn. Der in die-
ser Gruppe hohere Arbeitsaufwand pro Muttertier
bedingt hingegen ein deutlich schlechteres kalkula-
torisches Betriebszweigergebnis. Bei Verwendung
des gesamten Gewinnes fiir die Entlohnung aller Ar-
beitskréfte standen in kleineren Betrieben 4-5 €/AKh
und in grofleren 11 €/AKh zur Verfligung. Mit dieser
Entlohnung héatten jedoch keine Mittel fiir Investitio-
nen, Eigenkapitalbildung oder Verzinsung des im

Betriebszweig ,Schafhaltung” gebundene Kapitals in
Form von Boden, Gebduden oder Maschinen zur

Verfligung gestanden.

Kostenstruktur in Betrieben mit
<200 MS
W3J18/19

B 13%

m13%

m Grundfutter

Tierarzt, Medikamente
m Arbeitserledigungskosten (ohne Lohnansatz)
m Sonstige Kosten

Kostenstruktur in Betrieben mit
>200 MS
wW3118/19

u 8%

B 36%

m 25%

m 8% 4% m12%

m Kraft-, Mineralfutter, Milchpulver
m sonstige Direktkosten
Gebaudekosten

Abb. 2: Anteile verschiedener Kostengruppen an den Gesamtkosten je Mutterschaft in % in den Betriebsgruppen

<200 MS und >200 MS im Wirtschaftsjahr 18/19.
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2.3 BETRIEBSZWEIGAUSWERTUNG MILCHZIEGENHALTUNG

Erlauteru ngen zur Stich probe Tab. 4:Allgemeine Betriebskennzahlen der Projektbetriebe mit Milchziegenhal-
tung im 2-Jahresmittel (W3J 17/18 und 18/19), 3-Jahresmittel (WJ 17/18 - WJ 19/20)
Die Ergebnisse der ziegenhaltenden sowie die Spannweite der Auspragungen im WJ19/20. n =4 bzw. ab WJ 18/19 n=5.
Betriebe basieren im WJ 17/18 auf Da- Werte o_Jahres- | 3-Jahres- | Minimum | Masimum
ten von vier Betrieben, fiir die Jahre mittel mittel | WJ19/20 | WJ 19/20
18/19 und 19/20 wurden Daten von TR s . 55 e 0
finf Betrieben bertiicksichtigt. Um
Extremwerte in den Ergebnissen auf- Be,t.”ebSﬂafhe. (ha) 339 339 180 507
) ) i Grinland fir Ziegen (ha) 154 14,7 5,0 34,2
grund der geringen Stichprobengréfie Ackerfutterfliche Ziegen (ha) 48 52 1,2 95
abzumildern, wurden die betriebs- Zusatzliche Futterflache (ha) 22 21 0 6,0
wirtschaftlichen Daten aus den Jahren GV/ha Nutzflache (inkl. pramienfreier Flachen) 1,68 172 0,91 2,47
17/18 bis 19/20 gemittelt und kein ein- GV/ha genutzter Betriebsflache 2,00 2,19 0,91 412
zelner Jahresvergleich durchgefiihrt. Anzahl AK entlohnt 0,40 041 0 0,87
Um mit den Daten der Mﬂchschaf- Anzahl AK nicht entlohnt (FAK) 1,38 141 0,56 2,20
haltung vergleichbar zu sein, wird zu- Arbeitsstunden pro Muttertier 22 19 1 22
satzlich ein 2-Jahresmittel der Jahre Muttertiere pro Arbeitskraft 105 113 61 158
. . Arbeitskraftstunden gesamt 3.220 3.266 1926 5.526
17/18 und 18/19 ausgewiesen. Um die ' Sl
grofe Spannweite der Ergebnisse
darzustellen, ist das jeweilige Mini-
mum und Maximum eines Kosten-/ Leistungspunk- hier veroffentlichten Werte nur als grobe Orientie-

tes des W] 19/20 den gemittelten rung und fur eine Einordnung des eigenen Betriebes
Jahresdurchschnitten gegenuibergestellt. Da nur ein dienen.
kleiner Datensatz ausgewertet wurde, konnen die

Betriebscharakteristika

In allen Wirtschaftsjahren betrug die Gesamtbe- diente als Marktfrucht- oder Futterflache fiir weitere
triebsfldche im Durchschnitt 34 ha (s. Tab. 4). Auf Tiere.

etwa der Hélfte der Flachen wurde eigenes Futter fiir Die Betriebe hielten im 3-Jahresmittel 196 Ziegen,
die Milchziegen produziert, die restliche Flache hauptséchlich Tiere der Rasse Bunte Deutsche Edel-

Tab. 5: Produktions- und Vermarktungskennzahlen der Projektbetriebe mit Milchziegen in ~ Zi€ge, teilweise auch
den Wirtschaftsjahren 17/18 bis 19/20. n=4 bzw. ab WJ 18/19 n=5.

Weifde Deutsche
N— 2- Jahres- | 8-Jahres- | Minimum | Maximum | Edelziege. Fir rund
mittel mittel WJ19/20 | WJ19/20 738 Stunden im Jahr
Ablammrate (lammende Muttern : gedeckte Muttern) 85 % 85 % 1% 99 % wurden bezahlte Ar-
Lammerverluste 9% 1% 6 % 34 % beitskréafte einge-
Aufzuchtergebnis (aufgezogene Kitze : lammende M2) 1,40 144 117 1,85 1 1
Herdenproduktivitat (verkaufte Kitze+ Reprokitze : M2) 143 1,29 0,30 1,71 stellt, der Grofitei
der Arbeit wurde von
Milchleistung gesamt (Liter) 101.765 130.816 99.991 322.313 .
Milchleistung Liter je Tier 684 728 483 1038 | unentlohnten Fami-
Milchleistung kg ECM je Tier 652 697 447 1.008 lienarbeitskraften
Fettgehalt % 3,53 % 3,54 % 3,31% 3,89 % eleistet. Pro Mut-
Eiweilgehalt % 3.25 % 3,25 % 3,01% 3,49 % g ’
tertier wurden
h Erlo Li 7 1 i1
berechneter Erlos €/Liter 0,78 0.8 0,85 0,90 durchschnittlich 19 h
Erlos (Mast)kitze €/Stk 30 31 0 144 an Arbeitskraft be-
Erls Alttiere €/Stk. 42 38 0 120 notigt.




Alle Betriebe lieferten an eine Molkerei oder einen
Verarbeiter, ein Betrieb verarbeitete zusétzlich einen
Teil seiner Milch selbst. Vier der Betriebe wirtschafte-
ten nach den Richtlinien eines Bio-Anbauverbandes.

Die Leistung pro Jahr und Tier betrug im 3-Jahresmit-
tel rund 697 kg Milch (auf 4,0 % Fett und 3,4 % Eiweif3
standardisierte, energiekorrigierte Milch ECM) bzw.
7281. Das Leistungspotenzial der gehaltenen Rassen
wurde damit vom Grofdteil der Betriebe noch nicht
vollstandig genutzt. Dieses liegt bei Tieren der Rasse
BDE und WDE laut Zuchtprogramm bei 850 - 1.200 kg
(s. Zuchtprogramm abrufbar unter ziegen-sind-
toll.de). Im W7J 19/20 erreichte nur ein Betrieb die
1.000 kg Marke (s. Tab. 5).

Kaum Einnahmen durch weitere Produkte

Uber den Milch- und Késeverkauf erlésten die Betrie-
be im Mittel aller Wirtschaftsjahre den Grofdteil ihrer
Einnahmen (s. Abb. 3). Schlachttiere und Kitze er-
brachten nur einem Betrieb mit etablierter Direktver-
marktung uber alle Jahre hinweg einen zusatzlichen
Erlos von 94 €/MZ., andernorts wurden die Kitze
iiberwiegend zu einem Erlds von 0 - 10 €/Kitz an Méa-
ster oder Tierparks abgegeben. Einzelne Betriebe er-
zielten in den Wirtschaftsjahren 17/18 und 19/20 durch

den Verkauf von Zucht- und Jungtieren bis zu
14.000 €. Direktzahlungen machten im 2-Jahresmittel
rund 12 % der Gesamtumsétze aus (s. Tab. 6).

Trockenjahre pragen Direktkosten

Wie in der Schafhaltung, wurden auch in der Ziegen-
haltung die Direktkosten von den Futterkosten domi-
niert (s. Abb. 4). Die Kosten fiir Kraft- und
Mineralfutter sowie Milchpulver fiir die Kitzaufzucht
machten knapp ein Drittel der Gesamtkosten aus, ge-
folgt von den Kosten fir die Produktion des Grund-
futters. Die dritte grof3e Kostengruppe sind die
Arbeitserledigungskosten, gepragt von Personalkos-
ten und Maschinenunterhaltungskosten z. B. fiir
Melkanlagen, Kihlung, Mist- und Fuitterungsmaschi-
nen. Zwischen 17/18 und 19/20 stiegen die Kosten fiir
den Zukauf von Grundfutter von 14 €/MZ auf 72 €/MZ,
wahrend die Kosten fiir die Eigenproduktion um

38 €/MZ auf 139 €/MZ sanken. Die Trockenheit in den
ausgewerteten Jahren fithrte auf mehreren Betrieben
zu weniger Futterschnitten und damit zu weniger
Kosten fiir eigene Maschinen im Rahmen der Griin-
landbewirtschaftung, wihrend zeitgleich die Kosten
fur Grundfutterzukauf deutlich gestiegen sind.

B Org. Dunger
4%

® Sonstige Produkte
2%

B Lebendverkaufe
2%

Schlachttiere
3%

Ertrage je Mutterziege
3-Jahresmittel

Direktzahlungen
12%

H Milch-, Kaseerlose
77%

Abb. 3: Zusammensetzung der Ertrage je Muttertier in % in der Milchziegenhaltung im 3-Jahresmittel der Wirtschafts-

jahre 17/18 - 19/20.
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Tab. 6: Betriebszweigauswertung von Projektbetrieben mit Milchziegen in den Wirtschaftsjahren 17/18 bis 19/20. Einnah-
men und Kosten in € je Muttertier, Mittelwerte.

MW 2 Jahre MW 3 Jahre

Milch- und Kaseerlose 502,98 563,29
Schlachttiere & (Mast-)Kitze 23,69 23,15
Zuchttiere 18,45 18,58
Bestandsverédnderung 21,51 11,98
entkoppelte Betriebspramie 1. Saule 38,96 37,04
Pramien 2. Saule 26,34 25,86
weitere Beihilfen/Pramien 27,11 24,06

Bestandsergédnzung (Tierzukauf) 14,23 10,41
Tierarzt, Medikamente 16,83 15,25
(Ab)wasser, Heizung 4,19 4,28
Verkasung, Vermarktung, Produkttransport 2,78 2,15
Baden, Klauenpflege, Schur 2,40 2,17
Grundfutter Eigenproduktion 157,18 150,77
Grundfutter Zukauf 22,96 40,64
Kraftfutter 154,00 160,39
Mineral + MAT 32,14 30,87
Sonstige Direktkosten 21,12 19,60
Personalaufwand (fremd) 65,08 55,70
Lohnansatz €/MZ 279,11 250,93
BG-Beitrag 5,14 5,11
Lohnarbeit/Maschinemiete 0,94 1,67
Maschinenunterhaltung 10,49 10,04
Treibstoffe 1,91 2,29
Abschreibung Maschinen 26,30 26,25
PKW-Kosten 2,16 2,28
Strom 33,00 32,39
Maschinenversicherung 0,02 0,01
Unterhaltung 12,77 10,76
Abschreibung 31,44 31,62
Miete 11,92 10,23
Versicherung 7,91 7,88
Betrédge und Gebihren 6,72 5,85
Sonstige Versicherungen 4,83 5,04
Buchfiihrung, Beratung 7,76 9,18
Biiro, Verwaltung 2,90 2,85
Sonstiges 11,64 11,35
Zinsen 12,71 14,27

Gewinn des Betriebszweiges

Erklarungen zur Tabelle:  Mittelwert 2 Jahre = Mittel aus W3J 17/18 und W3J 18/19,
Mittelwert 3Jahre =MittelausdenJahren WJ117/18-WJ19/20.
Betriebsanzahl W31 17/18 n=4, WJ 18/19 & W1 19/20 n=5



Da einige Betriebe in fast wartungsfreien Altgebédu-
den wirtschafteten, machten Gebaudekosten in die-
ser Gruppe trotz einiger Betriebe mit Neubauten im
Vergleich mit aktuellen Wirtschaftslichkeitskalkula-
tionen® nur 9 % der Gesamtkosten aus (s. Abb. 4).

Crof3e Unterschiede im Gewinn und Entloh-
nung

Nach Abzug der Gesamtkosten verblieb den Betrieben
im 2-Jahresmittel ein Gewinn von 1,20 €/MZ, welcher
sich aufgrund der insgesamt besseren Ergebnisse im
W] 19/20 im 3-Jahresmittel auf 50 €/MZ erhohte. Da in
den letzten zwei Wirtschaftsjahren exakt die gleichen
Betriebe ausgewertet wurden, sich alle Betriebe hin-
sichtlich des Betriebszweigergebnisses verbesserten

und nur eine kleine Stichprobe vorliegt, zeigt sich
diese positive Verdnderung des Betriebsergebnisses
deutlich im 3-Jahres-Mittel.

Die kalkulatorischen Ergebnisse inklusive des Lohn-
ansatzes wiesen im WJ 19/20 eine grofde Spanne von
-252 €/MZ bis zu +275 €/MZ auf. Der erfolgreichste
Betrieb erzielte dabei im eine Entlohnung aller Ar-
beitskrafte in Hohe von 35,33 €/AKh. Hier wédre Raum
flr weitere Investitionen, wohingegen in anderen
Betrieben der Gewinn nur eine geringe Entlohnung
der FAK ohne weitere Investitionsriicklagen oder Ei-
genkapitalverzinsung ermoglichte.

Kostenstruktur in Betrieben mit Milchziegen
3-Jahresmittel

Sonstige Kosten
7%

GCebaudekosten
9%

Arbeitserledigungskosten
(ohne Lohnansatz)
20%

B Sonstige
Direktkosten
7%

Tierarzt
2%

B Grundfutter
24%

u Kraft-,

Mineralfutter,

Milchpulver
31%

Abb. 4: Zusammensetzung der Kosten je Muttertier in % in Milchziegenbetrieben im 3-Jahresmittel der Wirt-

schaftsjahre 17/18 - 19/20.

1s.S.32 Sand, L. et al. (2021)




2.4 BETRIEBSZWEIGAUSWERTUNG MILCHSCHAFHALTUNG
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Erlauterungen zur Stichprobe

Vier Betriebe mit Milchschafen

Tab. 7: Allgemeine Betriebskennzahlen der Projektbetriebe mit Milchschafen
im 2-Jahresmittel der Wirtschaftsjahre 17/18 - 18/19 sowie die Spannweite der
Daten im W3 18/19, n=4.

stellten dem Projekt Buchfiihrungs-
daten zur Verfiigung. In dieser Be- Werte il I (e
. . mittel WJ18/19 | WJ18/19
triebsgruppe wurden die erhobenen
Daten aus den Wirtschaftsjahren JDB Muttertiere 9 ot 128
17/18 und 18/19 Jahren zusammen- Betriebsflache (ha) 43,3 84 106.,0
. .. . Grinland fiir Schafe (ha) 1518 5,0 36,1
gelegt und der Mittelwert iber beide Ackerfutterflache Schafe (ha) 3,7 2,0 9,0
Jahre dargestellt. Fir das Jahr 19/20 ZusAtzliche Futterflache (ha) 9,6 0 32,6
lagen zum Zeitpunkt der Datenaus- GV/ha Nutzflche (inkl. pramienfreier Flichen) 0,89 049 139
wertung nicht von allen Betrieben GV/ha genutzter Betriebsflache 1,27 0,59 2,06
Betriebsabschliisse vor, sodass die- Anzahl AK entlohnt 074 0 203
ses Jahr nicht ausgewertet wurde. Anzahl AK nicht entlohnt (FAK) 0,78 0 1,40
Neben dem 2-Jahres-Mittel wird das Arbeitsstunden pro Muttertier 31 17 43
jeweilige Minimum und Maximum Muttertiere pro Arbeitskraft 69 42 105
der Kosten- oder Leistungsposition Arbeitskraftstunden gesamt 2.861 1051 3.780

im W] 18/19 ausgewiesen. Bei eigener

Verkdsung wurde in zwei der drei

Féllen die Milch kalkulatorisch an die Kédserei ver- den, sodass bei den Direktkosten auch die bei der
kauft. Der eigen angesetzte oder aus der Buchfiih- Verkdsung entstehenden Kosten bertcksichtigt
rung errechnete Preis wurde dann als Milcherlos wurden.
angerechnet. In einem Fall konnten die Kosten und

Leistungen nicht von der Verkdsung abgegrenzt wer-

Betriebscharakteristika

Alle Betriebe wirtschafteten nach den Richtlinien sen Ostfriesisches Milchschaf x Lacaune Schaf.
Die Betriebe bewirtschafteten im 2-Jahresmittel

43 ha, von welchen 15 ha Griinland und 4 ha Acker fir

eines oder mehrerer Bio-Anbauverbande und hielten
Ostfriesische Milchschafe oder Kreuzungen der Ras-

Tab. 8: Produktions- und Vermarktungskennzahlen der Betriebe mit Milchschafen im 2- die durchschnittlich
Jahresmittel der Wirtschaftsjahre 17/18 und W3J 18/19, sowie die Spannweite der Daten im 93 Milchschafe ge-
W31 18/19, n=4.
nutzt wurden
Werte 2-Jahres- | Minimum | Maximum (s.Tab.7).
mittel WJ 18/19 WJ 18/19 Die drei Haupter-
Ablammrate (lammende Muttern : gedeckte Muttern) 92 % 93 % 98 % werbsbetriebe hiel-
Ablammergebnis (geborene Lammer : lammende Muttern) 182 1,53 187 ten jedoch mit
Lammerverluste 8% 2% 8% o
Aufzuchtergebnis (aufgezogene Lammer : lammende M2) 1,53 121 179 durchschnittlich 103
Herdenproduktivitat (verkaufte Limmer + Reprolammer : MZ) 144 0,92 179 Tieren rund 40 Tiere
Milchleistung gesamt (Liter) 30.842 16.470 45414 mehr als der Betrieb
Milchleistung Liter je Tier 338 270 373 im Nebenerwerb
Milchleistung kg ECM je Tier 468 345 535 .
Fettgehalt % 5,94 % 517% 6,90 % und waren mit
EiweiBgehalt % 5,09 % 5,03 % 5,30 % durchschnittlich
berechneter Erlos €/Liter inkl. Milch fiir Limmeraufzucht 1,04 0,67 1,58 55 ha Betriebsfldche
berechneter Erlos €/Liter Verkaufsmilch 2,05 1,58 3,13
berechneter Erlos (Mast-)Lammer €/Stk. 149 83 290
berechneter Erlos Alttiere €/Stk. 21 33 50




Ertrage je Milchschaf
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Direktzahlungen
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Abb. 5: Zusammensetzung der Ertrage je Mutterschaf in % in Projektbetrieben mit Milchschafhaltung im 2-Jahres-

mittel der Wirtschaftsjahre 17/18 und 18/19.

deutlich grofRer als der Nebenerwerb mit 8 ha

(s. Tab.7).

Drei von vier Betrieben fiithrten die Milchschaltung als
einen von mehreren Betriebszweigen und bewirt-
schafteten diesen nur mit unentlohnten Familienar-
beitskraften, in einem Betrieb waren alle Arbeits-
krafte angestellt. Die Limmer wurden moglichst frith
an Master abgegeben, als Teilstiicke an regionale Ga-
stronomie, ab Hof oder als verarbeitete Produkte tiber
Markte vermarktet. Zwei der Betriebe verarbeiteten
die Schafmilch vollstandig in einer eigenen Késerei,
ein Betrieb lief3 sie vollstdndig im Lohn verarbeiten
und ein Betrieb nutzte beide Moglichkeiten. Die Ver-
marktung der Milchprodukte erfolgte iiber lokale Ein-
zelhandler oder eigene Direktvermarktung.

Ertrage abhangig von betriebsindividueller
Vermarktung

Den grofdten Anteil an den Einnahmen hatten die Er-
l6se aus der Milchproduktion mit durchschnittlich
357 €/MS (s. Abb. 5). Grof3e Unterschiede in den Mil-
cherlésen entstanden durch sehr unterschiedliche
Vermarktungssituationen der teilnehmenden Betrie-
be im WJ 17/18. So gab es etwa in einem Betrieb Ab-
satzschwierigkeiten aufgrund eines Abnehmerwech-
sels, in Folge dessen die Milch nicht vermarktet wer-

den konnte und vernichtet wurde. Andererseits
konnte ein Betrieb durch hohe Inhaltsstoffe und lang-
jahrige Abnahme iiber einen lokalen Verarbeiter
durch den Milchverkauf einen Erlés von 562 €/MS er-
zielen (s. Tab. 9).

Zwischen den ausgewerteten Jahren blieb die Milch-
leistung je Tier und Jahr, bezogen auf die erfassten
Liter, konstant. Jedoch stiegen die Inhaltstoffe um 0,1-
0,6 %, sodass die energiekorrigierte Milchmenge (auf
4,0 % Fett und 3,5 % Eiweifs umgerechnet) im Mittel
um 8 kg je Tier zunahm. Der Erlos je Liter erzeugter
Milch inklusive der vertrankten Liter lag durch-
schnittlich bei 1,04 €. Die tatsachlich verkaufte bzw.
verarbeitete Milch erbrachte tiber beide Jahre ge-
rechnet einen Erlés von 2,05 € pro Liter (s. Tab. 8).

Lammer und Alttiere konnten durchschnittlich

134 €/MS erlosen. Ein Betrieb mit einer vielféltigen
Direktvermarktung und verschiedenen Schaffleisch-
produkten erzielte mit 367 €/MS die meisten Erlése in
dieser Kategorie. Ein Grofdteil der Einnahmen
stammte damit insgesamt aus der eigentlichen Tier-
produktion, also aus Milch-, Kdse- und Tierverkaufen.
Direktzahlungen machten durchschnittlich rund 20 %
der Einnahmen aus (s. Abb. 5). Der Gesamterlos je
Muttertier lag im Mittel bei 675 €, wies aber eine
grofde Spanne von 374 € bis zu 906 € auf.
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Tab. 9: Betriebszweigauswertung der Projektbetriebe mit Milchschafhaltung. Mittelwert der Wirtschaftsjahre 17/18 und
18/19, Minimum und Maximum im Wirtschaftsjahr 18/19. Einnahmen und Kosten in € je Mutterschaf, Mittelwerte, n=4.

MW 2 Jahre
Milch- und Kéaseerlose 357,44
Schlachttiere & Lebendverkauf LAmmer 133,74
Zuchttiere 0,39
Wolle 13,18
Bestandsveranderung 9,85

entkoppelte Betriebspramie 1. Saule 63,38
Pramien 2. Saule 55,19
weitere Beihilfen/Préamien 17,35

Bestandsergédnzung (Tierzukauf) 1,14
Tierarzt, Medikamente 38,75
(Ab)wasser, Heizung 4,82
Verkédsung, Vermarktung, Produkttransport 19,88
Baden, Klauenpflege, Schur 1,88
Grundfutter Eigenproduktion 247,75
Grundfutter Zukauf 23,18
Kraftfutter 64,49
Mineral + MAT 24,03
Sonstige Direktkosten 55,75
_Summe Direktkosten 48118
Personalaufwand (fremd) 97,84
Lohnansatz €/MS 304,54
BG-Beitrag 9,43
Lohnarbeit/Maschinemiete 1,57
Maschinenunterhaltung 7,85
Treibstoffe 21,87
Abschreibung Maschinen 13,99
PKW-Kosten 12,09
Strom 18,72
Maschinenversicherung 0,27
_Summe Arbeitseriedigungskosten 183,63
Unterhaltung 17,41
Abschreibung 4,01
Miete 15,69
Versicherung 6,42
_Summe Gebaudekosten 4353
Betrédge und Gebihren 14,97
Sonstige Versicherungen 6,17
Buchfiihrung, Beratung 13,12
Biro, Verwaltung 4,61
Sonstiges 37,33
Zinsen 18,96

Gewinn des Betriebszweiges -128,73
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Abb. 6: Zusammensetzung der Kosten je Mutterschaf in % in Projektbetrieben mit Milchschafhaltung im 2-Jahres-

mittel der Wirtschaftsjahre 17/18 und 18/19.

Entlohnung meist nicht maglich

Die Direktkosten wurden, wie in den anderen Tier-
gruppen, von den Grundfutterkosten dominiert

(s. Abb 6). Die sonstigen Direktkosten beinhalten die
Kosten fiir Schlachtung, Zerlegung oder Fellgerbung.
Betriebe mit Direktvermarktung hatten hier die grof3-
ten Kosten von bis zu 112 €/MS.

Den Leistungen von 675 €/MS standen durchschnitt-
liche Gesamtkosten in Hohe von 804 €/MS gegen-
iber (s. Tab. 9). Auch hier wird auf die grof3e Spann-
weite von 527 € bis zu 1.271 € je Muttertier hinge-
wiesen. Das Muttertier kostete im Mittel der 2 Wirt-
schaftsjahre die Betriebe somit 128 €, sodass sie im
Betriebszweig Milchschafhaltung im Durchschnitt
rund 9.637 € Verlust aufwiesen. Die angestrebte Ent-
lohnung der Arbeitskraft in Hohe von 17,50 €/AKh war
auch in dieser Betriebsgruppe a moglich.

Es gab aber auch einen Betrieb, der das W] 18/19 mit
einem Gewinn von 225 €/Muttertier abgeschlossen
hat. Damit hatte er sich selbst und seinen Angestell-
ten im Mittel 9,74 €/AKh auszahlen konnen, wenn der
maximale Gewinn von 28.716 € rein fiir die Entloh-
nung der eingesetzten Arbeitskraft verwendet wor-
den ware.

Milcherldse noch nicht kostendeckend

In Tabelle 10 werden die gemittelten Kosten und
Leistungen in €/kg energiekorrigierter Milch und
€/Liter dargestellt. Fiir die Berechnung des kostende-
ckenden Milcherloses und einen Vergleich zwischen
Ziegen- und Schafmilch, unabhéngig von den Werten
der Milchinhaltstoffe und Bestandsgrofde, wurde die
Milchmenge auf eine energiekorrigierte Milchmenge
ECM (4,0 % Fett und 3,5 % Eiweif’) umgerechnet.

Im Unterschied zur Milchziegenhaltung, bei der die
Lammer entweder mit Kuhmilchpulver oder
Milchaustauscher getrankt werden, praktizierte ein
Grofiteil der ausgewerteten Milchschafbetriebe die
muttergebundene Limmeraufzucht. Die daflir ver-
wendete Milch fehlt den Betrieben fiir die Vermark-
tung. Ihre Produktionskosten miissen daher tiber-
wiegend von den verbliebenden Litern abgedeckt
werden. Diese Unterschiede werden im Folgenden in
den Berechnungen fiir die produzierte sowie fir die
tatsachliche vermarktete Milchmenge sichtbar.

Fiir eine Deckung aller Kosten ohne Lohnansatz fiir
Familienarbeitskrafte ware im 2-Jahresmittel in den
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Milchschafbetrieben ein netto - Milcherlds je ver- d. h. inklusive der an Lammer verfiitterten Milch, nur
marktetem Liter (=exkl. Milch fiir die Limmerauf- 1,04 €/Liter bzw. 0,75 €/kg ECM. Die muttergebundene
zucht) von 3,02 €/1(2,24_€/kg ECM) nétig gewesen. Aufzucht der Limmer mit Schafmilch sollte daher in
Milchziegenbetriebe erzielten im 3-Jahresmittel der Preiskalkulation berticksichtigt werden und an
knapp den kostendeckenden Erlos von 0,81 €/1 bzw. den Milchabnehmer bzw. Verbraucher kommuniziert
0,78 €/kg ECM. bzw. weitergegeben werden.

Um jedoch die Familienarbeitskrafte mit den ange-
strebten 17,50 €/h zu entlohnen, hatte der netto - Mil-
cherlos pro Liter Schafmilch im 2-Jahresmittel bei
min. 5,14 €/l und bei Ziegenmilch im 3- Jahresmittel
bei min. 1,20 €/1liegen miissen.

Wie aus Tabelle 10 hervorgeht, erlosten die Milch-
schafbetriebe jedoch fiir jeden produzierten Liter,

Tab.10: GegenUberstellung der Kosten und Leistungen der Milchschaf- und Milchziegenhaltung pro kg energiekor-
rigierter Milch (4,0% Fett, 3,5% EiweiR) und pro Liter Schaf- bzw. Ziegenmilch. 2 Jahresmittel = Mittelwert 17/18 - 18/19,
3- Jahresmittel = Mittelwert W3 17/18 - W3 19/20

Schafmilch Schafmilch
2-Jahresmittel 2-Jahresmittel

produzierte Menge verkaufte Menge
Milch- und Kaseerlose 0,75 1,04 1,51 2,05
Schlachttiere & (Mast-)Lammer 0,29 0,39 0,61 0,82
Zuchttiere 0 0 0 0
Wolle 0,03 0,04 0,05 0,07
Bestandsverédnderung 0,02 0,03 0,06 0,09
Betriebspramie 1. Saule 0,14 0,19 0,31 0,42
Pramien 2. Saule 0,12 0,17 0,11 0,15
weitere Beihilfen/Pramien 0,04 0,06 0,31 0,42
Summe Direktkosten 1,07 1,46 2,61 3,48
Summe Arbeitserledigungskosten 0,38 0,52 0,70 0,95
Summe Gebaudekosten 0,08 0,12 0,14 0,20

Summe sonstige Kosten 0,38 0,52

Gewinn des Betriebszweiges -0,27 -0,36 -0,73 -0,96
Lohnansatz €/MS 0,65 0,90 1,58 2,13

Der hier ausgegebene Netto-Milcherlds pro Liter entspricht nicht dem ausgezahlten Milchpreis pro Liter, der z. B. auf den Abrechnungen der Molkereien steht.

Er errechnet sich aus dem Verhéltnis der insgesamt eingenommenen Erldse aus tierischen Produkten, weiteren Einnahmen und Direktzahlungen zu der von

den Betrieben angegebenen verkauften Milchmenge.



2.5 EINFLUSSFAKTOREN AUF DIE WIRTSCHAFTLICHKEIT

Um Erfolgsfaktoren auszumachen, wurde die Be-
triebsgruppe ,>200 Schafe” nach dem Wert ,Gewinn +
Fremdlohne/MS" sortiert. Die besten und schlechtes-
ten drei Betriebe wurden als ,bestes oberes Drittel”
(0.D.)und ,schlechtes unteres Drittel” (u. D.) definiert
und in Bezug zum Mittelwert (MW) der Stichprobe ge-
setzt. Fur diesen Vergleich wurde der Wertebereich
beruicksichtigt, in dem 90 % der Betriebe lagen. Die
Ergebnisse sind aufgrund der kleinen Stichprobe nur
als Ansatzpunkte und nicht als allgemeingiiltige Aus-
sagen zu sehen (s. Abb. 7).

Unterschiede im Verhaltnis zwischen Be-
triebsflache und Tierbesatz

Die erfolgreicheren Betriebe nutzen rund 102 ha und
damit 20 ha mehr als die weniger erfolgreichen, aber
47 ha weniger als der Mittelwert. Die Betriebe im obe-
ren Drittel hielten kleinere Bestande als der Mittel-
wert und als die weniger erfolgreichen Betriebe
(385MS 0. D. vs. 574 MW und 408 u. D.). Dies wirkt sich
auf den Tierbesatz der pramienrelevanten, eigenen
Betriebsflachen aus: erfolgreichere Betriebe hielten
mit 0,77 GV/ha genutzter Betriebsfldche pro Hektar
fast 4 Schafe weniger als Betriebe im unteren Drittel.
Diese hatten zudem bei den Futterflachen einen ho-
heren Anteil an pramienfreien Wander-/ Zusatzfla-
chen. Auch dies wirkte sich nachteilig auf die
Pramienerlose pro Mutterschaf aus: die erfolgreiche-
ren Betriebe erlosten tiber ¢ffentliche Direktzahlun-
gen mit 223 €/MS 155 % mehr Pramien als der
Mittelwert und 282 % mehr als die weniger erfolgrei-
chen Betrieben.

Produktwertschopfung groRer

Im Bereich der Vermarktungs- und Produktivitats-
kennzahlen erzielten die erfolgreicheren Betriebe ho-
here Preise und Werte. Zwei dieser drei Betriebe im
oberen Drittel wirtschafteten nach Richtlinien der
okologischen Landwirtschaft und konnten im Rah-
men ihrer Vermarktung auch hohere Biopreise erzie-
len. Zudem vermarkteten zwei der drei Betriebe ganz
oder teilweise direkt ab Hof. Die Preise pro kg LG lagen
mit 3,06 €/kg LG 37 ct iber dem Mittelwert und 62 ct

Uber dem Erlos des unteren Betriebsdrittels. Damit
wurden auch pro Lamm 13 - 22 % hohere Erlose er-
zielt (0. D.132 €/Lamm, MW 118 €, u. D. 107 €). Die
Lammerverluste lagen bei 8 % und damit unter den
10 % des Mittelwerts und 12 % des unteren Drittels. Es
wurden auch mit 1,36 Limmern pro Mutterschaf 13 %
mehr Laimmer als der Durchschnitt (1,21 Limmer)
verkauft. Hier zeigten aber auch die weniger erfolg-
reichen Betriebe tiberdurchschnittliche Werte von
1,25 Lammern je Mutterschaf. Pro Mutterschaf erlos-
ten die erfolgreicheren Betriebe tiber den Lamm-
fleischverkauf 32 € mehr als der Durchschnitt .

Hohere Kosten, aber besseres Verhaltnis zu
den Einnahmen

Betriebe im oberen Drittel hatten tiberdurchschnitt-
liche Direkt- und Arbeitserledigungskosten aufgrund
von Tierzukaufen fur den eigenen Bestandsaufbau
und fir ein besseres Angebot in der Direktvermark-
tung (+19 €/MS), der eigenen Grundfutterproduktion
(+10 €/MS) sowie der Direktvermarktung (8 €).

In den Fixkosten lagen die erfolgreichen Betriebe 35 %
iber dem Mittelwert und mit 93 €/MS deutlich iiber
dem der Betriebe im unteren Drittel mit 33 €/MS. Im
Vergleich zum unteren Drittel beschéftigten sie mehr
entlohnte Arbeitskrafte (0,69 vs. 0,13 u. D) und Perso-
nalkosten fiir Fremd-AK machten 31 % der Fixkosten
aus. Durch Abschreibungen auf neue Stallgebaude
lagen auch die Gebdudekosten mit 29 €/MS 10 € liber
dem Mittelwert. Die Sonstigen Kosten waren u. a. von
Mitgliedsbeitragen bei Verbanden, sonstiger Be-
triebs-ausstattung, aber auch Zinsen von Fremdka-
pital mafdgeblich beeinflusst, verteilten sich auf einen
geringeren Tierbestand und waren dadurch ebenfalls
hoher als beim Mittelwert.

Trotz hoherer Gesamtkosten (312 €/MS vs. 251 € MW,
214 € u. D.) war die Differenz zwischen Leistungen
und Kosten hoher als beim Mittelwert und zeigt sich
in einem Gewinn pro MS von 112 €/MS gegeniiber
dem durchschnittlichen Gewinn von 59 €/MS. Der
Gewinn inklusive der Fremdlohne zeigt schliefdlich
mit 141 €/MS zu 84 €/MS einen noch grofleren Vor-



BETRIEBSWIRTSCHAFT

sprung auf. Die Entlohnung jeglicher Arbeitskraft- die Entlohnung der Familienarbeitskrafte standen
stunde lag damit bei den erfolgreicheren Betrieben Betrieben im oberen Drittel 14,18 €/AKh, dem Mittel-
mit 11,52 €/AKh tiber dem Mittel mit 8,06 €/AKh und wert 7,64 €/AKh und dem unteren Drittel 4,69 €/AKh
4,75 €/AKh in weniger erfolgreichen Betrieben. Fir zur Verfiigung.

Vergleich des oberen und unteren Stichprobendrittels mit dem Mittelwert
aller Betriebe mit > 200 MS

36%
GV/ha genutzter Betriebsflache -20%

-45%

Direktzahlungen 55%

Erlése aus Mastlammverkauf

Auszahlungspreis Lammer

Lammerverluste

Direktkosten &
Arbeitserledigungskosten

Fixkosten (ohne Lohnansatz)

-87%
Anzahl AK entlohnt

Ergebnis Gewinn + Fremdiéhne 68%

-39%
Entlohnung Familien -AK 85%

-100% -50% 0% 50% 100%

= Ergebnisse der besten33% = Ergebnisse der schlechtesten 33 %

Abb. 7: Vergleich der drei erfolgreichsten Betriebe ("Oberes Drittel") und der drei am schlechtesten abschneidenden
Betriebe ("Unteres Drittel") mit mehr als 200 Muttertieren mit dem Mittelwert der Betriebsgruppe im W3J18/19 in
einzelnen Leistungs- und Kostenpositionen. Sortiert nach Gewinn + Fremdldhne pro Mutterschaf. 0 % entsprechen
dem Mittelwert, die Abweichungen nach links und rechts stellen die Abweichungen des oberen und unteren Drittels
im Verhaltnis zum Mittelwert da. GroRe der Vergleichsgruppe n=9.

Ahnliche Erfolgsfaktoren in der Milchziegen-
und Milchschafhaltung

Die Gegeniiberstellung des erfolgreichsten Milchzie- Eiweif3 vs. 3,25 %) hohere Einnahmen (s. Abb. 8). Der
gen- und des erfolgreichsten Milchschafbetriebes Milchschafbetrieb lag in der Leistung etwas unter
zum jeweiligen Mittelwert zeigt ahnliche Erfolgsfakto- ~ dem Durchschnitt, konnte aufgrund seiner Verarbei-
ren. So erloste der erfolgreichste Ziegenbetrieb mit tung und Direktvermarktung jedoch tiberdurch-

rund 136 kg hoherer Milchmenge (ECM) bei hoheren schnittliche Erlse pro erzeugtem und verkauftem
Milchinhaltstoffen (3,66 % Fett vs. 3,64 % und 3,38 % Liter generieren (447 kg ECM vs. 467 kg ECM, 2,21 € pro



verkauftem Liter vs. 2,05 €/Liter). Beide Betriebe
nutzten iiberdurchschnittlich mehr Flache fir die
Tiere, daher lagen ihre GV-Besitze unter und der An-
teil der Pramien pro Tier iber dem Mittelwert. Zudem
deckten die Pramien die Arbeitserledigungskosten
grofitenteils bis vollstandig ab. Wahrend im Milchzie-
gen-

betrieb ein Teil der Familienarbeitskrafte entlohnt
angestellt wurde und seine Arbeitserledigungskosten
durchschnittlich waren, lagen sie im Milchschafbe-
trieb aufgrund einer hohen Anzahl unentlohnter Fa-
milienarbeitskraften darunter. Da eine Person jedoch
rund 6 Schafe mehr als der Mittelwert und dabei 5
Stunden weniger pro Tier und Jahr brauchte, wirkt
sich der etwas hohere Lohnansatz nicht negativ auf
das Betriebsergebnis aus. Im Fall der Milchziegenhal-
tung hatte der Betriebsdurchschnitt hohere Fixkos-
ten, insbesondere Gebaudekosten. Hier konnte der

erfolgreichste Betrieb auf Altgebdude zurtickgreifen

und investitions- und wartungsarm wirtschaften.

Anhand der Verdnderung einzelner Erlose und Kos-
tenpunkte in den Vergleichsgruppen und den Beson-
derheiten der erfolgreicheren Betriebe zeigt sich, dass
folgende Punkte einen Einfluss auf die Wirtschaft-
lichkeit von Schaf- und Ziegenbetrieben in Nord-

rhein-Westfalen haben konnten:

Offentliche Direktzahlungen pro Muttertier

Die Hohe der Betriebspramien wurde bisher maf3-
geblich von der Flachenausstattung beeinflusst. Pra-
mien hatten in dieser Auswertung an den Erlosen
einen Anteil von 12 - 50 %. Flachenverluste z. B. auf-
grund geringer Konkurrenzfahigkeit bei steigenden
Pachtpreisen, bedeuten vor allem in schafhaltenden
Betrieben deutlich geringere Einnahmen. Uber die
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Vergleich des erfolgreichsten Milchziegenbetriebs mit dem Mittelwert aller Betriebe
(3 -Jahresmittel)
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Abb. 8: Leistungen und Kosten des erfolgreichsten Milchziegenbetriebes im Vergleich zum Mittelwert der Verge-

lichsgruppe im 3-Jahresmittel.




Teilnahme an Umweltprogrammen (Sdule I1) 14sst
sich die Hohe o6ffentlicher Direktzahlungen beein-
flussen. Tierbezogene Pramien standen bis 2023 in
NRW nur im Rahmen des Zucht- und Reproduktions-
programmes fiir gefahrdete Rassen (ZRP) zur Verfii-
gung, ab 2023 wird die Forderung mit der
Muttertierpramie erganzt. Der Anteil 6ffentlicher
Forderungen pro Muttertier wird aktuell vor allem
uber die Flache und damit die Tierbesatzdichte
(MS/ha) bestimmt. Die Erlose tiber 6ffentliche Direkt-
zahlungen konnen somit tiber die Korrelation Flache -
Mutterschaf optimiert werden.

Produktivitat der Lammerproduktion

Eine hohe Tiergesundheit und angepasstes Manage-
ment mit einer konstant hohen Ablammrate und ho-
hem Ablammergebnis, die Verringerung der
Lammerverluste und eine Erhohung der Aufzuchtrate
mit einer hohen Anzahl verkaufter Limmer/Mutter-
schaf sind relevant, um den grofiten Erlésposten in
der Tierleistung (Mastlammer) zu erh6hen.

Milchleistung und Inhaltstoffe

Der Durchschnitt von 3381 pro Milchschaf bzw. 728 1
pro Milchziege zeigt, dass die genetischen Moglich-
keiten der Tierleistung noch nicht ausgeschopft sind.
Ausschlaggebend in dieser Auswertung war schlief3-
lich die Wertschopfung je kg und Liter Milch. Der Ver-
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marktungsweg und die Kommunikationsweise fir
eigene Produkte und deren Preise sind dabei ent-
scheidend, zu welchem Preis die Produkte am Markt
platziert werden konnen.

Rassewahl und Vermarktungsweg

Langsam wachsende, extensive Rassen bendtigen
langer, um ein optimales Schlachtgewicht zu errei-
chen. Der gewahlte Vermarktungsweg sollte es er-
moglichen, die langere Mastdauer und damit den ggf.
hoheren Arbeits- und Betreuungsaufwand durch ho-
here Verkaufspreise auszugleichen.

Arbeitskrafteinsatz

Der Arbeitskrafteinsatz je Tier sinkt, je grof3er der Be-
stand ist (Skaleneffekt). Bei kleineren Bestidnden soll-
te fir die eigene Entlohnung auf eine Optimierung
des eigenen, nicht entlohnten Arbeitseinsatzes ge-
achtet werden.

Betriebsausstattung

Die Nutzung von Altgebauden wirkt sich kostenspa-
rend aus, solange diese funktionstiichtig und keine
hohen Kosten fiir den Unterhalt verursachen. Den-
noch sollte auf Innovation und Investitionen nicht
verzichtet werden.

Anbauverbande flr ihre Mitglieder an.

Kennen Sie lhren Betriebsabschluss und die Leistungs-und Kostenstruktur lhrer
Betriebszweige?

Mit einer regelmafiigen Auswertung konnen Sie Schwachstellen und Starken finden und Entwicklung
nachvollziehen. Bei Planungen fiir Verfahrensanderungen kdnnen Sie mit ihren eigenen Daten die
zukiinftigen Auswirkungen besser kalkulieren als mit allgemeinen Planung-/Kalkulationsdaten. Ein tieferer
Blick in die Abschliisse lohnt sich und lasst manche falsche Entwicklung friihzeitig erkennen.
Auswertungen und Beratungen bieten die Landwirtschaftskammer NRW, Landwirtschaftsverbande und
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Deckungsbeitrage
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Deckungsbeitrage und Kalkulationsgrundlagen der Bayrischen Landesanstalt fir Landwirtschaft:

www.lfl.bayern.de/iba/unternehmensfuehrung/088966; zuletzt gepriift am 14.04.2022

Interaktive Deckungsbeitrage - kostenloses Managementwerkzeug fiir die Landwirtschaft der Bun-
desanstalt fiir Agrarwirtschaft und Bergbauernfragen (BAB), Osterreich:

https://idb.agrarforschung.at/default.html; zuletzt gepriift am 14.04.2022

Planungsverfahren

7
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Online - Anwendungen des Kuratoriums fiir Technik und Bauwesen in der Landwirtschaft e. V. (KTBL)
(Maschinenkosten, Feldarbeitsrechner, Wirtschaftlichkeitsrechner Tier etc.) ;
https://www.ktbl.de/webanwendungen/; zuletzt gepriift am 17.11.2022

Sand, I, Gaio, Ch., Hartmann, W. Lenz, F. (2021): Wirtschaftlichkeitsanalyse der Ziegenmilchproduktion
mit unterschiedlichen BestandsgrofRen. In: Zichtungskunde, 93, (6) S. 438-447. Verlag Eugen Ulmer,
Stuttgart

Planung von Arbeitskraftebedarf in AufRen-, Innen- und Hauswirtschaft. Vergleich und Anderung von
Verfahren, Zuteilung auf Arbeitskréafte- Tool der Agroscope und Agridea, Schweiz:

https://www.arbeitsvoranschlag.ch/#/; zuletzt gepriift am 1711.2022

Vergleich mit anderen (Bundes-)landern

7
0‘0

Jahresberichte des Landeskontrollverbandes Sachsen-Anhalt mit Auswertungen des Kontroll- und
Beratungsrings Schaf- und Ziegenhaltung, online abrufbar unter:

https://www.lkv-st.de/index.php?name=content&csid=7; zuletzt gepriift am 17.11.2022

Jahrliche Buchfiihrungsergebnisse von Test- und Auflagenbetrieben in Sachsen mit Spezialisierung auf
Schafhaltung, online abrufbar unter: https://www.landwirtschaft.sachsen.de/wirtschaftlichkeit-von-
schafbetrieben-37333.html; zuletzt gepriift an 17.11.2022

Schafreport Baden-Wiurttemberg 2015, online beziehbar unter:
https://lellandwirtschaft-bw.de/pb/,.Lde/Startseite/Service +Downloads/Publikationen; zuletzt geprift am
1711.2022

Milchziegenreport Baden-Wiirttemberg 2014, https://lel landwirtschaft-bw.de/pb/,Lde/Startseite/Ser

vice +Downloads/Publikationen; zuletzt gepriift am17.11.2022

Wirtschaftlichkeit in der Milchziegenhaltung. Hrsg.: Osterreichischer Bundesverband fiir Schafe und Zie-
gen (OBSZ), 2019.

Online abrufbar unter: https://www.oebsz.at/fachinformationen/broschueren/ zuletzt gepriift 17.11.2022
Wirtschaftlichkeit in der Schafhaltung. Hrsg.: Osterreichischer Bundesverband fiir Schafe und Ziegen
(6BSZ), 2019. Online abrufbar unter: s.o.
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Erfolgsfaktoren flr eine Kooperation von Naturschutz
und Schaferei Il

Mirkiscle Naturlamm GIR, lorlolin

Schéferei und Naturschutzeinrichtungen arbeiten schon lange in unterschiedli-
chen Formen zusammen. Ein Beispiel fiir eine besonders enge Zusammenarbeit ist
die Markische Naturlamm GbR. 1998 von der ,Naturschutzzentrum Markischer
Kreis Landschaftspflege gGmbH" und einem Schéfer gegriindet, pflegen noch
Stiftungshof .|  heute rund 500 Schafe der Rassen Coburger Fuchsschaf und Rhénschafe Flichen

1
ngv‘::. im Markischen Kreis. Seit 2008 ist Maik Randolph der Schafer und Mehrheitsge-

B
“Maerkis.  sellschafter der GbR. Gerd Eppe, Geschaftsfiihrer der Naturschutzzentrum Marki-

scher Kreis Landschaftspflege GmbH steht als Minderheitsgesellschafter und

aufgrund seiner Mitarbeit im Naturschutzzentrum in engem Kontakt und Aus-

tausch mit der Schéferei.

Foto: Privat

WMWNVMWZZ&M&MW MW, wie e ke gwischen dem Natun-

Randolph: Wenn man ein gemeinsames Unternehmen fiihrt und jeder Einblick in die wirtschaftlichen Zahlen hat,
dann sitzt man zusammen in einem Boot. Es gibt mehr Verstandnis fiir die Situation des anderen. Auch bei der Bean-
tragung der Flachenforderung unterstiitzt Herr Eppe, das entlastet schon von dem ganzen biirokratischen Aufwand.
Eppe: Fur uns als Naturschutzzentrum ist der grofie Vorteil, dass auch unsere kleinen, mageren oder schlecht er-
reichbaren Ecken versorgt werden, vor allem die Flachen unter einem halben Hektar. Fur die Rosinen bekommt man
immer bei Ausschreibungen jemanden, aber fiir die schwierigen Stiicke kommt niemand.

Woris Lieger die Horavgforderungen)

Randolph: Wenn man doch unterschiedliche Schwerpunkte setzen mochte. Eine reine Landschaftspflegeherde, die
nicht auf Lammfleischproduktion ausgerichtet ist, kommt mit der Futtergrundlage deutlich besser zurecht als eine
Herde, die auch noch Mastlammer produzieren soll. Das ist schon ein Ringen und da muss man Kompromisse einge-
hen. Arbeitstechnisch muss man auch noch rumkommen. Und manchmal wird die Selbststandigkeit der GbR nicht ge-
sehen. Dann verlangen die Verkaufer bei Futterkdufen hohere Preise, weil ,ja eh der Naturschutz alles bezahlt”. Dabei
ist die GbR ein Unternehmen, das sich selbst finanzieren muss und eigenstandig handelt.

Eppe: Aus unserer Sicht gibt es nur den Aspekt, sollte es mal zu tatsachlichen oder vermuteten tierschutzrelevanten
Vorkommnissen kommen, dass die Offentlichkeit dies dann auch mit dem Naturschutzzentrum Mirkischen Kreis in
Verbindung bringen wiirde.

Wie gelingt eime solche Kooperation?
Randolph: Es muss einfach personlich passen. Ein guter Kontakt und gute Kommunikation miissen da sein .
Eppe: Und bei uns passt das gliicklicherweise auch ganz gut.






Die Vermarktung von Lebensmitteln und Produkten schaf- und ziegenhaltender Betriebe
bietet eine Vielzahl an Méglichkeiten. So boten die Projektbetriebe Erzeugnisse innerhalb
von 8 Produktkategorien an und nutzten 9 verschiedene Absatzwege. Die Erhebung zeigt
starke Unterschiede zwischen den Betrieben bezuglich der Kosten fur eine Lohnverarbei-
tung. Auch die eigene Produktbepreisung zeigte eine grof3e Spannbreite, beeinflusst von
den lokalen Gegebenheiten sowie personlichen Einschatzung zur Kaufkraft der Kundschaft.

Zur Analyse der Vermarktung wurde ein standardi-
sierter, halboffener Interviewleitfaden entwickelt.
Die Betriebe wurden telefonisch kontaktiert und in-
terviewt. Insgesamt wurden 38 Betriebe befragt, da-
von 33 Schafbetriebe und 5 Ziegenbetriebe.
Abgefragt und analysiert wurde die Situation der Be-
triebe zum Zeitpunkt der Erhebung im Zeitraum vom
Sommer 2020 bis Winter 20/21.

Das Ziel der Befragung war es, den Marketing-Mix

der Betriebe und die betriebliche Stimmung zum
Markt zu erfassen. Daftir wurde der Interviewleitfa-
den nach klassischen Instrumenten des Marketing-
Mix, den ,vier P*, aufgebaut. Abgefragt wurden die
Kategorien ,Produktsortiment & Preis®, ,Vertriebs-
wege”, , Kommunikation“ und ,personliche Einschét-

zungen”.

In der Kategorie ,Produktsortiment & Preis” wurden
die insgesamt auf den Betrieben von den Schafen
und Ziegen gewonnenen Produkte erfasst. Zusatzlich

wurden die Kosten fiir die Lohnverarbeitung, die
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Entfernung zum lohnverarbeitenden Betrieb und die

Verkaufspreise erhoben. Daruber hinaus konnten die
Betriebsleitenden Vorteile und Nachteile zu den ein-

zelnen Produkten angeben.

In der Kategorie ,Vertriebswege" wurden die direkten
und indirekten Absatzwege der Betriebe erfasst. Zu
den jeweiligen Absatzwegen wurden die Griinde fir
die Wahl des Weges, Vor- und Nachteile und die ei-
gene Zufriedenheit mit dem Absatzweg aufgenom-
men.

Wie aus Abbildung 9 ersichtlich, boten alle unter-
suchten Betriebe Fleisch von Limmern, Kitzen und
Alttiere an. 42 % boten zudem Fleischerzeugnisse
wie Salami, Schinken, Bratwiirste oder Gulasch in ih-
rem Sortiment an. Wolle, Wollprodukte und Felle
spielten nur bei 37 % der Betriebe eine Rolle im Sor-
timent. Insbesondere fiir grofde Schafereibetriebe
ohne eigene Direktvermarktung stellen diese nur
noch ein Nebenprodukt mit oftmals nicht gedeckten

In der Kategorie ,Kommunikation“ wurden die Be-
triebe nach ihren Werbemafinahmen, PR-Aktionen,
Verkaufsforderungsmafinahmen und Online-Mar-
keting sowie nach ihrer Kundenstruktur und Kom-
munikationsstrategie befragt. Zuletzt gaben die
Betriebsleitenden ihre personliche Einschdtzung zur
Branche und ihrer Zukunftsperspektive an.

Schur- oder Gerbkosten da. Wolle wird gesammelt
und an Wollgrof3handler verkauft, in wenigen Fillen
wird die gewaschene Wolle selbst an Verarbeiter ge-
geben und Produkte daraus hergestellt. Felle wurden
meist von Betrieben mit Ab-Hof-Vermarktung oder
als kleine, fiir eine Schéferei ,typische" Ergdnzung
einer geringfiigige Direktvermarktung, im Sortiment
gehalten. 26 % der Betriebe hatten ihren Schwer-
punkt im Verkauf von Zuchttieren, zusétzlich ver-

Produktsortiment

Fleisch

Fleischerzeugnisse

Wolle

Felle
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Milch
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Abb. 9: Anteile verschiedener Produktkategorien im Sortiment teilnehmender Projektbetriebe im WJ 20/21. Mehr-

fachnennungen moglich. Stichprobe: n=39 Betriebe




kauften auch diese nicht zuchttaugliche Laimmer ge-
maéstet an Handler oder Kunden. Milch- und Mil-
cherzeugnisse spielten aufgrund der Anzahl
milchproduzierender Betriebe in der Stichprobe mit
16 % und 26 % eine kleine Rolle im Sortiment. 21 %
aller Betriebe boten zusatzliche Aktivitdten wie Bau-
ernhofpadagogik, touristische Unterkunfte, Fihrun-

Die befragten Betriebe transportierten ihre Roher-
zeugnisse entweder selbst zu einem Lohnverarbeiter
und holten die Waren zu einem spéteren Zeitpunkt
wieder ab oder die Erzeugnisse, insbesondere Wolle,
wurden postalisch versendet. Die Infrastruktur fiir
die Weiterverarbeitung der einzelnen Produktgrup-
pen war sehr unterschiedlich, fest zu machen an den
Entfernungen der einzelnen Lohnverarbeitungsun-
ternehmen. Wurden die Tiere nicht direkt auf dem
Hof geschlachtet, wurden fiir Schlachtung und an-
schlieflender Verarbeitung zwischen 3 bis 47 km zu-
ruckgelegt. Viele Betriebe berichteten, fiir die
Fleischverarbeitung immer weitere Strecken fahren
zumiussen, da ihre naheliegenden kleinen Schlach-
tereien und Metzgereien mehr und mehr aufhoérten.

Ein weiter Weg fur die Wolle

Der Mangel an regionalen Verarbeitungsinfrastruk-
tur zeigt sich besonders bei der Woll- und Fellverar-
beitung. Felle legten Strecken zwischen 10 km und

Tab. 11: Entfernung und Kosten der Lohn- und Weiterverarbeitung von Erzeugnissen aus der Schaf- und Ziegenhaltung in
NRW. MW=Mittelwert, StichprobengroBe= 39 Betriebe.

gen oder Dienstleistungen im Bereich
Landschaftspflege an. Der Sortimentsanteil je Pro-
duktgruppe war von Betrieb zu Betrieb unterschied-
lich, durchschnittlich bediente ein Betrieb bis zu drei
Produktsparten.

450 km zu den jeweiligen Gerbereien zurtick, Wolle
wurde postalisch bis zu 700 km verschickt. Damit
haben diese Produkte im Vergleich mit allen anderen
erhobenen Produktgruppen die weitesten Wege zur
Weiterverarbeitung (s. Tab. 11).

Kosten der Lohnverarbeitung regional un-
terschiedlich

Die grofdte Spanne innerhalb der Lohnverarbeitungs-
kosten zeigte sich im Produktsortiment Fleisch

(s. Tab. 11). Die Lage und Kreiszugehorigkeit der
Schlachtstatte beeinflusste stark die Kosten fiir die
Veterinar- und Abfallgebiihren. Bei grofderen Char-
gen pro Schlachttermin bestand fiir einige Betriebe
die Moglichkeit, zumindest fiir die Schlachtgebiihren,
bessere Preise auszuhandeln. Insbesondere fur klei-
nere Betriebe mit kleineren Vermarktungschargen
entstehen verhéaltnismaflig hohe Kosten pro Kilo-
gramm Fleisch.
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Die Kosten fur das Gerben eines Fells lagen im
Durchschnitt bei 41 € mit einer weiten Preisspanne
von 29 € bis 65 €. Fur die Weiterverarbeitung von
Wolle wurden keine Vergleichswerte ermittelt. Teil-
weise wurde die Wolle an die Verarbeiter verkauft
und die Betriebe kauften fertige Produkte von den

Unternehmen zurilck. Teilweise entstanden fiir die
in Auftrage gegebenen Produkte unterschiedlichste
Verarbeitungskosten, die individuell und nach Be-
triebswiinschen bei den jeweiligen Verarbeitern an-

zufragen sind.

Tab. 12: Durchschnittliche Preise (MW) und Preisspanne der auf den Projektbetrieben angebotenen Produkte. Soweit
nicht anders angegeben, beziehen sich die Preise auf Ziegen- und Schaferzeugnisse. Fleisch allgemein = Preis pro

kg unzerteilter Schlachtkérper.

Fleisch allg. (Schaf) 6,50 € 20,00 €
Fleisch allg. (Ziege) 19,90 € 3500 €
Filet 42,00 € 70,00 €
Lammrulcken 12,00 € 40,00 €
Keule 15,00 € 20,50 €
Innereien 9,00 € 28,00 €
Schulter n/a n/a

Hals und Nacken 16,00 € 19,90 €
Kotelett 9,00 € 29,00 €
Ganze Tiere 9,50 € 18,00 €
Halbe Tiere 8,00 € 20,50 €
DUnnung n/a n/a

Fleischerz. allg. 20,00 € 3990 €
Bratwurst 16,00 € 20,00 €
feste Wurst 18,00 € 2160 €
Salami 9,00 € 45,00 €
Schinken 27,00 € 35,00 €
Milch-/Kaseerzeugnisse | Min€kg  Max€kg

Milch (Ziege) 0,82 € 1,50 €
Milch (Schaf) 2,60 € 300€
Joghurt (Ziege) 4,00 € 500 €
Joghurt (Schaf) n/a n/a
Frischkase (Schaf) 13,50 € 17,50 €
Weichkase (Schaf) 18,00 € 2890 €
Schnittkase (Schaf) 2150 € 32,00 €

gegerbte Felle (Schaf)

Wolle (Schaf)

45,00 € 150,00 €

0,10 € 2,60 €



Die Betriebe gestalteten ihre Produktpreise aufgrund
der unterschiedlichen Produkte und der Vielzahl der
Vertriebswege sehr individuell. Eine Ubersicht bietet
Tabelle 12. Wenn nicht anders angegeben, beziehen
sich die Preise sowohl auf Ziegen- als auch auf Schaf-
produkte. Der Durchschnittspreis fiir Lammfleisch
lag bei 13,00 €/kg und Ziegenfleisch bei 27,63 €/kg.
Die Preise waren stark abhéngig von Teilstlick und
Schlachtkosten. Eine weitere Spanne gab es in den
Preisen flir Ziegen- und Schafmilch, abhangig von

Jedes Produkt hat seine besonderen Vorteile und
Herausforderungen, auf die sich jeder Betrieb ein-
stellen sollte. Der Umgang und Nutzen von diesen
Vorteilen und Herausforderungen ist von Betrieb zu
Betrieb verschieden. Einige genannte Herausforde-
rungen waren flr die einen Betriebe gar nicht exis-
tent, andere benannten sie als herausfordernd, aber
nicht stérend. Tabelle 13 bietet eine Ubersicht tiber
zu berticksichtigende Vorteile und Herausforderun-
gen einzelner Produktkategorien.

Als Herausforderung bei Fleisch und Fleischerzeug-
nissen nannten die Betriebe ein schlechtes Image
von Lammfleisch und die geringe Zahlungsbereit-
schaft der Konsumentinnen und Konsumenten so-
wie die Arbeits- und Zeitintensitit bei einer
betrieblichen Schlachtung, Zerlegung und Vermark-
tung. Wurstwaren konnten aus Sicht der Projektbe-
triebe leichter verkauft werden als Fleischteilstiicke,
da die Verbraucher und Verbraucherinnen Wurstwa-
ren besser ,verstehen" als Fleisch. Denn Wurstwaren
sind groftenteils bereits zubereitet oder einfach wei-
terzuverarbeiten, schnell und einfach verzehrbar und
ahneln bekannten ,Alltags"-Fleischprodukten.

Die gdngigen Herausforderungen bei der Vermark-

dem Absatzweg Uiber eine Molkerei oder einer Di-
rektvermarktung: von 0,82 € bis 1,50 € je Liter Zie-
genmilch bis 3,00 € je Liter Schafmilch.
Durchschnittlich boten Milchbetriebe mit Direktver-
marktung Frischkase fiir 20 €/kg, Weichkase fir

26 €/kg und Schnittkése fiir 26 €/kg an. Die Wolle
wurde fiir 0,10 - 2,60 €/kg verkauft und einzelne Felle
bewegten sich je nach Qualitat und Grofie zwischen
45 - 150 € pro Stiick.

tung von Lebendtieren an Tierhandler oder direkt an
Schlachtstatten waren die geforderten Gewichtsvor-
gaben homogener Schlachtkorper sowie die Abhéan-

gigkeit von diesen bei Preisgestaltung und moglicher
Absatzmenge.

Ahnliches wurde im Zusammenhang mit Milch und
Milchprodukten genannt, auch hier erschweren ein
geringes Kundenwissen Uiber Produktverwendung
und Zubereitung sowie die Arbeits-/Zeitintensitat der
Produktion die Vermarktung. Trotzdem lassen sich
Milch und Milchprodukte aus Sicht der Projektteil-
nehmenden etwas leichter vermarkten als Wurst-
oder Fleischwaren. Auch der Vermarktung von Fellen
und Wollen steht die geringe Zahlungsbereitschaft in
der Bevolkerung fir diese generell hochpreisigen
Produkte entgegen.

Dass einige Kunden Produkte aus der Schaf- und
Ziegenhaltung als 6kologischer oder nachhaltiger im
Verhaltnis zu Produkten ander Tierarten einstufen,
sahen manche Projektbetriebe fur ihre Vermarktung
der Fleisch- und Milchprodukte als besonderen Vor-
teil.
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Tab. 13: Von Projektbetrieben genannte vor- und nachteilige Eigenschaften von Produkten der Schaf- und Ziegen-
haltung in Hinblick auf ihre Vermarktungsfahigkeit.

Fleischer-

zeugnisse

Milcher-

zeugnisse

Gegerbte
Felle




Die Vermarktung von landwirtschaftlichen Produk-
ten kann tiber direkte und indirekte Verkaufswege
geschehen. Vermarktet ein Betrieb indirekt, ver-
marktet er seine Produkte an Dritte, die die Produkte
anschlieflend zum Endkunden bringen. Ein Betrieb
verkauft beispielsweise an einen Tierhadndler, eine
Molkerei, einen Einzelhandel oder (landwirtschaftli-
che) Weiterverarbeiter. Bei einer direkten Vermark-
tung steht der Produzent selbst im direkten Kontakt
mit Verbrauchern seiner Produkte. Formen dieser
Vermarktung sind Hofldden, ab-Hof-Verkauf oder
einige Formen der online Vermarktung ohne Zwi-
schenhéndler.

Die Vertriebswege der Projektbetriebe waren so un-
terschiedlich wie die Produkte und wie die Betriebe

selbst. Insgesamt wurden von den Betrieben 9 ver-
schiedene Vertriebswege genutzt, wobei jeder Be-
trieb uiber zwei bis drei Absatzwege vermarktete. Die
Vertriebswege reichten vom Wochenmarkt, iiber den
Verkauf an Schlachthauser, Molkereien und Handler,
Online-Verkauf, Privatverkauf und Auktionen bis hin

zur Gastronomie.

Wie Abbildung 10 zeigt, verkauften iiber 70 % der
befragten Betriebe ihre Produkte ab-Hof, wobei die
Umsatz-Gewichtung bei den einzelnen Betrieben
unterschiedlich war. Teilweise waren die Projektbe-
triebe hochspezialisiert und bedienten nur einen
Vertriebsweg z. B. eine Molkerei oder ein Schlacht-

haus.

Vermarktungswege fur Schaf- und Ziegenprodukte

Ab-Hof/ Hofladen/ andere Hofladen
Mérkte/ Auktionen

Schlachtbetriebe

Handel/ Mittelsmann

Zucht- und Hobbytiere an Privatleute
Online/ Versand

Molkerei/ Kaserei

Gastronomie

Wollabnehmer

Genossenschaftlich, SoLaWi

0% 10%

Der Verkauf tiber indirekte Verkaufswege, wie
Schlachterei, Molkerei oder Handel, bietet aus Sicht
der Projektbetriebe fiir Schaf- und Ziegenprodukte
eine gute Preiskalkulation und eine zeitsparende und

20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90%

Nennungen der Projektbetriebe %

aufwandsreduzierte Abgabe der Tiere. Als Heraus-
forderungen bei dieser Art der Vermarktung wurden
Unsicherheiten bei gerade etablierten Geschaftsbe-
ziehungen, Audits und Abstimmungen mit dem ab-
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nehmenden Unternehmen, Preisverhandlungen,
Burokratie und auslandische Produktkonkurrenz ge-
nannt. Ausfiihrliche Beschreibungen der genannten
Vorteile, Herausforderungen und Erfolgsfaktoren der
indirekten Vermarktungswege sind in Tabelle 14 auf-
gefiihrt.

Der Erfolg indirekter Vermarktung kann nach Anga-
ben der befragten Betriebe durch Zuverlassigkeit in
Produktqualitat und Mengenabsprachen bestimmt
werden. Zusatzlich sollten die geforderten Qualitits-
kriterien durch eigene Kontrollmechanismen si-
chergestellt werden. Werden Geschaftsbeziehungen

durch freundliches und gegenseitig wertschatzendes

Direkte Vermarktungsformen boten den befragten
Betrieben den Vorteil der Kundenndhe und des per-
sonlichen Kontakts. Der Betrieb und die Produktion
koénnen den Einkaufenden vorgestellt und erklart
werden. Diese Transparenz kann die Kunden von der
Authentizitat iiberzeugen und ist fiir einige ein wei-
terer Kaufgrund. Zudem sind Betriebe damit im
Kaufbewusstsein von Konsumenten tendenziell pra-
senter. Erzeugnisse, die nur saisonal vorhanden sind
oder nicht den Homogenitatsanspriichen von Le-
bensmitteleinzelhandel oder Zwischenhandlern ent-
sprechen, konnen im direkten Kundenkontakt besser
verkauft werden. Auch Sonderwiinsche der Kunden
konnen erfiillt werden. Tendenziell stehen direktver-
marktende Betriebe etwas kaufwilligeren und weni-
ger preissensibleren Kunden gegentiber. Schliefdlich
haben sich diese bereits selbst zu den entsprechen-
den Verkaufsorten auf den Weg gemacht. Die Arbeit
auf einem Wochenmarkt erlebten einige Betriebe als
erfiillend und freudebringend.

Wenn nicht iiber einen Hofladen mit festen Off-
nungszeiten vermarktet wird, sondern mit individu-
ellen Abholterminen, stellte insbesondere die
terminliche Abstimmung mit den Kunden eine Her-

Verhalten gepflegt und der Wert der Produkte sou-
verdn und iiberzeugend dargelegt, konnen auch im
indirekten Verkauf wertschopfende Preise erzielt
werden. Geht die Vermarktung in Richtung des Le-
bensmitteleinzelhandels ist vor allem der personli-
che Kontakt zu Entscheidungstragern der jeweiligen
Einkaufstétten sehr hilfreich.

ausforderung da. Unpiinktliche oder unzuverlassige
Kunden, Erscheinen zu ungeplanten und unglinsti-
gen Zeitpunkten kann zu Stress, Unzufriedenheit und
Konflikten im Familienleben fithren. Wochen- und
Sondermarkte sind mit langen Arbeitszeiten und
Wetterabhangigkeit verbunden. Letzteres erschwert
auch eine verldssliche Kalkulation der Absatzmen-
gen. Gleichzeitig mussen die weiteren Betriebsab-
laufe an diesen Tagen organisiert und erledigt
werden.

Erfolgsgarant jeglicher Form der Direktvermarktung
ist aus Sicht der Projektbetriebe der personliche
Kontakt und Umgang mit den Kunden. Diese sollten
ein eigenes, spannendes und regionales Produktsor-
timent vorfinden. Der direkte Kontakt und Umgang
mit Kundinnen und Kunden muss jedoch den
durchfithrenden Personen liegen und Freude berei-
ten. Ausfiihrliche Beschreibungen der genannten
Vorteile, Herausforderungen und Erfolgsfaktoren
sind in Tabelle 15 aufgefiihrt.



indirekte Ver-

marktungswege

Vorteile

Schlachtbetriebe

planbare Preis- & Kosten-
kalkulation anhand von
Marktdaten moglich

Schlachtbetriebe tuiberneh-
men Absatz- und Kunden-
suche
Keine eigene Marktbe-
obachtung notig - sichere

Abnahme

Schlachtbetriebe horen auf,
Nachwuchs fehlt
Kennenlernen der Spielre-
geln, Anforderungen und
Abstimmungen bei Neu-
kontakt zu Schlachtbetrie-
ben

Einhalten geforderter Qua-
litatskriterien z. B. bzgl. ein-
heitlicher Schlachtkorper,
Gewichtsgrenzen
schwerer
Schlachtbetriebe

Einstieg,
haben

ihre Stammlieferanten

Je nach Region lange Fahr-

zeiten zum Schlachtbetrieb

Erfolgsfaktoren

Ortsnahe, fur Flexibilitat in
Schlachtmenge und Hau-
figkeit

freundlicher Kontakt, Be-
ziehungen pflegen

Bei Preisverhandlungen
hartnackig bleiben
Preisnotierung kennen
Vorsortierung der Tiere
nach Gewichten fiir einheit-
liche Chargen bei Beliefe-

rung

Molkerei e komplette Abnahme der verpflichtende Audits Zuverlassigkeit bzgl. ange-
Milch gebunden, keine Direktver- meldeter Menge
e Austausch zwischen den marktung moglich eigene Qualitatskontrollen
Mitgliedern bei genossen- Teilweise zogerliche Zah- langfristige Vertrdge aus-
schaftlich organisierter lung handeln
Molkerei Abstimmungen bei genos-
o langfristige Vertrage senschaftlich organisierter
Molkerei
Viehhandler e Abholung der Tiere teilweiser harter Preis- Wertschétzendes Miteinan-
o gute Preiskalkulation mog- kampf der
lich Einhaltung von Qualitats-
e Verkauf von ,Uberschiis- kriterien
sen“ moglich Verlasslichkeit und Ver-
bindlichkeit
Lebensmittelein- |e Steigerung der regionalen Mitarbeiterwechsel im grofdere Stadte bieten eine
zelhandel Wertschopfung uber per- Handel gute Abnahmemoglichkeit

sonlichen Kontakt zu leiten-

den Personen im LEH

Zertifizierungen sind kos-
tenintensiv

Biirokratie

weite Transportwege
auslandische Lammer als

Konkurrenz

personlicher Kontakt
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direkte
Vermarktungs-

wege

Vorteile

Ab-Hof-Verkauf

o Hofwird generell fiir Kunden

bekannter und interessant.
feste Termine konnen mit
Kunden vereinbart werden
Kundenbindung und -kon-
takt

falsche zeitliche Abstim-
mung mit Kunden
standige Verflgbarkeit
bei langen Offnungszei-
ten

skeptische Kunden
Kundenfreundlichkeit
kann zu Konflikten mit
Familienleben fithren
geringe Zahlungsbereit-

schaft/ hoher Preis

Erfolgsfaktoren

personlicher Kontakt/ Kun-
dengespréche (Erklarungen)
Vorzeigen der Produktion,
um authentisch und glaub-
wurdig zu erscheinen
Homepage mit Informatio-
nen und ansprechenden Bil-
dern

hoflich und freundlich sein

Portionsgrofden konnen nach
Wunsch flexibel angepasst
werden.

Bietet den Kunden die Mog-

Neueinrichten und Auf-
raumen
Bei unregelméfRigen Off-

nungszeiten falsche zeit-

Betrieb den Kunden erklaren

breites Sortiment anbieten

Hofladen

lichkeit sich tiber Produktion liche Abstimmung mit

zu informieren, den Produk- Kunden

tionsort zu sehen. Das ist fiir

manche ein Kaufargument.

Kundenkontakte und Kun- lange Arbeitszeit personlichen Kontakt su-

dennéhe Wetterabhdngigkeit chen

Absatz flr heterogene Char- lange Fahrten nur eigene (regionale) Pro-

gen Urlaubszeit = wenig Ab- dukte und Verkostungen an-

Saisonartikel vermarktungs- satz bieten

fahig Aufbau u. Abbau Spannende Darstellung und
Wochenmarkt Erhalt direkter Wertschat- unvergleichliches Sortiment

zung vom Kunden gestalten

Kunden, die extra auf einen selbst auf dem Markt stehen

Markt gehen, sind kauffreu- Schlagfertigkeit haben

diger als im Laden Infomaterial tiber die Arbeit

Je nach Personlichkeit bietet auslegen

ein  Marktstand einen

Spafifaktor

Kundennédhe arbeits-, zeitintensiv Spaf?/ gute Stimmung
Sondermarkte vorsortierte/ kauffreudige Betrieb muss organisiert Kontakt zu den Markten su-

z. B. Herbst- oder
Wollmarkte

Kunden
z. T. gestellter Verkaufsstand
= teilweise keine Eigeninves-

tition notig

werden

keine finanzielle Planung

chen
fiir Wolle muss es kalt sein —

saisonbezogen verkaufen

Verkauf an Gast-

ronomie
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Bekanntheitsforderung

Unplanbarkeit

z. T. weite Transportwege

funktionierende Absprachen
grofiere Stadte bieten gute

Abnahmemoglichkeiten



PROJEKTBETRIEBE BERICHTEN

Viele Wege fuhren zum Produkt -
Vielfaltige Vermarktungswege

E[Z‘ .F:a.ﬁ’w.e ( ;

Matthias Kiithn vermarktet die Produkte der Edelkaserei Kalteiche GbR auf 4 Wo-
chenmarkten an 4 Tagen im UmkKreis von bis zu 130 km. Dazu sind die Produkte
bei einem Bio-Grof3handel sowie bei regionalen, inhabergefiihrten Einzelhan-
delsladen gelistet. Seit 2022 wird ein Teil der Produkte zudem iiber die Plattform
Crowdfarming.de europaweit verkauft. Weitere Betriebsinfos s. Seite 60.

[ e
Foto: Privat

Wonin geigem sich die Vorteile viellitiigen Vermanktngumege?

Wenn man breit aufgestellt ist, ist man immer etwas abgesichert. Der Biomarkt ist in den letzten zwei Coro-
najahren enorm gewachsen, jetzt fallt die Nachfrage wieder stark. Aber wir miissen den aktuellen Umsatz
nicht mit den Coronajahren vergleichen, sondern mit den Umsatzen davor. Dass nach dem steilen Anstieg
ein ebenso schneller Abfall folgt, war vielen in der Branche eigentlich schon klar. Wahrend der Absatz im
Handel im Moment nicht so gut ist, lduft die online-Vermarktung spitze. Wir hatten jetzt schon vier Ver-
sandtermine mit jeweils 500 Bestellungen. Eigentlich wurde ein Einbruch in einem Absatzkanal immer
durch einen unserer anderen Absatzwege ausgeglichen.

Esist eine Herausforderung alles zeitlich so zu koordinieren, dass die Sachen fiir die Nachfrager fertig sind.
Fur die Markte konnen wir gut vorbereiten, da sind die Mengen auch recht klar. An den Handel verschicken

wir Bestellformulare, die aber meist nicht zuriickkommen. Da muss man schon viel hinterhertelefonieren.

Mit jedem Wechsel in der Geschaftsfiihrung konnen wieder Veranderungen kommen, darauf muss man sich
einstellen.

Was 10 bre Motivation [in bre Art der Vermankitng?
Es ist eine Leidenschaft von mir. Fiir mich ist es wichtig, dass ich Kundenkontakt habe.
Und es ist notwendig, Kontakt zu den Bioldden zu haben, um Entwicklungen mitzube-
kommen. Dann habe ich schon lange Geschaftsbeziehungen mit einigen regionalen,
konventionellen inhabergefiihrten Liden. Mir ist es wichtig, auch dort mit unseren Pro-
dukten Prasenz zu zeigen, damit mehr Leute Zugang zu regionalen Lebensmitteln haben.

Welclle Fitligheiten brauschl mam, wom damit rfoligpaich yus s

Man muss den Mut haben, auch mal nicht alles anbieten zu konnen. Nur wenn nicht immer alles da ist, kann der Preis
gehalten werden. Verdnderungen in der Kundengruppe missen erkannt und darauf reagiert werden. Wir haben uns
bisher immer gegen Preiswerbung gewehrt. Jetzt fragen Leute aber aufgrund der gestiegenen Preise vermehrt nach
Angeboten. Indem wir nun doch pro Woche einen Kise ins Angebot nehmen, kommen wir dieser Nachfrage nach.
Fur mich ist wichtig, meine eigenen Uberzeugungen nicht aufgrund von neu ausgedachten Handelbestimmungen
uber Bord zu werfen. Seine eigene Kostenposition sollte man gut kennen und in Verhandlungen klar vertreten. Nur so
konnen in Verhandlungen mit dem Handel gute Einigungen erreicht werden. Man muss nicht alles mitmachen, was
der Handel einem anbietet, da kann es dann natiirlich schon sein, dass fiir ein Produkt der Absatzweg wieder weg-
bricht, so wie es bei unseren Eiern passiert ist. Aber genau dafiir ist eine vielfaltige Vermarktung eine gute Absiche-
rung, jetzt vermarkten wir diese iber einen anderen Betrieb.
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Die Kundengruppen der Projektbetriebe waren rela-
tivhomogen. Die befragten Betriebe bezeichneten

78 % ihrer Kunden als Stammbkunden, die regelmafig
ihre Produkte kaufen. Die Kunden werden haupt-
sachlich tiber Mund-zu-Mund-Werbung auf die Be-
triebe aufmerksam, wie 53 % der befragten Betriebe
antworteten. 34 % nannten das Internet und verwie-
sen auf ihre Website oder Berichte iiber ihren Be-
trieb, 24 % nannten Veranstaltungen als
Informationsquelle fiir potenzielle Kunden.

Als Kaufgrund der Kunden vermuteten die Betriebe
an erster Stelle ihre hohe Produktqualitat (n=11), die
Regionalitit der Produkte (n=7) und den personli-
chen Kontakt (n=3). Desweiteren kauften Kunden, da
sie den Betrieb unterstiitzen mochten, die Produkte
als Besonderheiten gesehen werden, die Produktion
nachvollziehbarist, Anfragen auch kurzfristig er-
moglicht werden und personliche Beratung angebo-
ten wird.

Neben der Mund-zu-Mund-Werbung setzten die
Betriebe auf einen Mix aus Werbe-/ und Offentlich-
keitsmafinahmen, Online-Marketing und verkaufs-
férdernden Mafinahmen. Im Mittel wandte ein
Betrieb 7 verschiedene Kommunikationsmafsnah-
men an. Dabei nannten 50 % der Betriebe Betriebs-
besichtigungen als eine ihrer Offentlichkeits-
mafinahmen (s. Abb. 11.). Die Besichtigungen wurden
entweder als regelmaflige Fiihrungen oder als be-
reitwilliges Angebot fiir jede Person, die vorbeikom-
men mochte, betitelt. 47 % aller Betriebe nutzten
Handzettel, 45 % betrieben eine eigene Homepage,
34 % luden Journalisten zu Veranstaltungen oder bei
Neuigkeiten auf den Hof ein, 37 % hatten ein hofei-
genes Logo, 32 % gaben Rezepte und Produkthinwei-
se zu ihren Produkten dazu und 29 % machten mit
Hinweisschildern an der Strafe auf sich aufmerk-

sam.

Top 10 KommunikationsmaBnahmen

Betriebsbesichtigungen

Handzettel

Homepage zur Betriebsvorstellung
hofeigenes Logo auf hofeigenen Produkten
Einladen von Journalisten

hofeigenes Logo auf Werbematerialien
Sonstiges

Homepage zur Produktprasentation
Rezepte, Verarbeitungs-, Produkthinweise

Homepage zur Vorstellung der Herstellung

0%

10% 20% 30% 40% 50%



Skeptischer Blick auf die Branche trotz ho-
her eigenen Zufriedenheit

Die Branchensituation schétzten nur 19 % der be-
fragten Betriebe als positiv ein, zwischen den unter-
schiedlichen Produktionsrichtungen gab es jedoch
grofde Unterscheide. Betriebe mit dem Schwerpunkt
der Lammfleischproduktion schatzten die Bran-
chensituation grofitenteils als schwierig ein, nur 7 %
nahmen die Situation als positiv war. Betriebe mit
Milchproduktion schatzen die Schaf- und Ziege-
milchbranche zu 45 % positiv ein.

Trotz der tendenziell negativen Einschatzung der
Gesamtsituation, bewerteten die Projektbetriebe
ihre eigene Situation positiver als die ihrer Branche.
So sahen 52 % der Fleischbetriebe und 45 % der
Milchbetriebe ihre eigene Situation als positivan

(s. Abb.12).

Kunden werden als zufrieden wahrgenom-
men

Die Nachfrageentwicklung von Schaf- und Ziegen-
produkten geht laut Aussage von 60 % der Betriebe in
eine positive Richtung, 35 % sehen keine Verdnde-
rung diesbe-

zuglich, nur 5 % schéatzten die Nachfrage als sinkend
ein. Je nach Produktionsausrichtung der Betriebe
nahmen sie auch diese Entwicklungen verschieden
wahr. So bewerteten nur 48 % der Fleischbetriebe,
aber 92 % der Milchbetriebe, die Nachfrageentwick-
lung als positiv (s. Abb. 12).

85 % der Betriebe blickten trotz negativer Branchen-
einschétzung optimistisch bis sehr optimistisch in
die Zukunft. Die eigene Zufriedenheit bewerteten

73 % der Betriebe als hoch bis sehr hoch. Bei der
Kundenzufriedenheit waren sich alle Betriebe un-
abhéngig vom Schwerpunkt einig: sie schitzen die
Zufriedenheit ihrer Kunden mit 100 % als zufrieden
bis sehr zufrieden ein (s. Abb. 13).

100%

90%

80%

70%

60%

50%

40%

30%

20%

10%

0%

Branche

Eigene Situation

Situationsbewertung

Nachfrage

E negativ Eneutral ®positiv

Abb. 12: Einschatzung der Projektbetriebe zur Situation in der Schaf- und Ziegenbranche in NRW, ihrer eigenen Si-
tuation und Nachfrageentwicklung nach Schaf- und Ziegenprodukten. N=37.
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m sehr zufrieden/ optimistisch m zufrieden/ optimistisch
B mittelmaBig m unzufrieden/ pessimistisch

m sehr unzufrieden/ pessimistisch

Abb. 13: Bewertung der eigenen aktuellen Zufriedenheit, der Zufriedenheit mit der eigenen Zukunftsperspektive
sowie der Kundenzufriedenheit mit den angebotenen Produkten. N=37 .




PROJEKTBETRIEBE BERICHTEN

Kundenorientierung in der Direktver-
marktung

Michael Stiicke und Jochen Klinge fiithren eine Schéferei mit 150 Mut-
terschafen und einen Hofladen mit Produkten rund ums Schaf. Von
Schafmilchseife, Fleisch- und Wurstwaren iber Diingepellets, bis hin
zu Mode und Interieur aus Wolle: Kunden finden kreative und aktuel-
le Designs vor und haben die Méglichkeit, individuelle Stiicke anferti-
gen zu lassen.

Foto: Privat

Was bedentet fin Sie Kandenorientiorung)

Wir haben keinen bestimmen Kundenkreis, der zu uns kommt. Wir héren im Gesprach, was die Bediirfnisse sind.
Ob warme Puschen benétigt werden oder ob die junge Generation vielleicht eine gefilzte Laptoptasche haben
mochte. Wir verdndern unser Sortiment und passen es an die Beduirfnisse der Kunden an. Wenn Leute kommen
und einen Wunsch haben, ermoglichen wir diesen. Wir fahren auch auf Lifestyle-Messen, dort erkundigen wir uns
zu den jeweiligen Trends, zu Motiven oder Farben. Aufierdem koénnen wir Mafd nehmen und passgenau anfertigen
lassen.

Was sind die Hransforderimgen eines bundenoriontionten Holladens?

Das hat nicht immer etwas mit den Kunden zu tun. Klar, manchmal wiinschen sich die Kunden bestimmte Produk-
te, gerade dann, wenn sie nicht da sind. Doch wir kdnnen es anfertigen lassen, das dauert zwar eine gewisse Zeit,
wird aber auch in Handarbeit gefertigt. Grundsatzlich ist eine Wertschatzung fiir die Produkte bei den Kunden vor-
handen. Es gibt aber auch Leute, die handeln wollen. Dann brauche ich etwas mehr Zeit und muss mehr Uberzeu-
gungsarbeit leisten.

W&MMMWMMW&V% WWW%W%M7

Man muss ein spezielles Konzept haben, ein klares Ziel, das man nicht aus dem Augen verlieren darf. Auf dem Weg
dorthin muss man sich sténdig selbst kontrollieren, ob man noch auf dem richtigen Weg ist. Mein Ziel ist es, die
Wolle so aufzubereiten, dass sie verbrauchsfertig ist und dass dabei kein Abfall entsteht. Wir vermitteln auch den
Wert unserer Produkte. Ich sage auch immer zu den Kunden: ,berichten Sie mir mal von Ihren Erfahrungen mit den
Produkten!”, um ein Feedback zu bekommen. Man muss sich fir die Kommunikation Zeit nehmen und man muss
es verniinftig erklaren.

Was a1 lbre Motivation fin lbre Ant der Vermarktung?

Die beste Motivation ist, wenn ein Deal geklappt hat. Wenn die Leute iiberzeugt sind und man den eigenen Erfolg
der Arbeit sieht. Und wenn man sieht, was die eigenen Hande am Ende des Tages geschafft haben, das macht mich
sehr zufrieden. Wir haben das Gliick, sehr viele Freunde rund um dem Hof zu haben, so kann man diese Freude tei-
len und so haben alle etwas davon. Manchmal macht es auch Sinn innezuhalten und zuriickzuschauen, auf das, was
man schon alles geschafft und aufgebaut hat.
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Unterstutzung rund um Fragen der (Direkt-)vermarktung, Verarbeitung,

Betriebsdiversifizierung in NRW

Landservice-Beratung der Landwirtschaftskammer NRW:
https://www.landwirtschaftskammer.de/landwirtschaft/landservice/beratung/index.htm

Informationen zur Invesitionsférderung in NRW

Online-Vermarktungsplattformen

K/ K/
0.0 0’0

Von Produzent zu Endverbraucher: Landservice.de - Verbraucherportal (B2C):
https://www.landservice.de/ls/start
Anmeldung unter:

https://www.landwirtschaftskammer.de/landwirtschaft/landservice/plattform/aufnahme.htm

Von Produzent zu Verarbeiter/ Weiterverkdufer: Landservice Marktplatz (B2B):
https://www.landservice.de/lsmp/

Onlinevermarktung mit spezifisch regionalen Produkten: https:/www.heimatladen-
niederrhein.de/, https://www.hofladen-sauerland.de/, https://wwwwochenmarkt24.de/,
https://marktschwaermer.de/de

Deutschlandweite Vermarktung: https:/www.kaufnekuh.de/de/unsere-bauern/lamm

Europaweite Vermarktung von Bio-Produkten direkt an Endkunden:

https://www.crowdfarming.com/de

Vermarktungskonzepte

K/
0"

Heid, A,; Hamm, U. (2012): Entwicklung eines Konzeptes zur Vermarktung von Oko-Ziegenlamm-
fleisch aus melkenden Betrieben. Online abrufbar unter: https://orgprints.org/id/eprint/22310/ ; zuletzt
gepriift 2710.2022

Menger, K ; Feldmann, A.; Dorkewitz, K.; Ulrich, H. (2020). Vermarktungskonzepte fiir Produkte
gefahrdeter Nutztierrassen. Online abrufbar unter: https://orgprints.org/id/eprint/37582/ ; zuletzt
gepriift 27.10.2022




4 OKOLOGIE - OKONOMIE - SOZIALES

DIE NACHHALTIGKEIT DER SCHAF- UND ZIEGENHALTUNG IN
NRW UNTER DER LUPE

4.1 NACHHALTIGKEITSANALYSE MIT DEM TOOL RISE

Im deutschsprachigen Raum waren zu Projektbeginn
mehrere ausfuhrliche Nachhaltigkeitsbewertungs-
systeme verfugbar: der "DLG-Nachhaltigkeitsstan-
dard" der Deutschen Landwirtschafts-Gesellschaft
(DLG), das "Kriteriensystem Nachhaltige Landwirt-
schaft" der Thiiringer Landesanstalt fiir Landwirt-
schaft (KSNL), die "Sustainability monitoring and
Assessement Routine" (SMART) und die "Response
Inducing Sustainability Evaluation" (RISE), entwickelt
an der Hochschule fiir Agrar-, Forst-, und Lebens-
mittelwissenschaften Bern.

Aufgrund einer relativ einfachen Datenerfassung,
Handhabung und recht guten Anpassung der abge-
fragten Kriterien an reine Grinlandbetriebe mit
Weidewirtschaft wurde in diesem Projekt mit dem
System RISE gearbeitet.

Dieses wurde aufgrund der Ausfiihrlichkeit des Tools
nur fur die Analyse der Betriebe mit mehr als 50
Muttertieren angewandt. Kleinere Betriebe wurden
mit dem Selbsteinschdtzungsbogen des Landservice
der Landwirtschaftskammer NRW analysiert.
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RISE- RESPONSE INDUCING SUSTAINABILITY EVALUATION h‘ e PONEENDUCING
Ziel f RISE SUSTAINABILITY
" EVALUATION

® mafinahmenorientierte Analyse, dient nicht der Zertifizierung

® ermoglicht differenzierte, betriebsindividuelle Einschatzung, wie nahe

ein Betrieb definierten Zielen der
Nachhaltigkeit kommt

® zeigt Zielkonflikte und Ansatzpunkte des Betriebes flir eine Verbesserung des Handels hin zu einem nachhal-
tigen Wirtschaften auf

Verfahren

® computerunterstiitztes Leitfaden-Interview mit Betriebsleitenden, Betriebsrundgang, Tierwohlbeurteilung

® Uberpriifung von 10 Themenkomplexen mit 46 Einzelindikatoren aus den drei Nachhaltigkeitsdimensionen
Okologie, Okonomie und Soziales

® Vergleich der Antworten mit hinterlegten Referenzdaten aktueller wissenschaftlicher Ergebnisse im
Bereich Klimawandel, planetaren Grenzen und Klimafolgenabschatzung. Berticksichtigung regionaler
Unterschiede und naturlicher Klimabedingungen

® Bewertung mit Punkten zwischen 0 und 100 entspricht dem Grad der Zielerreichung

® Betriebsindividueller Bericht und Darstellung der Ergebnisse im Spinnennetzdiagramm (vgl. Abb. 14)
Datengrundlage

® 23 ausgewertete Betriebe mit mehr als 50 Muttertieren: 16 Betriebe mit Schafhaltung, 5 Betriebe mit
Milchziegen und 2 Betriebe mit Milchschafen
® Wirtschaftsjahr 2018/2019 bzw. Kalenderjahr 2019

Bodennutzurg {89)

Betriebslfunrang [60] T Trerhaltung (0%

Wirtschaftlichkeit {15) Betrisbsrmittel & Urwelkschutz (82)

Lebensgudlitat [£4) Wassarmutzung (89)

Arboitsbedingungen (50} I Energic & Klima (85) 1 BOdennUtzung 71
1.1 Bodenmanagement 84
Bindiversitat (53]
1.2 Produktivitat Pflanzenproduktion 51
1.3 Humus 96
1.4 Bodenreaktion 55
1.5 Bodenerosion 67
1.6 Bodenverdichtung 70

Abb. 14: Darstellung der Ergebnisse einer Nachhaltigkeitsanalyse mit RISE. Ergebnispolygon und Ergebnistabelle
eines Themenkomplexes eines Projektbetriebes



Die Ergebnisse der RISE-Analysen sind betriebsindi-
viduell und geben aufgrund der geringen Stichpro-
bengrofie keine allgemeingiiltige Aussage tiber die
Nachhaltigkeit der Schaf- und Ziegenhaltung in
NRW. Der folgende Ergebnistiiberblick soll den Le-
senden vielmehr als Startpunkt flir eine Reflexion
und Anregung fiir ihr eigenes betriebliches Handeln
dienen.

Das Analysesystem RISE erfasst und bewertet die be-
triebliche Nachhaltigkeit entlang der drei Nachhal-
tigkeitsdimensionen Okologie, Okonomie und
Soziales. Die Inhalte der drei Dimensionen werden
anhand von zehn Themenkomplexen und insgesamt
46 Einzelindikatoren aufgenommen und ausgewer-
tet. RISE vergleicht die berechneten Einzelindikato-
ren mit hinterlegten Ziel-Referenzwerten, welche
den aktuellen wissenschaftlichen Erkenntnissen im
Bereich Klimawandel, planetare Grenzen und Klima-
folgenabschatzung entsprechen. Dabei werden re-
gionale Unterschiede und natiirliche Klimabeding-
ungen bertcksichtigt.

Das RISE-Nachhaltigkeitspolygon (s. Abb. 14) macht

fiir jeden Betrieb sichtbar, in welchen Themenberei-
chen und fiir welche Indikatoren bereits gute Ergeb-
nisse erzielt (duRerer griiner Ring mit Punktzahl 67 -
100) und in welchen Bereichen und jeweiligen Un-
terthemen Handlungsbedarf besteht (gelber Uber-
prufungsbereich mit Punktzahl 34 - 66, problema-
tischer roter Bereich im Zentrum mit Punktzahl 0 -
33). So kénnen differenziert Schwachstellen, aber
auch Starken bezlglich der Nachhaltigkeit erkannt
und flr eine nachhaltige Betriebsent-

wicklung genutzt werden.

Tabelle 16 fasst die Analyseergebnisse der 16 ausge-
werteten Betriebe mit Schafhaltung zusammen. Im
Anhang der Onlineausgabe dieses Handbuchs finden
Sie eine detaillierte Auflistung aller Themenbereiche
mit ihren jeweiligen Einzelindikatoren.!

Obwohl die Ergebnisse betriebsindividuell sind, zeigt
sich, dass es haufig die gleichen Themenbereiche
sind, in denen die Betriebe bereits nachhaltig wirt-
schafteten oder in denen es in fast jedem Betrieb
noch Potenzial gibt. Im Folgenden werden Inhalte
und Ergebnisse der einzelnen Themenbereiche er-
lautert.

Tab. 16: Grad der Zielerreichung hinsichtlich der Nachhaltigkeitsziele in einzelnen Themenfeldern der 16 schafhaltenden Pro-
jektbetriebe.

Themenbereiche
- . . . Energie . . - .
Betrieb Boden- Tier- Betriebsmittel Wasser- Bio- Arbeits- Lebens- | Wirtschaft-| Betriebs-
nutzung | haltung | & Umweltschutz | nutzung Kli‘i(na diversitat | bedingungen | qualitdt | lichkeit | fuhrung
1 79 95 69 80 86 54 89 77 75 84
2 72 86 57 75 69 47 51 57 80 55
3 89 80 82 89 65 53 50 64 15 60
4 76 91 80 77 61 81 48 53 64 65
5 78 63 69 82 72 52 51 77 46 73
6 87 90 72 95 79 57 58 71 55 87
7 79 94 82 97 73 66 60 69 69 82
8 86 80 80 79 76 57 58 62 43 70
9 69 90 79 91 64 50 49 60 16 66
10 82 KA. 79 98 84 90 77 93 80 62
n 79 92 84 86 76 76 58 75 59 73
12 68 €z 84 85 64 70 69 90 69 88
13 67 78 85 99 83 74 56 54 32 74
14 73 79 73 93 71 78 47 76 63 84
15 76 95 73 91 63 65 64 77 63 92
16 77 79 81 83 68 57 66 79 64 89
Mittelwert 773 857 76,8 87,5 72,1 64,2 59,4 70,9 55,8 753

Lhttps://www.landwirtschaftskammer.de/landwirtschaft/tierproduktion/schafhaltung/index.htm
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Tierhaltung

In dem Themenbereich ,Tierhaltung” zeigen fast alle Betriebe gute bis sehr gute Ergebnisse. Die Schafe und

Ziegen konnten ihr natiirliches Verhalten wie Herdenverbund, Kletterméglichkeiten, synchrones Fress- und

Liegeverhalten bei viel Weidehaltung ausleben und die Betriebe sorgten mit ausreichend Platz, artgerechter

Fiitterung und guten Licht- und Luftverhaltnissen fiir tiergerechte Lebensbedingungen.

Negativ bewertete RISE in diesem Themenbereich das noch tibliche Schwanzkupieren bei Remontierungs-

lammern. Auch Giberschritten die meisten Betriebe mit ihren Verlustraten bei Limmern von 8 % - 10 % den

angesetzten Schwellenwert an Tierverlusten von maximal 6 %.

Die Nachhaltigkeitsanalyse gibt hier Hinweise darauf, im Hinblick auf Tierwohl und Nachhaltigkeit eine ge-

ringe Verlustrate anzustreben und auch die Notwendigkeit des Schwanzkupierens zu hinterfragen.

Ein nachhaltiges Management der Tierproduktion bedeutet eine systematische Uberwachung und Dokumentation
der Tierhaltung und eine Beriicksichtigung ausgewogener Kriterien bei der Auswahl und Zucht.

. =
\

Energie & Klim

Wassernutzung

Die Wassermenge und Qualitdt war in den meisten Fallen durch
einen Anschluss an die 6ffentliche Wasserversorgung gesichert. Auf
zwei Betrieben fiihrten die eigenen Brunnen jedoch in den letzten 5
Jahren bereits deutlich weniger Wasser, es waren aber noch keine
weiteren Bohrungen oder ein Austausch der Pumpen notwendig.
Teilweise bestanden bereits Plane fiir den Bau von Wasserrtickhal-
tebecken oder Zisternen.

Auch durch einen sparsamen Verbrauch und iiberlegte Nutzung bei
Maschinen- oder Stallreinigungen oder Bewasserung nutzten die
Betriebe weniger Wasser, als in einem Jahr durch Niederschlag auf
der Betriebsflache eingetragen wurde. So zeichneten sich alle Be-
triebe durch eine geringe Wassernutzungsintensitat aus.

In dem Themenbereich ,Energie § Klima"“ erreichten 11 Betriebe (69 %) die Nachhaltigkeitsziele. Die restlichen fiinf

Betriebe lagen nahe an der Schwelle zu einem guten Ergebnis.

Grundsatzlich hat die Haltung von Wiederkauern und dem damit verbundenen Ausstof3 von Methan eine negative Be-

wertung der Nachhaltigkeit im Bereich ,Energie & Klima“ zur Folge. Ein geringer Tierbesatz/ha, iiberwiegende Weide-

haltung, Mafdnahmen zur Festlegung von CO; durch kohlenstoffbindende Verfahren im Ackerbau und Dauergrunland,

ein geringer/kein Einsatz von Pflanzenschutzmitteln, ein geringer Einsatz von Diingemitteln/ha und eine niedrige

Energieintensitdt sind die Griinde fur eine relativ positive Wertung der Schéfereien.

Der Anteil erneuerbarer Energietrager am gesamten Energiebedarf war bei den Projektbetrieben noch sehr gering.

Die Mehrzahl der Betriebe nutzte zwischen 0,2 % und 5,5 % regenerative Energien, zwei Betriebe deckten die Halfte ih-

res Energiebedarfs aus regenerativen Quellen.

Ziel sollte ein moglichst geringer und tiberwachter Energieverbrauch mit einem hohen Anteil an erneuerbarer Energie und

groBtmoglicher Autarkie sein.



Bodennutzung

In dem Bereich ,Bodennutzung” erzielten alle Projektbetriebe sehr gute Werte. Durch einen hohen Anteil an
Griinland und der damit verbundenen permanenten Bodenbedeckung ist der Boden in den meisten Betrie-
ben vor Wind- und Wassererosion geschiitzt und es bestehen gute Voraussetzungen fiir einen Humuser-
halt/-aufbau. Lediglich in zwei Betrieben mit Ackerbau wurden Anzeichen von Bodenverdichtung
beobachtet. Schwere Maschinen, ein hoher Feuchtegrad des Bodens zum Zeitpunkt der Uberfahrt oder feh-
lende Reifendruckregulation begiinstigen diese.

Die langanhaltende Trockenheit wurde bei vielen Betrieben als Grund fiir niedrige Flachenertrage in der
Pflanzenproduktion angefiihrt. Auch ungiinstige und zu niedrige ph-Werte konnen die Ausschopfung des
Ertragspotentials behindern.

Im Sinne der Nachhaltigkeit stellt sich die Frage, welche Maglichkeiten ergriffen werden konnen, um mit vorhande-
nen Ressourcen auch zukiinftig ein hohes Niveau der Produktivitdt zu sichern und langfristig an die veranderten
Klimabedingungen angepasst zu sein.

Wirtschaftlichkeit \

In dem Themenbereich ,Wirtschaftlichkeit* wurden die Indikatoren ,Liquiditat®, ,Rentabilitat”, ,Stabilitat",
JVerschuldung” und ,Existenzsicherung” betrachtet.

Nach den Vorgaben von RISE kann ein Betrieb seine Existenz nachhaltig sichern, wenn ihm fiir seine Privat-
ausgaben mindestens 21.000 €/FAK zur Verfligung stehen. 20 % der Betriebe waren in der Lage, diese Vor-
gaben zu erfillen. Bei 56 % der Betriebe konnte durch die eingesetzte Arbeitszeit nicht das
Existenzminimum von 10.500 €/FAK erwirtschaftet werden.

Die Liquiditatsreserve war bei 7 Betrieben unbefriedigend, da ihre flissigen Mittel und freie Zahlungskre-
ditguthaben nicht fiir mindestens 15 Wochen ausreichten und die Gefahr von Liquiditatsengpédssen bestand.

63 % der Betriebe wiesen keine nachhaltige Rentabilitat auf. Sie konnten mit den erwirtschafteten Mitteln ihre fi-
nanziellen Verpflichtungen nur schwer erfiillen und erwirtschafteten keinen ausreichenden Gewinn, um Investitio-
nen zu tatigen und das investierte Eigenkapital ausreichend zu verzinsen.

/

Arbeitsbedingungen

Die Betriebe weisen vor allem bei den Arbeitszeiten grofRe Defizite auf. Uber 90 % der Betriebe hatten nicht
genligend arbeitsfreie Zeit, um sich korperlich und psychisch zu erholen. Ausreichend Zeit bedeutet dabei
mindestens einen freien Tag pro Arbeitswoche und Arbeitszeiten von maximal 44 h/Woche. Haufig gab es
flir die Betriebsleitung kaum einen freien Tag und lange Arbeitstage.

Neben den Arbeitszeiten wurde auch das Einkommensniveau der meisten Betriebe als nicht nachhaltig be-

wertet. Nur zwei Betriebe erreichten eine Entlohnung ihrer eingesetzten Arbeitszeit iber dem Mindestlohn.

Im Sinne der sozialen Nachhaltigkeit sollten Arbeitnehmer Arbeitsbedingungen vorfinden, die es ihnen ermagli-
chen auch langfristig gesund und leistungsfahig zu bleiben. In den ausgewerten Projektbetrieben war dies oftmals
fiir die Familienarbeitskrafte nicht gegeben.

3
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Betriebsmittel & Umweltschutz

93% der Betriebe konnten auch in diesem Bereich gute Ergebnisse erzielen. Positiv wirkte
sich aus, dass viele Schéafereien keine bzw. nur geringfligig chemische Pflanzenschutz-
mittel einsetzten und die negativen Auswirkungen auf Boden, Gewasser und Luft durch
die Schafhaltung als gering eingestuft wurden. Haufig wurden die Dliinge- und Futter-
mittel in méglichst engen und lokalen Kreislaufen gefiihrt — auch dies hat zu einer positi-
ven Bewertung beigetragen.

Aufgrund der Trockenheit und daraus resultierenden niedrigen Flichenertragen, kam es
im ausgewerteten Jahr bei vielen Betrieben zu einem errechneten Stickstoffiiberschuss.

Auch die Tatsache, dass mehr als die Halfte der Betriebe keine regelméfdigen Bodenana-

lysen, eine wichtige Grundlage fiir standortspezifische Diingebedarfsermittlungen,

durchgefiihrt hatten, fiihrte zu einer niedrigen Bewertung.

Die Analyse macht an diesem Punkt deutlich, wie Differenzen zwischen Diingebedarfser-

mittlungen, Diingung und tatsachliche aufgenommenen Nahrstoffmengen auftreten

konnen. Die Differenz gelangt in verschiedenen Formen in die Umwelt und belastet die

Okosysteme.

Eine moglichst exakte Diingebedarfsermittlung, abhangig von gemessenen bestehenden Nahr-
stoffdepots und unter Beriicksichtigung klimatischer Verhaltnisse und Prognosen, ist auch

eine zukiinftige Herausforderung.

\

jodiversitat

In dem Bereich ,Biodiversitat“ wurde zum einen der Zustand und die Nutzung der Agrarlandschaft bewertet, zum andere:
In dem betrieblichen Biodiversitatsmanagement zeigten sich die Betriebe heterogen. 50 % der Betriebe hatten bereits an
bensraumschutz angegeben. Ein aktives Biodiversitatsmanagement und eine Erfolgspriifung von durchgefiihrten Mafdna

Auch im Anteil der Flichen mit hoher 6kologischer Qualitit unterschieden sich die Betriebe deutlich. Acht Betriebe (50 %
Strukturelemente/ Landschaftselemente), fiinf Betriebe lagen in dem Bereich zwischen 0,2 bis 4,2 % Flachenanteil. Aufgrt
tung zu bertcksichtigen, wurden bei zwei Betrieben die extensiven Vertragsnaturschutzflachen mit hoher 6kologischer C
Bei der Mehrzahl der Betriebe (67 %) zeigte sich, dass die vorhandenen Strukturelemente in der Landschaft gut vernetzt v
Eine niedrige Intensitét der landwirtschaftlichen Produktion (geringe Tierdichte, kein/geringer Einsatz von Pflanzenschu

Sieben der ausgewerteten Schéafereibetriebe hielten Bienenvolker auf ihren Flachen, 14 Betriebe hielten mindestens zwei
optimal, aber ein guter Ansatz flir eine Vielfalt in der landwirtschaftlichen Produktion.

Die Vielfalt angebauter Kulturen, Sorten und Rassen, der Gefahrdungsstatus vorkommender Pflanzen und gehaltener Tiere, der
trieblichen Flachen liegen im Einflussbereich eines landwirtschaftlic



Betriebsfiihrung

Eine nachhaltige ,Betriebsfiihrung” verfolgt bewusst entwickelte Ziele und Strategien und verfiigt tiber ge-
niigend Informationen, um fundierte Entscheidungen treffen zu konnen. Interne und externe Risiken wer-
den regelmafig gepruft, um die Ressourcen effizient, risikoarm und wirtschaftlich einzusetzen. Der
Umgang mit Personen und Institutionen innerhalb und aufderhalb des Betriebs ist von Respekt und Fairness

gepragt.

Viele der genannten Einzelaspekte einer nachhaltigen Betriebsfithrung wurden von der Mehrzahl der un- *
tersuchten schafhaltenden Betriebe berticksichtigt. 11 Betriebe erreichten die Nachhaltigkeitsziele, die rest-
lichen 5 Betriebe lagen nahe an der Schwelle zu einem guten Ergebnis. I

Lebensqualitat
®
Alle Betriebsleiterinnen und Betriebsleiter dufderten sich tiberwiegend zufrieden mit

ihrer personlichen Lebensqualitidt und ihrem Lebensstandard. Jedoch war fast die
Halfte der Betriebe nicht zufrieden mit den aktuellen politischen und den wirtschaft-

lichen Rahmenbedingungen. Eine als gering empfundene Anerkennung der gesell-
schaftlichen Leistungen der Schafhaltung und die geringe Entlohnung der Arbeits-
zeit wurden haufig als Griinde fur eine deutliche Unzufriedenheit und damit einer
Minderung der Lebensqualitit genannt.

Die recht hohe Zufriedenheit mit der Lebensqualitat bei gleichzeitiger objektiver schlech-
ten Bewertung der Arbeitshedingungen zeigt, dass die Betriebsleitenden und ihre Famili-
enangehaorigen mit viel Herzblut und Engagement in ihren Betrieben arbeiten.

!

n wie das Betriebsmanagement zu einem Erhalt und zur Forderung der Biodiversitat beitragt.
einer umfassenden Biodiversitdtsberatung teilgenommen oder eigene Kenntnisse tiber Mafdnahmen im Arten- und Le-
hmen hatten zum Zeitpunkt der Analyse jedoch nur wenige Betriebe durchgefiihrt.

) wiesen ein optimales Ergebnis auf (mindestens 17 % Fliche mit extensiver Bewirtschaftung und/oder 6kologische

ind der Vorgaben von RISE, nur Flachen mit einer langen Vertragsdauer und Einflussmoglichkeit durch die Betriebslei-
Jualitdt nicht in die Auswertung miteinbezogen. I
7aren, d. h. in einem Radius von 50 m ein weiteres Landschaftselement erreichbar war.

tzmitteln, geringer Einsatz von Diingemittel/ha) zeichntete 94 % der untersuchten Schafbetriebe aus.

Schafrassen und 10 Betriebe mindestens eine gefahrdete alte Haustierrasse. Nach den Vorgaben von RISE noch nicht

Anteil okologisch wertvoller Strukturelemente, sowie der Strukturreichtum und Verbund von Landschaftselementen auf den be-
shen Betriebes und sind Indikatoren fiir den Grad der Biodiversitat.
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4.1.2 RISE-ERGEBNISSE MILCHSCHAF- UND MILCHZIEGENHALTENDER BETRIEBE

Die Ziegenmilcherzeugung stellt an das Manage-
ment, an die Haltung und Fiitterung dhnliche Anfor-
derungen wie die Schafmilcherzeugung, deshalb
werden diese beiden Betriebszweige hier zusam-
mengefasst dargestellt.

Es konnen aufgrund der geringen Anzahl erfasster
Betriebe (n=5 Milchziegen, n=2 Milchschafe) und dem
Einfluss weiterer zusatzlicher Betriebszweige, wie
Ackerbau, bei der Auswertung keine allgemeingiilti-
gen Ruckschliisse auf die Nachhaltigkeit der Betriebe
mit Milchziegen und Milchschafe in NRW gezogen
werden. Tabelle 17 zeigt eine Ubersicht der Ergebnis-
se der Nachhaltigkeitsanalysen der Milchziegen- und
Milchschafbetriebe, Einzelergebnisse je Indikator
kénnen dem Anhang der Online-Ausgabe entnom-

men werden.!

Wie die rein schafhaltenden Betriebe, wiesen auch
die Betriebe mit Milchziegen und Milchschafen in
den drei Themenbereichen ,Bodennutzung®, ,Tier-
haltung”und ,Wassernutzung” sehr positive Ergeb-
nisse auf. Die Betriebsleiterinnen und Betriebsleiter
achteten auf einen nachhaltigen Umgang sowohl mit
den Ressourcen Boden und Wasser als auch mit den
Tieren. Die Einzelindikatoren zeigen, dass es den-
noch in jedem Betrieb Verbesserungspotenzial gab.

Insbesondere die Bewertung der Tierleistung, welche
in Hinblick auf einen nachhaltigen Ressourcenein-
satz verlustarm und effizient sein sollte, zeigt noch
Handlungsspielraum auf (s. Einzelindikatoren im
Anhang der Online-Ausgabe).!

In dem Bereich ,Betriebsfiihrung" zeigten die Be-
triebe ein durchdachtes Risikomanagement mit an-
gepassten Betriebszielen und Strategien und die
Verantwortlichen verfligten tiber vielfaltige Infor-
mationen und Kenntnisse. Die Tatsache, dass die
Milchziegenbetriebe vor wenigen Jahren neu ge-
grindet wurden oder sich in der Betriebsiibergabe
befanden, konnte sich in dem Bereich der Betriebs-
fihrung positiv ausgewirkt haben.

Im Vergleich zu den Betrieben mit Schafhaltung
fiihrte eine intensivere Fltterung mit Kraftfutter, ein
hoherer GV-Besatz je Hektar, eine vermehrte Stall-
haltung und damit hohere Emissionen aus Mistanfall
und -lagerung bei den Milchbetrieben zu einer
schlechteren Bewertung des Indikators ,Treibhaus-
gasbilanz” Eine Verbesserung der Tiergesundheit,
Zuchtarbeit im Hinblick auf effiziente Leistung und
Widerstandsfahigkeit, eine Produktivitatssteigerung
und eine Verringerung des Tierbesatzes konnen
mogliche Verbesserungsmafinahmen darstellen.

Tab.17: Grad der Zielerreichung hinsichtlich der Nachhaltigkeitsziele in einzelnen Themenfeldern von 5 Betrieben mit Milch-
ziegen (MZ) und 2 Betrieben mit Milchschafen (MS).

Themenbereiche
. § Betriebsmittel Energie . . . .
Betrieb | Boden- Tier- 8 Wasser- & Bio- Arbeits- Lebens- | Wirtschaft- | Betriebs-
nutzung | haltung nutzung . diversitadt | bedingungen | qualitdt | lichkeit | fihrung
Umweltschutz Klima

MZ1 75 94 72 84 53 43 68 75 71 92

MZ 2 70 86 61 75 49 39 64 64 22 80

MZ 3 80 93 81 96 54 54 50 73 67 81

MZ 4 74 84 74 88 54 38 68 60 33 75

MZ5 75 82 76 91 46 49 49 70 52 65

MS1 82 91 73 86 45 77 73 77 58 75

MS 2 69 78 81 78 61 62 60 70 40 77
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Die spezialisierten Melkbetriebe mit einer intensiven
Produktionsweise wiesen, vor allem durch eine ge-
ringe Vielfalt in der landwirtschaftlichen Produktion
und einem geringen Anteil 6kologischer Infrastruk-
turen, in dem Bereich , Biodiversitat“ alle eine Nach-
haltigkeitsbewertung im Mittelfeld auf. Eine vielseit-
igere Gestaltung der Flachen oder ein aktives Biodi-
versitdtsmanagement sind Ansatzpunkte zur Ver-

besserung.

Kritische Wirtschaftlichkeit

In dem Themenbereich ,Wirtschaftlichkeit ist der
Anteil sowohl der Themenwerte als auch der Einze-
lindikatoren mit einem schlechten Ergebnis

(< 33 Punkte) im Vergleich zu allen anderen Themen-
bereichen am grofdten. Vor allem die vorhandene Li-
quiditatsreserve wurde bei allen untersuchten
Ziegenbetrieben als nicht nachhaltig eingestuft.

Bodennutzung (79)

Betriebsfihrung {73)

Wirtschaftlichkeit {59)

Lebensqualitat (75)

Arbeitsbedingungen (58)

Biodiversitdt {76)

Abb. 15: berechnetes Nachhaltigkeitspolygon eines Pro-
jektbetriebes.

Energie & Klima (78)

NACHHALTIGKEIT

Reflexion und Selbstkritik vorhanden

Grundsatzlich konnte betriebsindividuell innerhalb
einzelner Themenbereiche eine grofie Streubreite
der Indikatorwerte festgestellt werden. Individuelle
Schwachstellen aber auch individuelle Starken wur-
den deutlich sichtbar.

Bei der Ergebnisbesprechung mit den Betrieben
zeigte sich, dass den Betriebsleitenden die Auswir-
kungen ihres Handelns auf die betriebliche Nach-
haltigkeit bewusst sind. Wurden diese vor der
Prasentation der Analyseergebnisse um eine Selbst-
einschitzung zum aktuellen Stand der betrieblichen
Nachhaltigkeit gebeten, so kamen die von Hand er-
stellten Polygone haufig den faktenbasiert erstellen
Polygonen des Auswertungstools sehr nahe (s. Abb. 15
und 16).

Tierhaltung (52)

Betriebsmittel & Umweltschutz (84

Wassernutzung (B8)

Bodennutzung

Tierhaltung

Betriebsfuihrung

Betriebsmittel und
Umwelt

Wirtschaftliche
Lebensfahigkeit

Lebensqualitat Wassernutzung

Arbeitsbedingungen Energie & Klima
Biodiversitdt

Abb. 16: Selbsteinschatzung des Betriebes seine Nachhaltigkeit in
den abgefragten Themenbereichen und das daraus erstellte
Nachhaltigkeitspolygon.
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PROJEKTBETRIEBE BERICHTEN

Moglichkeiten zum Energiesparen

Edelhicrenei. Kalteiche, Wilpadoo

Foto: Privat

"Jeder Betrieb hat unterschiedliche Potenziale zum Energiesparen und in jedem Betrieb gibt es Dinge, die
nicht ausgetauscht werden kénnen, die immer mit fossilen Energietrdgern laufen werden. Aber mit Uber -
wachung des Verbrauchs und Berechnungen moglicher Einsparungen, kénnen die effizientesten Einsparmog-
lichkeiten gefunden werden. Matthias Kilin

2

Moglichst wenig fossile Energietrager und grofitmogliche Autarkie

MaBunabmer. Engebrinae

® 2011 Warmepumpe im Wohnhaus installiert ¢ Laufende Kosteneinsparungen

*® Verwenden von LED-Lampen ® Photovoltaik und Energiespeicher werden sich in vier

® Holzheizung mit Solarthermie Jahren amortisiert haben

* Anschluss des Kasekessels an Warmwasser aus Heizung ® bei sonnigem Wetter wie im Frithjahr 2022 war der Be-

¢ seit 2021 Photovoltaik mit 24,7 kWp und Energiespeicher trieb bereits bis zu 83 % autark: die Energie aus dem
mit 31kWh Speicher reicht meist fiir Abendgemelk und Pasteuri-

® 2022 Austausch von 2 PKW durch E-Autos sierung tiber Nacht.

* Dokumentation von Verbrauchswerten in Stall, Haus, Kdserei, Wegstrecken und Kosten pro Betriebsfahrzeug,

® Genaue Betrachtung der Einsparpotenziale einzelner Verbrauchsstellen durch Kosten - Nutzen -Rechnungen.
® Nutzen von Férderungen. Gute Vorbereitung der Umschuldung, um mit besseren Konditionen in Photovoltaik

investieren zu konnen.

Herausfordermgen Weitere Plasurngen

® Hohe Anforderungen an Kasekessel: dieser muss ® Einbau einer neuen Warmepumpe mit An-
druckfest, an die Heizung anschlief3bar und zusétz- schluss an die Photovoltaik, damit bei Energie-
lich mit Strom beheizbar sein. uberschuss tagsiiber Warmwasser aufbereitet

® Der Pasteurisierungsvorgang muss aktuell noch wird und schon ab Mittag Energie fiir die Pas-
manuell eingestellt werden, da der Pasteur die teurisierung zur Verfiigung steht.
Stromzuschaltung noch nicht automatisch berech- * Nutzung des Energiespeichers fiir beide Melk-
nen kann. zeiten

® Ohne Forderung entstehen hohe Kosten und bei * Abgleich bei Anschaffungen, ob diese an die
schlechten Kreditkonditionen eine ungiinstige Ka- vorhandene Energieinfrastruktur angepasst
pitalstruktur. sind und die vorhandene Energie intelligent

genutzt werden kann.
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Die Ergebnisdarstellung des Landservice-Nachhal-
tigkeitschecks orientiert sich in diesem Bericht an
der Darstellung des RISE-Spinnennetzes. In der Ab-
bildung 17 sind die Einschdtzungen der 9 ausgewer-
teten Betriebe dargestellt. Die blaue Linie stellt den
Mittelwert der untersuchten Betriebe dar. Ihren Bei-
trag zur Nachhaltigkeit in den verschiedenen The-
menfeldern schitzten die Betriebe zwischen ,Ich
stimme zu" (duRerster Rand) und ,Ich stimme nicht
zu" (Mitte) ein.

Die Betriebe schatzten ihre Aktivitdten durchschnitt-
lich als bereits nachhaltig oder positiv fir eine nach-
haltige Entwicklung ein. Aufgrund einzelner
Schwachen oder nicht genutzter Potenziale in man-
chen Themenfeldern schatzten sich einige Betriebe
schlechter ein. Insgesamt konnte jeder Betrieb Maf3-
nahmen nennen, die positive Auswirkungen auf die
betriebliche Nachhaltigkeit haben.

LANDSREVICE - NACHHALTIGKEITSCHECK
Ziel

Die Themenfelder Zukunftsorientierung, gesell-
schaftliche Verantwortung, Abfall und Emission und
Ressourceneinsatz bewerteten die Betriebsleitenden
im Vergleich zu den anderen Themenfeldern etwas
schlechter. Einige Betriebe bewerteten ihre Zu-
kunftsorientierung als ungiinstig, da es bei diesen
Betrieben Probleme mit der Nachfolgeregelung gibt.
Die gesellschaftliche Verantwortung wurde ebenfalls
von einigen Betrieben als mittelméafiig bewertet, da
diesen Betrieben zum Teil ein Ehrenamt fehlte, wo-
hingegen sich andere stark in Vereinen oder der
Feuerwehr einsetzen. Im Bereich Ressourceneinsatz
sahen manche Betriebe z. B. in erneuerbaren Ener-
gien noch ungenutztes Potenzial, aufgrund der ho-
hen Investitionskosten konnten sie diese bisher aber
noch nicht auf ihrem Betrieb realisieren. Zum
Schluss veranlasste der Einsatz von Silofolie einen
Betrieb dazu, sich selbst im Themenfeld Abfall und
Emission sehr schlecht zu bewerten, da er auf die Si-
lofolie nicht verzichten kann und diese als nicht
nachhaltig ansieht.

NACHHALTIGKEIT

® Einstieg in die Selbstreflektion betrieblichen Handelns mit Blick auf nachhaltiges f

Handeln /Wirtschaften

im &
Landservice-Betrieh

® Ideen erhalten, welche nachhaltigen Verhaltensweisen an die konsumierende Ziel-

gruppe kommuniziert werden kénnen

Verfahren

® Ubersicht mit 12 Themenfeldern, in denen die betrieblichen Mafdnahmen innerhalb eines Themas benannt

werden (s. untenstehende Tabelle)

® Selbsteinschéitzung, in wie weit das bisherige Handeln in den Themenfeldern nachhaltig und zukunftsfahig

ist

» Befragt und ausgewertet wurden 9 Projektbetriebe mit weniger als 50 MS.

Die 12 Themenfelder des Landservice-Nachhaltigkeitschecks, angelehnt an den drei Saulen der Nachhaltigkeit.

Lebensqualitat und Gesundheit Ressourceneinsatz Regionale Wertschopfung
Unternehmensethik Umweltvertraglichkeit Produktsicherheit und Qualitat
Weiterentwicklung und Sicherheit Tier- und Naturschutz Geschaftsverhalten
Gesellschaftliche Verantwortung Abfall und Emissionen Zukunftsorientierung
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Produktsicherheit und Qualitat

Regionale Wertschopfung :

Okonomie in Richtung Nachhaltigkeit

Die Themenfelder aus der komischen Saule wurden
grofdtenteils sehr positiv bewertet. Betriebe, die neue
Produkte im Sortiment anboten oder sich auf Direkt-
vermarktung ausgerichtet haben, schatzten ihre Zu-
kunftsorientierung etwas positiver ein. Desweiteren
waren Betriebe, bei denen die Betriebsnachfolge be-
reits geregelt war oder noch nicht ansteht, positiver
gestimmt. Eigene Kontrollen, Fremdaudits und posi-
tive Kundenfeedbacks bewegten Betriebe dazu, ihre
Produktsicherheit und Qualitat als sehr hoch einzu-
schatzen. Ebenfalls wurden kleine Strukturen und
enge Partnerschaften mit Lieferanten und Kund-
schaft als positiv fiir ein nachhaltiges Geschaftsver-

halten eingeschatzt.

Inspirationen fur alle Betriebe

Die dokumentierten Mafdnahmen zu den einzelnen
Kategorien wurden gesammelt und in den Tabellen
18 bis 20 zusammengestellt. Diese Auflistung kann
Betrieben dienen, sich dem Thema nachhaltige Ent-
wicklung zu ndhern. Ebenfalls kann diese Sammlung
den betrieblichen Fokus neu schérfen, denn viele
Mafinahmen laufen bei den Betrieben im Betrieb-
salltag mit Selbstverstandnis ab, wie z. B. gemeinsa-
mes Frithstiicken als Teambildungsmafinahme oder
die Verwendung von einer Kopfbedeckung gegen
starke Sonneneinstrahlungen als Arbeitsschutz-
mafinahme. Hier gilt es, die betriebsindividuellen
Mafdinahmen zu identifizieren oder sich inspirieren
zu lassen, diese zu kommunizieren und weiter aus-

zubauen.

Lebensqualitdt und Gesundheit

Zukunftsorientierung

Geschaftsverhalten

Abfall und Emissionen

_Unternehmensethik

e Weiterentwicklung und Sicherheit

Ressourceneinsatz

TUmweltvertraglichkeit

Tier- und Naturschutz

m1 =als nicht nachhaltig eingeschatztes Verhalten

m 2 -3 = als mittelmaBig/ teilweise nachhaltig eingeschéatztes Verhalten

® 4 = als nachhaltig eingeschatztes Verhalten

m Mittelwert

Abb. 17: Ergebnisse des Landservice-Nachhaltigkeitschecks angelehnt an das RISE-Spinnennetz. Die schwarzen Punkte stellen die

genannten Benotungen der Betriebsleitenden je Thema dar, die blaue Linie den Mittelwert aller Benotungen.
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Tab. 18: Handlungsmdglichkeiten flr eine nachhaltige Betriebsausrichtungen im Bereich der Okologie. Handlungs-
felder und Nennungen bereits umgesetzter MaBnahmen der befragten Projektbetriebe.

Ressourceneinsatz

E-Bike anstelle von Autonutzung, Nutzung von LED-Lampen, Nutzung
bedarfsangepasster Gerate, Kaufentscheidung abhangig vom Ener-
gieverbrauch der Gerdate

Solarmodule fur Weidezaungerate, LED-Lampen, Einsatz von Geraten
aus 2. Hand, Hybridauto, Selbsttranken anstelle von Eimern/Botti-
chen, Holz-Heizung, PV-Anlage

Hochwertige Dammung, Tiren und Fenster erneuern, LED-Lampen,
PV-Anlage

Regenwasser wird gesammelt, Selbsttranken anstelle von Eimern /
Bottichen (auf der Weide)

Ein grofder Schlachttermin, Biindelung von Kunden auf einen Termin,
ausgelastete Liefertouren, Vermarktung nur in regionalem Umbkreis,
Einkauf bei regionalen Handlern

Umweltvertraglichkeit

PV-Anlage, Solar flir die Zaunbatterien, Holz-Heizung

keine Dlingung an sensiblen Stellen, extensive Grinlandpflege, Ufer-
schutz, geringer Viehbesatz, Anbau von Zwischenfriichten

z.B. Einsatz vom Essig, effektiven Mikroorganismen in Stall und Haus-
halt

Extensive bzw. standortangepasste Beweidung und Griinlandpflege,
an Bodenzustand angepasster Maschineneinsatz, geschlossene Gras-
narbe erhalten, Zwischenfriichte, Uferschutz, Einsatz organischer
Dungemittel, Kalken

Pflanzung von Hecken und Baumen, Zusammenarbeit mit Umwelt-
verbanden, Zucht von gefahrdeten Rassen

Bodenproben ziehen und Ergebnisse in die Diingeplanung einbezie-
hen, Einsatz nach biologischen Richtlinien, Verzicht auf Glyphosat

Tier- und Naturschutz

Verzicht auf Schwanzkupieren, Herdenschutz, Mafd3nahmen zum
Schutz der Rehe bei Mahd

Verzicht auf Schwanzkupieren, Parasitenkontrolle durch gutes Wei-
demanagement, artgerechte Haltung mit Weide- Stroh und Auslauf-
haltung, regelmaflige tierarztliche Kontrollen, Schattenangebot fiir
Weidetiere, grofdziigiges Platzangebot, Ablammboxen, Impfungen,
Beschaftigungsmaterial (Klettermoglichkeiten, Zweige)

Pflanzung von Geholzen, Hecken, Beweidung von Naturschutzfldchen,
Fiitterung, Streuobstwiesen mit Vogelkasten, Sitzstangen fur Greifvo-
gel, Nistplatze fur Schwalben, Uhu

extensive Grunlandnutzung, spate Schnittzeitpunkte, hoher Anteil an
Blith- und Uferrandstreifen, Ziichtung einer bedrohten Rasse, Wild-
bienenkasten, Fledermausquartiere, Insektenhotels an Stallwand, Be-
weidung mit Schafen und Ziegen, vielfaltige Kulturen anbauen

an Programmen teilnehmen

Zucht und Haltung bedrohter Nutztierrassen z. B. im Rahmen des
Zucht- und Reproduktionsprogrammes, alte Getreidesorten, Bewei-
dung von Naturschutzflaichen

Abfall und Emissionen
Produkte in Glas-, Mehrweg-, oder Pfandverpackungen anbieten, Ver-
zicht auf Silofolie, Heu anstelle von Silage, papierlos arbeiten und we-
nig ausdrucken,

Kompostierung oder Verwertung von Bioabféllen durch Verfiitterung,
sauberes Trennen von Silofolienarten fiir Recycling, gdngige Miill-
trennung anwenden

Schlachtung und Vermarktung auf Bestellung, akribische Planung der
Produktionsmengen, bedarfsorientierte Produktion, kleine Chargen,
Tiefkiihllagerung fiir langere Haltbarkeit, Molke verflittern

Akkusense fuir weniger Larm, Handarbeit, Betrieb aussiedeln




Tab. 19: Handlungsmaéglichkeiten fur eine nachhaltige Betriebsausrichtungen im Bereich der Okonomie. Hand-
lungsfelder und Nennungen bereits umgesetzter MaBnahmen der befragten Projektbetriebe.

Betriebliche MaBnahmen

Regionalsiegel, eigenes Label

Zusammenarbeit mit lokalen Partnern, Zusammenarbeit mit an-
deren Schéfereien, Hofladen werden durch die eigenen regiona-
len Produkte unterstiitzt, Teilnahme an regionalen Vermark-
tungsinitiativen

Teilnahme am Regionalsiegel

Kooperation mit Nachbarn, Netzwerke mit anderen Betrieben
z.B. Futterkooperationen, Hofladen, Ab-Hof-Verkauf, Wochen-
markte

Feedback von Kunden nutzen, Auswahl der Lieferanten, Schlach-
tereien und Metzgereien nach Qualitatskriterien, Hygiene und
Arbeitsschritte dokumentieren und tiberpriifen, Uberwachung
der Tiergesundheit, Laborprifungen

Produktkennzeichnung, Informationen iber Produktion und
Haltungsverfahren auf Produkt, Website, Infozettel oder Bro-
schiiren, Aushang fiir lose Waren

Vermarktung auf Bestellung, personliche Gesprache und Bera-
tung, an Kundenbedarf angepasste Verkaufsportionen, spezielle
Wiunsche realisieren, Kundenbefragung, saisonangepasstes An-
gebot z. B. Grillfleisch im Sommer, Verkntipfung mit weiteren
Aktivititen auf dem Betrieb (Flohmarkt)

ab Hof-Verkauf, personliche Gesprache, Stammkundenliste, re-
gelmaéfiige Informationen z. B. in sozialen Medien, Kunden tele-
fonisch/ per Mail benachrichtigen, Wochenmarkt

gutes Verhaltnis mit Partnern, wertschatzender Umgang, per-
sonlichen Kontakt suchen, faire und transparente Preisgestal-
tung, auf Zufriedenheit der Kunden achten

Mindeststandard-Vertrage abschliefien, Gesprache mit den Mit-
arbeitenden der anderen Firmen, personlicher Kontakt, sich
auch Giber lokale Partner und deren Arbeitsstandards informie-
ren z. B. Schlachthofe

Kommunikation und Begriindung von Preisanderungen

direkter Kundenkontakt, Infoveranstaltungen, Gesprache, Zei-
tungsinterviews, Schilder an den Wiesen, Internetprasenz, sozi-
ale Medien, Verwenden des Bio-Siegels

direkter Kundenkontakt, personliches Nachfragen und Gespra-
che, Informationen im Internet (Homepage, soziale Medien),
Tipps fiir die Lagerung und Zubereitung, Informationstafeln

Stallneubau, Ferienwohnung, moderne Produktionstechnik

Prasenz auf Onlineplattformen, Netzwerke nutzen, um weitere
Absatzwege zu suchen, Absatzwege und Produkte an lokalen
Moglichkeiten und Kundenwiinschen orientieren (z. B. Direkt-
vermarktung ausbauen, weitere Geschaftspartnerschaften su-
chen), neue Produkte testen, Produkte passend zum Saisonge-
schaft anbieten

Interesse fur die Landwirtschaft bei eigenen Kindern fordern &
unterstiitzen, eigene Vorstellungen und Zukunftsplane reflektie-
ren und kommunizieren, ausbilden und Mitarbeitende langfris-
tig tiber gute Bedingungen in den Betrieb binden




NACHHALTIGKEIT

Tab. 20: Handlungsmaoglichkeiten fur eine nachhaltige Betriebsausrichtungen im sozialen Bereich. Handlungsfelder
und Nennungen bereits umgesetzter Mainahmen der befragten Projektbetriebe.

betriebliche MaBnahmen
Lebensqualitat und Gesundheit

Arbeit an der freien Luft, Bewegung an der frischen Luft, kurze Wege

Sport machen als Ausgleich, Arbeit mit den Tieren, Arbeitsschutz (Ge-
horschutz, Schutzausriistung, Staubmasken, geeignete Kleidung und
Schuhwerk, regelmaéfige Pausen), Reflexion, gut funktionierende
Hausapotheke, Schwimmpool im Sommer, betriebliches Gesundheits-
management, gesunde Erndhrung, Bereitstellung von Fahrradern
Arbeitseinteilung, Arbeitszeitkonto, vorrausschauendes Arbeiten, Ver-
teilung der Arbeitsspitzen, Gleitzeit und regelméfiige Absprachen, ge-
meinsamer Kalender

Moglichkeit besteht, gemeinsames Mittagessen, Kinder konnen mit auf
den Betrieb kommen

Unternehmensethik
wertschétzendes Gehalt, Gehalter den dufieren Rahmenbedingungen
angepasst, finanzielle Unterstiitzung bei Fortbildungen

offene Kommunikation iber betriebliche Entscheidungen, Bertiicksich-
tigung von Anmerkungen der Mitarbeitenden

Aufnahme von Kundenanmerkungen, Kundengesprache, Zeitungsarti-
kel, Wochenmarkt, Flyer, Nutzung sozialer Medien, Website

Artgerechte Haltung, Verbands-Okolandbau, Umweltschutz kombi-
niert mit Respekt vor Tieren, Miteinander von Naturschutz und Land-
wirtschaft, iber Achtsamkeit zu Vertrauen und Respekt
Weiterentwicklung und Sicherheit

Ubernahme der Kosten fiir Online-Fortbildungen, Bauernhofpédago-
gikkurse, Betriebsiibergabeseminare, Fortbildung bzgl. Schafhaltung,
LWK Kurse

Praktikumsplatze, Ausbildungsplatze

Sicherheitsschuhe, Arbeitsstruktur und Einweisung, Sonnenschutz
bieten, Angebote der Berufsgenossenschaft, gewartete Gerdte und
Fahrzeuge, Sicherheitskleidung (Gesichtsschutz), Gehérschutz, Ze-
ckenschutz

gemeinsame Pausen/Essen, Feedbackkultur, gemeinsame Fortbildun-
gen, Betriebsfeste

Aufklarung der Azubis Uiber Beitrag zum Erhalt der Landschaft, der
Landschaftspflege oder bedrohter Haustierrassen. Erhalt denkmalge-
schiitzter Anlagen, Teilnahme an regionalen Veranstaltungen. Nut-
zung alter Sorten und Rassen.

Gesellschaftliche Verantwortung

Spenden an div. Vereine, im privaten Bereich, Griundung eines eigenen
Vereins

Vorstand, Feuerwehr, Schiitzenfest, Beisitzer

Padagogisches Arbeiten mit Kindern, personlichen Gesprache, Home-
page, Stallbesichtigungen

Partner aus der Region, Naturschutzgebiete und Wiesen pflegen, Ar-
beitspladtze anbieten, Tiere in der Landschaft

Mitarbeitende, selbst betroffen, Inklusionsunternehmen

Mehrgenerationenhaushalt, Gadstezimmervermietung, Wohnangebot
fir Studierende
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4.3 AUF DEM WEG ZU EINEM NACHHALTIGEN BETRIEB

Die betriebsindividuellen Ergebnisse der Tatigkeitsfeldern ihr Handeln reflektieren und auf
Nachhaltigkeitsanalyse machen deutlich, dass es Nachhaltigkeit und Zukunftsfahigkeit priifen. Wenn
sich um ein sehr komplexes Thema handelt. Sie Thren Betrieb nachhaltiger ausrichten mochten,
Schéfereien, Betriebe mit Milchziegen und finden Sie hier Ideen, mit welchen Schritten Sie
Milchschafen konnen in einer Vielzahl an vorangehen konnen.

- Was ist Thr Verstidndnis von Nachhaltigkeit eines landwirtschaftli-
chen Betriebes? Wie sind die Ansichten Ihrer Familienmitglieder,

REFLEXION ’ des weiteren leitenden Betriebspersonals, ihrer Mitarbeitenden?
BEWUSSTSEIN
SCHAFFEN - Was verstehen Sie bisher unter Biodiversitit, guten

Arbeitsbedingungen, guter Lebensqualitét, Tierwohl, "guter”
Tierleistung oder zukunftssicherem Ressourcenverbrauch?

- Wie gestalten sich diese und andere Bereiche im Betriebsalltag, in
den Beziehungen untereinander und mit Externen? Machen Sie sich
Ihre Handlungen und Mafdnahmen bewusst und denken Sie auch an "Alltagskleinigkeiten".

- Worauf haben Sie bisher Thre Schwerpunkte im Betriebsmanagement gesetzt?

- In welchen Bereichen bietet Thr Handeln sowohl Sicherheit als auch Weiterentwicklung fiir Sie und kommende

Generationen?

- Sind Sie bereit und offen dafiir, bisherige Gedankenmuster und Ansichten zu landwirtschaftlichen Praktiken,
sozialem Verhalten und Betriebsabldufen zu hinterfragen?

- Woflir mochten Sie Ihren Betrieb nachhaltiger ausrichten? Was ist Ihr Ziel bei einer Verfahrens-
[/Verhaltensédnderung?

- Uberpriifen Sie den Erfolg ihrer gewéhlten Strategien. Was hat sich
verandert? Hat es sich in die gewtlinschte Richtung verdndert? Gab oder
gibt es Hindernisse, wenn ja, welche und warum?

UBERPRUFEN

- Justieren Sie ggf. in der Zielformulierung und den Prioritdten nach.

- Kommunizieren Sie iiber Ihre Verbesserungen und Bestrebungen mit
Ihrem Kundenkreis, Geschéftspartnern und Mitarbeitenden.

- Wiirdigen Sie Ihre eigenen Bemithungen und Erfolge und die Threr
Mitarbeitenden.



NACHHALTIGKEIT

Méchten Sie gleich anfangen? Schreiben Sie Ihre Ideen in die Sechsecke auf Seite 68 und 69.
In jedem Bereich, aus dem sich die Nachhaltigkeit eines Betriebes zusammensetzt, sind einige
Beispiele aufgefiihrt. Weitere MaBnahmen und Beispiele der Projektbetriebe finden Sie in den
Tabellen 18 - 20.

- Uberpriifen Sie mit einem objektiven Vergleich durch ein Nachhal-
tigkeitstool oder einer externen Beratung Thre Einschatzung zum
Stand der Nachhaltigkeit in IThrem Betrieb.

- Wahlen Sie sich Themen aus, an welchen Sie Lust und Interesse ha-
ben, Thr Wissen iiber die jeweiligen Dimensionen/ Bereiche der
Nachhaltigkeit zu vertiefen. Es konnen nicht alle Themen auf einmal
bearbeitet werden, erstellen Sie fiir sich eine Priorisierung.

- Fragen Sie Thre Mitarbeitenden, Familie, Bekanntenkreis, Kundschaft

und/oder Geschéftspartnern nach Verbesserungsméglichkeiten, den
Vorstellungen und Wiinschen hinsichtlich der Nachhaltigkeit auf dem Betrieb.

- Tauschen Sie sich mit Kolleginnen und Kollegen iiber IThre Gedanken aus.

- Erklarung und Anleitung zur Anwendung der Sustainable Development Goals in Unternehmen:

https://d306pr3pise04h.cloudfront.net/docs/issues doc%2Fdevelopment%2FSDG Compass_German.pdf

- Formulieren Sie Ihre Ziele nach dem SMART-Prinzip, um Uberforderung, Entduschung und Liegenlassen des

Themas zu vermeiden. Link zur Erklarung: https://www.bwl-lexikon.de/wiki/smart-methode/

- Lassen Sie den Prozess von einer beratenden Person begleiten. Ansprechpersonen gibt es bei

landwirtschaftlichen Verbanden und Beratungsorganisationen.

- Kommunizieren Sie Thre Vorstellungen der Nachhaltigkeit mit
Mitarbeitenden und betroffenen Personen im Betrieb, um alle am
Prozess teilhaben zu lassen und mitzunehmen.

- Bedenken Sie, dass es nicht immer grofde Investitionen fiir mehr
Nachhaltigkeit bedarf, sondern auch kleine Prozessumstellungen
positive Effekte haben konnen.




SOZIALES

Kommunikation § dlalog

Avbeltsschutz §

Moaburahmen zur Gesunderhaltung

Lebensqualitit

Arbeltsbedingungen

Mitarbetterfiirung

wissensvermittlung, Wissenstransfer

sozioles Engngement

OKOLOGIE

Ressourcenelnsatz § - effizienz

wmweltvertriiglichkelt eingesetz-

ter Betriebsmittel

Tlerwohl, Tlergesundhelt

Abfall § Bmissionen

Nithrstofflereisliufe

Boden-, Luft- § Grundwasser-
schutz

bewusstes und gelenktes Blodi-

versitiitsmanagement
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OKONOMIE

Betriebsfithrung, Manage-

ment, Controlling

Marktausrichtung, Marktan-

oepassthelt

Qualititssicherung §

-management

Betriebsnachfolge

Flnanzierung, Kapi-

talstrulktur

Kundenkontakt, Ser-

viceortentierung

Reglonale Wertschipfung



WE|TERE

NFORMATIONEN

Nachhaltigkeitsanalysen landwirtschaftlicher Betriebe

7
0‘0

RISE - Nachhaltigkeitsanalysen fiir Landwirtschaftsbetriebe: bfh.ch/rise-de

Anfrage fiir den Landservice - Nachhaltigkeitscheck der Landwirtschaftskammer Nordrhein-West-
falen: landservice@lwk.nrw.de

Kriteriensystem nachhaltige Landwirtschaft (KSNL): KTBL Schrift 128 Nachhaltig wirtschaften mit
KSNL. Umwelt-, wirtschafts-, sozial- und tiervertraglich; T. Breitschuh, G. Breitschuh, H. Eckert, U.
Germand, M. Geyer, 2019, KTBL

DLG-Programm Nachhaltige Landwirtschaft. Weitere Informationen und Preise auf der Website der

DLG unter: https://www.dlg-nachhaltigkeit.info/de/dlg-standard; zuletzt gepriift 17.11.2022

Ansatzpunkte fur eine nachhaltigere Betriebsausrichtung

K/
0’0

Ubersicht Giber Ansatzpunkte und Férdermoglichkeiten: Landwirtschaft und Klimaschutz - Eine
Orientierungshilfe., Agentur fiir erneuerbare Energien, 2022

Leitfaden und Praxisbeispiele fiir die Anpassung an den Klimawandel. Ergebnisse des LIFE Agri-Adapt-
Projektes, Website mit Download des Projektberichts: https://agriadapt.eu/?lang=de;

zuletzt gepriift am 17.11.2022

Online-WebTool zur Abschatzung der lokalen Folgen des Klimawandels, der Auswirkungen auf den
Betrieb sowie Vorschldge zur Anpassung: https://awa.agriadapt.eu/de/; zuletzt gepriift am 17.11.2022
Klimawandel & Grinlandbewirtschaftung: Netzwerk Mob-Grazing https://www.mob-grazing.de/;
zuletzt gepriift 17.11.2022




A PROJEKTBETRIEBE BERICHTEN

Wetterextreme mit Walzen abfedern

F lzl gZ‘gD Z,S% gz g ;

Geringere Niederschldgen, starke Gewitterregen und langer anhaltende
Trockenheit kommen auch bereits in den hoheren und feuchteren Lagen NRW's
z.B.im Sauerland vor. Familie Droste in Schmallenberg arbeitet daran, das
Grinland firr die 210 laktierenden Milchziegen und 6.000 Legehennen im Sinne
einer nachhaltigen Biolandwirtschaft ertrags- und widerstandsfahig zu bewirt-
schaften.

Foto: Privat
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2021 haben wir im Frihjahr und im Herbst einige Grinlandflachen mit einer speziellen Wiesenwalze bearbeitet. Die Walze
wiegt 2,7 t und ist mit Schneideblattern besetzt, die den Boden in 40 cm Abstidnden ca. 13-15 cm tief einschlitzen. Durch die

Rotationsbewegung wird der Boden bis zu 30 cm tief gelockert. Dann sden wir jetzt eher im Juni oder Juli zum Zeitpunkt der

natlrlichen Aussaat nach. Auflerdem nutzen wir seit langerer Zeit trockenresistente Saatmischungen. Diese kommen mit
ungeplanter Feuchtigkeit besser klar, als die Mischungen fur feuchte Standorte mit Trockenheit.

Was sind die Vorteide Aieser Metbode?
Das Dauergriinland wird durch das viele Uberfahren schon verdichtet und mit der Walze kann mit
recht wenig Aufwand eine Lockerung erzielt werden. Die Ruttelwirkung muss man sich wie bei ei-
nem Spaten vorstellen, der ins Beet gestochen und vor- und zurtickbewegt wird. Durch die Schlitze
wird der Boden beliiftet und die Wurzeln zum Wachstum angeregt. Nahrstoffe gelangen schneller in
den Wurzelraum und werden besser ausgenutzt. Grof3e Wassermengen, wie bei einem Gewitterre-
gen, konnen durch die Schlitze besser aufgenommen werden.

Gt e Heoransfordervamngen)

Es wird wirklich eine Leistung von 110 PS fiir die Walze bendtigt und der Kraftstoffverbrauch ist fiir unseren Betrieb durch
die ziehenden 130 PS mit 15 I/Stunde tiberdurchschnittlich hoch. Dann ist es neben der sonstigen Griinlandbearbeitung
ein zusétzlicher Arbeitsschritt. Wir haben dadurch circa 10-15 h Mehrarbeit im Jahr. Auflerdem muss man den richtigen
Zeitpunkt erwischen, es sollte nach der Bearbeitung im Frithjahr nochmal gut regnen, ansonsten trocknet der Boden nur
schneller aus. Im Herbst darf es noch nicht zu feucht sein, leichter Bodenfrost ist hingegen kein Problem. Wir dachten, wir
kénnten mit der Walze auch Bodenunebenheiten ausgleichen, das hat leider nicht geklappt. Wir hatten auch die Befiirch-
tung, dass es an den offenen Bodenstellen zu einer Verunkrautung kommt, das ist aber nicht passiert.

Wie sind die biakerigem Resultate)

Ob es zur einer Ertragssteigerung durch die Walze kommt, wissen wir noch nicht. 2021 waren die gewalzten Flachen ab
dem 3/4. Schnitt deutlich ertragreicher. Im Herbst 2021 haben wir das Walzen streifenférmig durchgefiihrt, die gewalzten
Bereiche standen im Frihjahr 2022 dichter. Die Flachen, die bereits zweimal bearbeitet waren, zeigten weniger Mause-
schdden. Wir sind aber iberzeugt, dass man damit stabilere Ertrdge haben kann und haben uns daher 2022 eine eigene
Walze gekauft. Diese verleihen wir auch an andere Landwirte, fiinf haben sie dieses Jahr auch schon ausprobiert.
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5 ZIELE - STRATEGIEN - MABNAHMEN

FUR JEDEN BETRIEB EINE PASSENDE STRATEGIE - ERGEBNISSE
DER SWOT-ANALYSEN

Mithilfe einer SWOT-Analyse kann ein Betrieb seine eigene Situation reflektieren und
neue Moglichkeiten fur das eigene Handeln und die Betriebsausrichtung erkennen.
Dabei wird das betriebsinterne Starken-Schwachen Profil den externen Chancen und
Risiken des Betriebsumfeldes gegenubergestellt. Mit einer anschlieBenden Kombi-
nation der vier Faktorengruppen kénnen potenzielle neue Handlungsfelder fur einen
Betrieb identifiziert werden. Ein Betrieb kann dabei prufen, ob es ihnm moglich ist,
Chancen durch Kombination mit seinen Starken auszubauen oder Schwachen mit
Chancen abzubauen und sich zu verbessern. Zudem kann er prufen, ob er Risiken
mit seinen Starken abmildern und vorbeugen oder ein Zusammentreffen von
Schwachen mit gegebenen Risiken verhindern kann.

5.1 INTERNE UNTERNEHMENSANALYSE

Mit den betriebswirtschaftlichen Ergebnissen, der
Nachhaltigkeitsbewertung und der Vermarktungs-
analyse erfolgte in den teilnehmenden Betrieben
eine Einordnung der individuellen Betriebsergebnis-
se und nachfolgend eine SWOT-Analyse mit person-
lichem Starken-Schwéchen Profil und der Erfassung
der externen Rahmenbedingungen, wie Umfeld,

Markt und Branche. Die Resultate dieser internen
Unternehmensanalysen der Projektbetriebe werden
in dem folgenden Kapitel ausfithrlich dargestellt und
erlautert. Die Vielfalt und Varianten der benannten
Aspekte werden in den Abbildungen 18 bis 21 deut-
lich.



Mithilfe dieses Handbuchs kénnen Sie in zwei Schritten neue Ideen und Strategien fiir Ihre Betriebsent-
wicklung finden. Folgen Sie den Anweisungen in diesem Kasten und auf Seite 81.

Stellen Sie sich zunédchst folgende Fragen:

Was sind die Starken und Schwachen meines Betriebes?
Hier sind die Aspekte zu beachten, die Sie selbst an sich, Ihrem Betrieb und dem Betriebsumfeld d&ndern
bzw. auf welche Sie Einfluss nehmen konnen z. B. Fahigkeiten, Betriebsstruktur, Personal, Vermark-

tungswege, Produktion etc.

Welche Chancen und Risiken gibt es in meinem Betriebsumfeld?
Berucksichtigen Sie Entwicklungen, Trends oder Gegebenheiten, von welchen Sie (zukiinftig) beein-
flusst werden (kénnten) und auf die Sie wenig bis keinen direkten Einfluss nehmen kénnen z. B. Ver-
braucherverhalten, Kundenwiinsche, Konkurrenz & Kooperationsmoglichkeiten, ortliche

Gegebenheiten etc.

Nutzen Sie die Abbildungen 18 - 21, um weitere Ideen zu erlangen, was auch
bei Ihnen zutreffen kénnte. Markieren Sie die fur Sie zutreffenden Nennun-
gen in den Grafiken. Gehen Sie weiter auf Seite 81 zu Strategiebildung Teil 2.

WERDEN SIE SELBST AKTIV
STRATEGIEBILDUNG TEIL 1

Vielzahlige und vielseitige Starken vorhan-
den

In den Projektbetrieben nannten die Betriebsleiten-
den viele Starken in den Bereichen Personlichkeit,
Betriebsmanagement sowie der betrieblichen Basis
und der Tierhaltung (s. Abb. 18).

Personlich zeichnen sich viele Betriebe durch eine
hohe Eigenmotivation aus. Sie profitieren von ihrer
Freude an der Arbeit mit den Tieren, ihrem Interesse
an Neuem und an Kundenkontakt sowie von guten
Kommunikationsfahigkeiten.

Ergédnzt werden diese Eigenschaften von Starken in
der Betriebsfithrung und dem Management. Dazu
zahlen Kreativitit oder spezielles Fachwissen in den
Bereichen Marketing, Finanzen, Verarbeitung oder
Botanik. Wenn sich Leitungsverantwortliche als be-
stdndig, organisiert, verlasslich oder kooperativ ein-
schatzen und Vertrauen in das eigene Konzept
haben, wurden diese Fithrungsqualitaten als beson-
dere Starke eingeordnet. Wenn ihr Betrieb mit ande-
ren Betrieben, regionalen Unternehmen, der

Gesellschaft oder Beratung vernetzt ist, sehen sie
sich vorteilhaft abgesichert.

Auch eine gute Dokumentation der Bestandsent-
wicklung, klare Aufgaben- und Kompetenzvertei-
lung, konkrete Ziel- und Aufgabendefinierung sowie
Strategien zum Schutz vor Arbeitsiiberlastung der
Angestellten und Familienarbeitskraften zéhlen ei-
nige als betriebliche Stérke.

Betriebe mit eigenen, arrondierten oder wolfssicher
eingezdunten Flachen sehen ihre Grundfutterpro-
duktion als relativ unabhangig von Pachtverhaltnis-
sen oder Zukauf und bewerten diese Unabhéngigkeit
als Starke.

Einige Betriebe sehen ihre Stirke in ihren guten
Voraussetzungen fiir hohe Leistungen aufgrund gu-
ter Tiergenetik, aktiver Zucht auf Leistung oder einer
guten Tiergesundheit.

Manche Betriebe profitieren fiir sich, wenn sie durch
eine aufderlandwirtschaftliche Erwerbstatigkeit fi-



nanziell teilweise abgesichert sind und dadurch ge-
lassener im landwirtschaftlichen Betrieb arbeiten
und auch Ideen mit Risiko ausprobieren konnen. Be-
triebe mit weiteren Betriebszweigen neben der
Schaf-/ Ziegenhaltung sehen ebenfalls mehr Hand-
lungsspielraum fiir sich.

Dain der Branche haufig Arbeitskréfte fehlen, sind
fiir manche Betriebe ihre unterstiitzenden und moti-
vierten Familienarbeitskrafte eine besondere Stérke.
Teilweise bringen diese aufgrund einer auf3erland-
wirtschaftlichen Ausbildungen zusétzliches Fach-
wissen in den Betrieb, sodass hieraus ein Wettbe-
werbsvorteil entstehen kann. Auch managen man-
che Betriebe ihren Personaleinsatz so, dass es Er-
satzpersonal gibt oder auch der eigene Arbeitskraft-
einsatz, z. B. durch Kameras in Stall und Weide oder
Vereinfachung/ Auslagerung von Verfahren an Drit-
te, optimiert wird.

Einige Betriebe sehen ihre Starke in der Vermark-
tung, unter anderem in ihrem vielféltigen Sortiment,
einer aktiven Offentlichkeitsarbeit, langjéhrigen Ge-
schéftsbeziehungen sowie ihrer Anpassungsfihig-

keit an Veranderungen bei Kundenwtinschen und

Kundengruppen.

Manche Betriebe genief3en eine positive Wahrneh-
mung ihrer Tatigkeiten in der Offentlichkeit. Indem
sie ihren Betrieb und Produktion zugédnglich und von
Kunden tiberpriifbar machen, kénnen die Wiinsche
der Kunden nach Authentizitat und Transparenz er-
fiillt werden. Ist die gute Leistung des Betriebes (z. B.
in der Landschaftspflege) bei den Vergabestellen
oder Flacheneigentiimern bekannt, bietet sich hau-
figer ein besserer Zugang zu Futterflachen.

Den vielfaltigen Starken stehen auf jedem Betrieb
auch individuelle Schwéichen gegentiber (s. Abb. 19.)
Am haufigsten sehen Betriebsleiterinnen und Be-
triebsleiter in der eigentlichen Betriebsfithrung
Schwéchen, die sich ungtinstig auf die Betriebsent-
wicklung auswirken. Dies betrifft das eigene Zeit-
und Projektmanagement, innerbetriebliche Kom-
munikationsschwierigkeiten, die Organisation von
Arbeitsablaufen, die Mitsprache mehrerer Familien-

Betriebe, die eine gute Tierleistung als Starke angaben, lagen in der

3 Jahresleistung ihrer Milchziegen rund 20 - 200 Liter iiber dem
Mittel (8181 - 1000 1) und der Fettgehalt lag in 75 % der Falle 0,03-
0,31 % hoher (3,61 - 3,89 %). In der Milchschafhaltung lag die Leis-
tung des Betriebes, der eine gute Tierleistung als Starke sah, iber
alle 3 Jahre 53 Liter bzw. 65 kg tiber dem Mittel, die Fett- und Ei-
weifdgehalte waren hingegen unterdurchschnittlich. In Schafereien

wurde eine gute Position dann genannt, wenn tiberdurchschnittli-

che Aufzucht- und Vermarktungsergebnisse aus Mastlammerlosen

pro Mutterschaf erzielt wurden. Die Erlose je Lamm waren nur in

einem Fall iiberdurchschnittlich gut. Zudem lagen die Tageszunah-

men Uber dem Mittel bei 197-315 g und es wurden 1-2 h mehr pro

Tier und Jahr Zeit aufgewandt.
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parteien, Unentschlossenheit und zogerliches Ver-
halten oder unterschiedliche Schwerpunktsetzung
innerhalb des Betriebsleitungsteams.

Oft fehlen den Betrieben Verfahren und Moglichkei-
ten, um ihre Produktionsprozesse und ihren Res-
sourceneinsatz gezielt zu steuern. Zudem fehlt die
Datengrundlage fiir eine Verfahrenskontrolle oder
wird, wenn vorhanden, nicht ausgewertet und ge-
nutzt.

Teilweise ist die Hofnachfolge ungeklart und hemmt
eine zukunftsorientierte Entwicklung.

An zweiter Stelle stehen betriebliche Gegebenheiten
im Weg. Hohe Kosten aufgrund wartungsintensiver
Maschinen, unzureichende oder nicht effektive ma-
schinelle Ausstattung, weite Fahrtwege zu Flachen,
hohe Pachtkosten und Flachenkonkurrenz sind Fak-
toren, die manche Betriebe in ihrer Entwicklung
hemmen.

Des Weiteren sind die Arbeitskrafte haufig tiberlastet
und Ersatzkrafte selten vorhanden.

Die Tierleistung und Tiergesundheit sind teilweise
nicht auf dem Niveau, wie es genetisch moglich und
winschenswert ware.

Manche Betriebe haben nur einen Abnehmer und
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(Buchfiihrung,
Tierleistung,
Prgduktgruppen)
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Abb. 18: Genannte Starken der Betriebe eingeteilt in 8 Gruppen. Die Formen zeigen die unterschiedlichen Ebenen an,
die auBerste Ebene entspricht der genauen Ausgestaltung einer Starke. Die Gro3e der Formen zeigt innerhalb einer
Ebene das Verhaltnis der Nennungsanzahl an. Je kleiner die Form, desto weniger oft wurde der Aspekt genannt.
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STRATEGIEN FUR
DIE ZUKUNFT

sind dadurch in der Vermarktung nicht breit aufge- Bei dem direkten 6konomischen Vergleich mit ande-

stellt. ren Betrieben identifizierten einige Betriebe bei sich

Die Abhangigkeit von nicht-erneuerbarer Energie, uberdurchschnittlich hohe Produktionskosten oder

Forderzahlungen oder anderen Betrieben sowie Li- Gebtiihren fiir notwendige externe Dienstleistungen

quiditatsengpasse schranken einige Betriebe ein. wie Schlachtung, Biozertifizierung oder Mitglied-
schaften.

In der Vermarktung gelingt es manchen Betrieben
nicht, die gewtinschte Wertschopfung aus den Pro-
dukten zu generieren. Da Lammfleisch in Deutsch-
land im Vergleich zu anderen Fleischsorten nur in
geringen Mengen nachgefragt wird, erleben manche
Betriebe diese Stellung als Nischenprodukt fiir ihre
Vermarktung und Entwicklung als hinderlich.

@
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o
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- schwierigkeiten - "‘~
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Selbstmanagement Mangel an
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[} i
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Abb. 19: Genannte Schwachen der Betriebe eingeteilt in 7 Gruppen. Die Formen zeigen die unterschiedlichen Ebenen an, die
auBerste Ebene entspricht der genauen Ausgestaltung einer Schwache. Die Grée der Formen zeigt innerhalb einer Ebene
das Verhaltnis der Nennungsanzahl an. Je kleiner die Form, desto weniger oft wurde der Aspekt genannt.
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5.2 EXTERNE UNTERNEHMENSANALYSE

Einem landwirtschaftlichen Betrieb bieten sich oft-
mals viele Chancen, aber auch Risiken diirfen nicht
ubersehen werden. Die Projektbetriebe sahen viel-
faltige Chancen, mit welchen sie zukiinftig arbeiten
kénnen, seien es Anderungen in der Gesellschaft
und Politik, Marktpotentiale, Moglichkeiten der Ko-
operation, eine Steigerung der Wertschopfung, Pro-
duktionsveranderung oder Betriebsdiversifizierung
und auch Verbesserung der Arbeitskraftzusammen-
setzung (s. Abb. 20).

Je nach Region und Lage bieten sich ande-
re Chancen

Haufig sehen Betriebe die Entwicklung der Kunden-
winsche hin zu regional und/oder biologisch herge-
stellten Produkten sowie eine Verdnderung im

Fleischkonsum mit Fokus auf selteneren aber beson-
deren Fleischgenuss als grofde Chance. Den Fokus auf
das Besondere nehmen auch einige Zuchtbetriebe
war und sehen eine Chance in der steigenden Nach-
frage nach Zuchttieren seltener Rassen. Weiterhin
sehen einige Betriebe eine gute Nachfrage nach
Mastlammern hoher Qualitdt sowie nach Ziegen-
milch.

Haufig wurden Moglichkeiten zur Vergrofierung des
Kundenkreises erkannt, etwa durch Hofldden in der
Umgebung, Werbung von Neukunden durch Infor-
mationen an den Weiden, Stadtbelebungsprogram-
me oder Anfragen von Veranstaltungen. Aber auch
die steigende Nachfrage nach Tourismus-Erlebnis-
sen auf dem Land, Moglichkeiten zum Aufbau von
tiergestiitzter Pddagogik im Rahmen von stadtischen

Regignalitat
Bio
.. @
® Fleischkonsum /' hesondere Produkte
Umwelt | /
grar eﬂrelc ~ Landschaftspflege
Verahderung ‘ y )
) im Konsumverhalten Betriebsgroke,
Férderuag _ANeidehaltung
) gesellSchaftliche
_~Akzeptanz
regionale
Politik & Gesellschaft Vermarktungsinitiativen
Verbesserung

der Arbeitskraftzusammensetzung

neuer Betriebstandort  Produktions-

verdnderungen

Chancen

Ausweitung
der Produktionskapazitdten

Betriebsdiversifizierung

Tourismus Padagogik KoopeFationen

Weitere =
Tierhaltung/ Vermarktung |

Arbeitsteilung
m

Zugang zu Futterflachen/
Kraftfutter

Vefgrokerung
Kundenkreis
teigend La b
Marktpotenziale steigende dmmer
P Nachfrage Ziegenmilch
: o
zyklische Zuchttiere/
Marktschwankungen besondere Rassen

keine Konkurrenz

Steigerung in der Verarbeitung

der Wertschopfung

Neue/Weitere
Verarbeitungs-
infrastruktur

Neue/Weitere
Vermarktungswege

]
Maschinenkooperation

Abb. 20: Genannte Chancen der Betriebe eingeteilt in 7 Gruppen. Die Formen zeigen die unterschiedlichen Ebenen an, die au-
Berste Ebene entspricht der genauen Ausgestaltung einer Chance. Die GroBe der Formen zeigt innerhalb einer Ebene das
Verhaltnis der Nennungsanzahl an. Je kleiner die Form, desto weniger oft wurde der Aspekt genannt.
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Programmen oder mit Privatpersonen sowie eine
Nachfrage nach anderen Produkten neben den an-
gebotenen Schaf-/ Ziegenprodukten im Sortiment
werden von einigen Betrieben als Chance fir eine
Betriebsdiversifikation gesehen.

Gesellschaftliche und politische Entwicklun-
gen relevant

Auch die gesellschaftlichen Forderungen nach Wei-
detierhaltung, artgerechter Tierhaltung und Natur-
erhaltung werden als Forderungen gesehen, welche
die Schaf- und Ziegenhaltung bereits jetzt und zu-
kiinftig erfullt und fiir sich als Chance nutzen kann.

Fiir einige Betriebe bieten die Verdnderungen in den
Forderstrukturen im Agrar- und Umweltbereich hin

Unbestandigkeit
der Gesetzgebung,
Politik

weniger

Vermarktungsstruktur Klimawandel

Verlust
Verarbeitungsinfrastr

Stru kturve\mst\

Risiken

schlechte Publicity Offentliche

Konflikte

schlechtes
Produktimage

Bauwirtschaft

(Energie)-
Landwirtschaft

/éesetzliche

Tierseéuchen Rahimenbedingungen Pacht

Wahrnehmung /

Flachenkankurrenz

STRATEGIEN FUR
DIE ZUKUNFT

zu tierbezogener Forderung sowie die Forderung er-
neuerbarer Energie oder landlicher Rdume eine
Chance.

Fir einen Betrieb ergaben sich neue Moglichkeiten in
einem anderen Bundesland, sodass ein Umzug zu
einer neuen, groferen Hofstelle vielversprechend
erschien. Durch einen Einstieg von Familienarbeits-
kraften in den landwirtschaftlichen Betrieb konnen
die bisherigen Arbeitskrafte entlastet werden. Neue
oder weitere Kooperationen mit Kommunen und
anderen Betrieben bieten manchen Betrieben gute
Moglichkeiten Zugang zu besseren Maschinen, Futter
oder Flachen zu erhalten oder ihren eigenen Ar-
beitskrafteinsatz zu reduzieren.

Unbestandigkeit der Rahmenbedingungen

Vorgchriften,
Gesgtzgebungen

Lebenshaltung

Verarbeitung

steigende Kosten

) Energie
Arbeitsmarkt ?Atﬁl_gsi%%?fr

Ausfall bestehender
Arbeitskrafte

/ Marktveranderungen

abnehrpende
Anwesenheit Qualitat der
des Wolfes Arbeitskrafte
Veran
in der Ku
Planungs-

unsicherheiten

sinkende Nachfrage

Abb. 21: Genannte Risiken der Betriebe eingeteilt in 10 Gruppen. Die Formen zeigen die unterschiedlichen Ebenen
an, die duBerste Ebene entspricht der genauen Ausgestaltung eines Risikos. Die GroBe der Formen zeigt innerhalb
einer Ebene das Verhaltnis der Nennungsanzahl an. Je kleiner die Form, desto weniger oft wurde der Aspekt

genannt.
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Neben den Chancen sehen die Betriebe auch einige
Risiken (s. Abb. 21). Die sich verschérfenden gesetzli-
chen Rahmenbedingungen und die Unbestandigkeit
politischer Entscheidungen und Gesetzgebungen er-
schweren eine langerfristige und stabile Betriebs-
ausrichtung. Zudem miussen die Betriebe meist
schnell auf diese Veranderungen reagieren, konnen
dies oft aber nur langsam. Des Weiteren haben viele
Betriebe Bedarf an weiteren Arbeitskraften, doch so-
wohl an gewtinschter Qualitat wie Quantitat gibt es
aus Sicht der Betriebe in den Regionen nicht genii-
gend geeignete Fremdarbeitskrafte. Der bestehen-
den Uberlastung der (Familien)-Arbeitskréfte kann
so keine Abhilfe geschafft und ein Ausfall nicht kom-
pensiert werden. In Anbetracht steigender Kosten in
allen Betriebsbereichen besteht die Gefahr, dass die-
se nicht an den Vermarkter und damit Kunden wei-
tergegeben werden konnen. Des Weiteren stufen die
Betriebe die steigenden Lebenshaltungskosten als
potenzielle Gefahr ein, da sie das Risiko sehen, dass
Kunden insbesondere teurere Produkte wie Milch-

produkte von Schaf und Ziege meiden oder durch

Auf der Grundlage der SWOT-Analyse kombinierten
die Betriebe ausgewéhlte Aspekte (Stirke-Chance,
Starke-Risiko, Schwiche-Chance, Schwiche-Risiko),
um Strategien fiir eine Betriebsoptimierung zu ent-
wickeln. In den folgenden Kreuztabellen (Tab. 21-24)
sind alle im Projekt genannten Zukunftsstrategien
mit den verwendeten und kombinierten Betriebsei-

genschaften dargestellt. Die genannten Zukunftss-

preisglinstigere Produkte ersetzen. Steigende Pacht-
preise werden auch durch eine starke Flachenkon-
kurrenz mit Milchviehbetrieben oder energieerzeu-
genden Betrieben hervorgerufen, welchen insbe-
sondere Schafereien nur wenig entgegenhalten
konnen. Einige Betriebe beobachten eine negative
Veranderung in ihrer Kundengruppe, so nehmen z. B.
auch Stammkunden aufgrund der Verringerung der
Familiengréfie und des Alters geringere Mengen ab
und Neukunden, meist junge Familien, gleichen die-
se Verringerung nicht vollstdndig aus. Der Verlust an
Verarbeitern in landlichen Regionen und der Wegfall
von regionalen Schlachtmoglichkeiten erschweren
die Vermarktung. Der Klimawandel mit seinen un-
vorhersehbaren Folgen, die Gefahr von Tierseuchen
und die steigende Zahl sesshafter Wolfe bereiten ei-
nigen Betrieben Sorge.

trategien wurden thematisch zusammengefasst und
in 11 Strategieklassen gruppiert, codiert und in Ta-
belle 25 zusammengestellt (s. Seite 86). Uber die
Kennziffern der Strategien in den Kreuztabellen
kann in Tabelle 25 die genaue Strategieauspragung

nachgelesen werden.



STRATEGIEN FUR
DIE ZUKUNFT

WERDEN SIE SELBST AKTIV
STRATEGIEBILDUNG TEIL 2

Sie haben nun eine Ubersicht Threr Starken und Schwéchen und die Sie umgebenden Chancen und Risi-
ken. Versuchen Sie nun, diese zu kombinieren und daraus neue Strategien fiir [hren Betrieb abzuleiten.
Dafiir bieten sich folgende Kombinationen an:

Starken + Chance (,Ausbauen®): Riicken Sie Ihre Stirken in den Fokus. Welche Ihrer Stirken
konnen Sie mithilfe einer Chance noch besser nutzen und damit einen Betriebsbereich ausbau-
en?

Schwachen + Chancen (,Aufholen): Machen Sie eine Schwéche zu einer Stirke. Kénnen Sie
eine Chance so nutzen, dass eine Ihrer Schwichen kompensiert oder verbessert wird? Wie kon-
nen Sie gegeniiber anderen Betrieben aufholen?

Starken + Risiken (,Absichern®): Sichern Sie sich mit Ihren Stirken gegeniiber Risiken ab. Wie
konnen Sie Risiken mit Ihren Starken ausgleichen oder abschwachen?

Schwachen + Risiken (,,Vermeiden*): Wo/Wann treffen Ihre Schwichen auf ein Risiko? Was
konnen Sie tun, damit der Ernstfall nicht eintrifft?

Gehen Sie auf Seite 82 zu den Kreuztabellen 21 -24. Fiir jede der oben genannten Kombinationsmoéglich-

keiten finden Sie eine Kreuztabelle. Suchen Sie sich z. B. in Tabelle 21 eine Chance aus, die Sie auch fiir
Ihren Betrieb sehen und nutzen moéchten. Folgen Sie der Zeile zu den Spalten mit den Starken, mit wel-
chen andere Betriebe diese Chance nutzen. Die Buchstaben-Zahlen-Kombination fiihrt Sie zur Tabel-
le 25 (s. S. 86), in welcher Sie die genaue Strategiebeschreibung fiir diese Kombination finden. Diese soll
als Anregung dienen und erhebt keinen Anspruch auf Vollstandigkeit oder Erfolgsaussichten.
Was sind IThre Ideen fur die weif3en Flecken der Tabellen?

Abb. 22: Beispiel fur Ergebnisse einer SWOT-Analyse und Strategiebildung auf einem der Projektbetriebe.
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PROJEKTBETRIEBE BERICHTEN

Zweites Standbein: Bauernhofpadagogik

Kinderfreizeiten und Ferienprogramm

Scbifpes Lambents, Vellert

Stefanie und Dennis Lamberti griindeten 2016 ihre Schéferei in Velbert.
Gemeinsam mit ihren drei S6hne halten sie im Nebenerwerb und nach Richtli-
nien des Bioland-Anbauverbandes 50 Mutterschafe der Rasse Coburger Fuchs-
schaf. In Kooperation mit dem Kinder- und Jugendhaus Wiilfrath bieten sie fiir
Kinder aus der Umgebung in den Schulferien ein abwechlsungsreiches Erleb-
nisprogramm mit den Tieren auf ihrem Betrieb an.

Foto: Lea Jorres

Ich habe selber Kinder und es treibt mich einfach an, etwas weiterzugeben, das ich fiir etwas Gutes halte. Ich finde
es super, dass Kinder die Moglichkeit haben, die Tiere und die Natur zu erleben und sich bewegen zu kénnen. Es

macht mich gliicklich, wenn die Kinder gliicklich vom Hof gehen. Und die Leute sind positv eingestellt, weil sie bei
uns die Moglichkeit haben, nah an die Landwirtschaft zu kommen.

Wie siet lUn Angelit fir Kimder as?

Bei uns geht es um das Mitmachen. Die Kinder konnen flittern, Zaune stecken, Wasser geben, Schafe
umtreiben, Verladen helfen, Wolle filzen und Insektenhotels bauen, eigentlich alles was am Schaf zu machen
ist. Wir haben das Kinder- und Jugendhaus in Wiilferath schon seit einiger Zeit als festen und tollen Partner
und dadurch ist die Arbeit fiir uns im Jahr planbar. Das Jugendhaus kommt mit den Ferienkindern zu uns,
wenn dann z. B. gerade Lammzeit ist, ist es fur die Kinder besonders spannend.

Worin seler Sie die Vorteile dieses Angebots) Gt es Naclreide?

Die padagogische Arbeit ist ein weiteres Standbein und man kann Es gibt natiirlich manchmal Konflikte. Ich

es als Familie rocken, das héalt uns als Familie zusammen. Mein muss meiner Familie immer mal wieder
Mann macht das Feuer, die Kinder berichten, was sie machen. nahebringen, dass es schon ist, wenn Leute
Ansonsten wire es immer nur Arbeit, was es natiirlich auch ist. kommen. Es ist eben manchmal mehr Arbeit,
Nur ist es als Familie ganz schén. die on top kommt. Das ist schwierig, da muss

man die Waage halten und vermitteln.

Wie gelingt es, mit e soleben Angebot erfolgpeich. gun sin)

Es ist sehr wichtig eine gute Partnerschaft mit Einrichtungen zu haben. Wir haben diese Partnerschaft mit der Stadt und
dem Kinder- und Jugendhaus. Eine grofe Hilfe ist es, wenn diese bei der Aufsichtspflicht unterstiitzen. Eine gute
Planung ist das A und O, dafiir habe ich iber die Jahre ein Portfolio entwickelt, was ich mit den Kindern machen kann. Es
ist wichtig, die Kinder etwas machen zu lassen und nicht stundenlang zu erkldren. Man sollte offen sein und es auch
wollen.
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Betriebe konnen ihre unternehmerischen Strategien

in vier Handlungsebenen verfolgen!. Diese sind:

a) Betriebsstrategien

Sie beziehen sich auf den gesamten Betrieb und sei-
ne Geschaftsfelder bzw. Betriebszweige. Die zentrale
Fragestellung ist, ob eine Spezialisierung oder Diver-
sifizierung erfolgen soll. Im Verlauf der Unterneh-
mensentwicklung muss dartiber hinaus tiber eine
Ausrichtung hinsichtlich Wachsen, Stabilisieren oder
Schrumpfen entschieden werden.

b) Betriebszweigstrategien

Diese sollen einem Geschiftsbereich bzw. Betriebs-
zweig durch Marktbeeinflussung einen eindeutigen
Wettbewerbsvorteil verschaffen. Der Betrieb kann in
jedem Betriebszweig und den darin hergestellten
Produkten steuern, ob er einen Wettbewerbsvorteil
durch einen Kostenvorteil oder seine Einzigartigkeit
erlangen will.

c) Funktionsstrategien

Sie bilden die interne Umsetzung der entwickelten
Strategien in den Geschéftsfeldern ab. Funktions-
strategien beschreiben das langfristige Vorgehen in-
nerhalb verschiedener Funktionsbereiche z. B.in der
Produktion, der Beschaffung, dem Marketing oder
dem Personalmanagement.

d) Kooperationsstrategie

Mit diesen konnen Wettbewerbsvorteile gefordert
oder die Gewinnmaximierung verbessert werden.
Daflir arbeiten Betriebe mit einem oder mehreren
anderen selbststandigen Unternehmen auf freiwilli-
ger Basis zusammen. Die Wettbewerbsfahigkeit kann
damit verbessert, die Wirtschaftlichkeit erhoht und

Risiken minimiert werden.

Fur die Umsetzung konnen verschiedene strategi-
sche Handlungsmuster angewandt werden. Die Zu-
sammenhange und mogliche Auspragungen der
einzelnen Handlungsfelder sind in Abbildung 23
dargestellt. Die Symbolgrofde zeigt an, wie oft die
Strategien der Projektbetriebe einer Strategieart zu-
!Inderhees, P.(2007) 5. S. 96

zuordnen waren. Damit wird offensichtlich, dass es
fir viele Betriebe wichtig ist, ihre Produktion zu sta-
bilisieren und effizienter zu gestalten. Dafiir werden
v. a. kurzfristige Funktionsstrategien verfolgt, die im
praktischen Produktionsverlauf ansetzen. Einige Be-
triebe mochten ihre Produkte noch besser am Markt
platzieren oder mehr Kunden gewinnen. Einige we-
nige Betriebe sehen auch in der Betriebsverkleine-
rung oder Betriebsaufgabe eine Losung, um Risiken
zu umgehen oder Schwéachen zu beseitigen.

Im Folgenden werden die Auspragungen der einzel-
nen Strategiegruppen beschrieben.

Am haufigsten entwickelten die Betriebe Stabilisie-
rungsstrategien, meist mithilfe einer Gewinnstrate-
gie. Dabei wird Profitabilitat und Gewinnmaximie-
rung in den Vordergrund der Geschaftstatigkeit ge-
stellt und es wird nur in laufende Tatigkeiten inves-
tiert. Durch Kooperationen sollen Kosten- und
Arbeitseinsatz reduziert werden, durch Umstellung
von Ablammzeiten, Leistungssteigerung oder opti-
miertem Bestandsmanagement vorhandenes Po-
tenzial abgerufen und optimal genutzt werden. An
zweiter Stelle der Stabilisierungsstrategien stehen
Diversifikationsstrategien, sowohl horizontal, d. h.
mit Etablierung weiterer Schaf-/ Ziegenprodukte
oder anderen landwirtschaftlichen Tatigkeiten und
vertikal, durch Einstieg in vor- oder nachgelagerte
Bereiche etwa in Fleisch- oder Wollverarbeitung als
auch in lateraler Form durch den Einstieg in Touris-
mus, Padagogik, Energieerzeugung oder Lebensmit-
telhandel. Oft standen neue Ideen fiir den Betrieb im
Raum, aber es waren noch keine konkreten Planun-
gen erfolgt. Diese sog. Ubergangsstrategien beschéf-
tigten sich z. B. mit Uberlegungen zu Verdnderung in
der Personalstruktur, der Erfasssung von Ressour-
cenverbrauch oder Analyse bestehender Daten und
der Vermarktungswege und -weisen. In wenigen
Féllen sahen Betriebe Chancen in einer Neuausrich-

tung oder Spezialisierung ihrer Betriebe z. B. durch
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Abb. 23: Mdgliche Strategieebenen eines landwirtschaftlichen Betriebes und ihre Handlungsmaoglichkeiten und
Ausrichtungsformen nach Inderhees (s. S. 92) und Einordnung der genannten Strategien der Projektbetriebe. Die
GroBe der Formen zeigt innerhalb der gleichen Ebene das Verhaltnis der Nennungsanzahl an: je kleiner die Form,
desto seltener wurden Strategien und Ansatze in diesem Bereich genannt. ¥ = keine Nennung in der Stichprobe.
€= Sonderform der von Projektbetrieben genannten Strategien.

Anderung des Betriebsstandortes, der Fokussierung
der Verarbeitung und Abgabe der eigenen Produkti-
on oder den Einstieg in die Wollverarbeitung und
Spezialisierung z. B. auf Landschaftspflege.

Wachsen

Um ein Betriebswachstum zu erzielen, nannten die
Betriebe sehr haufig Ansatze fiir die Marktdurch-
dringung mit ihren bisherigen Produkten. Sie werden
daran arbeiten, neue und mehr Kunden mit ihren

bisherigen Produkten zu erreichen und eine grof3ere
Absatzmenge oder eine grofdere Absatzmenge pro
Abnehmer zu erreichen. Etwas weniger haufig ar-
beiten Betriebe daran, mit ihren aktuellen Produkten
neue Kundengruppen zu gewinnen oder in einem
grofderen Radius vermarkten zu kénnen. Ihr Ziel ist
es, das Image von Lammfleisch durch Aktionen oder
Events zu verbessern, bei Online-Plattformen oder
im LEH gelistet zu werden oder neue Verkaufsmog-
lichkeiten anzubieten. In seltenen Féallen mochten
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die Projektbetriebe durch neue Produkte (Produkt-
entwicklungen) fur ihre Kundschaft interessant blei-
ben und neue Kunden generieren.

Einige wenige Betriebe sehen als Reaktion auf Risi-
ken und Schwéachen auch eine Schrumpfungsstrate-
gie als Option fiir die Zukunft. Steigenden Pachtprei-
sen, familidren Konflikten, der Gefahr von Wolfsan-
griffen und geringen Wachstumspotenzialen konnen
diese Betriebe durch eine Betriebsverkleinerung
oder Aufgabe der landwirtschaftlichen Tatigkeit aus-
weichen.

Eine Veranderung der Gesamtausrichtung des Be-
triebszweiges Schaf-/ Ziegenhaltung und damit kon-
krete Strategien zum Erlangen von Wettbewerbs-
vorteilen, fokussierten die Betriebe weniger. Einige
wenige Betriebe nannten Ideen fiir die Differenzie-
rung der Produkte durch besondere Produktmerk-
male z. B. biologisch erzeugt, regional, besondere
oder gute Milchinhaltsstoffe. In Hinblick auf beson-
dere und von der Gesellschaft trendartig nachge-
fragten Rassen ergibt sich die Nischenstrategie der
Zuchttier- und Hobbytiervermarktung.

Die Betriebs- und Betriebszweigstrategien werden
mit vielfaltigen, konkreten Funktionsstrategien un-

termauert. An erster Stelle kommen Strategien im
Bereich der Produktion, gefolgt von Ideen fir den
Vertrieb der Produkte, das Personalmanagement, die
Beschaffung der Produktionsgrundlagen (Flache,
Energie, Kapital, Arbeitskraft) und schlief3lich Quali-
tatsmanagement der erzeugten Produkte.

Strategien im Bereich der Produktion sind dominiert
von dem Ziel, hohere Erlose aus der Tierhaltung
selbst zu generieren und unterfiittern damit grof3-

tenteils die Abldufe einer Gewinnstrategie zur Stabi-
lisierung eines Betriebes. Die Betriebe mochten
profitabler werden, indem sie ihre Fiitterung ver-
bessern (leistungsangepasst, eigene Futterkompo-
nenten, Flitterungsberatung), das genetische
Potenzial der Tiere durch Zucht und Verbesserung
der Betriebsumgebung (Stalleinrichtung, Flitterung,
Melkablaufe) abrufen und die Tiergesundheit durch
engere, regelmafiigere oder weitere tierdrztliche Be-
ratung und Prophylaxe (Impfungen, Férderung des
Immunsystems) fordern. Des Weiteren reduzieren
sie Kosten, indem sie bestehende Produktionskapa-
zitdten besser auslasten und/oder Fixkosten senken.
Der Energieverbrauch kann durch besser angepasste
Technik oder der Dokumentation der Verbrauchs-
punkte gesenkt, Kithltechnik durch héhere Durch-
laufraten besser ausgelastet und Arbeitskrafte auch
in Leerlaufzeiten mit gewinnbringenden Tatigkeiten
beschaftigt werden. Um mit Klimaextremen zukiinf-
tig besser umgehen zu konnen, kann auf gentigsame
und leichte Rassen mit guter Futterverwertung und
hitze- oder stauwassertolerante Kulturen/ Sorten
gesetzt werden. Von externer Energie machen sich
Betriebe durch selbsterzeugte erneuerbare Energie
und Energiespeicher unabhéngiger.

Betriebe mit dem Ziel, ihre Produkte an mehr Kun-
den, eine andere Kundengruppe oder einen anderen
regionalen Markt zu verkaufen, verfolgen Funkti-
onsstrategien im Vertrieb. Hiufig konnen sie ihre
Kommunikationsstarke einsetzen, um ihre Werbung
und Offentlichkeitsarbeit zu intensivieren oder auf-
zubauen. Durch Hinweisschilder, Webseitenaufbau
oder Prasenz auf Markten und Veranstaltungen wer-
den mehr potenzielle Kunden auf den Betrieb auf-
merksam. Je nach Praferenz wird tiberpriift, ob ein
neuer direkter Absatzweg (Direktvermarktung) oder
indirekter Weg (z. B. iiber den LEH, Onlinehandel)
moglich ist. Um den Zugang fuir die Kunden einfa-
cher oder bequemer zu gestalten, bedienen Betriebe
Abholraume, informieren in Newsletter oder mit
Hinweisschildern. Die Mitnutzung bestehender Lo-
gistikinfrastruktur anderer Unternehmen spart Ar-
beitskraft ein. Auf Nachhaltigkeit achtende Kunden



werden mit nachhaltigen Verpackungen im Pfand-
system uberzeugt.

Erhalt von Produktionsgrundlagen

Betriebe, die ihre aktuelle Tatigkeit grundlegend bei-
behalten und sich eher gegentiber Risiken wie Pacht-
preissteigerungen, Klimaextreme und steigenden
Energiekosten absichern mochten, bauen auf Netz-
werke und gute Beziehungen zu Flachenbesitzern in
ihrer Region oder den Aufbau eigener Energiequel-
len.

Personal- und Qualititsmanagement

Wenn Betriebe die Arbeitsqualitit verbessern moch-
ten, einfachere Entscheidungsprozesse oder Ar-
beitsentlastung anstreben, werden sie Anderungen
im Personalmanagement durchfiihren. Dafiir kon-
nen sie z. B. mehr ausgebildete Krafte anstelle von
Praktikanten und Freiwilligen einstellen oder Ablau-
fe optimieren, um eine Zeitersparnis zu erzielen.
Wenn besondere Kundengruppen angesprochen
werden sollen, z. B. milchverarbeitende Unterneh-
men oder Herdbuchschafhalter, setzen manche Be-
triebe auf eine Verbesserung der Produktqualitét
(Milchinhaltstoffe, Milchmenge, Fett-Muskel-Ver-
héltnis) durch Beratung, Analyse von Leistungen und
konsequenter zlichterischen Bearbeitung der Her-
denmerkmale.

Kooperationsstrategien werden die Betriebe haupt-
sachlich zur Unterstiitzung einer Gewinnstrategie

STRATEGIEN FUR
DIE ZUKUNFT

5.4.4 KOOPERATIONSSTRATEGIEN

nutzen. Grofdtenteils werden dabei zeit-, arbeits-,
oder kostenintensive Abldufe an externe Dienstleis-
ter abgegeben. Weide- und Tierkontrollen mit einem
anderen Tierhalter zusammen, sparen Fahrtwege
und Arbeitszeit. Kauf und Unterhaltungskosten neu-
er Maschinen werden durch eine Maschinenkoope-
ration mit einem anderen Betrieb reduziert und
miissen nur im Umfang der eigentlichen Futterwer-
bung getragen werden. Durch Einsatz von Personal
z. B. fir die Vermarktung oder von Routinearbeiten
wird personliche Freizeit oder Zeit flir Management-
tatigkeiten gewonnen.

Einige Betriebe setzen neben ihrer landwirtschaftli-
chen Tatigkeit auch auf Mitarbeit in Verbéanden, Poli-
tik und landwirtschaftlichen Gremien, um dadurch

die Schaf- und Ziegenhaltung in der Offentlichkeit zu

reprasentieren, auf ihre Besonderheiten und Bedeu-
tung aufmerksam zu machen und das Bewusstsein
von Konsumenten fiir die Produkte zu scharfen. Die-
ses Engagement kann als eine besondere Art der
Kooperation gesehen werden.
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&} Strategische Unternehmensfithrung landwirtschaftlicher Haupterwerbsbetriebe: Eine
Untersuchung am Beispiel Nordrhein-Westfalens. Inderhees, Philipp, Dissertation Universitat
Gottingen, 2007. Abrufbar unter: http://dx.doi.org/10.53846/goediss-1872; zuletzt gepriift 17.11.2022

+$* Unternehmerische Potenziale besser nutzen. Handbuch fiir erfolgreiche Diversifizierung von
Bayrisches Staatsministerium fiir Erndhrung, Landwirtschaft und Forsten; 2013.

Abrufbar unter www.stmelf bayern.de/landwirtschaft/erwerbskombination/050173/; zuletzt geprift

1711.2022

3¢ Praktische Tipps, um in verschiedenen Bereichen eines landwirtschaftlichen Betriebes, die
Arbeitsbelastung zu senken: https://declictravail fr/; zuletzt geprift am 17.11.2022.
Eine Ubersetzung mit einem automatischen Seitentibersetzer ist gut méglich.

+¢ Hofe griinden und bewahren - Ein Leitfaden fiir auRerfamilidre Hofiibergaben und
Existenzgrindungen in der Landwirtschaft. Zukunftsstiftung Landwirtschaft (Hrsg). Kassel: kassel
univ. press, 2008. Online abrufbar unter:
https://www.uni-kassel.de/upress/online/frei/978-3-89958-451-6.volltext.frei.pdf; zuletzt gepruft
1711.2022

+¢ Mafdnahmen gegen Trockenheit im Futterbau. Online-Tool der Agridea:

https://agripedia.ch/trockenheit/; zuletzt gepriift 17.11.2022

+$* Kooperationsformen fiir landwirtschaftliche Betriebe und Hinweise zu Erfolgsfaktoren, Risiken und
Verbesserungsmoglichkeiten dieser finden sich hier: https:/agripedia.ch/zusammenarbeit/; zuletzt
gepriift 1711.2022




PROJEKTBETRIEBE BERICHTEN

ZURUCK AUF LOS - MIT UNTERSTUTZUNG NEU ANFANGEN
MATTHIAS KUHN, EDELKASEREI KALTEICHE, WILNSDORF

Wawme;«mmm Umstinde, als Sie eime extrme Beratumng im Anapruch

2016 hielten wir zur dritt 80 Milchziegen und 80 Milchschafe und verarbeiteten die Milch. Wir waren vier Jahre auf dem
neuen Betriebsstandort, hatten zwei Wohnhauser inkl. Kdserei gebaut und gerade war das zweite Wohnhaus fertig
geworden. Wegen des Weideauf- und -abtriebs und da wir nur ein Melkstand hatten, hat allein das Melken vier Stunden
gedauert. Eigentlich hatten wir einen zweiten Stall und einen zweiten Melkstand gebraucht. Zu dem Zeitpunkt waren
wir in der Phase, in der man nichts mehr investieren konnte und es aber auch keine andere Méglichkeit als Bauen gab.
Im Sommer 2016 gab es dann eine Umfrage vom Anbauverband Biokreis zur Zufriedenheit auf Bio-Betrieben, an
welcher wir teilnahmen und unseren Betrieb analysieren lief3en.

Welele Themen wirdes in der Beratung angeasprocken)

Die jeweils eigenen Vorstellungen zur Lebens- und Arbeitsqualitat wurden erarbeitet und miteinander
abgeglichen. Dabei stellte sich zum einen heraus, dass jeder von uns Arbeiten macht, die man eigentlich
nicht so gerne tut und dafiir zu wenig von einer anderen Tatigkeit hatte. Ich merkte, dass ich viel mehr in
der Vermarktung tun mochte, wahrend meine Schwester eigentlich mehr in der Kaserei arbeiten wollte.
Gleichzeitig wurde der Gesamtbetrieb auf wirtschaftlicher Ebene analysiert. Dadurch wussten wir, wie
unsere einzelnen Verfahren wirtschaftlich funktionierten und an welchen Stellen wir neben der
Arbeitsbelastung auch kostentechnisch ungtinstig arbeiteten.

Welele Heransforderumgen yeiglen sick im Buratungoprogess)

Man musst erst lernen mit ganz neuen Ideen umzugehen und diese durchzudiskutieren, auch wenn man sie auf den
ersten Blick als nicht machbar oder unsinnig ansah. Unser Berater schlug uns z. B. vor, einen Betriebszweig ganz aufzu-
geben, die Ziegen wegzugeben. Im ersten Moment fiir mich undenkbar. Im Nachhinein die sehr gute Erkenntnis fiir
mich, dass man einen Betriebszweig auch aufgeben darf und kann. Genau fiir diese anderen Blickwinkel ist eine Bera-
tung mit jemandem Externen so hilfreich. Jeder von uns hatte Ideen, die fiir jemand anderen erstmal nicht so inter-
essant waren. Aber nur im konsequenten Durchdenken und Besprechen sieht man neue Moglichkeiten und erst dann
verandern sich auch Dinge.

Beachten muss man auch, dass man sich in einem solchen Prozess stark um sich selbst dreht. Dabei darf man seine Fa-
milie und auch den Betriebsalltag nicht vergessen. Unsere Kinder waren zu der Zeit fiinf und sieben Jahre alt, ein span-
nendes Alter, in dem auch viel passiert. Da muss man natiirlich zusehen, dass man deren Bedirfnisse nicht tibersieht,

sonst fithlen sich die Mitmenschen nicht mehr mitgenommen.

Was braucli s, damit et solelle Bratung fin den Betnid erfolgneich verlicnfit)

Man muss auf jeden Fall dazu bereit sein, seine eigenen Vorstellungen nur als eine Variante von vielen zu se-
hen und so flexibel sein, dass auch andere Vorschliage konsequent durchdiskutiert werden. Dann sollte man
auch die Toleranz haben, sich von jemandem etwas sagen zu lassen. Der Berater muss den Betriebsleitern et-
was zutrauen, aber auch ehrlich und direkt intervenieren, wenn man sich bei Ideen vergaloppiert. Da wir uns
hier alle gut verstehen, das gleiche Ziel verfolgen und auch keine personlichen Differenzen zu der Uberlas-
tungssituation gefithrt haben, verlief die Beratungszeit insgesamt gut. Wenn da erstmal noch personliche
Dinge geklart werden mussen, ist eine Betriebsneuausrichtung naturlich schwieriger. 9_7_|






6 POLITIK - BERATUNG - PRAXIS

STELLSCHRAUBEN FUR DIE FORDERUNG UND OPTIMIERUNG
DER SCHAF- UND ZIEGENHALTUNG IN NRW

Benotigt wird daflir neben einer betriebsindividuel-
len Aktivitat auch die Unterstutzung durch Entschei-
dungstragerinnen und Entscheidungstrager in der
Politik, der Fachberatung sowie allen Marktteilneh-
menden.

Die im Rahmen des Projektes durchgefithrten Maf3-
nahmen halfen den teilnehmenden Betrieben ihren
aktuellen Stand differenziert zu erfassen und zeigten
zukiinftige Handlungsmoglichkeiten betriebsindivi-
duell auf. Um die gesamte Branche zukunftsfahig
aufzustellen, wird jedoch die Mitarbeit von Akteuren
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aus der Politik, der Fachberatung sowie dem Markt
bendtigt. Im Folgenden werden Handlungsfelder und
Stellschrauben dazu aufgefiihrt. Die Themenfelder

ergeben sich aus Wiinschen und Aufzeigen von Un-

terstiitzungsbedarf der Projektbetriebe, Diskussio-
nen im Rahmen der Projekttreffen und einschlagiger
Literatur und Veroffentlichungen.

6.1 INFRASTRUKTUR FUR VERARBEITUNG UND VERMARKTUNG

Schaf- und Ziegenhaltende sind flir eine Vermark-
tung ihrer Produkte mit einer hohen Wertschopfung
aufregionale und spezialisierte Verarbeitungsbe-
triebe angewiesen. Dies betrifft einerseits die
Schlachtung, andererseits miissen auch Moglichkei-
ten zu Fell- und Ledergerbung sowie Wollverarbei-
tung vorhanden sein. Die Projektbetriebe berichteten
h&ufig, dass ihre Schlacht- und Verarbeitungspart-
ner aus Alters- oder Kostengriinden aufgehort haben
oder eine Betriebsaufgabe planen und sie ihre Roh-
produkte nun weite Wege schicken oder fahren miis-
sen. Schaffelle werden immer haufiger im Ausland
gegerbt, Wolle wird ebenfalls dort gewaschen und
weiterverarbeitet.

Schaf- und Ziegenhaltende miissen oftmals bei den
bestehenden Metzgereien Uberzeugungsarbeit leis-
ten, da diese haufig die Vorbehalte der Konsumenten
und Konsumentinnen gegeniiber Verzehr und Zube-
reitung von Schaf- und Ziegenfleisch teilen. Zudem
scheuen viele die speziellen handwerklichen Anfor-
derungen bei der Schlachtung und Zerlegung. Dar-
uber hinaus haben viele nicht die entsprechende
Zulassung zur Schlachtung kleiner Wiederkauer
oder konnen keine individuelle Schlachtung kleiner
Mengen durchfiithren. Fir Nachwuchs im Metzger-
handwerk muss es daher nicht nur attraktiv sein, ein
eigenes Unternehmen im landlichen Raum aufzu-
bauen oder zu iibernehmen, sondern auch, sich fiir
die Besonderheiten von Schafen und Ziegen sowie
deren Produkte zu begeistern.

Hinzu kommen von Landkreis zu Landkreis unter-
schiedliche Schlachtgebiihren sowie eine Interpreta-
tion der EU-Verordnung 2017/625, die insbesondere
fur kleine Schlachtkorper von Schaf oder Ziege im
Vergleich zu Rindern oder Schweinen und fiir kleine

1 Miiller, H].; Fink-Kessler, A. (2015) s. S. 101

2 Gehrlein, U; Steil, Ch. (2013) s. S. 101

3 http://frieda-freuts.de/fuer-schafhalter/ bzw. elbwolle.de
4 Berichte Projektbetriebe, nordwolle.de

Schlachtbetriebe nachteilig ist. Dabei sollte bedacht
werden, dass diese Verordnung auch Gestaltungs-
spielraum fiir eine Verringerung der Kontrollgebtih-
ren zuldsst (EU-VO 2017/625 § 79 (3)).
Die Fleischbeschaugebiihren liegen oft-
mals erheblich tiber den europa-
rechtlich vorgegebenen
Mindestgebiihren®. Dies

schwécht die Konkurrenzfa-

higkeit der kleinen und re-

gionalen Schlachthofe und

der Betriebe, die auf diese

angewiesen sind.

5
X
-
1=
Im Bereich der Woll- und "G‘\
Fellverarbeitung gibt es in o
Deutschland ebenfalls einen rfo
Ruckgang an Wasch-, Spinn-, /
Kamm-, Web- und Gerbinfra-
struktur. Seit 2009 die letzte grofde
Wollkimmerei Deutschlands (Woll-
kédmmerei Bremen) schloss, kdnnen gro-
Rere Wollmengen nur im Ausland (z. B.
Belgien, Polen) gewaschen werden? Die Min-
destmenge von 500 kg ist insbesondere fiir kleine
Betriebe nicht erreichbar. Nur einige wenige kleinere
Privatunternehmen oder soziale Einrichtungen bie-
ten in Deutschland Moglichkeiten zur Verarbeitung
von kleinen Mengen an Rohwolle®. Bei diesen beste-
hen aber lange Wartezeiten, da die Nachfrage deut-
lich die Verarbeitungskapazititen tibersteigt. Fiir die
gewerbliche Textilherstellung stehen deutschland-
weit nur wenige Garn- und Tuchwebereien zur Ver-
fligung, die Kleinstmengen und regionale Wolle
verarbeiten® Aufgrund der Einordnung der Rohwolle
als tierisches Nebenprodukt der Kategorie 3 gelten
besondere Schutzbedingungen fiir den Transport,
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Lagerung und Verarbeitung der Rohwolle. Diese Aufla- Handlungsfelder fiir den Bereich der Verarbeitungs-
gen verursachen bei kleinen Unternehmen oder Neu-  strukturen sind daher:

grindungen einen hohen Aufwand und damit auch

hohe Kosten. Da Wolle zudem in den romischen Vertra- ¢ Forderung kleiner regionaler Schlachtstatten:

gen bei der Griindung der Europaischen Wirtschafts- Abbau der Burokratie, Vereinheitlichung der
gemeinschaft nicht als landwirtschaftliches Produkt Schlachtkosten, Uberpriifung der Interpretation der
gelistet wurde und bisher keine Anderung diesbeziig- EU-Verordnung 2017/625 hinsichtlich der Gebiihren
lich erfolgte, ist dieses Produkt von der EU-Agrarforde

gestaltung auf Verhaltnismafigkeit.
rung bis heute ausgeschlossen. Auch nationale * Forderung von Nachwuchs im Metzgerhandwerk bei
Forderprogramme sind davon betroffen, da diese Pro-  Geschéftsibernahme oder Griindung im landlichen
gramme haufig EU-kofinanziert sind®. Raum.

* Schulung von Arbeitnehmerinnen und Arbeitnehmer
Bezuiglich der Situation der Gerbereien berichteten im Metzgerhandwerk zu Schlachtung, Verarbeitung,
Projektbetriebe, dass es fiir sie schwieriger wird, regio-  Besonderheiten und Vorzilige des Fleisches von
nale Gerbereien zu finden und solche, die Schaffelle Schafund Ziege.
verarbeiteten. Aus Altersgrinden oder hohen Kosten ¢ Einsatz auf europaischer Ebene fiir die Aufnahme der
fir eine Nachristung kleiner Unternehmen aufgrund =~ Wolle als landwirtschaftliches Produkt in die
strikterer Umweltschutzbestimmungen gaben einige romischen Vertrage bzw. in die Forderrichtlinien fir
ihrer bisherigen Gerbereien auf. Die Felle werdennun  landwirtschaftliche Produkte.
oftmals ins Ausland oder weit innerhalb Deutschlands ¢ Forderung von regionalen Initiativen und Betriebs-
verschickt. Dies macht es schwierig, den Produktions-  grundungen der Wollaufbereitung und -verarbeitung.
prozess, die eingesetzten Gerbverfahren und die Ein- ¢ Erhalt und Férderung heimischer Gerbereien: Nach-
haltung von Umweltstandards nachzuvollziehen. wuchsforderung, Unterstiitzung bei Nachriistung
aufgrund verscharfender Umweltrichtlinien.
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o Miiller, Hans-Jirgen; Fink-Kessler, Andrea (2014): (Fast) zerbrochene Beziehungen. Uber
Chancen und Hemmnisse regionaler Fleischvermarktung. In Agrarbiindnis e.V. (Hrsg.): Der kritische
Agrarbericht 2014 Schwerpunkt: Tiere in der Landwirtschaft. Konstanz/Hamm: ABL-Bauernblatt
Verlags GmbH, S.164-167

&¢ Miiller, Hans-Jiirgen; Fink-Kessler, Andrea (2015): Regionale Fleischvermarktung: Chancen und (zu)
viele rechtliche Hemmnisse? In: LandinForm Spezial 5/2015, Hrsg.: DSV-Deutsche Vernetzungsstelle
Landliche Raume in der Bundesanstalt fiir Landwirtschaft und Erndhrung, Bonn, S. 14-15.

% Efken],Krug O., Peter G. (2015): Evaluation der Férderung fir das Erndhrungshandwerk am Beispiel
selbstschlachtender Metzger. Braunschweig: Johann Heinrich von Thiinen-Institut, 46 p, Thiinen
Working Paper 51

&¢ Efken],Krug O, Peter G. (2015): FordermafRnahmen fiir das Metzgerhandwerk. In LandInForm Spezial
5/2015, Hrsg.: DSV-Deutsche Vernetzungsstelle Landliche Rdume in der Bundesanstalt fiir Landwirt-
schaft und Erndhrung, Bonn, S. 56-57.

o% Gehrlein, U; Steil, Ch. (2013): Machbarkeitsstudie Wolllwéscherei in: Abschlussevaluation des PLENUM-
Programms im Projektgebiet Schwéabische Alb. Institut fiir Landliche Strukturforschung. S. 113 - 115.
Online abrufbar unter:

https://www.lubw.baden-wuerttemberg.de/suche?q=Wollw%C3%A4scherei; zuletzt gepriift 17.11.2022

5 Kaiser, Ch. (2022) s.S.102

101



«}» Mathias, Evelyn (2020): Schiferin Mustermann und die Fleischbeschaugebtihren. In: Schafzucht 11+12

2020, Verlag Eugen Ulmer, 2020.

& Rutz, Cordula; Gehrlein, Ulrich; Schmidt, Moritz (2015): Lassen sich regionale Vermarktungs

strukturen noch erhalten? In LandInForm Spezial 5/2015, Hrsg.: DSV-Deutsche Vernetzungsstelle

Landliche Radume in der Bundesanstalt fiir Landwirtschaft und Erndhrung, Bonn, S. 11-13.

¢+ Kaiser, Christine: Minderwertige Wolle vermarkten (2022), auf der Informationsseite des Bundesin-

formationszentrums Landwirtschaft: https://www.nutztierhaltung.de/schaf/oekonomie/minder-
wertige-wolle-vermarkten/; zuletzt gepruft 17.11.2022

6.2 GASTRONOMIE UND BEKANNTHEIT DER PRODUKTE

Die Gastronomie ist ein Ort, an dem Menschen auch
ihnen bisher unbekannte Nahrungsmittel auspro-
bieren. Wahrend Schaffleisch in einigen Restaurants
bereits auf der Speisekarte steht, ist Ziegenfleisch
auflerst selten vertreten. Auch Gastronominnen
und Gastronomen haben haufig Vorurteile ge-
geniiber Geschmack und Akzeptanz dieses
Fleisches. Das angebotene Lammfleisch
kommt selten aus der Region, da tiber den
Grofdhandel jederzeit ginstiges Fleisch,
meist aus Ubersee, in gleichbleibender Qua-
litdt und Uniformitat und in der gewlinschten
Menge bezogen werden kann. Die Schaf- und
Ziegenhaltung in NRW kann ebenfalls qualita-
tiv hochwertiges Fleisch anbieten, dieses ist je-
doch eher saisonal vorhanden und aufgrund der
Vielseitigkeit der Betriebe nicht so uniform. Um die
Schaf- und Ziegenbranche in der Vermarktung zu
unterstitzen, braucht es daher Gastronominnen und
Gastronomen, die die Vorziige des heimischen
Schaf- und Ziegenfleisches kennen- und schétzen
lernen und auch einheimisches, regionales Lamm
und Ziege auf die Speisekarte setzen. Positive Ge-
nusserlebnisse in der Gastronomie konnten viel-
leicht auch das bisher negative Image von Ziegen-
fleisch verbessern und eventuell auch zu einem ver-
anderten Einkaufsverhalten beziliglich Lamm- und
Ziegenfleisch fithren.

Forderlich sind daher z. B.:

* Veranstaltungen und Aktionen, um Personen aus
der Gastronomie fiir Schaf- und Ziegenfleisch zu be-
geistern und damit auch Konsumentinnen und Kon-
sumenten heranzufiihren. In mehreren Regionen

Deutschlands gibt es bereits Veranstaltungen, die
sehr gut angenommen wurden und vielen Kunden
Zugang zu den besonderen Produkten gaben. Bei-
spiele, an die sich in NRW angeschlossen werden
konnte, sind das ,International Goat Meat Food Fes-
tival“ (,Goatober”), das immer im Oktober stattfindet,
oder die ,0denwalder Lammwochen’. Dabei bieten
iber mehrere Wochen Gastronominnen und Ga-
stronomen heimisches Ziegen- oder Lammfleisch
an, die Lieferbetriebe werden vorgestellt, es gibt Be-
triebsfiihrungen und Informationen rund um die
Schaf- und Ziegenhaltung, und Konsumentinnen
und Konsumenten erfahren, wo sie die Produkte er-
werben konnen. Projektbetriebe, die bereits Erfah-
rungen mit besonderen Vermarktungsaktionen
hatten, bestédtigen, dass dafiir eine organisierende
Stelle fiir die Planung und Durchfiihrung notwendig
ist. Auch sollten diese regelmaéfiig und in attraktiven
Neuauflagen angeboten werden, damit sie fiir Kon-
sumenten und Konsumentinnen interessant bleiben.

* Veranstaltungen, um Personen aus der Gastrono-
mie in der Zerlegung und Zubereitung von Schaf-
und Ziegenfleisch zu schulen z. B. wie vom For-
schungsinstitut fiir biologischen Landbau (FibL) an-

geboten

https://www.fibl.org/de/infothek/meldung/zerlegung-

zuschnitt-und-einfache-veredelung-von-lamm-
und-Kkitz; abgerufen am 26.08.2022.

* Veranstaltungen fiir den Dialog zwischen Personen
aus der Gastronomie und der landwirtschaftlichen
Praxix tiber Anspriiche und Moglichkeiten bei Tier-
haltung, Produkteigenschaften und Verarbeitung.
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Vermarktungsaktionen

¢ International Goat Meat Food Festival im Oktober, https:/goatober.com/; Version in Osterreich
https://www.goatober.at/
+¢ "Zickensommer" im Spessart: https:/zickensommer.de/

K/
0.0

"Schwarzwalder Geifsenwoche" im Schwarzwald: https://biolaemmer.de/

"Odenwalder Lammwochen" https:/www.lammwochen.de/

"Allgoifs -Genusswochen" https://oekomodellregionen.bayern/projekte/allgoiss-spezialitaeten-
von-der-allgaeuer-jungziege-in-der-gastronomie

>

o
%

>

o
*%

Vermarktungskonzepte

¢ Heid, A;; Hamm, U. (2012): Entwicklung eines Konzeptes zur Vermarktung von Oko-Ziegenlamm-
fleisch aus melkenden Betrieben. Online abrufbar unter: https://orgprints.org/id/eprint/22310/ ; zuletzt
gepriift 1711.2022

% Menger, K,; Feldmann, A.; Dorkewitz, K.; Ulrich, H. (2020). Vermarktungskonzepte fiir Produkte

gefahrdeter Nutztierrassen. Online abrufbar unter: https://orgprints.org/id/eprint/37582/ ; zuletzt

gepriift 17.11.2022

6.3 SCHAFERREVIERKONZEPTE

Eine schlechte eigene Flachenausstattung, zerschnittene oder sich verandernde Triebwege, Flacheneigentiimer,

die keine Schafe auf ihren Flachen haben wollen oder fehlende Infrastruktur fiir die Tierversorgung: dies sind

grof3e Hindernisse fir Wanderschéifereien. Um die Zusammenarbeit zwischen Flaicheneigentimern, Of-

fentlichkeit, Naturschutz und Kommunen und Schéfereien zu verbessern und den Flachenzugang zu er-

leichtern, wird in einigen Regionen mit einem ,Schéaferrevierkonzept” gearbeitet. Dabei handelt es sich

um ein von Schéferei, Kommune und Naturschutzbehdrden gemeinsam erstelltes Weide- und

Triebwegekonzept. Das Wandern der Herde wird erleichtert und Naturschutzflachen werden besser

miteinander verkniipft.

Beispiele hierfiir sind zu findenin:
¢ Kulturlandschaft braucht Schafe! Strategie zur Forderung der Huteschéferei in Bayern;
Deutscher Verband fur Landschaftspflege (DVL) e.V. (Hrsg.); Ansbach, 2015; online abruf-
bar:https://www.dvl.org/publikationen/artikelansicht/kulturlandschaft-braucht-schafe-
p031-p-2015-1d; zuletzt gepriift 17.11.2022

% Schéferrevierkonzept - eine Anleitung in drei Schritten; Deutscher Verband fiir Land
schaftspflege (DVL) e.V. (Hrsg.); Ansbach, 2018. Online abrufbar unter: https://www.dvl.org/pu
blikationen/artikelansicht/schaeferrevierkonzept-p047-p-2018-1b; zuletzt gepriift 17.11.2022

& Schafbeweidung in Kommunen. Deutscher Verband fiir Landschaftspflege (DVL) e.V. (Hrsg.), Ans
bach, 2015; online abrufbar unter: https://www.dvl.org/publikationen/artikelansicht/schafbeweidung-
inkommunen-p031-p-2015-2d ; zuletzt gepriift 17.11.2022

s Projekt ,Schaf schafft Landschaft - Biotopverbundkorridore durch Schafbeweidung in der Hotspot-
Region Werratal mit Hohem Meif3ner und Kaufunger Wald: https://www.schaflandl17.de/projekt; zuletzt
gepriift 1711.2022
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6.4 AGRARFORDERUNG

Die Uberarbeitung der GAP und die Ausgestaltung
der einzelnen Férderprogramme in Deutschland und
NRW war zum Druckzeitpunkt noch nicht abge-
schlossen. Jedoch wurden wahrend des Projektzeit-
raumes die Entwicklungen und Diskussionen rund
um die Ausarbeitung von den Projektbetrieben aktiv
verfolgt und auf Veranstaltungen diskutiert.

Obwohl fiir schaf- und ziegenhaltende Betriebe die
lange geforderte Muttertierpramie ohne Verpflich-
tung zu Weidegang wiedereingefiithrt wurde, werden
sich augenscheinlich vor allem Dokumentation und
Kontrollverfahren fiir Férderprogramme eher nicht
vereinfachen. Die in den Oko-Regelungen geplanten
Programme zur Artenvielfalt (Kennartenprogramm)
und Extensivierung bieten, je nach Region und Be-
triebsstruktur, fiir einige schaf- und ziegenhaltende
Betriebe sicherlich Méglichkeiten. Eine zeitraubende
oder sehr zeitpunktspezifische Ergebniskontrolle auf
den Flachen wird jedoch zu einer weiteren buirokrati-
schen Belastung fiihren, insbesondere, wenn sich die
Flachennutzenden aufgrund nichtbeeinflussbarer
Wetterereignisse mit Vorwurfen von Verstofien,
Sanktionsandrohungen oder Riickzahlungen ausein-
andersetzen miissen.

Die zum Druckzeitpunkt in den ELER-Mafénahmen
geplanten Bagatellgrenzen (2. Sdule in NRW) werden
insbesondere Grunlandbetriebe mit wenig Ackerfla-
chen von diesen Forderprogrammen ausschliefien
bzw. wenig Unterstutzungsmoglichkeiten im Rah-
men der 2. Sdule bieten.

Zudem fuhrt die sehr spate bzw. die erst kurz vor Jah-
resende erfolgende Bekanntgabe der genauen Anfor-
derungen und Bestimmungen der Forderprogramme
ab 2023 zu einer Verunsicherung auf den Betrieben

und erschwert die Jahresplanungen.

Die Option fiir die jahrliche Anpassung des GAP-
Strategieplans sollten daher genutzt werden, um be-
stehende Programme auf die Struktur der nordrhein-
westfalische Schaf- und Ziegenhaltung anzupassen.

Moglichkeiten hierfiir sind:

- Vereinfachung der Antragsverfahren:

eine tierindividuelle Beantragung, Kontrolle und
Nachmeldung der Muttertierpramie ist aufgrund
fehlender technischer und personeller Ausstattung,
insbesondere in grofien Landschaftspflegebetrieben,
nur schwer umsetzbar. Die Pramienhohe wird oft-
mals den Mehraufwand in den Betrieben nicht aus-
gleichen und wird fiir grofde Schéfereien und nicht
technikversierte Schaf- und Ziegenhaltende nicht
attraktiv sein. Ein Antragsverfahren, das auf einer zu
einem Stichtag im Betrieb bestehenden Tierzahl ba-
siert, erleichtert das Antrags- und Kontrollverfahren
nicht nur fiir die Betriebe, sondern auch fiir die Ver-
waltung und spart Zeit und Kosten ein.

* Spezielle Forderprogramme fiir Schaf- und Ziegenbe-
weidung:

Ubernahme der verpflichtenden Beweidung von
Schutzdeichen durch Schafe, wie es z. B. im Bran-
denburgischen und Sachsischen Wassergesetz und
der Sachsische Wasserzustandigkeitsverordnung
(§100d Abs. 4 SAchsWG) seit 2004 explizit ergénzt
wurde. Auch Zulagen, wie sie in Baden-Wiirttemberg
oder Thiiringen ab 2023 fiir schwieriges Geldnde wie
z. B. Steilhdnge gewahrt werden, wiirden die Leis-
tungen der Schaferinnen und Schéfer in NRW ho-
norieren. In allen Forderprogrammen muss der
Bezug zur guten fachlichen Praxis bestehen bleiben
und darf keine iibermaf3ige Bevormundung durch
termingebundene Fristen oder aufgrund verwal-
tungstechnischer Ablaufe entstehen. Kontrollen und
Richtlinien sollten an die speziellen Rahmenbedin-
gungen, in welchen Schafhaltung z. B. auf Deichen
oder Naturschutzflachen stattfindet, angepasst sein.

* Beratungsforderung:

Fir die Umsetzung der neuen Forderrichtlinien so-
wie zur Unterstlitzung der Haltungsverfahren ist bzw.
wird die Nachfrage nach professionellem Bera-
tungspersonal seitens der Betriebe hoch sein. At-
traktive Beratungsforderprogramme und damit eine
kostengiinstige Beratung fiir schaf- und ziegenhal-
tende Betriebe wiirden in der angespannten wirt-
schaftlichen Lage Betriebe den Zugang hierzu



erleichtern. Beispiele hierfiir sind die GAK-/ ELER-
Beratungsforderung in Thiiringen, Sachsen-Anhalt
sowie die Forderung von Beratungsdienstleistungen
in Brandenburg, in welchen die Schafhaltung teilwei-
se explizit berticksichtigt ist. Die in NRW bis Ende
2023 vorgesehene Beratungsforderung sollte bei
Wiederauflage flexibler gestaltet werden und Bewer-
bungen um Lose auch zu einem spéateren Zeitpunkt
als zum Programmstart moglich sein.

* Unterstiitzung bei der Aufklarung von Kommunen und
Unternehmen im offentlichen Interesse liber die Vorziige
und die anfallenden Kosten einer Beweidung mit kleinen
Wiederkduern auf Ausgleichsflachen:

Einige Kommunen wie die Stadte Hungen oder Blan-
kenburg erarbeiten fiir ein nachhaltiges Grunfla-
chenmanagement auf kommuneneigenen Flachen
Konzepte, in denen die Schafhaltung eine tragende
Rolle einnimmt. Eine verpflichtende Beweidung die-
ser Flachen aufgrund naturschutzfachlicher und
baurechtlicher Vorgaben muss gegentiiber dem Tier-
halter finanziell angemessen honoriert werden. Mit
der Bereitstellung von (kommunalen) Pferch-, Schat-
ten-und Behandlungsflachen und helfendem Perso-
nal konnen Schéafereien darin unterstiitzt werden,
allen Anforderungen gerecht zu werden. Die Zusam-
menarbeit von Unterer und Oberer Naturschutzbe-
horde mit Landschaftspflegebetrieben bietet
weiteres Potenzial fiir eine Vernetzung aller Akteure.
Eine konstruktive Zusammenarbeit mit offener
Kommunikation und Berticksichtigung der Betriebs-
belange ist hierfiir unerlasslich.

* Generelle Vereinfachung der landwirtschaftlichen An-
trage und Meldebiirokratie:

Die Anzahl an Meldeporalen sollte reduziert und
Schnittstellen geschaffen werden, um einen einfa-
chen Datenaustausch zwischen Portalen, Kontroll-
stellen und Betrieben zu ermoglichen. Die Melde-
pflicht in zum Druckzeitpunkt fiinf verschiedenen
administrativen Registrier- und Datenportalen (Tier-
seuchenkasse, ELAN-NRW, Diingeportal NRW, Be-
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standsregister, Auskunftspflicht Landwirtschafts-
zahlungen, zukiinftig ggf. Dokumentation von Maf-
nahmen im Rahmen der Agrarférderung) belasten
nicht nur schaf- und ziegenhaltende Betriebe. Eine
automatisierte Kommunikation zwischen diesen
Portalen wiirde in vielen Betrieben Arbeitskraft frei-
setzen und fiir eine Entlastung sorgen.

* Forderung und Verbesserung der Aushildungsbedin-
gungen:

Auszubildende zum Tierwirt/-in mit Schwerpunkt
Schafhaltung steigen mit grofier Motivation in ihre
Ausbildungszeit ein, finden aber herausfordernde
und demotivierende Bedingungen vor. Fiir den
Schulbesuch miissen weite Strecken bis nach Sach-
sen-Anhalt zurtickgelegt werden, fiir deren Kosten
die Lehrlinge meist selbst aufkommen miissen. Die
schwere Arbeit mit langen Arbeitstagen und ohne
Aussicht auf regelmafige Erholungszeitraume bei
nicht angemessener Entlohnung schreckt auch an
Umschulung interessierte Personen aus anderen
Arbeitsbereichen vor einem Einstieg in die Schaf-
haltung ab, obwohl die Tatigkeiten als spannend und
reizvoll wahrgenommen werden. Eine Ubernahme
von Ausbildungskosten z. B. auch von Fithrerscheinen
oder Weiterbildungen, Mobilitdtsangebote, Bonus-
zahlungen fiir den Umzug aufs Land oder Unterstit-
zung bei der Wohnungssuche im ldndlichen Raum
konnte fir Lehrlinge oder arbeitssuchende Personen
einen Einstieg in die Schafhaltung interessanter

machen.
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Verpflichtende Deichbeweidung mit Schafen

%* Sidchsisches Wassergesetz und Séchsische Wasserzustandigkeitsverordnung abrufbar unter:

https://publikationen.sachsen.de/bdb/artikel/11482
+* Brandenburgisches Wassergesetz abrufabr unter https;//bravors.brandenburg.de/gesetze/bbgwg

Sonderprogramme

%* Baden-Wurttemberg- Direktzahlungen und Ausgleichsleistungen fur landwirtschaftliche Betriebe
,Steillagenforderung Griinland” im Rahmen von De-minimis. Online abrufbar unter: https:/foerde-
rung.landwirtschaft-bw.de/pb/,Lde/Startseite/Foerderwegweiser/Steillagenfoerderung+Gruenland;
zuletzt gepriift 17.11.2022

% Thiiringen KULAP 2022: Férderkatalog KULAP 2022 (Zeitraum 2023 - 2027) online abrufbar unter:

https://infrastruktur-landwirtschaft.thueringen.de/unsere-themen/landwirtschaft/agrarfoerde-

rung/kulap-2022; zuletzt gepriift 17.11.2022

Beratungsférderung

%¢* Forderbedingungen und Umfang der Forderung von Beratungsdienstleistungen in Brandenburg ab

rufbar unter: https://mluk.brandenburg.de/mluk/de/service/foerderung/landwirtschaft/foerderung-
von-beratungsdienstleistungen/

** Forderbedingungen und Umfang der Forderung landwirtschaftlicher Beratung in Thiiringen abrufbar

unter: https://www.gfaw-thueringen.de/foerderung/eler/eler-beratungsfoerderung-2022-2023-infor-
mationen-fuer-landwirtschaftliche-und-gartenbauliche-unternehmen

Stadtschafereien

streuobstwiesen-der- stadt[ zuletzt gepruft 1711.2022

+¢* Hungen: https;//www.hungen de/leben-wohnen/gemeindeportrait-die-schaeferstadt/; zuletzt gepriift
1711.2022

6.5 PRODUKTIONSVERBESSERUNGEN

Um die Einnahmen durch die Tierhaltung als schaf- oder ziegenhaltender Betrieb zu erh6hen, gibt es verschie-
dene Ansatzpunkte innerhalb der Produktion. Nachfolgend eine Auflistung unterschiedlicher Bereiche und
einzelner Aspekte, die sich auf die Leistung der Muttertiere und die Effizienz der Betriebsmittel auswirken. Die
Liste erhebt keinen Anspruch auf Vollstdndigkeit, sondern soll als Anreiz fiir die Suche nach Stellschrauben im
eigenen Betrieb dienen. Einzelheiten konnen aus einschlagigen Fachbtiichern, Portalen etc. erfasst werden.

Zucht

 Zucht auf Leichtlammigkeit, moderate Ablammergebnisse, Limmervitalitat, Miitterlichkeit, Merzung von
Problemtieren. Aussagekriftige und nutzbare Daten sind hierfiir unerlasslich. Eigene Dokumentationspro-
gramme oder kommerzielle Herdenmanagementsysteme sind dabei eine Hilfe.

* Fur eine bessere Schlachtkorperqualitat Fleischrassen oder rahmigeren Rassen einkreuzen
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* Remontierungsrate/Nutzungsdauer: Tiere erreichen ihren Leistungshéhepunkt und kdnnen ihr genetisches
Potenzial erst ab der 3. bis 6. Laktation abrufen. Gewahrleistet der korperliche Zustand eine stabile
Trachtigkeit und gute Aufzucht? Zahnzustand, allgemeine Kondition, Krankheitsgeschichte beachten.

* Vorbereitung Trachtigkeit: Flushing-Fiitterung, Mineralstoffversorgung, Stress in Einnistungsphase vermei-
den.

« Milchleistung, Melkbarkeit: Leistungen einzeltier- oder gruppenbezogen erfassen, auswerten und danach se-
lektieren. Fiir den Betrieb relevante Merkmale durch Selektion férdern (z. B. gute Eutereigenschafen, Repro-
duktions- und Leistungslinien bei Durchmelken).

 Entwicklung der Zutreter, Alter bei Erstzulassung

Gesundheit
* Prophylaxe Muttertiere:

o Bock- und Deckmanagement: mehrere begrenzte Bockzeiten, um Infektionsketten zu unterbrechen,
Schutzimpfungen (z. B. Chlamydien, Clostridien, Pasteurellose, Moderhinke etc.). Fiir die Impfungen
die richtigen Zeitraume wiahrend Trachtigkeit und nach Geburt beachten, um Passivimmunisierung
der Limmer zu gewédhrleisten.

o Entwurmung;: wahrend Weideperiode mit Kotprobe (Parasitenbestimmung, Bedarfsabschatzung);
hochtragende oder abgelammte Muttertiere nach 7 Tagen mit Kotproben iiberpriifen

o Melkgruppen bei infektiosen und iiber das Melkzeug tibertragbaren Krankheiten: Erstlinge, gesunde
Tiere, infizierte Tiere; Melkhygiene

o Versorgung mit Mineralstoffen, an Trachtigkeitsstadium angepasste Futterversorgung

e Lammer

o Schnelle und qualitativ hochwertige Kolostrumversorgung

o Schutzimpfungen (Clostridien, Pasteurellose)

o Enge Betreuung nach Geburt

o Saubere Geburtsumgebung, hygienische Geburtsnachversorgung

 Allgemein
o Haltungshygiene, kein Tierzukauf ab 6 Wochen vor Ablammung, Quarantane fiir zugekaufte Tiere
o Tierwohlindikatoren kennen und iberpriifen. Anleitungen finden Sie z. B. hier:

https://www.g-e-h.de/images/stories/downloadbereich/Natuerliches-Verhalten-Schafe-Tierwohl.pdf

Fiitterung

* Energiedichte der Futterflachen bestimmen und Bedarf der Mutterschafe im Jahresverlauf berticksichtigen:
extensive Flachen nur fiir 1.-3. Trachtigkeitsmonat ausreichend, danach bis 2. Monat nach Ablammung Zufiit-
terung bzw. hoherwertiges Futter notwendig.

* Futtermittelanalysen und Rationsberechnungen: Leistungsgruppen und Futtermischungen bilden fiir Ein-
lings-, und Zwillingsmiitter, nach Milchleistung oder Zeitpunkt in Laktationsverlauf.

* Body-Condition-Score der Muttertiere moglichst durchgéangig bei BSC 3 halten.

* Kiinstliche Aufzuchtverfahren: Hygiene, Verfiigbarkeit, richtige Temperatur, Menge, Versorgung in homoge-
nen Altersgruppen

Arbeitsaufwand, Arbeitskrafte, Arbeitskraftqualitat

* Kompakte und zeitlich begrenzte Lammzeiten: Deckzeiten splitten, nur eine Deck-
zeit, etc.
« Installation von Kameras in Stall und an Weide



* Abgabe von Routineaufgaben an Aushilfskrafte

» Kooperation mit anliegenden Landwirten oder Privatperson: Teilen der Weidekontrolle, grundlegende Tier-
versorgung (Wasser, Zaunkontrolle)

* Klare Aufgabenverteilung

* Aufwand fur die Betreuung unqualifizierten Personals mit hdufigem Wechsel (z. B. Praktikanten, Aushilfs-
kréfte) ins Verhéltnis fiir die Lohnkosten einer ausgebildeten Person setzen und priifen.

* Eigene Ausbildung um Weiterbildungen erginzen bzw. Freirdume flir die eigene Weiterbildung erméglichen.

* Ablauf von Arbeiten und Routinen optimieren, ineffiziente Vorginge/Gegebenheiten erkennen und verbes-

sern.

Einsatz betrieblicher Ressourcen

» Auswertung der Buchfiihrungsabschlisse, Priifung auf Verhaltnisméfigkeit von Fremd- und Eigenkapital,
Berechnung von Deckungsbeitragen und Vollkostenrechnungen, Verwendung von Planungs- und Kalkulati-
onstools

« Futterkosten: Erfassung von Futtermengen und Futtereffizienz mittels Dokumentation der verbrauchten
Futtermittel im Verhaltnis zur erbrachten Tierleistung. Anpassung von Rationen, Bildung von Futtergruppen,
Austausch von Futtermitteln.

» Maschinenkosten: Verhaltnis von Eigenkapitalbindung bei Eigenkauf zu Maschinenauslastung setzen und mit
Kosten fiir Lohnarbeiten oder in Maschinenkooperationen vergleichen. Verhéltnis von Arbeitsaufwand fiir
Maschinenwartung und Reparatur abgeschriebener Maschinen zu Neuinvestition, Lohnarbeit oder Koopera-
tionen priifen.

* Energieeinsatz: Verbrauchsstellen, Einsatzumfang, Kostenverhéltnis und Einsparméglichkeiten erfassen (z. B.
mit Fahrtenbiichern); Erzeugung und Nutzung eigener Energie.
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Schlachtung vor Ort - Mobiles Metzger-
handwerk

Betniebe Sclumacher wnd Fack, Wikl

Die Eichenhof Schéferei gefithrt von Tina und Hagen Fach sowie der Betrieb von
Thomas Schumacher und Julia Dewenter schlachten seit einigen Jahrem mit ei-
nem mobilen Metzger. Die Limmer der Rassen Coburger Fuchsschaf und
Bentheimer Landschaf kdnnen so auf den Betrieben stressarm geschlachtet wer-
den. Fiir manche Kunden ist dies neben der Regionalitdt und biologischen Hal-
tung ein weiteres Kaufargument. Der mobile Metzger kommt fiir die Schlachtung
auf den Betrieb, die Schlachtkorper verbleiben fiir eine Woche auf den Betrieben
in Kihlwagen. Nach einer Woche werden diese zerlegt und nach Kundenwin-
schen verarbeitet.

Fach: In dem Moment, in dem der Metzger mit seiner Arbeit fertig ist und den Hof verlasst, liegen alle Produkte fertig bei
uns im Kithlschrank. Wir miissen nicht weiter aufriumen oder lange Wegstrecken zuriicklegen. Mit der mobilen
Schlachterei erhalten wir ein Rund-um-Paket.

Schumacher: Mit der Schlachtung ist schon ein Arbeitsaufwand fir uns verbunden. Miisste ich aber 40 Limmer mit ei-
nem Hanger in mehreren Fuhren zu einer Hofstatte fahren, wiare mein Arbeitsaufwand viel hoher. Als wir noch bei der
anderen Schlachtstitte waren, wurden Schlachttermine auch kurzfristig verschoben. Das hat natirlich zu viel Telefonie-
ren und Umorganisation gefiihrt. Jetzt kommen die Kunden am Wochenende, holen ihre Bestellungen ab und bis Montag
ist der Grof3teil verkauft.

Was a1 beravsferdersd sm dem W 2

Fach: Die Terminfindung ist herausfordernd, weil der mobile Metzger immer stark ausgebucht ist. Den Termin
missen wir frithzeitig festlegen. Wir klaren den Termin fur die Herbstschlachtung bereits im Januar ab. Der Ar-
beitsaufwand ist im Vergleich zum Schlachten in einer Metzgerei gesunken, trotzdem muss immer eine Person
vom Betrieb anwesend sein.

Schumacher: Die Kunden auf das Schlachtwochenende zu koordinieren, man bekommt jetzt nicht mehr je-
den Kunden eingefangen. Man darf den Termin nicht zu weit im Vorfeld melden, dann vergessen die Kunden
vorzubestellen. Zu kurz fithrt zu Nachmeldungen. Ich lege daher immer 2-3 Limmer pro Schlachtung als Vorrat
in die Kihltruhe. Und es setzt einen natiirlich schon unter Druck, zum Termin auch die angegebene Anzahl an
Schlachtlammer schlachtreif zu haben. Aber bisher hat das bei uns immer sehr gut geklappt. Argerlich ist, dass
die Kreisgebuihren fiir die Fleischbeschaukosten kurzlich erheblich erh6ht wurden.

Wie gelingt e, mit eimem solclen Angelbot erfolgpeich o 16in)

Schumacher: Die Kithlwagen mussen punktlich auf die Betriebe gebracht und termingenau wieder abgeholt werden.
Fir mich als Schéfer bedeutet das vor allem, dass ich diese zwei Termine im Jahr komprimiert planen und durchfithren
muss. Diese Tage sind ziemlich voll, aber die Kunden kommen dann immerhin innerhalb eines Wochenendes. Wir infor-
mieren unsere Kunden jetzt nur noch iiber eine Maillingliste tiber die zwei Schlachttermine und dariiber, dass sie jetzt
vorbestellen konnen. Nur an Leute, die ansonsten immer nehmen, wird nochmal eine zweite Mail geschickt. Nur in selte-

109)

nen Fallen telefonieren wir nochmal hinterher.
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SCHLUSSWORT

Wir blicken zurtick auf eine intensive dreijahrige Pro-
jektzeit, die uns allen viele neue Erkenntnisse gelie-
fert hat. Es war wichtig, einen Uberblick tber die
wirtschaftliche Situation der Branche zu erhalten,
auch wenn diese im Gesamten betrachtet Grund zur
Sorge gibt. Nun wissen die Betriebe immerhin, an
welchen Bereichen gearbeitet werden muss und an-
dere Betriebe konnen hieraus Anregungen und Hilfe-
stellungen fiir ihren eigenen Betrieb erhalten. Die
Ergebnisse der Nachhaltigkeitsanalysen zeigen, wie
weit die Betriebe in den unterschiedlichen Themen-
feldern schon sind, wo es aber auch noch Verbesse-
rungspotential gibt und die Vielfalt der Vermarkt-
ungsergebnisse liefert neue Ideen, die den Betrieben
zum Hinterfragen ihrer eigenen Strukturen dienen
konnen.

Neben den konkreten Zahlen und messbaren Ergeb-
nissen, wurde jedoch vor allem eines immer wieder
deutlich:

Die Personen, die sich der Schaf- und Ziegenhaltung
in Nordrhein-Westfalen verschrieben haben, tun ihre
Arbeit mit Leib und Seele. Trotz der zum Teil sehr an-
gespannten wirtschaftlichen Situation blicken die
Betriebe nach vorne. Sie sammeln neue Erkenntnis-
se, entwickeln neue Ideen und wollen vorangehen.

Alle sind sich der Bedeutung ihrer Tiere und ihrer Ar-
beit fiir die Gesellschaft bewusst, sei es die Produkti-
on hochwertiger und regionaler Lebensmittel, die
Landschaftspflege und der Erhalt der Biodiversitat,
die Herstellung weiterer Produkte z. B. aus Wolle oder
die padagogische Arbeit. Die Schaf- und Ziegenhal-
tung in Nordrhein-Westfalen ist wichtig - fiir die Be-
triebe und fur die Gesellschaft!

Nun liegt es an uns allen, die Ergebnisse dieses Pro-
jekts zu nutzen. Sowohl, um die Betriebe weiterzu-
entwickeln, ihre aktuelle Situation und ihre

Strategien zu hinterfragen, die wirtschaftliche Situa-

tion einzuschéatzen und zu verbessern, die Potentiale
im Bereich der Nachhaltigkeit und der Vermarktung
auszuschopfen, als auch um die Branche als Ganzes
zukunftsfahig zu gestalten.

Dazu sind auch der Handel, die Verarbeitung und vor
allem die Politik gefragt. Im letzten Kapitel dieses
Mafinahmenhandbuchs sind deshalb zahlreiche
Aspekte aufgefiihrt, an denen gemeinsam weiterge-
arbeitet werden muss, damit sich die Rahmenbedin-
gungen der Schaf- und Ziegenhaltung verbessern
und die Betriebe auch eine Chance bekommen, sich
zukunftsfahig aufzustellen.

Wir hoffen, dass dieses Projekt einen Anteil daran
haben wird und sich Wege finden, die Schaf- und
Ziegenhaltung auch langfristig zu begleiten und die
erarbeiteten Konzepte umzusetzen.

Wir wiinschen allen Schaf- und Ziegenbetrieben,
nicht nur in Nordrhein-Westfalen, viel Erfolg bei der

Bewaltigung der anstehenden Herausforderungen.

Die Operationelle Gruppe




ORGANISATIONEN UND BERATUNG FUR SCHAF- UND ZIEGENHALTUNG IN NRW

Zucht

Schafzuchtverband Nordrhein-Westfalen e. V.
Schafzuchtervereinigung Nordrhein-Westfalen
e. V.

Im Woholz 1

59556 Lippstadt — Eickelborn
Telefon: 02945 - 989-450

E-Mail: info@schafe-schuetzen.de
Website: schafe-schuetzen.de

Landesverband der Ziegenzichter fir Westfalen-
Lippe e. V.

Im Woholz 1
59556 Lippstadt-Eickelborn
E-Mail: fides.lenz@lwk.nrw.de

Website: www.westfalen-ziegen.de

Landesverband Rheinischer Ziegenziichter e. V.
Halfenslennefe 1

51491 Overath

Telefon: 02204 72425

E-Mail: Irz-rheinland@gmx.de

Website: www.ziegenzucht-rheinland.de
Gesellschaft zur Erhaltung alter und gefahrdeter
Haustierrassen e. V. (GEH)

Walburger Str. 2

37213 Witzenhausen

Telefon: 05542 1864

E-Mail: info@g-e-h.de

Website: www.g-e-h.de

Beratung
Produktion

Schaf- und Ziegenberatung
Landwirtschaftskammer Nordrhein-Westfalen

Rupp, Rochus

Telefon: 02945 989-425

Mohrmann, Wiebke

Telefon: 02945 989-424

Lenz, Fides Marie

Telefon: 02945 989-420

Website: www.landwirtschaftskammer.de/landwirt-
schaft/tierproduktion/schafhaltung/beratung

Milchverarbeitung

Vereinigung der Schaf- und Ziegenmilcherzeuger
e. V.

Telefon: 017599129 04
E-Mail: info@schafundziegenmilch.org

Website: www.schafundziegenmilch.org

Verband fir handwerkliche Milchverarbeitung
e. V.

Alte Poststrafde 87

85356 Freising

Telefon: 08161787 36 03

E-Mail: info@milchhandwerk.info

Website: www.milchhandwerk.info

(Direkt)-Vermarktung, Marketing, Hygiene-
und Qualitdtsmanagement, Kommunikation

Landservice Landwirtschaftskammer Nordrhein-

Westfalen
Website:

www.landwirtschaftskammer.de/landwirtschaft/lands

ervice

Buromanagement, Personal und Dokumen-
tation

Netzwerk Agrarburo

Website: https://netzwerk-agrarbuero.de/

Weiterbildung und Seminare

Landwirtschaftskammer Nordrhein-Westfalen

Website: https://www.Jandwirtschaftskammer.de/pca-
ruso/landwirtschaft

Herdenschutz

Herdenschutzberatung Landwirtschaftskammer
Nordrhein-Westfalen

Servicehotline: 02945 989-898

E-Mail: herdenschutz@lwk.nrw.de

Website: www.landwirtschaftskammer.de/landwirt-
schaft/tierproduktion/herdenschutz



Landschaftspflege

Deutscher Verband fur Landschaftspflege (DLV)
e. V.

Promenade 9

91522 Ansbach

Telefon: 09811800 990

E-Mail: info@dvl.org

Website: https://www.dvl.org/

Seelsorge, Uberlastung, innerfamiliare
Krisen, Mediation

Landliche Familienberatung im Bistum Mdnster
e. V.

Pastorenkamp la

48477 Horstel

Telefon: 0251534 639 0

E-Mail: Ifb-beratung@t-online.de

Website: www.familienberatung-auf-dem-land.de

Landfrauentelefon NRW e. V.
Ursula Muhle

Emkum 24

59348 Ludinghausen

Telefon: 0251940 340 9

E-Mail: ulla.muhle®@t-online.de

Landliche Familienberatung Hardehausen im
Erzbistum Paderborn e. V.

Abt-Overgaer-Str. 1.

34414 Warburg

Telefon: 05642 98 23 66

E-Mail: Ifb-hardehausen@web.de
Website: www.Ifb-hardehausen.de

Bundesarbeitsgemeinschaft der
Landwirtschaftlichen Familienberatungen und
Sorgentelefone e. V.

Website:

www.landwirtschaftliche-familienberatung.de
WLV - Westfalisch-Lippischer Landwirtschafts-
verband e. V.

Schorlemerstrafde 15

48143 Munster

Telefon: 0251- 4175 01

E-Mail: info@wlv.de

Website: www.wlv.de

ANLAUFSTELLEN

HofUbergabe & Existenzgrundungen

NRW:-Initiative auBerfamilidare Hofnachfolge-
Westfalisch-Lippischer Landwirtschaftsverband
eV.

Schorlemer Str. 15

48143 Munster

Telefon: 02512376 310

E-Mail: info@hofnachfolge-nrw.de

Website: www.hofnachfolge-nrw.de

Weitere Vermittlungsplattformen
www.hofsuchtbauer.de
www.hof-gesucht-gefunden.de
www.landwirtschaftliche-familienberatung.de

Interessensvertretungen

Landesverbande der Schaf- und Ziegenzichter
s. Zucht

Bundesverband Berufsschafer e. V.
Petrusstr. 25

54675 Nusbaum

Telefon: 06522-933 97 33

E-Mail: czerkus@berufsschaefer.de
Website: www.berufsschaefer.de

Rheinischer Landwirtschafts-Verband e.V.
Rochusstr. 18

53123 Bonn

Telefon: 0228 52006100

E-Mail: info@rlv.de

Website: www.rlv.de

WLV - Westfalisch-Lippischer Landwirtschafts-

verband e. V.
s.links

Stand November 2022
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Anhang 2: RISE-Einzelergebnisse der Projektbetriebe mit Milchschafhaltung (MS) und Milchziegenhaltung (MZ) in den

10 Themenkomplexen und den jeweiligen Einzelindikatoren.

. Betrieb
Themen- & Indikatorenwerte
MZ1 MZ 2 MZ 3 MZ 4 MZ5 MS1 MS 2
Bodennutzung 75 70 80 74 75 82 69
Bodenmanagement 81 84 50 84 84 84 84
Produktivitat Pflanzenproduktion 60 51 77 50 60 56 57
Humus 99 95 70 85 100 95 97
Bodenreaktion 95 55 100 95 72 100 100
Bodenerosion 67 67 100 59 100 67 75
Bodenverdichtung 50 70 85 70 35 90 (0]
| Tierhaltung 94 86 93 84 82 91 78
Management der Tierproduktion 83 86 100 100 83 100 100
Produktivitat in der Tierproduktion 100 100 100 65 50 100 40
Méglichkeit zur Auslebung artgerechten 100 95 100 92 100 100 100
Verhaltens
Lebensbedingungen 100 86 100 93 97 100 100
Tiergesundheit 86 67 66 71 80 54 51
I Betriebsmittel & Umweltschutz 72 61 81 74 76 73 81
Materialflisse 56 70 62 80 82 64 82
Diingung 66 55 86 48 54 67 81
Pflanzenschutz 100 25 100 100 100 75 100
Luftbelastung 50 77 67 55 63 72 59
Boden- und Gewasserbelastung 86 80 92 86 80 89 83
| Wassernutzung 84 75 96 88 91 86 78
Wassermanagement 55 36 88 67 77 74 46
Wasserversorgung 100 90 100 100 100 100 90
Wassernutzungsintensitéat 97 100 100 97 95 100 99
| Energie & Klima 53 49 54 54 46 45 61
Energiemanagement 87 87 80 92 51 45 64
Energieintensitat der Agrarproduktion 73 33 58 34 87 47 96
Treibhausgasbilanz (0] 26 23 35 0 44 23
| Biodiversitat 43 39 54 38 49 77 62
Biodiversitdtsmanagement 20 14 73 26 43 53 34
Okologische Infrastrukturen 31 40 14 7 53 100 67
Verteilung 6kologischer Infrastrukturen 45 71 62 66 63 100 100
Intensnz'_ét der landwirtschaftlichen 86 40 67 o7 c4 75 69
Produktion
Vielfalt der landwirtschaftlichen 24 2] 54 2 20 56 40

Produktion
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Themen- & Indikatorenwerte

Betrieb

MZ1 MZ 2 MZ 3 MZ 4 MZ5 MS1 MS 2
Arbeitsbedingungen 68 64 50 68 49 73 60
Personalmanagement 89 84 83 87 72 93 78
Arbeitszeiten 32 60 0 45 33 66 37
Arbeitssicherheit 99 86 92 100 92 ol 100
Lohn- und Einkommensniveau 53 26 25 40 0 40 24
| Lebensqualitat 75 64 73 60 70 77 70
Beruf & Ausbildung 70 71 75 63 75 71 58
Finanzielle Situation 79 69 75 44 44 76 75
Soziale Beziehungen 88 57 100 76 82 94 75
Personliche Freiheit & Werte 58 50 50 54 67 58 67
Gesundheit 79 75 63 63 82 88 75
| Wirtschaftlichkeit 71 22 67 33 52 58 40
Rentabilitat 53 0 78 6 40 66 0
Stabilitat 69 75 63 31 75 81 56
Verschuldung 100 (0] 94 5 45 80 50
Existenzsicherung 100 24 100 100 100 13
| Betriebsfuhrung 92 80 81 75 65 75 77
Betriebsziele, Strategie, Umsetzung 90 88 81 73 73 81 88
Informationsverfiigbarkeit 87 72 89 87 68 71 70
Risikomanagement 100 69 70 74 50 57 67
Tragfahige Beziehungen 92 92 83 67 67 92 83
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