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Tagungsprogramm

52. Betriebswirtschaftliche Fachtagung
15. - 18. September 2014 in Erfurt

Fachhochschule Erfurt
Leipziger StraRe 77, 99085 Erfurt

"Geschiaftsmodelle, Controlling und Kennzahlen"

Montag, 15. September 2014: Geschaftsmodelle im Gartenbau

13:00 Uhr

13.15 Uhr

14.45 Uhr

15.15 Uhr

16.00 Uhr

16.45 Uhr

17.30 Uhr

18.00 Uhr

Hotel Ramada, Auf der GrofSen Miihle 4, 99098 Erfurt

BegriiBung und Vorstellungsrunde
Dr. Bernd Hardeweg, ZBG Hannover

Entwicklung von Geschaftsmodellen

V-Prof. Fenna B. Neubauer, Hochschule Hannover
Pause

Beispiele aus dem Gartenbau

Blumenkasten online

Harro Wilhelm, Harros Pflanzenwelt, Saarbriicken

Veredelungsservice fiir alte Obstsorten
Ingo Rintisch, Gdrtnerei Rintisch, Herbsleben

Diskussion
Ende der Veranstaltung

Erfurt — Stadt der Garten
Stadtrundfiihrung — Treffen Hauptbahnhof Erfurt, Ausgang Willy-Brandt-Platz

Dienstag, 16. September 2014

08.00 Uhr

08.30 Uhr

11.00 Uhr

13.00 Uhr

14.30 Uhr

18.00 Uhr

Exkursion A , Internethandel/Logistik”
Abfahrt zur Fachexkursion am Hotel

Zalando, Erfurt (www.zalando.de)

Rewe-Zentral AG Logistikzentrum
Molsdorfer Lindenweg 1, 99192 Neudietendorf-Kornhochheim
Mittagessen in der Rewe-Kantine (Selbstzahler)

Saatguthandel Chrestensen (http.//www.chrestensen.de/)
Witterdaer Weg 6, 99092 Erfurt

Gemeinsames Abendessen an der Fachhochschule Erfurt
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08.00 Uhr

09.15 Uhr

10.45 Uhr

12.15 Uhr

13.15 Uhr

15.15 Uhr

16.30 Uhr

18.00 Uhr

Zentrum fiir Betriebswirtschaft im Gartenbau e. V.
an der Gottfried Wilhelm Leibniz Universitat Hannover
Herrenhauser Str.2 - 30419 Hannover - Tel. 0511-762-5409

Exkursion B ,,Produktion/Verkauf“
Abfahrt zur Fachexkursion (ab Hotel)

Handelsgartnerei Dietmar Pfeifer,
Erfurter Str. 36, 99195 Erfurt-Mittelhausen

Absatzgenossenschaft ,,Fahner Obst” eG (www.absatz-fahnerobst.de)
Gewerbepark Fahner Héhe, 99100 Gierstddt

Regines Blumen- und Gartenmarkt (www.regines-qgartenmarkt.de)
Langensalzaer StrafSe 2, 99947 Schénstedt

Mittagessen im Café von Regines Blumen- und Gartenmarkt (Selbstzahler)

Baumschulen Oberdorla GmbH (www.baumschulen-oberdorla.de)
BurgstrafSe 57, 99986 Oberdorla

Niederdorla — Mittelpunkt Deutschlands (http.//www.niederdorla.de/)
Schleifweg 11, 99986 Niederdorla

Gemeinsames Abendessen an der Fachhochschule Erfurt

Mittwoch, 17. September 2014

09.00 Uhr

09.30 Uhr

10.15 Uhr

10.45 Uhr

11.30 Uhr

12.15 Uhr

13.00 Uhr

Fachhochschule Erfurt, Leipziger Str. 77, 99085 Erfurt (Saal 1)

Gemeinsamer Tag mit den Teilnehmern der KTBL Technikberatertagung

Diskussionsleitung: Prof. Dr. H. Bredenbeck, Fachhochschule Erfurt
e Vorstellung des Verbundvorhabens ZINEG
Prof. Dr. H.-J. Tantau, Leibniz Universitdt Hannover
e Konzept und Ziel des Themenblocks ,,ZINEG geht in die Praxis”
Prof. Dr. H. Bredenbeck, Fachhochschule Erfurt

Fallbeispiel 1 ,,Gemiiseproduktion”
J. Zérner, Landesbetrieb Landwirtschaft Hessen

Kaffeepause

Fallbeispiel 2 ,, Zierpflanzenproduktion”

B. Wenzel, Landwirtschaftskammer Nordrhein-Westfalen
Fallbeispiel 3 ,,Gemiiseproduktion”

P. Berwanger, Landratsamt Breisgau-Hochschwarzwald

Umsetzung in die Praxis — offene Diskussion

Mittagspause
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14.00 Uhr

15.00 Uhr

15.30 Uhr

18.30 Uhr

Zentrum fiir Betriebswirtschaft im Gartenbau e. V.
an der Gottfried Wilhelm Leibniz Universitat Hannover
Herrenhauser Str.2 - 30419 Hannover - Tel. 0511-762-5409

Nachbesprechung Fachexkursion
Diskussionsleitung: Dr. B. Hardeweg, Zentrum fiir Betriebswirtschaft im Gartenbau e. V.

Kaffeepause

Energieeffizienz bei der Produktion im Gewachshaus Diskussionsleitung:

Prof. Dr. H. Bredenbeck, Fachhochschule Erfurt Impulsvortrag Technik: Dr.-

Ing. Burkhard von Elsner, Sachverstdndiger fiir Gartenbautechnik

Impulsvortrag Okonomie: Dr. Bernd Hardeweg, Zentrum fiir Betriebswirtschaft im
Gartenbau e.V.

BWT Teilnehmer: Mdglichkeit an einem gemeinsamen Restaurantbesuch (Selbstzahler)

Donnerstag, 18. September 2014 Controlling und Kennzahlen

09.00 Uhr

09.45 Uhr

10.45 Uhr

11.15 Uhr

12:00 Uhr

12:45 Uhr

13.00 Uhr

Fachhochschule Erfurt, Leipziger Str. 77, 99085 Erfurt (Saal 1)

Markt- und Preisanalyse Beet- und Balkonpflanzen Thiiringen
Franziska Gebert, LVG Erfurt

Integrierte Aufzeichnung von Daten zur Prozessdokumentation
Stephan Imbery, Agrochron, Kremsmiinster

Pause

Kalkulation und Planung mit griinplan — Einbindung neuer Medien
Andreas Schachtner, Fa. Fachgriin, Halberstadt

Neue Entwicklungen zum Betriebsvergleich Gartenbau
Stefan Schéttler, ZBG, Hannover

Change Management Studie Gartenbau 2015
Stephan Meyerding, ZBG, Hannover

Ende der Veranstaltung
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Entwicklung von Geschéaftsmodellen

Anlasslich der 52. betriebswirtschaftlichen Fachtagung des
Zentrums fur Betriebswirtschaft im Gartenbau e.V.
am 15. September 2014 in Erfurt

Fenna B. Neubauer, Dipl.-Betriebswirtin M.A., V.-Prof.
Vertretungsprofessur fur Allg. BWL, Dienstleistungsmanagement und Entrepreneurship
an der Hochschule Hannover.

Geschaftsfihrung Neubauer Handwerkstechnik GbR, N-EFFEKT (,Die mit den Zangen®).
Freiberufliche Forschungs- und Beratungstatigkeiten, Fachvortrage.

Inhalt

Teil I: TEIL II:

THEORIE PRAKTISCHES BEISPIEL

1. Theoretische Grundlagen Potenzielle Geschaftsmodelle anhand
(Definitionen, Geschaftsmodell- des Beispiels ,Greifschneider mit dem
Umwelt, Charakteristika, N-EFFEKT* — Diskussion Vor- und
Generische Geschaftsmodelle) Nachteile

2. Ausgewahlte Ansatze
Geschaftsmodelle: TEIL I
Osterwalder / Pigneur (Business EIGENE UBUNG

Model Canvas)

_ ] Kreative Geschéaftsmodell-Entwicklung
3. Exemplarischer Ablauf Entwicklung

Geschaftsmodelle (nach Schallmo)

Vortrag: ,,Entwicklung von Geschéaftsmodellen“ am 15. September 2014 in Erfurt. Referentin: V.-Prof. Fenna B. Neubauer
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1. Grundlagen - Definitionen Geschaftsmodell (1)

Generell:
Es existieren eine Vielzahl an Definitionen. Es gibt bis heute keine
»<allgemeingultige” Definition.

Beispiele*:

Schogel (2002):

L,Unter einem Geschaftsmodell kann ,die (vereinfachende, aber strukturahnliche)
Abbildung von ausgewahlten (das heifl3t hinsichtlich einer bestimmten Fragestellung
interessierenden) Aspekten der Ressourcentransformation des Unternehmens
sowie der Austauschbeziehungen dieses Unternehmens mit anderen
Marktteilnehmern verstanden werden.* “

*Quelle: Beispiele zitiert nach Scheer/Deelmann/Loos (2003), S. 8-19

Vortrag: ,,Entwicklung von Geschéaftsmodellen*“ am 15. September 2014 in Erfurt. Referentin: V.-Prof. Fenna B. Neubauer

1. Grundlagen - Definitionen Geschaftsmodell (1)

Beispiele*:

Mercer (2002):

,Geschéftsmodelle sind ,ganzheitliche Strategien, die neben dem klassischen Kern
der meisten Unternehmensstrategien, der Markt- und Produktpolitik, noch eine
ganze Reihe weiterer gleichwertiger Elemente [Gewinnmodell, Ressourceneinsatz,
Organisation] zu einer konsistenten Einheit zusammenfassen.*

Bieger, Ruegg-Sturm und Rohr (2002):

,Ein Geschaftsmodell ist die ,Darstellung der Art und Weise, wie ein Unternehmen,
ein Unternehmenssystem oder eine Branche am Markt Werte schafft. Dabei sind
Antworten auf folgende Fragen [Konzepte] notwendig:‘ Leistungskonzept,
Kommunikationskonzept, Ertragskonzept, Wachstumskonzept,
Kompetenzkonfiguration, Organisationsform, Kooperationskonzept,
Koordinationskonzept.”

*Quelle: Beispiele zitiert nach Scheer/Deelmann/Loos (2003), S. 8-19

Vortrag: ,,Entwicklung von Geschéaftsmodellen“ am 15. September 2014 in Erfurt. Referentin: V.-Prof. Fenna B. Neubauer
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Definitionen Geschaftsmodell (lll)

Autoren

(28 Quellen)

)

Analyse von 28
Geschaftsmodelldefinitionen.

d Nellbom (1999)

Magretta (2002)

Rilegg-Stiirm und Rohr (2002

Ider und Pigneur (2002)

Bereits 2002! i

Merkmale z
Abstraktion / Aggregation

Alteure / Rollen

Betrachtng von U 1
Betrachtng von Unternehmen
Betrachfung von Unternehmensnetz
Beziehnngen der Alteur

Externes K il k t

Caroll und Trebnick (1997)

Timmers (1998)
Altund Zimmermann (2001)

Zimmermann (2000}

Mahadevan (2000)
Maninez (2000)

Bicg:

=

wal |

Finanzen / Umsitze (Flusse)

=3

Gewinn
Giiter / Dienstleistungen (Flusse)
ionen (Fliisse)

K

Kiitische Erfolgsfakioren
Nutzen

(o}
Produklebenszyklus
Prozesse / Ablauf
Rechiliche Aspekte
Ressourcen (Allgemein)
Stzategie / Vision | Ziel

Technologie
Wachstum [
Wertkette / Kernkompetenzen
Wertschdpfung
Wettbewerbsumfeld

Quelle: Abbildung beispielhaft als Extrakt entnommen aus Scheer et al. (2002), S.20

Vortrag: ,,Entwicklung von Geschéaftsmodellen*“ am 15. September 2014 in Erfurt. Referentin: V.-Prof. Fenna B. Neubauer

Definitionen Geschaftsmodell (VI)

Weitere diverse Definitionen folgten.

Hier: Weitere Beispiele entnommen aus Schallmo (Teil 1)

Autor Definition Geschiftsmodell
Amit und Zott, “A business model depicts the design of transaction content, structure, and governance so as to
2001, 5493 create value through the exploitation of business opportunities_®

Bieger und Rein- “Ein Geschaftsmodell beschreibt die Grundlogik, wie eine Organisation Werte schafft. Dabei be-
hold, 2011, 5. 32 stimmt das Geschaftsmodell, (1) was ein [sic] Organisation anbietet, das von Wert fiir Kunden
ist, (2) wie Werte in einem Organisationssystem geschaffen werden, (3) wie die geschaffenen
Werte dem Kunden kommuniziert und dbertragen werden, (4) wie die geschaffenen Werte in
Form ven Erragen durch das Untemehmen _eingefangen® werden, (5) wie die Werte in der Or-
ganisation und an Anspruchsgruppen verteilt werden und (6) wie die Grundiogik der Schaffung
von Wert weiterentwickelt wird, um die Nachhaltigkeit des Geschaftsmodells in der Zukunit si-
cherzustellen.”

Hamel, 2001, 5. “The four boxes in the diagram represent the major components of a business model: customer
10 interface, core strategy, strategic resources, and value network. These basic components are
linked by three 'bridging’ components: customer benefits, configuration of activities, and compa-
ny boundaries."

Hawkins, 2002, 5. | "In other words, a business model describes how an enterprise gears up its resources, planning
308 capabilities and processes to the revenue producing potential of a specific product or sarvice. By
focusing in on this relationship to revenue producing potential, a new context iz provided for as-
sessing the planning and operational aspects of an enterprise, and for assessing the relationship
between on-line and off-line trading environments.”

Johnson et al_, "A business model, from our point of view, consists of four interlocking elements that, taken to-
2008, 5. 60 gether, create and deliver value. The most important to get right, by far, is the first.”

Magretta, 2002, 5. | "Who is the customer? And what does the customer value? It alzo answers the fundamental
4 question every manager must ask: How do we make money in this business? What is the under-
lying economic logic that explains how we can deliver value to the customers at an appropriate
cost?”

Quelle: Abbildung entnommen aus Schallmo (2013), S. 20

Vortrag: ,,Entwicklung von Geschéaftsmodellen“ am 15. September 2014 in Erfurt. Referentin: V.-Prof. Fenna B. Neubauer
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Definitionen Geschaftsmodell (V)
Weitere diverse Definitionen folgten.

Hier: Weitere Beispiele entnommen aus Schallmo (Teil 2)

e

Mitchell und Co-

"A business model is the combination of 'who', ‘what', ‘when’, ‘where', ‘why', "how’, and 'how

les, 2003, 5. 17 much' an organization uses to provide its goods and services and develop resources to continue
its efforts.”
Osaterwalder und "A business model describes the rationale of how an organization creates, delivers, and cap-

Pigneur, 2010, 5.
14

tures value."

Pateli und Giaglis,
2004, 5_ 308

"In other words, business models are not conceived as a purely management-related concept,
but embrace a broad spectrum of crganizational activities, from the cperational (processes) to
the strategic level. Moreover, given the evolution of networked organizations and the growing
adoption of eBusiness [sicl], the definition of business models has been extended to include in-
ter-organizational activities, roles, and elements as well.”

Rappa, 2004, 5.
34

"A business model is a method of doing business. All business models specify what a company
does to create value, how it iz situated among upstream and downstream pariners in the value
chain, and the type of amangement it has with its customers to generate revenue.”

Skarzynski und
Gibson, 2008, 5.

“We define a business model as a conceptual framework for identifying how a company creates,
delivers and extracts value. It typically includes a whole set of integrated components, all of

112 which can be locked on as opportunities for innovation and compefitive advantage ®
Weiner et al_, A business model is a conceptual tool containing a set of objects, concepts and their relation-
2010a, 5. 23 ships with the objective to express the business logic of a specific firm. Therefore we must con-

sider which concepts and relationships allow a simplified description and representation of what
value iz provided to whom, how this is done and with which financial consegquences.”

“Ein Busziness Model stellt eine stark vereinfachte und aggregierte Abbildung der relevanten Ak-
tivitdten einer Untermnehmung dar. Es erklért [zic!] wie durch die Wertzchopfungskomponente ei-
ner Unternehmung vermarktungsfahige Informationen, Produkte und/oder Dienstleistungen ent-
stehen. Meben der Architektur der Werschdpfung werden die strategische sowie Kunden- und
Marktkomponente berlicksichtigt, um das Obergeordnete Ziel der Generierung bzw. Sicherung
des Wettbewerbsvorteils zu realisieren.”

Wirz, 2010, 5. 70

Quelle: Abbildung entnommen aus Schallmo (2013), S. 20

Vortrag: ,,Entwicklung von Geschéaftsmodellen*“ am 15. September 2014 in Erfurt. Referentin: V.-Prof. Fenna B. Neubauer

Geschaftsmodell-Innovation: Arten von Innovation (1)
Innovationsgrade: Inkrementell oder Radikal

Bezugseinheit zur Feststellung der Neuigkeitseigenschatft:

* Unternehmensorientierte Perspektive (z.B. neue Baugruppen, Unterschied zu
vorherigen Produkten/Dienstleistungen)

* Kundenorientiere Perspektive (z.B. Wissens- oder Verhaltensdnderung,
Messung z.B. mit Befragung)

*  Wettbewerbsorientierte Perspektive: Messung, wie lange Technologie
in definierter Region vermarktet wird

Quelle: Schallmo (2013), S. 24-25

Vortrag: ,,Entwicklung von Geschéaftsmodellen“ am 15. September 2014 in Erfurt. Referentin: V.-Prof. Fenna B. Neubauer
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Geschaftsmodell-Innovation: Arten von Innovation (ll)

-

Leistungs-Innovationen:
bedarfsgerechte
Erneuerung und

Verbesserung von

Prozess-Innovationen:
effizientere Herstellung
von Produkten und

Produkten oder Dienstleistungen
Dienstleistungen
e N
\ Geschaftsmodell-Innovation: J
Innovation einzelner Elemente (z.B.
Kundenkanale), der Kombination
der Elemente bzw. des gesamten
e Geschaftsmodells \
b =

Sozial-Innovationen:

Markt-Innovationen: Veranderungen im

Identifikation neuer und

) Personal-,
. tE;:t\.n\algltzlulslg_;_m Organisations- oder
estehender Markie Rechisbereich

AN

Quelle: Abbildung enthommen aus Schallmo (2013), S. 24

Vortrag: ,,Entwicklung von Geschéaftsmodellen*“ am 15. September 2014 in Erfurt. Referentin: V.-Prof. Fenna B. Neubauer

Geschaftsmodell-Umwelt (1)

Makro-Umwelt von Geschéaftsmodellen:

politische Faktoren

s '
rechtliche Faktoren wirtschaftliche Faktoren

- Stabilitat der Regierung
- Steuerpolitik

= Gesundheit

- AuRenhandelsregulierungen
= Gesetzesinitiativen

- Verbraucherschutzgesetze - - Inflation
- Wettbewerbsgesetze . g‘?zt']a E anah - Einkommen
- Arbeitsrecht TELEN EE I ML - Zinsraten

- Arbeitslosenquote
= Wirtschaftswachstum
- Wechselkurse

A vy J
N o h
Umwelt-Faktoren sozio-kulturelle Faktoren
technologische Faktoren
- Umweltgesetze - Geburtenraten
. Klimaverénderungen « Produkt-Innovationen = Mobilitat
- Energieverbrauch « neue Werkstoffe - Wertemuster
- Geschwindigkeit des * Umweltbewusstsein
Technologietransfers - gﬁgsumvgmaﬂen
» Bildungsniveau
x Y, _ L Y,

Quelle: Abbildung entnommen aus Schallmo (2013), S. 35

Vortrag: ,,Entwicklung von Geschéaftsmodellen“ am 15. September 2014 in Erfurt. Referentin: V.-Prof. Fenna B. Neubauer
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Geschaftsmodell-Umwelt (1)

Mikro-Umwelt Geschaftsmodelle — hier: Branchenstrukturanalyse nach Porter

rpouenzielle Neueintritte

(Bedrehung)

- Eintrittsbarrieren wie:
Kostenvorteile etablierter
Anbieter, erschwerter
Zugang zu Vertriebskanalen,
Kundentreue zu etablierten

\_ Markten P,
4 N
Lieferanten (> bestehende Wettbewerber Abnehmer (>
Verhandlungsmacht) (= Rivalitat) Verhandiungsmacht)
- Konzentration von - Anzahl der Wettbewerber - Konzentration von
Lieferanten = Marktwachstum Abnehmem
- Maglichkeiten der - Produktdifferenzierung = Moglichkeiten der
Vorwarisintegration « Austrittsbarrieren Rickwartsintegration

—
i ™
Substitute (= Bedrohung)
- ahnlicher
Verwendungsbereich
- Preis-iL eistungsverhaltnis

- technologische
Entwicklungen

Quelle: Abbildung entnommen aus Schallmo (2013), S. 36

Vortrag: ,,Entwicklung von Geschéaftsmodellen*“ am 15. September 2014 in Erfurt. Referentin: V.-Prof. Fenna B. Neubauer

Charakteristika Geschaftsmodelle

Funf ,,Statements* auf Basis einer Literaturzusammenfassung nach Schallmo:

Geschaftsmodelle....

« erhohen die strategische Flexibilitdt und die Fokussierung

* erschweren die Imitierbarkeit und fordern die Differenzierung

* sind eine Quelle fur Wettbewerbsvorteile

» stiften einen Wert und erhéhen die Kundenbindung

» verbessern den Unternehmenserfolg und die Kosten- und Risikostruktur

Quelle: Schallmo (2013), S. 24-25

Vortrag: ,,Entwicklung von Geschéaftsmodellen“ am 15. September 2014 in Erfurt. Referentin: V.-Prof. Fenna B. Neubauer
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Ansatze der Geschaftsmodellentwicklung (1)

Schallmo vergleicht 20 Ansatze, von denen einige exemplarisch dargestellt
werden.*

Ansatz von Hamel: Elemente eines Geschaftsmodells

+ Strategie: Geschéaftsmission, Produkt- Markt-Kombination, Differenzierung gegenuber
Wettbewerbern

» Strategische Ressourcen: Kernkompetenzen, Vermogensgegenstande, Kernprozesse

« Konfiguration strategischer Ressourcen: Bindeglied

« Kundenkontakt: Kanale, Kundenuntersttitzung, Information, Beziehung, Preisstruktur

* Kundennutzen

* Wertnetzwerk: Lieferanten, Partner, Koalitionen

« Unternehmensgrenzen

+ Potenziale

Quelle: Schallmo (2013), S. 47-115

Vortrag: ,,Entwicklung von Geschéaftsmodellen*“ am 15. September 2014 in Erfurt. Referentin: V.-Prof. Fenna B. Neubauer

Anséatze der Geschaftsmodellentwicklung (1)

Ansatz von Linder und Cantrell (2000) :

Teil | Teil Il
Entwicklungsrichtungen: Generische Geschaftsmodelle:

* Realisationsmodelle (Maximierung Umsatze)

Price Model

. . +  Convenience Model
» Erneuerungsmodelle (standige Veranderung .
Produkte/Dienstleistungen, Marken, +  Commodity-Plus-Model

 Erweiterungsmodelle (Expansion, Ausweitung, Channel Model
Integration neue Markte/Wertketten) * Intermediary Model

. s *  Trust Model
* Entwicklungsmodelle (generell zusatzliche

Umsatze durch ein neues GM) * Innovation Model

Quelle: Schallmo (2013), S. 74-76

Vortrag: ,,Entwicklung von Geschéaftsmodellen“ am 15. September 2014 in Erfurt. Referentin: V.-Prof. Fenna B. Neubauer
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Ansatze der Geschaftsmodellentwicklung (llI)

Vorstellung ausgewahlter Ansatz: Business Model Generation nach
Osterwalder/Pigneur

,Ein Business Model beschreibt das Prinzip, wie eine
Organisation Werte schafft, weitergibt und bewahrt.”

Alexander Osterwalder

Das Business Model Canvas:
http://www.businessmodelgeneration.com/canvas

Vortrag: ,,Entwicklung von Geschéftsmodellen“ am 15. September 2014 in Erfurt. Referentin: V.-Prof. Fenna B. Neubauer

2. Business Model Generation nach
Osterwalder/Pigneur

4 Ausgangspunkte: Generische Geschaftsmodelle:

» Unbundling Business Model: Trennung

« Ressourcen Kerngeschafte: Kunden, Produkt, Infrastruktur
» Long Tail: Zahlreiche Nischenprodukte

*  Angebot werden an Kunden verkauft

. Kunden » Multi-Sided Plattform: Verknipfung
unterschiedlicher Kundengruppen

«  Finanzen * Free and Freemium: Kostenlose, glnstige

Leistungen — Folgekaufe, z.B.
Premiumleistungen
» Open Business Models: Kooperation mit

Partnern, um externes Wissen zu integrieren

Quelle: Schallmo (2013), S. 85-88

Vortrag: ,,Entwicklung von Geschéaftsmodellen“ am 15. September 2014 in Erfurt. Referentin: V.-Prof. Fenna B. Neubauer

Seite 16



Business Model Canvas

8. Schliissel-
partner

7. Schlissel-
aktivitaten

5

2. Wert-
angebote

2

=

6. Schltssel-
ressourcen

g

9. Kostenstruktur %
IV

UNTERNEHMENSSEITE

Quelle: Darstellung nach Osterwalder/Pigneur (2010), S.22-48

4. Kunden-
beziehungen | segmente

3. Kanale

1. Kunden-

Vortrag: ,,Entwicklung von Geschiaftsmodellen“ am 15. September 2014 in Erfurt. Referentin: V.-Prof. Fenna B. Neubauer

Business Model Canvas

Schlusselpartner?”
“Wer sind unsere
wichtigsten Zulieferer?”
“Welche
Schltisselressourcen
bekommen wir von
Partnern zur Verfugung
gestellt?”

“Welche
Schltsselaktivitaten
Uibernehmen Partner fur
uns?”

Schltsselaktivitaten
erfordern unsere
Wertangebote?”
“Unsere
Distributionskanale?”
“Unsere
Kundenbeziehungen?”
“Unsere
Einnahmequellen?”

6. Schltssel-
ressourcen “z

,Welche
Schlusselressour-cen
erfordern unsere
Wertangebote?*
,Unsere
Distributionskanale?”
,Unsere
Kundenbeziehungen?”
,Unsere
Einnahmequellen?”

,Welchen Nutzen/Wert
bringen wir dem Kunden?”
“Welche Kundenprobleme
lI6sen wir mit unserem
Angebot?”

“Welche Kundenbediirfnis-
se erfiillen wir?”

“Welche Produkt- und
Dienstleistungsangebote
bieten wir jedem
Kundensegment an?”

A
8. Schlussel- 7. Schltssel- W}a 2. Wertangebote | 4. Kunden- 1. Kunden-
partner Q) aktivitaten Q(;//}’ beziehungen segmente
.Wer sind unsere .Welche .Welche Art von

Beziehung erwarten jedes
unserer
Kundensegmente?”
“Welche haben wir
eingerichtet?”

“Was kosten sie uns?”
“Wie sind sie in unser
Uibriges Geschaftsmodell
integriert?”

3. Kanale %

“Uber welche Kanéle
wollen unsere Kunden
erreicht werden?” ,\Wie
erreichen wir sie jetzt?*
,Wie sind unsere Kanale
integriert?” “Welche
funktionieren am besten?”
“Welche sind am kosten-
effizientesten?”

“Wie integrieren wir sie in
die Kundenablaufe?*

4Fur wen schopfen wir
Wert?“

,Wer sind unsere
wichtigsten Kunden?*

9. Kostenstruktur

5. Einnahmequellen

“Was sind die wichtigsten Kosten?”
“Welche Schliisselressourcen sind am teuersten?”
“Welche Schlisselaktivititen sind am teuersten?”

AN\

,Fur welche Werte sind unsere Kunden wirkiich lg’(;reit zu zahlen?”
“Wofiir bezahlen sie jetzt?”

“Wie wirden sie gerne zahlen?”
“Wie viel tragt jede Einnahmequelle zum Gesamtumsatz bei?”

Quelle: Darstellung nach Osterwalder/Pigneur (2010), S.22-48

Vortrag: ,,Entwicklung von Geschéaftsmodellen*“ am 15. September 2014 in Erfurt. Referentin: V.-Prof. Fenna B. Neubauer
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1.) Kundensegmente

LFur wen schépfen wir Wert?*
,Wer sind unsere wichtigsten Kunden?“

Kundensegmente definieren die verschiedenen Gruppen von Personen
oder Organisationen, die ein Unternehmen erreichen und bedienen will.

Arten von Kundensegmenten:

* Massenmarkt

* Nischenmarkt

* Segmentiert

* Diversifiziert

*  Multisided Platforms

Quelle: Osterwalder/Pigneur (2010), S.24-25

Vortrag: ,,Entwicklung von Geschéaftsmodellen*“ am 15. September 2014 in Erfurt. Referentin: V.-Prof. Fenna B. Neubauer

2.) Wertangebote (I)

~Welchen Nutzen/Wert bringen wir dem Kunden?”
“Welche Kundenprobleme I6sen wir mit unserem Angebot?”
“Welche Kundenbediirfnisse erfiillen wir?”

“‘Welche Produkt- und Dienstleistungsangebote bieten wir jedem
Kundensegment an?”

Wertangebote beschreibt das Paket von Produkten und
Dienstleistungen, das fur ein bestimmtes Kundensegment Wert schopft.

Wertangebote |6sen ein Problem oder befriedigen ein Bedurfnis!

Quelle: Osterwalder/Pigneur (2010), S.26-29

Vortrag: ,,Entwicklung von Geschéaftsmodellen“ am 15. September 2014 in Erfurt. Referentin: V.-Prof. Fenna B. Neubauer
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2. Wertangebote (II)

Arten von Wertangeboten

* Neubheit * Preis

* Leistung » Kostenreduktion

* Anpassung an Kundenwiinsche <+ Risikominimierung

* Arbeitserleichterung » Verfugbarkeit

* Design *  Bequemlichkeit/Anwenderfreundlichkeit

 Marke/Status

Quelle: Osterwalder/Pigneur (2010), S.26-29

Vortrag: ,,Entwicklung von Geschéaftsmodellen*“ am 15. September 2014 in Erfurt. Referentin: V.-Prof. Fenna B. Neubauer

3.) Kanale (I)

“Uber welche Kanéle wollen unsere Kunden erreicht werden?”
,Wie erreichen wir sie jetzt?*

SWie sind unsere Kanéle integriert?“

“Welche funktionieren am besten?”

“Welche sind am kosteneffizientesten?”

“Wie integrieren wir sie in die Kundenablaufe?*

Der Baustein Kanale beschreibt, wie ein Unternehmen seine
Kundensegmente erreicht, um ein Wertangebot zu vermitteln.
Kommunikations-, Distributions- und Verkaufskanéle bilden die
Schnittstelle zwischen einem Unternehmen und seinen Kunden.

Quelle: Osterwalder/Pigneur (2010), S.30-31

Vortrag: ,,Entwicklung von Geschéaftsmodellen“ am 15. September 2014 in Erfurt. Referentin: V.-Prof. Fenna B. Neubauer
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3. Kanale (I)

Kanale erfullen u.a. folgende Kanaltypen:
Funktionen:

* Aufmerksamkeit der Kunden auf
Produkte/Dienstleistungen des
Unternehmens lenken * Internetverkauf

* Kunden bei Bewertung des
Wertangebots helfen « Eigene Filialen

* Kunden Kauf der
Produkte/Dienstleistungen » Partnerfilialen
ermoglichen

* Kunden Wertangebot vermitteln * Grof3handler

* Kunden nach Kauf (After Sales)
betreuen

Verkaufsabteilung

Quelle: Osterwalder/Pigneur (2010), S.30-31

Vortrag: ,,Entwicklung von Geschéaftsmodellen*“ am 15. September 2014 in Erfurt. Referentin: V.-Prof. Fenna B. Neubauer

4.) Kundenbeziehungen (1)

,Welche Art von Beziehung erwarten jedes unserer Kundensegmente?”
“Welche haben wir eingerichtet?”

“Was kosten sie uns?”

“Wie sind sie in unser ltbriges Geschéaftsmodell integriert?”

Der Baustein Kundenbeziehungen beschreibt die Arten von
Beziehungen, die ein Unternehmen mit bestimmten Kundensegmenten
eingent.

Quelle: Osterwalder/Pigneur (2010), S.32-33

Vortrag: ,,Entwicklung von Geschéaftsmodellen“ am 15. September 2014 in Erfurt. Referentin: V.-Prof. Fenna B. Neubauer
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4.) Kundenbeziehungen (ll)

Jedes Unternehmen sollte definieren, welche Arten von
Kundenbeziehungen es mit den verschiedenen Zielgruppen haben
mochte:

Personliche Unterstitzung

* Individuelle Unterstitzung (Schlisselkunden-Management)
» Selbstbedienung

« Automatisierte Dienstleistungen

«  Communitys

*  Mitbeteiligung

Quelle: Osterwalder/Pigneur (2010), S.32-33

Vortrag: ,,Entwicklung von Geschéaftsmodellen*“ am 15. September 2014 in Erfurt. Referentin: V.-Prof. Fenna B. Neubauer

5.) Einnahmequellen (I)

LFur welche Werte sind unsere Kunden wirklich bereit zu zahlen?*
,Woftir bezahlen sie jetzt?*“

~Wie wiirden sie gerne bezahlen?*

~Wieviel tragt jede Einnahmequelle zum Gesamtumsatz bei?*

Der Baustein Einnahmequellen steht fiir die Einklnfte, die ein
Unternehmen aus jedem Kundensegment bezieht. Dabei
unterscheidet man einmalige Transaktionseinnahmen und
wiederkehrende Einnahmen.

Quelle: Osterwalder/Pigneur (2010), S.34-37

Vortrag: ,,Entwicklung von Geschéaftsmodellen“ am 15. September 2014 in Erfurt. Referentin: V.-Prof. Fenna B. Neubauer
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5.) Einnahmequellen (1)

Preisgestaltung

Festpreise: Variable Preise:
« Listenpreis * Verhandlung
* Abhéangig von « Ertragsmanagment

Produkteigenschaften . Echtzeitmarktwert

« Abhangig vom Kundensegment « Auktionen

« Abhangig von der Menge

Quelle: Osterwalder/Pigneur (2010), S.34-37

Vortrag: ,,Entwicklung von Geschéaftsmodellen*“ am 15. September 2014 in Erfurt. Referentin: V.-Prof. Fenna B. Neubauer

6.) Schllsselressourcen (1)

,Welche Schliisselressourcen erfordern unsere Wertangebote ?“
Lsunsere Distributionskanéle ?“

Lsunsere Kundenbeziehungen?”

Lzunsere Einnahmequellen?*

Der Baustein Schliisselressourcen beschreibt die wichtigsten
Wirtschaftsguter, die fur das Funktioneren eines Geschaftsmodells
notwendig sind.

Schlusselressourcen kdnnen im Besitz des Unternehmens sein,
geleast oder von Schlusselpartnern erworben werden.

Quelle: Osterwalder/Pigneur (2010), S.38-39

Vortrag: ,,Entwicklung von Geschéaftsmodellen“ am 15. September 2014 in Erfurt. Referentin: V.-Prof. Fenna B. Neubauer
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6.) Schlisselressourcen (ll)

Schlusselressourcen kdnnen folgendermalf3en kategorisiert werden:

» Physisch: Produktionseinrichtungen, Gebaude, Fahrzeuge, Maschinen,
Systeme, Point-of-Sale-Systeme, Distributionsnetzwerke, ...

* Intellektuell: Marken, Firmenwissen, Patente und Copyrights,
Partnerschaften, Kundenstammdaten, ...

» Menschlich: Personalabhéngigkeit, von entscheidener Bedeutung in
wissensintensiven und kreativen Branchen

» Finanziell: Bargeld, Kreditrahmen, Aktienoptionen, Burgschaft, ...

Quelle: Osterwalder/Pigneur (2010), S.38-39

Vortrag: ,,Entwicklung von Geschéaftsmodellen*“ am 15. September 2014 in Erfurt. Referentin: V.-Prof. Fenna B. Neubauer

N

7.) Schlusselaktivitaten

,Welche Schliisselaktivitdten erfordern unsere Wertangebote?”
“Unsere Distributionskanéle ?”

“Unsere Kundenbeziehungen?”

“Unsere Einnahmequellen?”

Schlisselaktivitdten sind die wichtigsten Tatigkeiten, die ein
Unternehmen tun muss, um sein Wertversprechen zu halten.
Sie konnen folgendermal3en kategorisiert werden:

* Produktion: Entwicklung, Herstellung und Lieferung

* Problemldsungsaktivitaten: Entwickeln neuer Losungen flr
individuelle Kundenprobleme

* Plattform/Netzwerk: Bereitstellung, Pflege und Weiterentwicklung

Quelle: Osterwalder/Pigneur (2010), S.40-41

Vortrag: ,,Entwicklung von Geschéaftsmodellen“ am 15. September 2014 in Erfurt. Referentin: V.-Prof. Fenna B. Neubauer
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8.) Schllisselpartnerschaften

,Wer sind unsere Schliisselpartner?” ,Unsere wichtigsten Zulieferer?”
“Welche Schliisselressourcen bekommen wir von unseren Partnern?”
“Welche Schliisselaktivitaten iibernehmen Partner fiir uns?”

Netzwerk von Lieferanten, Produzenten und Partnern, die zur
Umsetzung des Geschéaftsmodells beitragen.

Formen: Vorteile:

» Strategische Allianzen zwischen * Optimierung und Mengenvorteil
Nicht-Wettbewerbern « Risikoreduktion

- Strategische Allianzen zwischen « Zugang zu bestimmten Aktivitaten
Wettbewerbern und Ressourcen

» Joint Ventures zur Erschlielung
neuer Geschaftsfelder

» Kaufer-Anbieter-Beziehungen

Quelle: Osterwalder/Pigneur (2010), S.42-43

Vortrag: ,,Entwicklung von Geschéaftsmodellen*“ am 15. September 2014 in Erfurt. Referentin: V.-Prof. Fenna B. Neubauer

9.) Kostenstruktur (1)

“Was sind die wichtigsten Kosten?”
“Welche Schliisselressourcen sind am teuersten?”
“Welche Schliisselaktivitdten sind am teuersten?”

Die Kostenstruktur beschreibt alle Kosten, die bei der Ausfiihrung
eines Geschaftsmodells anfallen. Sie bestimmt wie profitabel ein
Geschaftsmodell ist.

Fur einige Geschaftsmodelle sind geringe Kosten wichtiger als ftr
andere. Es kann daher sinnvoll sein, grob zwischen zwei
Geschéaftsmodell-Kostenstrukturen zu unterscheiden:

+ Kostenorientiert: Kostenminimierung,(= Preisfihrerschatft)
*  Wertorientiert: Wertmaximierung (= Qualitatsfiihrerschatft)

Quelle: Osterwalder/Pigneur (2010), S.44-45

Vortrag: ,,Entwicklung von Geschéaftsmodellen“ am 15. September 2014 in Erfurt. Referentin: V.-Prof. Fenna B. Neubauer
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9.) Kostenstruktur (1)

Charakteristika der Kostenstruktur:

Fixkosten: zeitabhé&ngige Kosten

Ressourcen (Schaffung von Synergien)

Quelle: Osterwalder/Pigneur (2010), S.44-45

Variable Kosten: mengenabhangige Kosten

Skaleneffekte: GroRenkostenersparnis (Mengenvorteil)

Verbundeffekte: Kostenvorteile durch Mehrfachnutzung von

Vortrag: ,,Entwicklung von Geschéaftsmodellen*“ am 15. September 2014 in Erfurt. Referentin: V.-Prof. Fenna B. Neubauer

Business Model Canvas

8. Schlissel-
partner

7. Schltssel- ﬁ/\%
L DA
aktivitaten \ —~

2. Wertangebote

4. Kunden- (&
beziehungen

1. Kunden-
segmente

+Wer sind unsere
Schlusselpartner?”
“Wer sind unsere
wichtigsten Zulieferer?”
“Welche
Schllisselressourcen
bekommen wir von
Partnern zur Verfugung
gestellt?”

“Welche
Schlusselaktivitaten
Ubernehmen Partner fur
uns?”

+Welche
Schltsselaktivitaten
erfordern unsere
Wertangebote?”
“Unsere
Distributionskanale?”
“Unsere
Kundenbeziehungen?”
“Unsere
Einnahmequellen?”

6. Schltssel-
ressourcen “z

~Welche
Schlusselressour-cen
erfordern unsere
Wertangebote?*
,2Unsere
Distributionskanale?”
,Unsere
Kundenbeziehungen?”
,Unsere
Einnahmequellen?”

~
Zag

,Welchen Nutzen/Wert
bringen wir dem Kunden?”
“Welche Kundenprobleme
lI6sen wir mit unserem
Angebot?”

“Welche Kundenbeddirfnis-
se erfiillen wir?”

“Welche Produkt- und
Dienstleistungsangebote
bieten wir jedem
Kundensegment an?”

,Welche Art von
Beziehung erwarten jedes
unserer
Kundensegmente?”
“Welche haben wir
eingerichtet?”

“Was kosten sie uns?”
“Wie sind sie in unser
Uibriges Geschaftsmodell
integriert?”

3. Kanale %

“Uber welche Kanéle
wollen unsere Kunden
erreicht werden?” ,Wie
erreichen wir sie jetzt?*
,Wie sind unsere Kanale
integriert?” “Welche
funktionieren am besten?”
“Welche sind am kosten-
effizientesten?”

“Wie integrieren wir sie in
die Kundenablaufe?*

9. Kostenstruktur

5. Einnahmequellen

4Fur wen schopfen wir
Wert?“

,Wer sind unsere
wichtigsten Kunden?*

“Was sind die wichtigsten Kosten?”
“Welche Schliisselressourcen sind am teuersten?”
“Welche Schlisselaktivitdten sind am teuersten?”

»

,Fur welche Werte sind unsere Kunden wirkiich bereit zu zahlen?”
“Wofiir bezahlen sie jetzt?”

“Wie wirden sie gerne zahlen?”
“Wie viel tragt jede Einnahmequelle zum Gesamtumsatz bei?”

Quelle: Darstellung nach Osterwalder/Pigneur (2010), S.22-48

Vortrag: ,,Entwicklung von Geschéaftsmodellen“ am 15. September 2014 in Erfurt. Referentin: V.-Prof. Fenna B. Neubauer
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3. Ablauf Entwicklung Geschéaftsmodell-Innovationen

Geschaftsmodell-ldeen-Gewinnung

Verf- Beriick- Weiter-
werfen sichtigen| |verfolgen

- | -

Geschifts [
-modell-
Ideen-
Steckbrief

U

Geschaftsmodell-Entwicklung

Geschaftsmodell-Visions-Entwicklung

) *Begriindung
B “Begriindung Zielsetzung
-Begriindung Zielsetzung -Nachhaltigkeit

Zielsetzung ‘Nachhaltigkeit
*Nachhaltigkeit

| Kundenkanalverzeichnis Fiihrungsinstrument
Kundensegmentverzeichnis KEF FG Zielwert |
H KEF 1 FG 2
| KEF2 FG 1
1 FG 2
KEF 3 FG 2
B FG 3

Geschéaftsmodell-Prototyp-Entwickiung

Geschéftsmodell-Implementierung
Realisierungsplan

-
]

ESH

Quelle: Abbildung entnommen aus Schallmo (2013), S. 156

Geschéaftsmodell-Erweiterung

Vortrag: ,,Entwicklung von Geschéaftsmodellen*“ am 15. September 2014 in Erfurt. Referentin: V.-Prof. Fenna B. Neubauer

Geschaftsmodell-ldeengewinnung

* Gewinnung (z.B. Brainstorming, Brainwriting, Mindmaps, Galerie-Methode, 635,

World Cafe, ... )
* Beschreibung: Ideen-Steckbrief

* Geschéaftsmodell-Portfolio

« Bewertung: Scoring-Tabelle. Hilfreich: Nutzwertanalyse!

Quelle: Schallmo (2013), S. 158

Vortrag: ,,Entwicklung von Geschéaftsmodellen* am 15. September 2014 in Erfurt. Referentin: V.-Pro




Geschaftsmodell-Visionsentwicklung

Zukunftstechnologie

* Kunden-Monitor (u.a. Erhebung und
Bewertung Einflussfaktoren aus
Kundensicht, Ableitung von
Herausforderungen und Beddtrfnissen,
Cluster, Abteilung von ,Spannungspaaren®,
Festlegung Leistungsschwerpunkte)

Schrittmachertechnologie

Schliisseltechnologie

Basistechnologie

+ Technologie-Monitor (Technologie-
Screening wie Patentdatenbanken,
Forschungsberichte z.B. auch aus

Ministerien, Beschreibung-Technologie- Technologie-Landkarte.
Steckbrief, Technologie-Landkarte) Quelle seelimo (2013) 479

«  Zukunfts-Monitor (Einflussfaktoren
Makro/Mikro-Umwelt, Trends, Mega-Trends)

. Raster der Geschéaftsmodell-Vision

Quelle: Schallmo (2013), S. 174-180

Vortrag: ,,Entwicklung von Geschéaftsmodellen*“ am 15. September 2014 in Erfurt. Referentin: V.-Prof. Fenna B. Neubauer

Geschaftsmodell-Prototyp-Entwicklung
Hilfstechniken Industrie-Monitor:

* Industry Profit Pool (Industrie-Wertschdpfungskette)
« Stakeholder-Analyse (z.B. 6konomische, direkte und globale, indirekte)
» Geschéaftsmodell-Muster erheben

Hilfstechniken Raster Geschaftsmodell-Prototyp
» Entwicklung auf Basis der Visionen
» Ergéanzung auf Basis des Industrie-Monitors

Hilfstechniken bei der Bewertung

» Erhebung kritische Erfolgsfaktoren

* Wirkungszusammenhange?

« Szenarien mit Eintrittswahrscheinlichkeiten
* Bewertung Prototypen

* Einordnung in Attraktivitats-Portfolio

Quelle: Schallmo (2013), S. 181

Vortrag: ,,Entwicklung von Geschéaftsmodellen“ am 15. September 2014 in Erfurt. Referentin: V.-Prof. Fenna B. Neubauer
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Konkrete Geschaftsmodell-Entwicklung
Hilfstechniken Konkretisierung der Dimensionen

* Kundensegementierung

* Analyse Customer Buying Circle

* Analyse Leistungssystem

* Formulierung Nutzenversprechen

+ Kontextdiagramm und Prozesslandkarte

* Partnernetzwerk

* Graphische und tabellarische Zuordnung von Geschaftsmodell-Elementen

Erstellen von Verzeichnissen / Modellen
Hilfstechniken Flhrungsinstrumente
* Anpassung kritische Erfolgsfaktoren

* Anpassung Wirkungszusammenhange
* Ableitung Fuhrungsgréf3en (z.B. auch Controlling mit Balanced Scorecard)

Quelle: Schallmo (2013), S. 205

Vortrag: ,,Entwicklung von Geschéaftsmodellen*“ am 15. September 2014 in Erfurt. Referentin: V.-Prof. Fenna B. Neubauer

Beispiel: N-EFFEKT.

Vortrag: ,,Entwicklung von Geschéaftsmodellen“ am 15. September 2014 in Erfurt. Referentin: V.-Prof. Fenna B. Neubauer
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Praktisches Beispiel N-EFFEKT N
Entwicklung

Geschaftsmodelle:

Herzlichen Gluckwunsch

Erfindung von gelerntem Schmied,
Metallgestalter, Kiinstler, Abgabe
betriebswirtschaftlicher ,Grindungsteil* an
Schwester

Patentiertes ,Greifprinzip®, einsetzbar in
Handwerk (Zange), im Garten,
Robotertechnik, Medizin, ....

Die Herausforderung: Welches
Geschaftsmodell eignet sich fur diese Foto: Hannes und Eenna B. Neubauer als

Innovation? Preistréger beim ,Bundespreis fiir innovatorische
Leistungen fiir das Handwerk" des
Bundeswirtschaftsministeriums.

Vortrag: ,,Entwicklung von Geschiftsmodellen*“ am 15. September 2014 in Erfurt. Referentin: V.-Prof. Fenna B. Neubauer

N-EFFEKT. ECHT SCHNEIDIG! N-EFFEKT [N
Z.B. der Greifschneider

Vorfuhrung des N-EFFEKT. Zu sehen: Dr. Jurgen Hambrecht, ehemaliger
Vorstandsvorsitzender der BASF, bei einer Vorfiihrung zum einhandigen gleichzeitigen
Greifen und Schneiden, ,eigenhdndig” von der Griinderin erklért.

Quelle: Wissensfabrik Deutschland e.V. Ludwigshafen, WECONOMY-
Gewinnerwochenende in Baden-Baden (,Jungunternehmer treffen TOP-Manager®), 2011.

Vortrag: ,,Entwicklung von Geschéaftsmodellen“ am 15. September 2014 in Erfurt. Referentin: V.-Prof. Fenna B. Neubauer
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Neubauer

Preise und Auszeichnungen N-EFFEKT N

WECONOMY A

JUNGUNTERNEHMER TREFFEN TOP-MANAGER Forum KIEDRICH

__ N
GrunderCangg 7

NIED!

\'\“\\m

itiative
¢ der |0
m:s";m,,.nmw‘s

0

hannover

Vortrag: ,,Entwicklung von Geschiaftsmodellen“ am 15. September 2014 in Erfurt. Referentin: V.-Prof. Fenna B. Neubauer

Forderungen (Auswahl) N-EFFEKT )

HANK

SR stiftung Zukuntts- und
)y Innovationsfonds Niedersachsen
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Mégliche Geschéaftsmodelle N-EFFEKT e

5.

6.

»Lizenz-Holding*: Einnahmen durch Lizenzierung des Patents (Angebot und
Nachfrage / ,not invented-here-Syndrom®)

,Familienbetrieb“ Geschwister Neubauer: ,Schwester macht die Buchhaltung
und Marketing, Hannes schmiedet selbst®. Dauer: 100 Jahre

»Asche": Mit Investor ,grol3 aufziehen® und dann ,Kasse machen“ (hohes
Risiko, hoher ROI).

,Design-Label“: Marke ,grof3 machen®, ggf. andere Dienstleistungen anbieten
(weg vom Kerngeschatt).

,Die Technologie-Spezialisten*: Fokus auf Forschung & Entwicklung in der
Greifertechnik, Verkauf von Know-How / Beratung

Noch unbekannte innovative Modelle, Kombi-Modelle

Aktuell: Geschwister Neubauer GbR bzw. Neubauer Handwerkstechnik GbR,
100 % Familienbesitz, spater Lizenzierung Schutzrechte an eigene Produktions-
und Vertriebsgesellschaften (ggf. mit Beteiligungen) aufgrund von Kontakten /
Marketing-Know-How.

Vortrag: ,,Entwicklung von Geschiftsmodellen*“ am 15. September 2014 in Erfurt. Referentin: V.-Prof. Fenna B. Neubauer

Kreative Ubung — inspiriert durch Theorie und
Innovative Praxis

Methode 6-3-5:

Entwicklung neuer Geschéaftsideen und Geschaftsmodell-Innovationen
(z.B. fur Inre Kunden!) Denken Sie auch an aktuelle Herausforderungen!

Ablauf: Jede/r schreibt 3 Ideen / moégliche Ansétze zu Innovationen auf (z.B.
was lhnen bei Ihren Kunden/in lhrer Branche aufgefallen ist). Alle Zettel
werden reihum gegeben und jede/r schreibt dazu eine neue Idee oder
Erweiterung/Aspekte auf. Die Zettel werden am Schluss ausgehangt /
besprochen und es werden die besten Ideen, auch angereichert mit
Kombinationen, zu einem neuen Geschaftsmodell weiterentwickelt.

Vortrag: ,,Entwicklung von Geschéaftsmodellen“ am 15. September 2014 in Erfurt. Referentin: V.-Prof. Fenna B. Neubauer
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Vielen Dank fur Ihre Aufmerksamkeit!

Vortrag: ,,Entwicklung von Geschiftsmodellen*“ am 15. September 2014 in Erfurt. Referentin: V.-Prof. Fenna B. Neubauer

Literatur

* Business Model Foundry: Das Business Model Canvas, online im Internet:
http://www.businessmodelgeneration.com/canvas

« Osterwalder, Alexander; Pigneur, Yves (2011): Business Model Generation:
Ein Handbuch fur Visionare, Spielveranderer und Herausforderer, Campus
Verlag

« Schallmo, Daniel (2013): Geschaftsmodell-Innovation. Grundlagen,
bestehende Ansatze, methodisches Vorgehen und B2B-Geschaftsmodelle,
Springer Gabler

» Scheer, Christian; Deelmann, Thomas, Loos, Peter (2003): Geschaftsmodelle
und internetbasierte Geschaftsmodelle — Begriffsbestimmung und
Teilnehmermodell. Online verfugbar unter: http://wi.bwl.uni-
mainz.de/publikationen/isym012.pdf, zuletzt abgerufen am 14. September
2014.
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Harro s\),
Pflanzenwelt Lbwr and [ alluren
P N www.harros-pflanzenwelt.de

Vortrag Erfurt:15.09.2014

So e moderna Quatsch brauche mir Gertna nit !!!!

So ein moderner Quatsch brauchen wir Gartner nicht!

www.harros-pflanzenwelt.de Okonomierat Harro Wilhelm

| Am Anfgang steht der Traum |

Die dicken Steine mussen zuerst in Glas - GrolRe Probleme morgens |6sen - Abends belastendes
loslassen. - Den Kopf frei bekommen fiir Neues -- Geld spielt gedanklich erst mal keine Rolle.

Wir brauchen andere Strategien und neue Wege. - V+G=Z = (Vergangenheit + Gegenwart = Zukunft)

Suche nach dem, was Andere nicht suchen und tue das, was Andere nicht tun. Erfasse Hintergriinde,
warum Andere es nicht tun. Beobachte den Markt und die Mitbewerber.

Idee Entwicklung: Habe keine Ahnung wie das geht. - Erst alle Infos sammeln bevor man beginnt. - .
Was passiert auf dem Markt - Suche nach dem Alleinstellungsmerkmal der Idee. - Was oder wen
benotige ich.

Gartnereien und Blumengeschafte werden weniger und LEH und Baumarkte fiillen die Liicken.

Nicht nur im Saarland: Betriebe sind: -- veraltet — (iberschuldet -- sind zu klein -- zum Teil schlecht
gefiihrt -- haben Investitionstau -- haben zu viele Kulturen / Betriebsleiter sind: -- nicht innovativ --
meist Uberlastet -- wenig flexibel

Blumengeschafte: Werden erheblich weniger -- bieten zu wenig Dienstleistungen -- Keine
Nischensuche -- Kein Image -- Zu wenig Wertschatzung -- Massive Schrumpfung der jetzigen Betriebe
-- Wer besetzt den Markt ? Baumarkte LEH und Internet ?

Gartnereien im Saarland: Vor 20 Jahren noch 250 Betriebe — Vor zehn Jahren 160 Betriebe — heute 60
Betriebe. Davon noch 5 tiber 8000 m?2. In 10 Jahren = Maximal 15 funktionierende Gartnereien bis
2025 — das geht noch schneller >

Weniger Produktionsflache - Zu hohe Verschuldung der Betriebe -- Zur Zeit zu wenig Forderung der
zukunftsfahigen Betriebe -- In Kooperationen keine Kulturabsprachen, zu wenig Spezialisierung --
Kooperationswille ist zwar vorhanden aber zu wenig oder gar keine Kooperationsfahigkeit

* Internetprasenz: -- Kein Konzept -- Ist Zukunftstrachtig und wird verschlafen

Internet: Es geht nicht nebenher. -- Man braucht eine(n) guten Informatiker (in) -- Packer:
Aushilfskraft oder eigene Mitarbeiter
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Wichtig: Man sucht sich zuerst eine Nische -- Wie z. B: bepflanzte Balkonkdsten -- Und baut dann

das Gerust rundherum -- Pflanzen und Zubehor

Man Braucht: Verschiedene auf das Produkt abgestimmte passende Kartons — Umreifungsmaschine -
- Bedruckte Klebebander — feste Versandzeiten

Pflanzen: Vorteilhaft: Eigene Produkte verkaufen oder mit einer Gartnerei eng zusammenarbeiten --
Weil bessere Qualitaten.

Nur Qualitatsware verkaufen, davon gibt es im Internet zu wenig

Man mietet einen fertigen Shop -- und fillt lhn mit gartnerischen Leben: Bilder --

Bildbeschreibung -- Zusatztexte -- Tabellarische Beschreibung der Pflanzen -- Zusatzlich erstellte
Texte mit Kywortern --Tabellarische Pflanzenbeschreibung -- Bewertungen von Kunden

Die Konkurrenz im Internet wird grof3er, je langer wir warten. Die Qualitaten sind zu Teil noch
miserabel -- Es fehlt oft an dem griinen Daumen bei den Anbietern. Aber es gibt auch sehr gute

Shops.

Kaufer: 1. Leute die keine Zeit, aber viel Geld haben. -- 2. Behinderte mit wenig Bewegungsspielraum
3. Gebiete ohne Blumengeschafte und Gartnereien -- 4. Andere

Kommunikation mit den Kunden ist wichtig: Die entsteht automatisch durch: 1. Telefon: a.

Nachfragen — Beratung -- Informationen -- Reklamationen — Mailing — Forum
Kosten: Einstieg 14 000.- -- spater: monatliche Kosten nicht unterschatzen.

Neu: Versenden nach Gewicht mit DHL Paket, auch ins Ausland.

Zahlungsweisen: PayPal -- Papal Express -- Vorkasse

Einzug (Rickbuchung moglich) -- Rechnung (Zahlungsausfall méglich)

Reklamationsmanagement ist wichtig. -- Man wirft einem Hund besser einen Knochen dahin, anstatt

man ihm den Knochen wegnimmt.

¢ Nicht schnell wachsen Sondern iberlegt handeln und an alles herantasten -- Standig
verbessern und optimieren -- Mitbewerber im Auge haben u. kontrollieren --

e Dann Gas geben
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So e moderna Quatsch brauche mir
Gertna nit !

So ein moderner Quatsch brauchen wir Gartner nicht!!

Von
Okonomierat Harro Wilhelm
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Voraussetzungen

e Die dicken Steine mussen zuerst in Glas

GrolRe Probleme morgens losen
Abends belastendes loslassen.

e Den Kopf frei bekommen fir Neues

i
e
i | 11
" - _-.

—

Suche nicht nach Gold

Geld spielt erst mal keine
Rolle

* Die Frage was kostet es stellt man zum Schluss

e Suche nach Informationen
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Wir brauchen andere Strategien und neue
Wege

V+G=/
(oder G+J=2)

e Vor allem fur kleinere Gartnereien,
e Die eine ungunstige Verkehrslage haben
e Fur Absatzgemeinschaften

Prazessiere deine ldee

e Suche nach dem, was Andere nicht suchen
und tue das, was Andere nicht tun

e Erfasse Hintergriinde, warum Andere es nicht
tun

e Beobachte den Markt und die Mitbewerber

Harro' s ),

Pflanzenwelt  /Vellur wd [\abluren
N, www.harros-pflanzenwelt.de
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IDEE: Grundung eines Online- Shops

1. Habe keine Ahnung wie das geht

4. Suche nach dem Alleinstellungsmerkmal der Idee

5. Was oder wen bendétige ich

Situation erfassen

e Gartnereien und
Blumengeschafte
werden weniger
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Nicht nur im Saarland

Betriebe sind:

-- veraltet

-- Uberschuldet

-- sind zu klein

-- zum Teil schlecht gefiihrt
-- haben Investitionstau
-- haben zu viele Kulturen
Betriebsleiter sind:

-- nicht innovativ

-- meist Uberlastet

-- wenig flexibel

Blumengeschafte

Werden erheblich weniger _
Bieten zu wenig Dienstlei =y
Keine Nischensuche :
Kein Image

Zu wenig Wertschatzung

Massive Schrumpfung der jetzigen Betriebe

Wer besetzt den Markt ? Baumarkte LEH und
Internet ?
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Gartnereien im Saarland

Maximal 15 funktionierende Gartnerelen bis
2025 —das geht noch schneller e

Weniger Produktionsflache

Zu hohe Verschuldung der Betriebe

Zur Zeit zu wenig Forderung der zukunftsfahigen
Betriebe

Keine Kulturabsprachen, zu wenig Spezialisierung

Kooperationswille ist zwar vorhanden aber zu
wenig oder gar keine Kooperationsfahigkeit

Internetprasenz saarl. Gartnereien

* Kein Konzept
e |st Zukunftstrachtig und wird verschlafen
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Harro™s ), »
Der Online-Shop Pflanzenwelt  /Vallr wd /v ablaren
S——— ™

www.harros-pflanzenwelt.de

Es geht nicht nebenher.

Man braucht eine(n) guten Informatiker (in)
Und der/die kostet Geld.

Packer: kann ich vorlaufig selbst

-

T

Das Sortiment

* Wichtig: Man sucht sich zuerst eine Nische
e Wie z. B. : bepflanzte Balkonkasten fiir den Winter
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Sortiment
Und baut dann das Geriist rundherum

Wie z.B. Heuchera r_ s

Oder Graser
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Kartonagen

Verschiedene auf das Produkt abgestimmte
passende Kartons

1. Kleine Kartons flr geringe Anzahl Pflanzen

2 . Karton fur bis zu 10 kg Pflanzen ]
-.!'_._l

3. Kartons fur 20 kg i S
.

4. Kartons fur Schalen und Balkonkasten

Umreifungsmaschine

Eine Umreifgungsmaschine sollten man schon
haben
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Versandzeiten

Wenn moglich:

1. Anfangs = nur von einem Hauptpostamt verschickt
Heute kommt der DHL Paketdienst

2. Laufzeit 1 Tag

In seltenen Fallen bei Packchen ins weite
Umland 2 Tage.
Ins Ausland 2 maximal 3 Tage

3. Empfindliche Pflanzenwerden nur
von Mo bis Do versendet

Bedruckte Klebebander

Harro™s\),
Pﬂanlt
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Angebote

Durch wechselnde Sonderangebote Umsatz

steigern.

z.B. 1. Saisonartikel
2. Uberhang — Angebote
3. Zusatzartikel ————

Zukauf oder Eigenproduktion

Vorteilhaft: Eigene Produkte verkaufen oder

Mit einer Gartnerei eng zusammenarbeiten

Weil bessere Qualitaten

Nur Qualitatsware verkaufen, davon gibt es im Internet

ZU wenig
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Man mietet einen fertigen Shop

e und fillt Thn mit gartnerischen Leben

1. Bilder

2. Bildbeschreibung

3. Zusatztexte

Tabellarische Beschreibung der Pflanzen

Beschreibungen

e 2. Kurzbeschreibung o
* beim Bild =

e Bepflanzte Balkonkasten

* Fertig bepflanzte Balkonkasten mit winterharten,
wintergriinen Balkonpflanzen. Diese Blumenkasten eignen
sich fur den Balkon und Fensterbank. Fir die griine
Fensterbank empfehlen wir: Vario-Fix-Fensterbankhalter
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Zusatzlich erstellte Texte mit
Suchwortern

Bepflanzter Blumenkasten 40 cm wintergriin

Bestell-Nr.: BA0OO0107 Fachkundig komplett gepflanzter
Balkonkasten mit wintergriinem, farbenprachtigen
Herbstzauber-Pflanzen.

Heuchera, Graser, Efeu

Ganzjahrig grun!
Auch fir die kalte Jahreszeit
fur den Aullenbereich geeignet.

Tabellarische Pflanzenbeschreibung

gelieferte TopfgroRe 11cm

Winterhart ja

Verwendung Balkonasten, Schalen sowie in Staudenbeeten und Rabatten zu verwenden.
Pflege pflegeleicht

Wasserbedarf maRig

Standort Im Halbschatten gedeihen sie am Besten. Aber auch in sonnigen Lagen noch maoglich.
Pflanzenabstand 15 cm im Balkonkasten und 3 Stck pro m? im Beet

Bliite Juni bis August orangenfarbig

Wuchshéhe 40 cm

Lebensdauer Staude ausdauernd

Begleitpflanzen Fur Winterbalkonkasten gut geeignet. Myosotis, Bellis, Viola, Narzissen, Tulpen,

Hyazinthen, bunte Blattpflanzen u. Graser. Aber auch in Staudenbeeten sind sie sehr
schon. Eignen sich auch als Unterpflanzung vor oder unter Strauchern und Baumen
Heimat gartnerische Zlichtung
Familie Saxifragaceae

Auch diese Kategorien durchsuchen: Heuchera, Steingartenpflanzen, Grabbepflanzung fiir schattige Standorte,
Grabbepflanzung, Angebot der Woche

Zu diesem Produkt empfehlen wir
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Bewertungen

¢ Kunden miissen bewerten konnen!

e Klasse * * * * * 05.09.2012

 Habe die 4 verschiedenen angebotenen Blumenkasten
"wintergrin" gekauft. Ich kann nur sagen - sehen aus
wie auf den Bildern und sogar groRzligiger bestlickt.
2 Tage nach Bestellung konnte ich diese auch schon auf
meinem Balkon "auswildern". Die Kasten wurden
zudem raffiniert verpackt geliefert.
Ich habe aus Zeitgriinden meinen Balkon die letzten
Jahre vernachlassigt. Dieses Problem ist mit diesen
vorgefertigten Kasten flir mich gel6st.
Danke, bis evtl. zum Fruhjahr!

Bewertungen

* Bewertung 30.9.2014
Punkte: 5 *¥***
Super Qualitat.
Ware einwandfrei verpackt. Qualitat der Pflanzen
hervorragend. Besser als in manch anderem
Gartencenter, fur Versandware herausragend. Bin
sehr zufrieden. Ist schon meine zweite Bestellung
bei Harro und sicher nicht die letzte. Auch genau
diese Pflanze habe ich schon mal bestellt und die
Qualitat ist auch in diesem Jahr gleichermalen
gut.
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Konkurrenz
Die Konkurrenz im Internet wird grofSer

Je langer wir warten

Aber zur Zeit ist sie noch nicht besser
Die Qualitéten sind zu Teil miserabel (billig niitzt niemand)

Es fehlt oft an dem
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Kaufer

e 1. Leute die keine Zeit

aber viel Geld haben

o
e 2. Behinderte mit wenig
. | —
* Bewegungsspielraum (
\
— a—

* 3. Gebiete ohne
* Blumengeschafte und

e @Gartnereien
e (Beispiel : Wadern/Saar)

4. Andere
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Kommunikation

Die entsteht automatisch durch:

1. Telefon : a. Nachfragen
b. Beratung

c. Informationen
d. Reklamationen

2. Mailing

3. Forum }f‘x
'

Rechnen Sie bis zum .
ersten Online Start o PN ﬂ
mit 14 000.- € + Monatsmiete =\ -“;l“'ﬂ;?d
far einen 1&1 Shop 50.- € 3
im Monat

$

Informatik etwa 9000.- € (Minimum fir den start)
Kartons 2000.- € (verschieden GroRen)
Umreifungsmaschinen 1000.- €

Kleinmaterial 1430.- € (xiebebander, Etiketten etc.)
Erstes Porto-Set 570.- € (100 Paketmarken bis 10 kg)

Gesamt 14 000.- €
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Monatlich laufende Kosten nicht unterschatzen
(10-20 St. wochentl. - 1 Informatiker )

Beste Losung:

Den Informatiker am Geschaft oder am Gewinn beteiligen

Webseite Standlg aktualisieren (Suchmaschinen reagieren extrem darauf)
Dadurch wird Werbung eingespart.
Reicht Anfangs vollig aus.

Noch gibt es keine
effektive Werbung im NET

die sich rentiert.

Vergrabenes Geld

Laufende Kosten

1. Versandkosten niedrig halten- 4.90 € |

Lieber auf die Ware aufschlagen
bis 10 kg 5,30 € e
bis 20 kg 10.70 € im 100ner Set bei DHL '

2. EU weite Versandkosten fiir Pakete

EU-weit 10 kg 19,90 € bis 20 kg 29,90 im 10ner Set
(unrentabel, das geht nur mit DHL Paket)

3. Neu: Versenden nach Gewicht mit DHL paket,

auch ins Ausland. (Auch Ausland rentabler)
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Zahlungsweisen

1. PayPal
e 2. Papal Express

o 3. E|nzug (Riickbuchung mdglich)

4. Vorkasse (Rickbuchung moglich)

5 . ReCh Nnu ng (zahlungsausfall méglich, wurde gestrichen)

Reklamationsmanagement

e Man wirft einem Hund besser einen Knochen
dahin, anstatt man ihm den Knochen
wegnimmt.
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Nicht schnell wachsen

e Sondern Uberlegt handeln und an alles
herantasten

e Standig verbessern und optimieren

e Mitbewerber im Auge haben u. kontrollieren

* Dann Gas geben

Ich bedanke mich fur die Geduld
mir zugehort zu haben.

Sollten Sie wirklich etwas verschlafen
haben, was ich nicht glaube,
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52. Betriebswirtschaftliche Fachtagung Gartenbau 2014
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Veredlungsservice flr Alte Obstsorten
Allgemeine Beschreibung

Der Veredlungsservice flr Alte Obstsorten ist ein 2012 erstmalig praktiziertes
Geschaftsmodell zur schnellen und sicheren Vermehrung von Sorten alter Obstbdume, wenn
triftige Grinde vorliegen, die Sorte zu erhalten.

Das verwendete Veredlungsverfahren ist die Winterhandveredlung.

Idee: Kunden bauen im Laufe ihres Lebens eine enge, fast familiare
Bindung zu Ihren Baumen auf und winschen eine Erhaltung der Sorte.

Griinde fir die Nutzung des Veredlungsservices sind:

- Bdume stehen Baumalinahmen im Weg (Rodung)

- Verkauf des Grundstiicks

- Badume haben irreparable Schaden durch Sturm, Pilzbefall oder Rindenkrankheiten

- altersbedingtes Nachlassen von Qualitat und Erntemenge des Obstes

- Umzug naher Familienangehériger

- Geburt, Taufe, Hochzeit, Beginn eines neuen Lebensabschnittes (z.B. Erreichen des
Renteneintrittsalters)

- Sorten, die am Markt nicht mehr gehandelt werden, Zufallssémlinge und dem Besitzer
unbekannte Sorten

- Produktion individueller Familienbdume mit mehreren Sorten nach Wunsch

1. Betriebliche und personelle Voraussetzungen

- freie, temperierte Gewachshausflache im Zeitraum Januar — April

- Containerquartier mit Tropfchenbewasserung

- Veredlungskenntnisse

- Kenntnisse zu verschiedenen Unterlagensorten und zur Vertraglichkeit Sorte — Unterlage
- Sortenkenntnisse, um eine fundierte Beratung zu ermdglichen

2. Entwicklung und Umsetzung der Geschéftsidee

- Anfragen von Kunden (Umveredeln, alte Sorten)

- viele bekannte Sorten sind auf dem Markt nicht mehr verfligbar

- Kundengewinnung durch 6ffentliche Veranstaltungen z.B. Messeauftritte,
Baumschnittkurse, Veredlungskurse, Diavortrage, Baumpflanzaktionen, Aktionen mit
Kindern, Apfelfeste mit selbstgeprelRtem Apfelsaft, Obstsortenbestimmung bei
Heimatfesten, Okomarkten und in Mostereien

- MaRgabe: kurzer Produktionsprozel? vom Reiserschnitt bis zum Verkauf, um dem Kunden
ein zeitnahes Ergebnis zu garantieren (max. 1 Jahr)

- Anwendung sicherer Veredlungsverfahren, damit Kunden nicht enttauscht werden;
d.h. Winterhandveredlung und Containerkultur

- Vorverlegung des obligatorischen Veredlungstermins von Mérz — April auf Januar —
Februar, um die Vegetationsperiode zu verlangern (starkerer Neutrieb) und um arbeitsarme
Monate besser auszunutzen
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3. Entwicklung der Allgemeinen Geschéaftsbedingungen (AGB)

- der Kunde wird mit einbezogen in Reiserschnitt und Reiserversand

- der Kunde bestellt das von ihm gewiinschte Produkt vorab schriftlich (Vertrag)

- Wahrung rechtlicher Aspekte (Sortenschutz bei neuen Sorten wéahrt 30 Jahre);
Aufklarung des Kunden hinsichtlich des Sortenschutzes , Nichteinhaltung geht zu Lasten des
Kunden

- einseitige Rucktrittsklausel bei Misslingen der Veredlung bzw. witterungsbedingten
Ausféllen

- Kunde zahlt bei Abholung des Baumes bzw. direkt vor dem Versand

4. Verkaufspsychologische Argumente fur eine ,,mal3geschneiderte Produktion*

- der Kunde fihlt sich verstanden und eine Losung seines Problems ist schnell und
unkompliziert moglich

- ein individuelles Produkt erzielt einen hoheren Preis

- Alleinstellungsmerkmal ,,VVeredlungsservice* niitzt dem Imagegewinn des Betriebes auch
bei anderen Fragen rund um den Gehdlzeinkauf

- in der Regel werden auch weitere Obstwiinsche im ,,Betrieb des Vertrauens* realisiert, der
Preis wird zweitrangig, z.B. bei Beerenobst oder neuen Sorten aus einer herkdmmlichen
Produktion Ublicher Handelsware

- die Neukundengewinnung erfolgt vor allem berregional, wo der Firmenname oder die
Marke noch nicht bekannt sind

5. Begleitende Marketingaktionen

- Auftritt bei Messen, z.B. Griine Tage Thiringen seit 2012

- hochwertig gestaltete Flyer zum Thema

- Annoncen in der Tagespresse (Aktionen Tag der offenen Gartnerei, Goldener Herbst) und
im Jahresheft des Pomologenvereins

- Fernsehbeitrag des mdr in der Sendung mdr — Garten im Juli 2014

- neu gestaltete Internetseite mit Button ,,Veredlungsservice*

- Verlinkung der Internetseite mit Portalen wie z.B. Gartenbau-in-Thiringen.de,
Obstsortenerhalt.de, Pomologenverein.de, Obstnatur.de

- AulRenwerbung vor dem Ladengesché&ft und im Laden

6. Ausblick

- Etablierung des Veredlungsservice als Marke unter einem einpragsamen Namen (noch in
Planung)

- Wiedereinfiihrung alter Sorten mit Marktpotential und Etablierung dieser Sorten am Markt
(z.B. Verbesserte Ostheimer Weichsel in 2014)

- Sensibilisierung der Kunden zu mehr Regionalitat beim Einkauf

- Erarbeitung einer Empfehlungsliste fur Alte Obstsorten fur Tharingen (Auswahl von
Sorten, die an die ortlichen Standortverhaltnisse angepasst sind und die weitgehend
ohne die Anwendung chemischer Pflanzenschutzmittel im Hausgarten oder auf der
Streuobstwiese gedeihen)

- Der Kunde soll zum bewussten Erleben der Natur vor der eigenen Haustir begeistert
werden.

- Die Erhaltung wertvoller Obstsorten quasi ,,im Selbstlauf* durch aufgeklarte Kunden ohne
staatliche Regularien (Erhaltung der genetischen Vielfalt bei Kulturpflanzen)
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Ergebnisse der
Markt- und Preisanalyse
fir Beet- und Balkonpflanzen
In Tharingen

2014
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Marktanalyse Thuringen - Erhebung
Datenbasis

Saisonbeurteilung

Umsatz- und Preisentwicklung
Kundennachfrage

Preispolitische Instrumente
Schwellenpreise und Preisspannen
Aktivitaten in den Betrieben
Zusammenfassung
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1. Marktanalyse

- seit 1993 Erhebung der Preise flur Beet- und
Balkonpflanzen

- freiwillige Teilnahme

- Ergebnisse exklusiv fur Teilnehmer, Presseartikel 0.4.
mit begrenzter Information

- Mitte Juni Fragebogen an ca. 50 Betriebe
- teilweise treue Teilnehmer, z.T. neue Betriebe

- Resonanz sehr unterschiedlich, 17 durchgangige
Teilnehmer (seit 2001)

Lehr- und Versuchsanstalt Gartenbau in Erfurt, Abteilung: Betriebswirtschaft, Erzeugung, Markt
Leipziger StraBe 75 a, 99085 Erfurt Franziska Gebert
f.gebert@Ivg-erfurt.de August 2014
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Freistaat S Lehr-und Versuchsanstalt

Thﬁringen .:.‘._-:: Gartenbau

2. Datenbasis

Teilnehmer
2012: 35 Betriebe
2013: 21 Betriebe
2014: 29 Betriebe

« 22 Einzelhandelsgartnereien

* 5 Produktionsbetriebe mit Saisonverkauf
« 1 Friedhofsgéartnerei

« 2 Baumschulen

Lehr- und Versuchsanstalt Gartenbau in Erfurt, Abteilung: Betriebswirtschaft, Erzeugung, Markt
Leipziger Strafl3e 75 a, 99085 Erfurt Franziska Gebert 0
f.gebert@Ivg-erfurt.de August 2014 ﬂ(}
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2. Datenbasis

Teilnehmer

11 % im grof3stadtischen Umfeld (> 100.000 Einw.)
20 % im klein- und mittelstadtischen Umfeld
69 % im landlichen Bereich (Orte < 20.000 Einw.)

Lehr- und Versuchsanstalt Gartenbau in Erfurt, Abteilung: Betriebswirtschaft, Erzeugung, Markt
Leipziger StraBe 75 a, 99085 Erfurt Franziska Gebert
f.gebert@Ivg-erfurt.de August 2014
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Thﬁringen ‘. .:: Gartenbau

3. Saisonbeurteilung

Temperaturverlauf und Niederschlagssummen Februar-Mai 2014
Wetterstation der LVG Erfurt
(Durchschnittstemperatur: 9,9 °C/ Gesamtniederschlag: 75,0 mm)
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3. Saisonbeurteilung

Skala von 1 (,sehr gut®) bis 5
2012 d2,1
2013 @ 3,0
2014 2,3

I 17 % ,sehr gut”
60 % ,gut”

20 % ,befriedigend”
3 % ,schlecht”

Lehr- und Versuchsanstalt Gartenbau in Erfurt, Abteilung: Betriebswirtschaft, Erzeugung, Markt
Leipziger StraBe 75 a, 99085 Erfurt Franziska Gebert 0
f.gebert@Ivg-erfurt.de August 2014 @9
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Preisentwicklung

Umsatzveranderungen zum Vorjahr

Monat| 2012 2013 2014

Marz| +5% | -63% | +99%
April | +0% | +21% | - 4%
Mai | +5% | - 6% | + 4%
Juni | 0% | +26% | - 6%

Lehr- und Versuchsanstalt Gartenbau in Erfurt, Abteilung: Betriebswirtschaft, Erzeugung, Markt
Leipziger Stral3e 75 a, 99085 Erfurt Franziska Gebert "

f.gebert@Ivg-erfurt.de August 2014
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Freistaat [E%H
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Thiringen &%

Umsatzstarkste Zeit

= Zeit, in der 70%
der Beet- und

100

\

Balkonware
verkauft wurde

] N

—00 der Betriebe
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Lehr- und Versuchsanstalt Gartenbau in Erfurt,
Leipziger StraBe 75 a, 99085 Erfurt
f.gebert@Ivg-erfurt.de

4. Umsatz- und

Preisentwicklung

Abteilung: Betriebswirtschaft, Erzeugung, Markt
Franziska Gebert
August 2014

Lehr- und Versuchsanstalt

Freistaat [R
o~ Gartenbau

Thuringen &5

- Preise von 67 Produkten erfasst
- 59 konnten ausgewertet werden
« 29 positive Preisentwicklung
« 29 negative Entwicklung
« 1 keine Anderung

Preissteigerung von 1,2 % Uber das gesamte Sortiment

Lehr- und Versuchsanstalt Gartenbau in Erfurt,
Leipziger Strafl3e 75 a, 99085 Erfurt
f.gebert@Ivg-erfurt.de
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Ausgewahlte Preise fur Beet- und Balkonpflanzen in Thiringen 2014

2014 2013 2014
% gegen Minimum| Maximum
€/ St. €/ St. Vorjahr | €/ St. €/ St.
Produkt Qualitat |Mittelwert| Mittelwert |Anderung
gemischte Ampel 30er 16,33 17,25 -5,3% 12,50 19,95
Ampel; uni (nur eine Art) 30er 15,66 12,14 29,0% 12,50 23,90
Asteriscus maritimus 10/11/12er 2,11 2,02 4,5% 1,20 2,95
Begonia semperflorens 9/10er 0,77 0,64 19,9% 0,50 2,75
Diascia, Elfensporn 11/12er 2,12 2,26 -6,1% 1,50 2,95
Dipladenia (Mandevilla) 10/11/12er 5,45 5,56 -2,0% 2,95 8,50
Euphorbia hypericifolia 11/12er 2,28 2,34 -2,4% 1,60 3,50
Gazania Hybriden 11/12er 2,18 1,87 16,6% 1,60 2,95
Impatiens, Neu-Guinea-Hybr. [11/12er 2,31 2,31 0,0% 1,60 2,95
Lantanen, Wandelrdschen  [10/11/12er 2,48 2,71 -8,6% 1,50 3,50
Lobularia maritima 8/9er 0,73 0,71 3,0% 0,60 1,00
Pelargonien hdngend 11/12er 1,99 1,96 1,6% 1,50 2,65
Pelargonien stehend 11/12er 1,95 19 2,7% 1,50 2,65
Petunia, vegetativ vermehrt [11/12er 2,32 2,33 -0,5% 1,50 2,95
Verbena vegetativ vermehrt  [10/11/12er 2,09 1,94 7,7% 1,50 2,95
Beispiel fur Landervergleiche mit Programm des LLH (Hessen)
M Marktdaten (EUR)  [25 cgon | Vergleichsmerkmal: [[and
Lang: | onstyp: | Mindest-Haufigkeit: ]—5
GBS: l Betriebstyp: I oK
Gréf;e:]W Art: [Calibrachoa 3farbig

Jr——
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Beispiel fir Nutzung der Preisanalyse in einem Betrieb 2011 2012

Saisonbeurteilung 2

Begonia semperflorens 0,60

Begonia, hangend 2,50

Begonia, Knollenbegonie 2,00

Bidens, ferrulifolia 1,95

Calibrachoa Hybr. (mehrfarbig / gemischt) 1,95

Euphorbia hypericifolia (z.B. "Diamond Frost") 2,20

Fuchsien stehend 1,95

Impatiens, Neu-Guinea-Hybr. 2,50

Lobelia ,Richardii* 1,95

Lobularia maritima (Alyssum ) 0,75

Pelargonien hangend 2.Preiskl. ,Standard® 1,95

Sanvitalia vegetativ vermehrt 1,95

Sutera (Bacopa) 1,95

Tagetes patula 0,60

Viola cornuta 0,60

Viola wittrockiana 0,60

Mittelwert 1,84 1,88

Median 1,95 2,20

Anzahl Preise unter dem Durchschnitt 25 10

ARSI, ;
3

2011 2012

Saisonbeurteilung 2

Begonia semperflorens 0,60

Begonia, hangend 2,50

Begonia, Knollenbegonie 2,00

Bidens, ferrulifolia 1,95

Calibrachoa Hybr. (mehrfarbig / gemischt) 1,95

Euphorbia hypericifolia (z.B. "Diamond Frost") 2,20

Fuchsien stehend 1,95

Impatiens, Neu-Guinea-Hybr. 2,50

Lobelia ,Richardii* 1,95

Lobularia maritima (Alyssum ) 0,75

Pelargonien hangend 2.Preiskl. ,Standard” 1,95

Sanvitalia vegetativ vermehrt 1,95

Sutera (Bacopa) 1,95

Tagetes patula 0,60

Viola cornuta 0,60

Viola wittrockiana 0,60

Mittelwert 1,84 1,88

Median 1,95 2,20

Anzahl Preise unter dem Durchschnitt 25 10

ettt ?
3
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2011 2012
Saisonbeurteilung 2 2
Begonia semperflorens 0,60 0,70
Begonia, hangend 2,50 2,50
Begonia, Knollenbegonie 2,00 2,50
Bidens, ferrulifolia 1,95 2,20
Calibrachoa Hybr. (mehrfarbig / gemischt) 1,95 2,20
Euphorbia hypericifolia (z.B. "Diamond Frost") 2,20 2,50
Fuchsien stehend 1,95 2,00
Impatiens, Neu-Guinea-Hybr. 2,50 2,20
Lobelia ,Richardii” 1,95 2,20
Lobularia maritima (Alyssum ) 0,75 0,70
Pelargonien hangend 2.Preiskl. ,Standard® 1,95 1,95
Sanvitalia vegetativ vermehrt 1,95 2,00
Sutera (Bacopa) 1,95 2,20
Tagetes patula 0,60 0,70
Viola cornuta 0,60 0,75
Viola wittrockiana 0,60 0,65
Mittelwert 1,84 1,88
Median 1,95 2,20
Anzahl Preise unter dem Durchschnitt 25 10
Anzahl Preiserh6hungen insgesamt 20
Anzahl Preisabsenkungen insgesamt 3
i(ilsrp;(rallaf&]:hl:lgtzung der Preisanalyse in einem Betrieb tber 2011 2013 2014
Saisonbeurteilung 1 3 1
Begonia semperflorens 0,69 0,75 0,75
Begonia, hangend 2,99 2,99 2,99
Calibrachoa Hybr. (mehrfarbig / gemischt) 2,50 2,99 2,99
Dahlia-Hybriden 2,50 2,50 2,99
Dipladenia (Mandevilla) 3,99 4,99 4,99
Euphorbia hypericifolia (z.B. "Diamond Frost") 2,40 2,99 2,50
Fuchsien hangend 1,99 2,10 2,20
Fuchsien stehend 1,99 2,10 2,10
Heliotropium arborescens 2,10 2,10 2,50
Impatiens, gefllt 2,20 2,10 2,20
Impatiens, Neu-Guinea-Hybr. , 4 215 220 2,40 2,40 2,20
Lantanen, Wandelroschen 2,50 2,99 2,99
Lobularia maritima (Alyssum ) 0,75 0,75 0,75
Lobularia veg. Verm. z.B. "Snow Princess" 2,40 2,50 2,99
Osteospermum 2,99 3,99 3,99
Pelargonien hangend 2.Preiskl. ,Standard® 2,15 2,20 2,20
Pelargonien stehend 2.Preiskl. ,Standard® 2,10 2,10 2,10
Petunia, veg. verm. z.B. 'Surfinia' 2,20 2,40 2,40
Scaevola 2,10 2,10 2,10
Sutera (Bacopa) 2,10 1,99 2,10
Viola cornuta 0,75 0,75 0,75
Viola wittrockiana 0,65 0,69 0,69
Mittelwert 2,05 2,20 2,24

Median
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Freistaat JFB%H  Lehr-und Versuchsanstalt

Th[jringen '.','."I Gartenbau

5. Kundennachfrage

Gewinner 2014: Verlierer 2014:

« Lavendel « Argyranthemum
 Viola cornuta « hangende Fuchsien
* gemischte Ampeln « Estragon

« Sanvitalia « Impatiens walleriana

Bei den meisten Kulturen hielt sich die Nachfrage
auf annahernd gleichem Niveau wie im Vorjahr.

Lehr- und Versuchsanstalt Gartenbau in Erfurt, Abteilung: Betriebswirtschaft, Erzeugung, Markt

Leipzigf}r S\,/t;ffreuf) a; 99085 Erfurt iruanuz;l;a ;34ebert @ .
f.gebert@l furt.d g 0 {\_Z_(E’
6. Preispolitische Thiringen &9 ==

Instrumente
2012 2013 2014
Mengenrabatt
J 37% | 43% | 34%
Preis-

_ _ 0 0 0
differenzierung 23 % 19% L e
Sonderangebote

J 31% | 33% | 24%
Neuheiten-
zuschlige 26 % 43% 24 %
hochpreisige
Preisio 37% | 48% | 31%
Sonderformen
Le_hr-_und Versuchsanstalt Gartenbau in Erfurt, Abteilgng: Betriebswirtschaft, Erzeugung, Markt
fothenohg et ety %
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/. Schwellenpreise T R

und Preisspannen

« 2,00 € haufigster Preis flr Beet- und Balkonpflanzen
(ohne Ampeln)

e seit 5 Jahren unverandert

« Medianwert aller Produkte 2,11 €
- + 0,02 € gegentiber 2013

Lehr- und Versuchsanstalt Gartenbau in Erfurt, Abteilung: Betriebswirtschaft, Erzeugung, Markt
Leipziger StraBe 75 a, 99085 Erfurt Franziska Gebert
f.gebert@Ivg-erfurt.de August 2014
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/. Schwellenpreise T

und Preisspannen

« Ampeln @ 20/25cm: 7,50 € - 19,95 €
 Ampeln @ 30 cm: 12,50 € - 23,90 €

« Beet- und Balkonpflanzen: 0,50 € - 8,50 €

Lehr- und Versuchsanstalt Gartenbau in Erfurt, Abteilung: Betriebswirtschaft, Erzeugung, Markt

Leipziger Strafl3e 75 a, 99085 Erfurt Franziska Gebert 0
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Rl
Pt Gartenbau

Ausgewahlte Preisspannen skl

O erstes Viertel B zweites Viertel W drittes Viertel Oviertes Viertel

Pelargonium
zonale 11/12er

Dipladenia
10/11/12er

Lehr- und Versuchsanstalt Gartenbau in Erfurt, Abteilung: Betriebswirtschaft, Erzeugung, Markt
Leipziger StraBe 75 a, 99085 Erfurt Franziska Gebert
f.gebert@Ivg-erfurt.de August 2014
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Lehr- und Versuchsanstalt

8. Aktivitaten in den Thiringen & =

Betrieben

Aktivitat Anteil Veranderung
zu 2013
Musterpflanzungen 55 % - 2%
Treue-/Bonuskarte 38 % + 9%
Werbung in Medien 69 % + 7%
Tag der offenen Gartnerei 62 % + 5%
Neuheitenprasentationen 34 % - 14%

* Musterpflanzung mittlerweile Standard
» stetige Erh6hung des Werbungsanteils

» Betriebe mit breitem Spektrum an Aktivitdten weisen i.d.R. eine
hdéhere Zufriedenheit mit der Saison und dem Umsatz auf

Lehr- und Versuchsanstalt Gartenbau in Erfurt, Abteilung: Betriebswirtschaft, Erzeugung, Markt
Leipziger Strafl3e 75 a, 99085 Erfurt Franziska Gebert 0
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Thiringen &%

« Stimmung in den Betrieben 2014 besser als im Vorjahr
« Absatz stabil

« 2,00 € nach wie vor der haufigste Preis fiir Beet- und
Balkonpflanzen

 Preispolitik und Aktivitdten mit Spielrdumen!!

Lehr- und Versuchsanstalt Gartenbau in Erfurt, Abteilung: Betriebswirtschaft, Erzeugung, Markt
Leipziger StraBe 75 a, 99085 Erfurt Franziska Gebert ‘!
f.gebert@Ivg-erfurt.de August 2014
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Thiringen &gy "

Vielen Dank fur lhre
Aufmerksamkeit!

Lehr- und Versuchsanstalt Gartenbau in Erfurt, Abteilung: Betriebswirtschaft, Erzeugung, Markt
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Mit Sicherheit Frei Zeit.

52. Betriebswirtschaftliche Fachtagung
15. — 18. September 2014 in Erfurt

Vortragender:
Stephan Imbery, geschéftsfiihrender Gesellschafter der AgroChron GmbH
Thema:

Integrierte Aufzeichnung von Daten zur Prozessdokumentation von Obst und Gemuse

Prozessdokumentation

Jeder Landwirtschatftlich tatige Betrieb hat schriftliche Aufzeichnungen zu fihren. Der Aufwand ist
je nach Kultur und Verarbeitungstufe unterschiedlich und unterliegt stdndigen Veranderungen. Ein
umfangreiches Know how ist zum Verstandnis nétig.
Hier setzt unsere Losung an die Unternehmer mit einem Qualitdtsmanagement Handbuch(QMH)
Zu unterstutzen.
Woher kommen die Pflichten zur Aufzeichnung?
Basis ist die Gute Agrar Praxis(GAP) der EU oder Cross Compliance Regeln genannt, sowie
staatlich und bundesléanderspezifische Ergdnzungen dazu.
Die Aufzeichnungen erfordern die Dokumentation vieler Handlungen am Betrieb. Dazukommen
Aufzelchnungspﬂlchten aus den Bereichen:
Gesellschaftsrecht (UGB, HGB, ZGB-OR)
Arbeitsrecht (Vertrage, Arbeitssicherheit, Aufzeichnungen..)
Lebensmittel- und Hygienerecht
Vereinbarungen mit seinen Vertragsparteien
Finanzrecht
Sowie eine schwer zu Uberschauende Zahl an Gesetzen, Verordnungen und
Durchfiihrungsbestimmungen im Umfeld eines jeden Betriebes.
Erganzend dazu suchen viele Betriebe um die verschiedensten Gitesiegel an, welche weitere
Aufzeichnungen erfordern.

Py P P P B
IR N T T

Die vorgefundene Situation der Aufzeichnungen auf den Betrieben stellt sich verkiirzt wie folgt dar:
Eine Vielzahl dieser nétigen Daten zur Prozessdokumentation in der Urproduktion liegt am Betrieb
oder bei seinen Lieferanten auf: Lieferscheine, Rechnungen, Genehmigungen, Urkunden,
Prufberichte, Personalagenden. Diese Dokumente erhalt der Betrieb, pauschal formuliert, zu 10%
in Papier, zu 90% elektronisch. Die Art der Ablage am Betrieb erfolgt i. d. Regel in Papierform und
nur bei etwa 20%der Betriebe in einem vorher organisierten System.
Es gibt keine Standard Betriebstypen, sondern verschiedenste Konstellationen der Betriebe.
Die Audits finden nicht regelmafig wiederkehrend am Betrieb statt. Die Termine sind
Kulturabhangig. Damit ist ein stdndiges Nachfiihren der Dokumentation notig und dies bedeutet
Aufwand an Zeit fur den Betriebsfuhrer.
Das Zuordnen der Dokumente zu den Kontrollpunkten der Audit Checklisten ergab folgendes Bild:
1 Kontrollpunkt ist fast nie mit einem Dokument zu belegen (Rekord: 26!),Sprachliche
Gegebenheiten wie 1 Begriff, mehrere Worte, mehrere Bedeutungen flihren zur Verwirrung beim
Vergleich verschiedener Checklisten.
Der Aufwand der Dokumentation bei einem durchschnittlichen Betrieb mit einer zu vermarktenden
Kultur betragt:

¢ Basis Cross compliance (~190 Dokumente)
¢ Bei Obst und Gemuse div. Hygienevorschriften (~30 Dokumente)
¢ Zum Erlangen staatlicher Beihilfen: spezifische Anforderungen
GlobalG.A.P. ((QS-G.A.P., AMAG.A.P.) (in Summe 320 Dokumente bei einer Kultur; je
weitere Kultur 10 - 25 Dokumente zusatzlich),
Fur die Suply Chain und die Handelsketten Dokumentation nach vereinbarten Regeln,
zusatzlich zwischen 10 bis 30 Dokumenten.

W

Wie haben wir das gelost:
Der Ansatz zur L6sung des Problems ist GlobalG.A.P. als Standard zu wahlen und alle anderen
Systeme mit Ihren einzelnen Anforderungen = Checkpoints diesem zuzuordnen.

Imbery_Zusammenfassung 08.10.2014 Seite 1 von 2
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Mit Sicherheit Frei Zeit.

Alle Dokumente folgen einem Schema und sind in einer Datenbank verfligbar und bearbeitbar.
Der Betrieb erhalt die Dokumente des QMH in Papierform und als Daten-CD. Die Struktur der
Dokumente ist immer gleich und erleichtert so das Handling.

Es werden 5 Arten der Dokumente unterschieden, Merkblatt, Arbeitsanweisungen, Checklisten,
Nachweise und allgemeine Kundenunterlagen. Das System entspricht Iso 9001 (dient auch der
Optimierung unserer Prozesse) und standardisierte Vorlagen ermdéglichen einen Kosteneffizienten
Aufbau

So ist auch bei der Begleitung der Betriebe vor Ort ein zeiteffizientes Arbeiten bei der Erstellung
der Dokumentation moglich. Der Betriebsleiter wird nur zeitlich begrenzt benétigt.

Auditoren die mehrmals mit unseren System geprft haben stellen ebenfalls eine Zeitersparnis
beim Audit fest.

Und das fur den Landwirt Wichtigste: er weild das seine Dokumentation vollstandig ist, er alle
Auflagen erfiillt, seine Mitarbeiter unterwiesen sind und fur den Fall der Félle eine dokumentierte
Betriebsdokumentation vorliegt. ,Mit Sicherheit Freizeit!"

Um hdchstmdégliches Vertrauen zu den Betrieben aufzubauen werden die Daten auf einem
Serversystem in Osterreich gehostet. Die ihm tibermittelten Dokumente kann der Betrieb selber
bearbeiten.

In unserer Datenbank sind QMH’s eines jeden Betriebes gespeichert. Anderungen der Standards,
Checklisten usw. erzeugen in der Datenbank einen Zeiger. Damit kénnen wir die Betriebe gezielt
Uber notwendige Neuerungen einzelner Dokumente lhres QMH'’s informieren.

Das Dokumentenmanagement stammt von GSD Software, D-Stockheim. Gewartet und
programmiert wurde es von unserem Partner Fa. itut GmbH, Salzburg

Imbery_Zusammenfassung 08.10.2014 Seite 2 von 2
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Mit Sicherheit Frei Zeit.

ﬂgro Rathausplatz 1 office@agrochron.at

Mit Sicherheit Frei Zeit. A 4550 Kremsmunster ‘.n.".n.'\n.'.agrochron.al

AgroChr::

ait Sicharheit Frel Zelt.

DANKE

Folie 2 von X
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AgroChr::n
Integrierte Aufzeichnung von

Daten zur Prozessdokumentation
Obst und Gemiise

52. Betriebswirtschaftliche Fachtagung
15. — 18. September 2014 in Erfurt

Vortragender:
Stephan Imbery, geschaftsfiihrender Gesellschafter
der AgroChron GmbH

AgroChr::n

Prozessdokumentation — woher kommen
die Pflichten?

':’ Cross Compliance: Regeln EU, Staatlich und Bundeslanderspezifisch

2 el e (UGB, HGB, ZGB-OR)

':’ Arbeitsrecht (Vertrage, Arbeitssicherheit, Aufzeichnungen..)

':’ Lebensmittel- und Hygienerecht

":' Vereinbarungen mit seinen Vertragsparteien

’»:' Finanzrecht

':’ Sowie eine schwer zu Uberschauende Zahl an Gesetzen, Verordnungen und

Durchfihrungsbestimmungen
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AgroChr::n

Daten zur Prozessdokumentation in der
Urproduktion

’:‘ Betriebsheft, Arbeitsaufzeichnungen

’:‘ Belege verschiedenster Art wie Lieferscheine, Rechnungen, Genehmigungen,
Urkunden, Prufberichte, Personalagenden....

’:‘ Art des Erhalts der Dokumente: zu 10% in Papier, 90% elektronisch

’:‘ Art der Archivierung: i. d. Regel in Papierform!

’«" Ablagesystem: Dort wo es gerade gebraucht wird zu 80%, in einem vorher

organisierten System 20%.

AgroChr::n
Unser Versuch ein durchaus komplexes
Thema praxisgangig zu machen:

Vision:

e,
%~ Integration alle Dokumente eines Betriebes in ein System
/.

% Entlastung des familiaren Systems, Entlastung des Unternehmers, unser Motto

L 1

Ziele:

':’ Ein Thema, ein Dokument, fir alle Standards der Urproduktion

':’ Ein Ordnersystem — eine Anlaufstelle fir die Qualitatssicherung

':’ Zeitersparnis bei der Vorbereitung und Durchfihrung der Audit's =
Kostenreduktion

':’ Qualitatssicherung ein moglicher - Schritt fir eine verbesserte innerbetriebliche
Organisation

13 Update Informationen

Seite 73



AgroChr::n

AusgangSS|tuat|onen die wir vorfanden:

% Ein Landwirtschaftlicher Betrieb ist nicht ein landwirtschaftlicher Betrieb;
Steueroptimierende Griinde, Haftungsbeschrankungen u.a. Grinde fihren
zu Betriebsteilungen

’:" FUr ein oder mehrere Produkte sind zusatzlich zu den §§ Bestimmungen
verschiedenste Anforderungen der Audits zum Erlangen eines Labels
notwendig.

’:" Die Audits passieren nicht regelmal3ig wiederkehrend

’:" 1 Kontrollpunkt ist fast nie mit einem Dokument zu belegen (Rekord: 26!)

‘a" Sprachliche Gegebenheiten: 1 Begriff, mehrere Worte, mehrere
Bedeutungen: Beschwerdeformular, VerbesserungmaBahmen,

Reklamationsabwicklung, MaBnahmen Katalog

AgroChr::n

Welche Aufzeichnungen sind zu fihren,
welcher Aufwand:

o,
% Basis: Cross Compliance (~190 Dokumente)

e
%~ Bei Obst und Gemuse div. Hygienevorschriften (~30 Dokumente)

I.'
-..

Zum Erlangen staatlicher Beihilfen: spezifische Anforderungen
% * FUr die aufnehmende Hand seiner Produkte:
GlobalG.A.P. ((QS-G.A.P., AMAG.A.P.) (in Summe 320 Dokumente bei
einer Kultur; je weitere Kultur 10 - 25 Dokumente zusatzlich),
’a" Fairtrade, Rain Forest Alliance, MSC (Marine Stewardship Council), usw...
’-"’ Und oftmals fir die Suply Chain und die Handelsketten Dokumentation der
vereinbarten Regeln: Spar QS, Rewe Nachhaltigkeit, Pro Planet, Zuriick zum

Ursprung, Demeter und viele weitere
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AgroChr:n
Aber:

(] m

g i

TNISCHER, iR FEHLER ...
bt
KONTROLLE (D KONTROILE
= ... entstehen
— oft aus

=

LR Ty

b

Gewohnheit !

“Chef, ich melde: Alle Kontrolleure auf dem Postenl® /. Rémling

Folie 9

AgroChr::n
Unser Ansatz:

be,
-

£,# Standard ist GlobalG.A.P.

e,
%~ Alle anderen Standards werden mit Ihren einzelnen Anforderungen =
Checkpoints den GGAP CP zugeordnet

£, Damit soll es nur einen Ordner am Betrieb »Thema Zertifizierung” geben

X

abe,
% Das System muss Iso 9001 zertifizierbar sein (dient auch der Optimierung unserer
Prozesse ;) )

D. "O

w Standardisierte Vorlagen ermdglichen einen Kosteneffizienten Aufbau
e,

- Nachvollziehbare Versionierung

,..
"

#1n Papier (fir GroBteil der Betriebe und die Auditoren), aber auch elektronisch

e,
% Creative Commons Lizenz @JlekEle;

Folie 10
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AgroChr:n
Genereller Aufbau:

Orientierung an den Checklisten der Betriebe und Auditoren, Ubernahme der
Kurzbezeichnungen

Umfang der Checklisten:

GlobalG.A.P: 250 Punkte; AMAGAP 161 P; AMA Gutesiegel 99 P; Spar 150 P

Arten der Dokumente:
%,# Merkblatt

,i

%+~ Arbeitsanweisungen
n‘c,

%" Checklisten

o

-h\

%+* Nachweise

£ Allgemeine Kundenunterlagen (Gedruckt nur als Verweis im Inh. Verz., liegen als
Dateien der CD bei)

Folie 11

rrrrrrrrrrrrrrrrrrrr

Elektronische Losung:

A) Erstellung der Dokumente
B) Zuordnung der Dokumente

C) Anzahl der Dokumente:

m # Alle Standards derzeit ~1000

'-w In Projektphase :~50

e,

%~ In Planung: BIO Standard, wir erwarten 30 Dokumente zusatzlich

e,
%~ Max Anzahl VerknUpfungen eines Dokumentes: 57 Verkntpfungen

D) Versionierung: Andert sich der Inhalt oder die Anzahl der
Dokumente eines Standards, so sehen wir welcher Betrieb wie

betroffen ist

Folie 12
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AgroChr::n
Praktische Vorfuhrung

System:

’»:' Gehostet auf Serversystem in Osterreich

":. Dokumentenmanagement ( DMS Software ), CRM, Workflow und el
Warenwirtschaft von GSD Software -

e,
%" Partner: itut Gmbh, Salzburg

Folie 13

AgroChr::n

Ordner.
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AgroChr::n

Wir bedanken uns flir die
Aufmerksamkeit und
stehen lhnen gerne zur
Verfugung!

Folie 15

AgroChr::n




rrrrrrrrrrrrrrrrrrrr

Woher kommen wir?

10 Landwirte - eine Sekretarin

Am Anfang stand die Idee Landwirtschaftliche
Betriebe von der lastigen Schreibarbeit zu entlasten.
Gleichzeitig sollte die Sicherheit und die Qualitat der

Datenaufzeichnungen verbessert werden.

Basierend auf dieser Idee von DI Willi Flatz wurde die
AgroChron GmbH zusammen mit DI Stephan Imbery
am 01.07.2012 in KremsmUnster gegrindet

Folie 17

rrrrrrrrrrrrrrrrrrrr

Was machen wir?

%# Unser Ziel ist es Landwirtschaftliche Betriebe so zu
unterstttzen, dass sie lhre Fahigkeiten und Fertigkeiten
bestmdglich fir Ihren nachhaltigen Erfolg einsetzen kénnen.

%% Wir helfen bei der Zertifizierungsvorbereitung durch eine
praxisnahe und verstandliche Umsetzung der Standards.

%% Wir fuhren Aufzeichnungen fir Obst- und GemuUsebauern,
Landwirtschaft und Gartenbau durch.

%# Eine Individuelle Begleitung zu Prozessen und Entwicklungen
in der Landwirtschaft, Gartenbau und nachgelagerten
Organisationen rundet unser Profil ab.

Folie 18
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Welche Werkzeuge verwenden wir:

¢ Unser Qualitatsmanagement Handbuch

%* Die von uns mit entwickelte Software ,,Nutriweb”
Das ist uns wichtig:
,Fits the task”

,,Fits the costumer*

rrrrrrrrrrrrrrrrrrrr

Nutriweb Zielsetzung

%% Erfassung aller Betriebsdaten mit dem Focus

Qualitatssicherung und Erftllung gesetzlicher Auflagen
,digitale Betriebsheftfiihrung”

%# Eine hohe, validierbare Qualitat der Daten

%# Das selbe System kann Daten auf verschieden Ebenen mit
definierten Userrechten darstellen.

%# Intuitive Bedienung auf allen Ebenen

%# Programmierbare Schnittstellen fir Daten Import und Export

auf XML — Basis (mit Option flr andere Formate)

Folie 20
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AgroChr:;:

ait Sicharheit Frel Zelt.

Nutriweb Technik

¢ Datenbank basiert, Weborientiert

i# Gehostet auf professionell gewarteten Systemen in einem
Rechenzentrum

%# Hoher Sicherheitsstandard

%# Software Entwicklung durch einen Partner mit hoher
Kompetenz in der Programmierung landwirtschaftlicher und
Lebensmitteltechnischer Software

i* Wir sind General-Lizenznehmer

Folie 21

AgroChr::n

ait Sicharheit Frel Zelt.

Nutriweb Aufbau:

Nutzen
Input
) - Qualitatsinformationen
- Betriebsdaten - Benchmarking/Potentiale
- Produktionsdaten - Effizienzsteigerung
- Erntedaten - Digitale Kontrollunterlagen
‘ & Landwirt ‘
M
Auswertung - :T:?T - In pUt

((

- Liefermengen/Qualitat

Nutzen QM-Datenbank . - Laboranalysen

- Lebensmittelsicherheit NSt
- Transparenz und Mehrwert
- Marketingunterstiitzung

Abnehmer/
2 ~ ™ Handler
ﬁ Vermarkter/ nar_e!-...v{i.l
Markenprogramm '
Nutzen
Input - Produktsicherheit
. . o - Benchmarking
- Produktionsrichtlinien - Audit- und
- Qualitatsanforderungen Zertifizierungsdaten

Folie 22
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AgroChr:n
Nutriweb Online Prasentation:

Landwirt + Usern — o
Berater s= / &
Vermarkter o o e D
Administrator {"*ﬂ""‘%‘ { —

(it 2 ‘i?;__m

i A g

Testbetriebe:

httis://n utrivveb.airochron.at/test

AgroChr::n
Mogliche Erweiterungen:

GIS Anwendungen

Benchmarking

Folie 24
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AgroChr:;:

ait Sicharheit Frel Zelt.

GIS Anwendung

lllllll

ala|

verantwnmiches Transport

Transportdauer Tage. L

Folie 25

AgroChr::n

ait Sicharheit Frel Zelt.

Benchmarking

%# Benchmarking Auswertungen fordern den
Qualitatswettbewerb der Lieferanten und erhohen
nachweislich die Qualitat

%# Die Beratung kann auf Basis fundamentierter Daten gezielt bei
den Betrieben ansetzen

%# Durch Mehrjahresvergleiche kann die Qualitatsentwicklung
aktiv gesteuert werden

Folie 26
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AgroChr::n
Ausblick

Nahrstoffbilanz, Start mit Oktober 2014
Validierung und Planung des Pflanzenschutzmitteleinsatzes

flr zusatzliche Beihilfen
Applet- Lésung Smartphone fir das Arbeitstagebuch (On

Demand) — Vorkonfiguration ist vorhanden!

Folie 27

AgroChr::n

Wir bedanken uns fur die
Aufmerksamkeit und
stehen lhnen gerne zur
Verfugung!

Folie 28
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Anbauplanung, Dokumentation und
Controlling im Gartenbaubetrieb
mit

runplan

Transparenz
in der Produktion

9

Dipl. Ing. Andreas Schachtner

Dipl. Ing. Andreas Schachtner

* Dipl. Ing. Gartenbau (HU Berlin),
Zierpflanzenbau, Informatik im Gartenbau

* Programmentwicklung und —design von
Grunplan (Vertrieb Gber fachgrin),
ProLiqui (Vertrieb Gber Agrarkonzept
Software), Kulturkartei fir den
Zierpflanzenbau (NGM) usw.
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Inhalt

e Sinn der EDV-gestlitzte Anbauplanung.
* Welche Daten miussen Sie erheben und in lhre
Planung einpflegen?

 Welche Daten kénnen Sie zusatzlich eingeben
und welche Vorteile und Funktionen kdnnen Sie
dadurch nutzen.

* Planungs- und Real-Daten abgleichen.
* Dokumentation der Produktion

* Ausblick auf die kommende Version 8
* Nutzliche Funktionen fir die Beratung
* Fragen und Antworten

Warum EDV-gestutzte Anbauplanung ?

 Effizienzsteigerung (gute Planung—>gute Produktion)
e Chancen- und Risikoerkenntnis
* Schaffung von Handlungsspielraumen

* Komplexitatsreduktion (erleichtert die tagliche
Organisation)

* Synergiewirkung =2 Abstimmungen moglich

e Kreativitats- und Innovationswirkung (Vorbereitung
verdoppeln—->Durchfiihrung halbieren)

* Motivationswirkung (Mitarbeiterfiihrung durch
Transparenz)

e Dokumentation
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Was ist grunplan?

Transparenz
in der Produktion

Software fur den Produktionsgartenbau in den
Sparten Zierpflanzenbau, Gemiusebau,
Containerbaumschulen, In-Vitro-Labore,
Endverkaufsgartnereien.

Breiter Einsatz in der Ausbildung an
Meisterschulen, Fachschulen, Universitaten
und in der Beratung.

Einsatz in Topf- und Schnittblumenbetrieben
moglich.

Wer steht hinter Grinplan?

Programmentwicklung und —design
Dipl. Ing. Andreas Schachtner, Halberstadt

Ideenautor bis 2012, heute nur noch beratend aktiv
Dipl. Ing. Thomas Schneidawind, Landshut
Schulleiter der Fachschule fiir Gartenbau in Landshut Schonbrunn.

Vertrieb Gber

Andreas Schachtner
Friedrich Ebert StralRe 133
38820 Halberstadt

g '
Telefax: +49 - (0) 3941 - = .n \\
E-Mail: info@fachgruen.de fa c hg r u n

Kompetenz im Gartenbau

-
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grunplan

Transparenz
in der Produktion

e seit 1999 aktiv entwickelt (friiher PUP)

 jahrlich neue Version mit erweitertem und
verbessertem Funktionsumfang.

e BASIS und SERVER-Version verfligbar.

* SERVER Version mit integriertem WebServer zum
Zugriff auf die Planungsdaten Giber Handys,
Tablets und andere PC’s im lokalen
Firmennetztwerk.

leicht zu installieren und zu warten.
ab Windows XP lauffahig.

runplan Anbauplanung

Transparenz
in der Produktion

Die Dateneingabe steht am
Anfang und ist das erste
Problem!

aber

Grunplan unterstitzt den Anwender bei dieser
Arbeit mit zahlreichen Funktionen und Basisdaten.
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grunplan Grunddaten

Transparenz
in der Produktion

Geben Sie |lhre Produktionsflachen mit Netto-
(fir die Flachenplanung) und Brutto-m? (fur die
Heizkosten und Gemeinkosten) ein.

Grunplan gibt verschiedene Gruppen,
Arbeitsschritte, Artikel, Lieferanten usw. vor.

Tipp:
Passen sie diese Listen bevor Sie mit der
eigentlichen Planung beginnen auf lhre

Bedlrfnisse an.

FUHP|an Grunddaten

Transparenz
in der Produktion

Fixdaten fur GMK, BDL, Heizkosten
1. sofort einsatzfahig mit Fixdaten vom Berater

N

Daten konnen schrittweise verbessert werden
Nachsteuern Gber Faktoren maoglich

Schnellauswahl zum schnellen Wechsel der
Konfigurationen

,2Ampel“ zur Anzeige der Einstellungen
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grunplan Grunddaten

Transparenz
in der Produktion

Realdaten fur GMK, BDL, Heizkosten
1. genauere Berechnungen moglich

2. komplettieren die Planung

3. bessere Dokumentation

runplan Anbauplanung

Transparenz
in der Produktion

Tipp fur den Einstieg:

Nach der Grunddateneingabe (Flachen, Artikel,
Gruppen, Arbeitsschritte, Lieferanten usw.) sollten
Sie mit der Planung der Hauptkulturen starten.
Arbeiten Sie anfangs nicht zu genau und pflegen
z.B. nicht jede Sorte ein. Bekommen Sie Routine in
der Arbeit mit dem Programm.

Spater verfeinern Sie die Planung und damit lhre
Datenbasis fur die Auswertungen.
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Funplan Planung

Transparenz
in der Produktion

Schaffen Sie Planungsgrundlagen....

1. Erstellen Sie grundlegende Kulturverfahren und
speichern diese als Vorlage ab. Grinplan bietet hier
schon einige Vorlagen an, welche Sie dann anpassen
kbnnen.

2. Sie konnen die Daten auch wahrend der Kultur
nachtragen bzw. andern um das Kulturverfahren zu
komplettieren.

3. Kopieren Sie bereits geplante Kulturen in Folgejahre um
den Aufwand zu verringern.

4. Nutzen Sie die Funktionen (rechte Maustaste) in den
Controlling-Bildschirmen um schnell Daten zu erganzen
oder Planungsdaten mit Realdaten zu vergleichen.

grunplan Planung

Transparenz
in der Produktion

Welche Daten werden benotigt.

1. Arbeitsschritte > Welche Arbeitsschritte sollen zu welchem Zeitpunkt
ausgefihrt werden.

Die Zeitpunkte der Arbeit beeinflussen direkt die Heizkosten,
Gemeinkostenanteile der Kultur usw.

2. Arbeitsleistung 2> Wie viele Einheiten werden von einem Mitarbeiter in
der Stunde bei dem entsprechenden Arbeitsschritt bearbeitet? Beachten
Sie Rustzeiten usw.

Die Arbeitsleistung ist wichtig fiir die Berechnung der Arbeitskosten der
Kultur (bis zu 30% der Gesamtkosten).

Wenn Sie keine verlasslichen Daten zur Verfigung haben schatzen Sie
die Leistung ab. Erheben Sie aber moglichst reale Daten aus lhrem
Betrieb und erganzen die Planung dann.
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Funplan Planung

Transparenz

in der Produktion

Welche Daten werden benotigt.

3.

Flichenbelegung = Auf welcher Fldche soll die Kultur produziert
werden. Grinplan erlaubt die Verteilung der Kultur auf beliebig
viele Standorte mit beliebigen Standweiten.

Aus den Daten werden normalerweise die Heizkosten und die
Umlage der Gemeinkosten berechnet. Die Flachenbelegung kann
in verschiedenen Diagrammen und Strichplanen dargestellt
werden.

Material > Welches Material (Substrat, Topfe, Verpackungen
usw.) wird zur Produktion bendtigt.

Aus den Daten werden die Materialkosten der Kultur berechnet.
Gleichzeitig lassen sich daraus umfangreiche Listen fiir den
Materialbedarf und —bestellung ableiten.

grunplan Planung

Transparenz

in der Produktion

Welche Daten werden bendtigt.
5. Umsatze =2 Welche Umsatze sind fir diese Kultur

geplant. Kundenreservierungen, reale Verkaufe,
Verluste, Flachenanderung.

Aus den geplanten oder realen Umsatzen lassen
sich dann Verfligbarkeiten, Gesamtumsatze und
Gewinne usw. ableiten. Teilverkaufe oder Verluste
beeinflussen durch evtl. Flachenveranderungen
andere Kulturkosten.
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grunplan Auswertung

Transparenz
in der Produktion

Welche Auswertungen und Ubersichten sind mit diesen
Eingaben verfligbar?

1. Controlling-Bildschirm Arbeitsplanung (Arbeitsschritte,
Termine, ToDo's, Notizen usw.)

Controlling-Bildschirm Flachenbelegung
Flachenplanung, Stichplan, Stapelgrafik
Zeitlicher Verlauf, Kulturschema

Auswertungen nach Kultur, Vergleich von Kulturen,
Gesamtauswertung, Auswertung nach Verkaufen, Kosten,
Materiallisten.

Bestellung von Material und Vermehrungsmaterial
7. Angebote erstellen

e wWN

grunplan Planung

Transparenz
in der Produktion

Welche Daten kdnnen zusatzlich eingegeben werden?

Kultur

Optimierungsparameter Grenzen fiir die Optimierung (Anzahl und Starttermin)
Gruppe Auswertung nach und Selektion von Gruppen
Bemerkungen durchsuchbar

Kirzel, Farben verbesserte Darstellung in der Flachenbelegung
Schnittkultur einfachere Eingabe von Umsatzen und Verlusten
Arbeitsschritte

Optimaltemperaturen Heizkosten, Haustemperaturen automatisch setzen
BDL prozentuale Abschlage auf den normalen BDL
Plege Pflegestunden fir den kommenden Zeitraum
Bemerkung durchsuchbar, an Listen andruckbar usw.
Absatzzeitraum der folgende Zeitraum ist ein Absatzzeitraum

fertig zur Selektion usw.
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gl‘ﬁnp|an Planung

Transparenz
in der Produktion

Welche Daten kdnnen zusatzlich eingegeben werden?
Umsatz

Vermarktungskosten fixe und variable, Vorgaben nach Kunde
CC-Anzahl / Kosten

Kosten

beliebige Kosten sind an bestimmte Parameter (m?, Stiick, Tages-m? usw.) bindbar. So
lassen sich Assimilationslicht, CO2-Begasung, Stromkosten usw. mit kalkulieren.

Bilder, PDF Dokumente

Word-Dateien usw. zum Arbeitsschritt, Kulturen,
Pflanzenschutzmafihahmen, Terminen, ToDo‘s und

Notizen

grunplan Planung

Transparenz
in der Produktion

Welche Daten kdnnen zusatzlich eingegeben werden?

Mitarbeiter

Bruttolohne betriebsspezifischen Betriebsdurchschnittslohn
berechnen

gearbeitete Stunden s.0.

Arbeitstage Krankheit, Urlaub usw. = Arbeitsplanung und -spitzen,

BDL, Pflanzenschutz, Arbeitsnachweise
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runplan Auswertung

Transparenz
in der Produktion

Welche Auswertungen und Ubersichten sind mit diesen
zusatzlichen Eingaben verfugbar?

1. Controlling-Bildschirm Mitarbeiterplanung

2. Pflanzenschutztagebuch mit Recherche-
moglichkeiten in PS-Info

3. Mitarbeiterauswertungen, Arbeitszeitlisten usw.
4. Arbeitsnachweise
5. Optimierung

I‘unp|an Dokumentation

Transparenz
in der Produktion

Eine gute Dokumentation ermdglicht Ihnen z.B.

1. Eine schnelle Verfiigbarkeit von allen
kulturrelevanten Informationen.

2. Den Nachweis der Pflanzenschutzanwendungen
gegenlber den zustandigen Behorden.

3. Den Nachweis der nachhaltige Produktion
gegeniber den Vermarktern/Verbrauchern (als
Zertifizierungs-Voraussetzung).

4. Die Wahrung der Betriebssicherheit beim
ausscheiden oder Krankheit von leitenden
Mitarbeitern.
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gl‘ﬁnplan Dokumentation

Transparenz
in der Produktion

LANDGARD Vollanlieferer sollen zuklnftig zertifiziert sein.

Bei der Zertifizierung nach "GLOBAL G.A.P." werden Gartenbaubetriebe anhand eines
Handbuchs fiir eine gute Agrarpraxis (G.A.P.) gepriift. Qualitdtsmanagementsysteme
mussen dokumentiert und in Qualitdtshandbiichern erfasst werden. Die Betriebe missen
alle Aufzeichnungen aufbewahren, die eine erfolgreiche Kontrolle der Anforderungen des
"GLOBAL G.A.P."-Standards nachweisen. Wenn alle Anforderungen

erfillt sind, werden die Betriebe zertifiziert und danach jahrlich erneut geprift. (Quelle:
ZVG)

Einer der ersten zertifizierten Betriebe (Gartenbau Macohof, Karl Heinz Compes
41564 Kaarst-Biittgen) setzt auf Griinplan zur Planung und Dokumentation.

,Die Zertifizierung nach GlobalGap sei relativ einfach zu realisieren, wenn man auch vorher
schon ein elektronisches Kulturplanungsprogramm wie Griinplan laufen hatte,

Ordnung liebt und die ohnehin existierenden gesetzlichen Vorschriften ernst nimmt.
Grinplan Gbernimmt die geforderten Aufzeichnungspflichten.” DEGA ARTIKEL

gl‘ﬁnp|an Dokumentation

Transparenz
in der Produktion

Die Zertifizierung nach DIN ISO 9001
erfordert auch die Aufzeichnung und
Dokumentation der Produktion.

Die Firma ProWerkstatten Himmelsthur (eine
anerkannte Werkstatt fur behinderte Menschen) aus
Hildesheim nutzt Grinplan zur Planung und
Dokumentation lhrer Produktion von Zierpflanzen.
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runplan Dokumentation

Transparenz
in der Produktion

Grinplan bietet zahlreiche Moglichkeiten zur Dokumentation der
gartnerischen Produktion.

PwWwnN e

Planung der Produktion ist gute Dokumentation
Dokumentation der Pflanzenschutzanwendungen.
Arbeitstage/-stunden der Mitarbeiter

Arbeitsnachweise als Grundlage fiir Realdaten und als
Dokumentation

Bemerkungen zu allen Kulturen, Arbeitsschritten, ToDo’s,
Terminen usw.

Bilder und Dokumente (PDF, WORD, EXEL) mit Kulturen,
Pflanzenschutzanwendungen usw. verknupfen.

Diese Eingaben sind durchsuchbar und selektierbar.

grunplan

Transparenz
in der Produktion

Planung

Nutzliche Funktionen fir die Beratung.

Basisdaten durch den Berater schnell eingebbar

Schnelle Berechnung von Preisuntergenzen fir bestimmte Kulturverfahren
unter den betriebsspezifischen Bedingungen

Fehlentwicklungen bei aktueller Planung mit Ist-Daten schnell ablesbar

Vergleich von verschiedenen Betrieben bzw. Szenarien innerhalb eines
Betriebes einfach moglich.

Leichter Datenaustausch zwischen Betrieb und Berater per eMail oder
Datei

Betriebswirtschaftliches Denken und Verstandnis bei den Gartnern wird
verbessert/entwickelt.

Kultur- bzw. Behandlungsfehler durch Dokumentation leichter aufdeckbar.

Veranderungen in der Betriebs- und Produktionsstruktur leicht darstellbar
da der gesamte Betrieb abgebildet werden kann. Grundlage fir
Bankgesprache und Verhandlungen mit Kunden und Lieferanten.

Auswertungsfunktionen sind frei kombinierbar. Alle Listen lassen sich nach
Excel exportieren und dort weiter verarbeiten.
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runplan Ausblick

Grinplan Version 8.

1.
2.

Referenzkulturen

Pflanzenschutzanwendungen > Dokumentation liber
Webinterface, Links zu PS-Info, Mittelmixe, Kosten aus
Verbrauchsmengen usw.

Erweitertes Webinterface zum Zugriff auf die Planung mit mobilen
Geraten oder jedem anderen modernen Internetbrowser.
Erstellen, ldschen und bearbeiten von Planungsdaten tber das
Webinterface. Bilder direkt vom Handy auf den Server hochladen
USW.

Geplante Funktionen fir zuklinftige Versionen.

Liquiditatsplanung (Vorbereitungen abgeschlossen, handisch jetzt
schon moglich)

Vergleich von verschiedenen Planungen/Betrieben
Erweiterte Auswertungsmaoglichkeiten
Erweiterung des Web-Interface
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Konzeption eines
Online - Betriebsvergleichs

Stefan Schottler

Agenda

1 Einleitung

2 Anforderungen an einen Online-Betriebsvergleich
3 Konzeption eines Online-Betriebsvergleichs

4 Herausforderungen bei der Realisation

Zentrum flr Betriebswirtschaft im
Gartenbau e.V.

Seite 99
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Motivation

» Gartenbauerhebung (2005):
» 20.695 Haupterwerbsbetriebe

» ZBG-Betriebsvergleich (2013):
» 1037 Teilnehmer

» nur eine geringe Anzahl der Betriebe nimmt teil

» Grunde?

Zentrum fir Betriebswirtschaft im

01.10.2014 Gartenbau e.V.

Maogliche Ursachen geringer Teilnahme

» Offizialberatung rucklaufig

» Strukturwandel
» Anzahl der Betriebe |
» durchschnittliche Betriebsgrofe 1
» Teilnehmerzahl am Betriebsvergleich |

» Vorlaufzeit zu lang

» aktuelle Publikation (Heft 56, Nov. 2013) bezieht sich auf die
Wirtschaftsjahre 2011 bzw. 2011/2012

Zentrum flr Betriebswirtschaft im
Gartenbau e.V.
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Maogliche Ursachen der geringen Teilnahme

» ZBG-Betriebsvergleich unbekannt?

» Zeitmangel der Betriebsleiter?

» Aufwand/Nutzen flr einige Betriebsleiter zu gering?
» Attraktivitat des Betriebsvergleichs zu gering?

» Relevanz unbekannt

» Dennoch: Online-Betriebsvergleich sinnvoll, um mit der
Zeit zu gehen u. Attraktivitat des ZBG-
Betriebsvergleiches zu steigern

Zentrum fir Betriebswirtschaft im

01.10.2014 Gartenbau e.V.

Denkbare Vorzuge des Online-Betriebsvergleichs

» Schnelle Verfigbarkeit von Informationen heutzutage
Standard

» Interaktivitat bietet Moglichkeiten Dienste an Nutzer-
Bedurfnisse anzupassen

» erstmals direkter Kommunikationsweg zu Teilnehmern

» Cloud-Funktionalitat fir Teilnehmer und Berater
realisierbar

Zentrum flr Betriebswirtschaft im
Gartenbau e.V.
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Agenda

1 Einleitung

2 Anforderungen an einen Online-Betriebsvergleich
3 Konzeption eines Online-Betriebsvergleichs

4 Herausforderungen bei der Realisation

Zentrum fir Betriebswirtschaft im

18.09.2014 Gartenbau e.V.

Anforderungen

» \orlaufzeit verkilrzen

» Attraktivitat des Angebotes steigern, durch:
» Berticksichtigung unterschiedlicher Anspriiche der TN
» Schulung der Interpretationsfahigkeit der TN

» Angeleitete Analyse u. Identifikation von
Verbesserungspotentialen

» Visualisierung relevanter Ergebnisse
» Betriebsberater konzeptuell einbinden

01.10.2014 Zentrum flr Betriebswirtschaft im
Gartenbau e.V.
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Agenda

1 Einleitung
2 Anforderungen an einen Online-Betriebsvergleich

4 Herausforderungen bei der Realisation

Zentrum fir Betriebswirtschaft im

18.09.2014 Gartenbau e.V.

Anmeldevorgang

Registrierung Bitte geben Sie lhre
Zugangsdaten ein!

Warum lhre sensiblen
Daten bei uns sicher sind!

Zentrum flr Betriebswirtschaft im
Gartenbau e.V.

Seite 103

01.10.2014



Anmeldung — schnelle Variante

» Bestatigte E-Mail-Adresse notig
» Passwortversand via E-Mall

m) schnell, aber weniger Verbindlichkeit

m) wie kann Datenintegritat gesichert werden?

Zentrum fir Betriebswirtschaft im

01.10.2014 Gartenbau e.V.

Anmeldung - sichere Variante

» Bestatigte E-Mail-Adresse ndtig

» Unterschriebenes Fax mit Teilnehmerdaten und
Kontaktinfos obligatorisch

» Passwort wird postalisch versendet

hohe Sicherheit, Datensatz kann nach
Plausibilisierung in Datenbasis eingehen

Zentrum flr Betriebswirtschaft im
Gartenbau e.V.
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Startbildschirm - Dateneingabe

Schritt-fir-Schritt Eingabe
Lernen Sie den Betriebsvergleich
kennen und erhalten Sie erste
Vergleichswerte, um lhren Betrieb zu

beurteilen!

Schnelle Eingabe lhres

Jahresabschlusses
Geben Sie lhre Daten sowie einige
Strukturdaten ein und starten Sie sofort
mit der Analyse lhres Betriebs!

Konsolidierten

Jahresabschluss erstellen
Fihren sie lhre einzelnen Unternehmen
in einem einzigen Unternehmen
zusammen und fuhren Sie dann lhre
Analysen durch!

Erfolgsbeurteilung
Erfolgsgitter

Beratungsbrief

Erhalten Sie den bekannten

Produktivitatsvergleich
Ist mein Personaleinsatz

Aufwands- u.
Ertragsvergleich

Erhalten Sie alle notwendigen
Informationen in Ubersichtlicher
Form, sofort zum Ausdrucken
und mitnehmen!

? ich -
Beratungsbrief und drucken Sie a_ngeme_ssen." wo habe ich - gemessen am
diesen aus! Nutze ich meine Flachen Betriebsertrag - hohe und wo
optimal? geringe Aufwendungen?
Vorbereitung
Kreditgesprach

01.10.2014

Eingabeoption: Schritt-flr-Schritt

Zentrum fir Betriebswirtschaft im

Gartenbau e.V.

Seite 1von 25

Information

haben.

und

Die werden Schritt fir Schritt erfahren, wie der Betriebsvergleich
funktioniert und welche Aussagekraft berechnete Kennzahlen

Am Betriebsvergleich haben im letzten Jahr tber 1000
Gartenbauunternehmen teilgenommen.
Sehr viele davon nehmen schon seit Jahren teil und profitieren:

1. von dem kostenfreien Angebot, indem sie lhre Starken und
Schwachen besserkennen als andere

2. indem sie lhre Leistungsfahigkeitan der von Vergleichsbetrieben
messenund sich realistische Ziele setzen kénnen!

01.10.2014

Zentrum fir Betriebswirtschaft im

Gartenbau e.V.
Seite 105




Eingabeoption: Schritt-fur-Schritt

Seite 1von 25

5% erledigt

Hilfe

Bitte geben Sie zunachst Ihre Miet- und Pachteinnahmen, Ihre Finanzertrage,

sowie lhre auBerordentlichen Ertrage an!

Miet- und Pachteinnahmen 346
Zinsertrage (und ahnliches) 347
neutraler und zeitraumfremder Ertrag 348
Investitionszuschiisse der 6ffentlichen Hand 358
Aufldsung steuerlicher Sonderposten 351

a dh dh dh b

Bitte geben Sie Ihre Miet- und Pachtaufwendungen, lhre Finanzaufwendungen,
sowie Ihre auBerordentlichen Aufwendungen an!

Pachten 454
Mieten, Leasing Gebaude 453
Zinsen 451
sonstige Kapitalkosten 452
sonstiger und neutraler Aufwand 455
Bildung steuerlicher Sonderposten 457

a dh dh dh dh

——  Weiter -»—

Zuriick

Speichern

Abbruch

01.10.2014

Zentrum flr Betriebswirtschaft im
Gartenbau e.V.

Eingabeoption: Schritt-flr-Schritt

Seite 1von 25

8% erledigt

Hilfe

Information

Alle Angaben die Sie soebengemacht haben, gehen NICHT in
die Berechnung Ihrer betrieblichen Kennzahlen, dafur aber in lhre
bilanziellen Kennzahlen ein.

Diese Ertrage haben keinen Einfluss auf Ihren Betrieb, dennim
Betrieb steht der Einsatz von Produktionsfaktoren zur Erreichung
des Betriebszwecks im Vordergrund.

Wie gut Sie lhre Produktionsfaktoren einsetzen, kdnnen lhnen
betriebliche Kennzahlen vermitteln, die Sie auch an denen Ihrer
Vergleichsgruppe messenkdnnen. Der Vergleichwird deutlich
sinnvoller, wenn die soebenangegebenen Aufwendungen u.
Ertrage nicht in die Kennzahlen eingehen, da es hier erhebliche
Unterschiede in einzelnen Unternehmen gibt.

Um lhre weiteren Angaben plausibilisieren zu kénnen, erfragen

wir als nachstes die Gesamtsumme aller Ertrédge und
Aufwendungen.

——  Weiter -—

Zuriuck

Speichern

Abbruch

01.10.2014

Zentrum flr Betriebswirtschaft im
Gartenbau e.V.
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Eingabeoption: Schritt-fur-Schritt

Seite 2von 25
8% erledigt
Hilfe Zuriick
Bitte teilen sie uns die Summe aller erzielten Umsatzerlése, Speichern
sowie lhren Gewinn bzw. Verlust mit!
Abbruch
Summe aller Ertrége €
Verlust 349 €
Summe aller Ertrége + Verlust 350 €
Bitte teilen sie uns die Summe aller Aufwendungen
sowie lhren Gewinn bzw. Verlust, sowie Ihren Gewinn mit!
Summe aller Aufwendungen €
Gewinn 456 €
Summe aller Aufwendungen + Gewinn 460 €
——  Weiter ->—
Zentrum fur Betriebswirtschaft im
01.10.2014
Gartenbau e.V.
Seite 2 von 25
8% erledigt
Hilfe Zurick
Information
Speichern
Um Ihren Betrieb sinnvoll mit anderen Betrieben vergleichenzu
. o L Pt . Abbruch
kdnnen, missenwir diesenklassifizieren. Dazu fragen wir nun
Ihre Ertragsstruktur und lhre Vermarktungswege ab.
Die Klassifikation erfolgt, damit nur Betriebe verglichen werden,
die auch wirklich vergleichbar sind. SchlieBlichmacht es fir Sie
wenig Sinn, wenn Sie einen Freilandgemisebaubetrieb fiihren
und mit einem Zierpflanzenbaubetrieb verglichen werden.
——  Weiter -»—
Zentrum fir Betriebswirtschaft im
01.10.2014

Gartenbau e.V.
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Eingabeoption: Schritt-fur-Schritt

Seite 3von 25

8% erledigt

Hilfe

Bitte Klassifizieren Sie Ihren Betrieb indem Sie uns den Schwerpunkt
Ihres Betriebs mitteilen!

Produktion » Gemusebau » indirekter Absatz »> Anbau im Freiland

Handel
Dienstleistung
Sonstiges

——  Weiter >—

Zuriick

Speichern

Abbruch

01.10.2014

Zentrum flr Betriebswirtschaft im
Gartenbau e.V.

Eingabeoption: Schritt-flr-Schritt

Seite 3von 25

10% erledigt

Hilfe

Information

Sie haben Ihren Betrieb als Gberwiegend indirektabsetzenden
Freiland-Gemusebaubetrieb klassifiziert.

In den nachsten Fragen wollen wir etwas Uber |hre Ertrdge und
Vermarktungswege erfahren. Anhand dieser Angaben prifen wir
dann, ob der Schwerpunkt lhrer betrieblichen Tatigkeit mit der
Klassifikation des ZBG-Betriebsvergleichs Gibereinstimmt. Dies ist
notwendig, damit wir |hren Betrieb mit der geeigneten
Vergleichsgruppe vergleichenkénnen.

——  Weiter >—

Zuriick

Speichern

Abbruch

01.10.2014

Zentrum flr Betriebswirtschaft im
Gartenbau e.V.
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Eingabeoption: Schritt-fur-Schritt

Seite 4von 25
10% erledigt
Hilfe Bitte geben Sie nun Ihre Betriebsertrage ein! Zurick
Gemise Speichern
Anbau im Freiland 311 € Abbruch
Anbau unter Glas 312 €
Jungpflanzen 313 €
Pilze 314 €
Bitte geben Sie Ihre sonstigen Ertrage ein!
Betriebspramie (von Flachenbezug entkoppelt) 355 €
Flachenbezogene Pramien 356 €
Mineralblsteuererstattung 357 €
Sonstige Pramien und Zuschiisse 341 €
Privatanteile (Mietwert, Eigenverbrauch) 342 €
Umsatzsteuer (zeitraumzugehorig) 343 €
Erhéhung der Vorrate 344 €
sonstiger Betriebsertrag 345 €
——  Weiter ——
Zentrum fur Betriebswirtschaft im
01.10.2014
Gartenbau e.V.
Seite 4von 25
12% erledigt
Hilfe  |Bitte geben Sie nun lhre Betriebsertrage ein! Zuriick
Gemuseproduktion Speichern
Anbau im Freiland 311 € Abbruch
Anbau unter Glag In welchen Sparten erzielen Sie weitere Ertrage? €
Jungpflanzen : . L . . €
Pilze Bitte wahlen Sie die entsprechenden Sparten aus, indem Sie €
diese anklicken:
x Zierpflanzenbau
O Baumschule
O Obstbau
x Handel
Bitte geben Sig O Dienstleistung
O Landwirtschaft
Betriebspramie | o keine weiteren Ertrége L _|€
Flachenbezogen | |€
Mineraldlsteuere] €
Sonstige Pramien und Zuschisse 341 €
Privatanteile (Mietwert, Eigenverbrauch) 342 €
Umsatzsteuer (zeitraumzugehdrig) 343 €
Erh6hung der Vorréate 344 &
sonstiger Betriebsertrag 345 €
——  Weiter —»—

Zentrum flr Betriebswirtschaft im
Gartenbau e.V.
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Eingabeoption: Schritt-fur-Schritt

Seite 7von 25

30% erledigt

Hilfe

Information

Anhand der Ertrage und ihrer Zusatzangaben wurde |hr Betrieb
als Freiland-Gemisebaubetrieb mit iberwiegend indirektem
Absatz klassifiziert!

Nun wissen wir, mit welchen Betrieben ein aussagekraftiger
Vergleichmdoglichist.

Ihr Betriebsertrag (BE) im Wirtschaftsjahr 2013 betragt: 170.909€
Ilhrer Vergleichsgruppe gehdrenim aktuellen Vergleichszeitraum
bereits 65 Betriebe an, die wir in Erfolgsgruppen aufgeteilt haben!
Der Betriebsertrag der Vergleichsgruppein 2013:

— fur die besten Betriebe (1.Drittel): 613.390€

— fur den Durchschnitt der Vergleichsgruppe (Mittel ): 480.520 €

——  Weiter ->—

Zuruck

Speichern

Abbruch

01.10.2014

Zentrum flr Betriebswirtschaft im
Gartenbau e.V.

Eingabeoption: Schritt-flr-Schritt

Seite 7von 25

35% erledigt

Hilfe

Information

Die Aussagekraft des Betriebsertrags im Betriebsvergleichist
allerdings gering, denn:

1. ist der Betriebsertrag von der BetriebsgroRe abhéngig, d.h. um
eine geeignete VergleichsgroRe zu erhalten, musste der
Betriebsertrag zu anderen GroRenins Verhaltnis gesetztwerden.

2. ist der Betriebsertrag umso héher, je mehr Vorprodukte (z.B.
Jungpflanzen, Handelswaren) zugekauft werden, da sich dies in
den Preisen Ihrer Produkte wiederspiegelt.

VERBESSERN Sie die Vergleichbarkeitindem zunachst Punkt 1
bertcksichtigtwird.

Dazu benétigenwir Angaben zu lhren Arbeitskraften, damit ihr

Betriebsertrag auf die Anzahl Ihrer Arbeitskrafte bezogenwerden
kann.

——  Weiter -—

Zurick

Speichern

Abbruch

01.10.2014

Zentrum flr Betriebswirtschaft im
Gartenbau e.V.
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Eingabeoption: Schritt-fur-Schritt

Seite 9von 25

_Bitte geben Sie die Anzahl Ihrer Arbeitskréfte an! (bitte in Voll-AK eintragen)
(1 Jahr = 250 Arbeitstage = 2000 AK-Stunden brutto, 1 Person halbtags = 0,5 AK)

Feste Arbeitskrafte Voll-AK darunter in darunter im
Produktion Verkauf

nicht entlohnte AK 601 631 611

Geschéaftsfiihrung (entl. 640 671 651

entl. Arbeitskrafte 602 1 632 612 1

Auszubildende 603 633 613

Saisonarbeitskrafte

Summe feste AK 604 634|:| 514
Saison-AK in Std. 605 140 635 615|:|

Zentrum fir Betriebswirtschaft im

01.10.2014 Gartenbau e.V.

Eingabeoption: Schritt-flr-Schritt

Seite 9von 25

_ Bitte geben Sie die Anzahl Ihrer Arbeitskréafte an! (bitte in Voll-AK eintragen)
(1 Jahr = 250 Arbeitstage = 2000 AK-Stunden brutto, 1 Person halbtags = 0,5 AK)

Feste Arbeitskrafte Voll-AK darunter in darunter im
Produktion Verkauf

nicht entlohnte AK 601 631_ 611

Geschaftsfuhrung (entl. 640 671 651

entl. Arbeitskrafte 602 632 612 1

Auszubildende 603 633 613

Summe feste AK 604

Saisonarbeitskréfte

Saison-AK in Std. 605 14 635 14 615|:|

! I [
o
w
IS
! |:|
o
2
s
I

Zentrum flr Betriebswirtschaft im
Gartenbau e.V.
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Eingabeoption: Schritt-fur-Schritt

Seite 9von 25

36% erledigt

Hilfe

Bitte geben Sie die Anzahl Ihrer Arbeitskrafte an! (bitte in Voll-AK eintragen)
(1 Jahr = 250 Arbeitstage = 2000 AK-Stunden brutto, 1 Person halbtags = 0,5 AK)

Feste Arbeitskrafte

nicht entlohnte AK
Geschaftsfuhrung (entl.
entl. Arbeitskrafte
Auszubildende

Summe feste AK

Saisonarbeitskréafte
Saison-AK in Std.

Voll-AK darunter in darunter im
Produktion Verkauf

631 1 611

671 651

632 612

601
640
602

603 633 613

1
1 1]
o 9] e 1] o 1]
[ 1

605 1 635 14 615

——  Weiter -—

Zuriick

Speichern

Abbruch

01.10.2014

Eingabeoption:

Zentrum flr Betriebswirtschaft im
Gartenbau e.V.

Schritt-fur-Schritt

Seite 9von 25

45% erledigt

Hilfe

Information

Zur Berechnung des Betriebsertrags je AK werden aufgrund lhrer
Angaben: 2,07 AK verwendet.

Die Anzahl der AK ist nicht ganzzahlig, da Ihre Saison-AK anhand
lhrer Angabenin Voll-AK umgerechnetwurden.

Ihr Betriebsertrag je AK im Wirtschaftsjahr 2013 betragt daher:

82.489€

Diese Kennzahl wird als Arbeitsproduktivitat (brutto) bezeichnet.
Mit dieser Verhaltniskennzahl kdnnen Betriebe unterschiedlicher
GroRe deutlich sinnvoller verglichen werden, als durch den
Vergleichder absoluten

Betriebsertrage.

Der Betriebsertrag je AK vergleichbarer Betriebe im Jahr 2013

entspricht:

——  Weiter >—

Zuriick

Speichern

Abbruch

01.10.2014

Zentrum flr Betriebswirtschaft im
Gartenbau e.V.
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Eingabeoption: Schritt-fur-Schritt

Seite 9von 25

Information

Da Sie bereits seit dem Jahr 2011 am Betriebsvergleich teilnehmen,
koénnen wir lhnen die Entwicklung lhrer Arbeitsproduktivitat (brutto) zeigen:

€
120.000

100.000 .,/A\

80.000

]

=¥=|hr Betrieb

60.000

K/{
—

40.000

20.000

0

2011

2012 2013

=== Mittel der VG

=1, Dritte| der VG

vergleich statt.

Die Analyse solcher und anderer Produktivitatskennzahlen findet im Modul Produktivitats-

Sie kénnen nach Eingabe Ihrer Daten direkt zur Analyse in dieses Modul wechseln.

01.10.2014

Zentrum fir Betriebswirtschaft im

Gartenbau e.V.

Startbildschirm — aktivierte Module

Schritt-fir-Schritt Eingabe
Lernen Sie den Betriebsvergleich
kennen und erhalten Sie erste
Vergleichswerte, um lhren Betrieb zu

Schnelle Eingabe lhres

Jahresabschlusses
Geben Sie lhre Daten sowie einige
Strukturdaten ein und starten Sie sofort

Konsolidierten

Jahresabschluss erstellen
Fihren sie lhre einzelnen Unternehmen
in einem einzigen Unternehmen

Erhalten Sie den bekannten

Ist mein Personaleinsatz

beurteilen! mit der Analyse lhres Betriebs! zusammen und fuhren Sie dann Ihre
Analysen durch!
Erfolgsbeurteilung
Erfolgsgitter
. ivita [ Aufwands- u.
Beratungsbrief Produktivitdtsvergleich

Ertragsvergleich

Erhalten Sie alle notwendigen
Informationen in Ubersichtlicher
Form, sofort zum Ausdrucken
und mitnehmen!

? ich -
Beratungsbrief und drucken Sie apgeme_ssen.“ Wo habe ich - gemessen am
diesen aus! Nutze ich meine Flachen Betriebsertrag - hohe und wo
optimal? geringe Aufwendungen?
Vorbereitung
Kreditgesprach

01.10.2014

Zentrum flr Betriebswirtschaft im

Gartenbau e.V.
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Modul: Aufwands- und Ertragsvergleich

Modul: Aufwands- und Ertragsvergleich

Hilfe

Bitte wéhlen Sie eine Fragestellung durch anklicken aus!

=

Das Erfolgsgitter ergab eine schlechtere Bewertung als gut - Ich mdchte die
Ursachenanalyse fortsetzen.

2. Wie haben sich meine betrieblichen ErfolgsgroRen entwickelt und was waren die
Ursachen dafur?

3. Wie haben sich meine Betriebsertrage und Betriebsaufwendungen entwickelt und
wie setzen sich diese zusammen?

&

Wie sind meine betrieblichen Erfolgsgréf3en im horizontalen
Betriebsvergleich einzuordnen?

o

Wie sind meine Betriebsertrdage und Aufwendungen und die damit verbundenen
ErfolgsgréRen im horizontalen Betriebsvergleich einzuordnen?

Zuriick

Optionen

Abbruch

01.10.2014

Zentrum flr Betriebswirtschaft im
Gartenbau e.V.

Modul: Aufwands- und Ertragsvergleich

Modul: Aufwands- und Ertragsvergleich

2. Wie haben sich meine betrieblichen ErfolgsgroRen entwickelt u. was waren die Ursachen dafur?

Hilfe

Bitte legen Sie den Umfang der automatisch generierten Erlauterungen fest,

indem Sie eine der folgenden Antwortoptionen auswahlen!

O keine Erlauterungen

X einige Erlauterungen

O ausfiihrliche Erlauterungen

Zuriick

Optionen

Speichern

Abbruch

01.10.2014

Zentrum flr Betriebswirtschaft im
Gartenbau e.V.
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Modul: Aufwands- und Ertragsvergleich

Modul: Aufwands- und Ertragsvergleich
2. Wie haben sich meine betrieblichen ErfolgsgroRen entwickelt u. was waren die Ursachen dafiir?
Hilfe Zurick
Optionen
€ P

200.000 Abbruch
150.000 / — Wertetabelle

-\-‘\/ —X— Betriebsertrag — Verénderungen
100.000 == Roheinkommen

—o—Reinertrag
50.000 s
X_’\/ #— Reinertragsdifferenz
o A
t\-’\./
K
-50.000
2010 2011 2012 2013
—— Weiter »—
Zentrum fur Betriebswirtschaft im
01.10.2014

Gartenbau e.V.

Modul: Aufwands- und Ertragsvergleich

Modul: Aufwands- und Ertragsvergleich
2. Wie haben sich meine betrieblichen ErfolgsgréRen entwickelt u. was waren die Ursachen dafur?

Hilfe Zurick
Wertetabelle (€) 2010 2011 2012 2013 Optionen
Betriebsertrag 122.293 113.472 107.001 170.909
Roheinkommen 38.645 38.580 27.178 59.647 Sl
Reinertrag -5.259 -11.801 -23.326 11.622
Reinertragsdifferenz -14.797 -19.971 -32.635 3.931 — D1
Veranderungen (€)

Betriebsertrag -8.821 -6.471 63.908
Roheinkommen -64 -11.402 32.469
Reinertrag -6.542 -11.525 34.948
Reinertragsdifferenz -5.174 -12.664 36.566
Veranderungen (%)
Betriebsertrag 7,2 5,7 59,7
Roheinkommen -0,2 -29,6 119,5
Reinertrag -124,4 -97,7 149,8
Reinertragsdifferenz -35,0 -63,4 112,0
In den Tabellen der Veradnderungen kénnen sie absolute und relative Veréanderung zwischen
jeweils zwei Zeitpunkten erkennen.
Den héchsten absoluten Anstieg hatte Ihr Betriebsertrag, den hdchsten relativen Anstieg lhr
Reinertrag zu verzeichnen.
Sowohl Ihre Reinertragsdifferenz, als auch lhr Reinertrag sind positiv. Dies bedeutet, dass Ihr
Betrieb im Jahr 2013 rentabel war.
Zentrum fur Betriebswirtschaft im
01.10.2014

Gartenbau e.V.
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Modul: Aufwands- und Ertragsvergleich

Modul: Aufwands- und Ertragsvergleich

5. Wie sind meine Betriebsertrage und Aufwendungen, sowie die damit verbundenen ErfolgsgroRen
im horizontalen Betriebsvergleich einzuordnen?

[ Hilfe | D12: Verwendung Ihres Betriebsertrags im Vergleich (Jahr 2012)

% BE
100

Ihr Betrieb  Mittel der VG 1. Drittel der

Erklarungen

Betriebseinkommen

Allgemeiner
Betriebsaufwand

m Spezialaufwand
Eigenproduktion

VG

D13: Verwendung Ihres Betriebsertrags im Vergleich (Jahr 2012)

% BE
100

80

60
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Ihr Betrieb

Mittel der VG 1. Drittel der

W Reinertrag
Erklarungen
Lohnansatz

® Lohnaufwand

Allgemeiner
Betriebsaufwand

m Spezialaufwand
Eigenproduktion

VG

— Wertetabelle
— Veranderungen

— Jahr &ndern
— Plausi Lohnsat:z

— weiteres D.
— Autft. allg.
Betriebs-
aufwand
— Auft.
Spezial-
aufwand

01.10.2014

Zentrum fir Betriebswirtschaft im
Gartenbau e.V.

Alternatives Konzept: Erfolgsgitter

RENTABILITAT RENTABILITAT LIQUIDITAT ENTNAHMEN
[VORJAHR)
Gewinn im Vorjahr: Ei il Eigenk |
je Familien-AK Reinertragsdifferenz =60 % entwicklung > 0€
>50.000 € »0€
’ Dynamischer # und @ Entnahme d
@ und Reinertrags- * Verschuldungsgrad » @ Lohnansatz
differenz >0€ <5 Jahre
TOP-
BETRIEB
Reinertrag im Vorjahr: Eigenkapitalanteil 2 Ei
= E:ﬁen fill Reinertrag & =125% entwicklung = 0€
2 Fremdkapital i r> Z\nsen_ i Dynamischar | und @ Entnahme i
O * > @ 112 Lohnansatz
<7 Jahre
GUTES
l 1 l 1 ERGEBNIS
Reinartrag >0 im Vorjahr: Dynamischer @ Entnahman
Reinertrag >0€ Verschuldungsgrad < @ Gewinn
® ; L) <2 | S @A |y
RECHT
AUSGEWOGEN
R 2 - L 3 -
Batriehseinkommen im Vorjahr: Durchschnittlicher @ Entnahmen
je Betriebseinkommen Zinssatz <7% < @ Gewinn
> Lohnaufwand je jo AK 273 (@ AfA)
@ Fremd-AK i > Lohnaufwand je e i * =g
Fremd-AK
KONNTE
BESSER SEIN

s |

l

l !

®

ERTRAGSSCHWACH FROBLEME HUR VEROHN DET PRIVATEAMEN Uhte, R. (2006): Erfolgsanalyse im Gartenbau,
Hrsg. aid Infodienst Verbraucherschutz, Ernéhrung,
I o B nein Landwirtschaft e.V., Bonn
Zentrum flr Betriebswirtschaft im
01.10.2014

Gartenbau e.V.
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Erfolgsgitter

[Bogen Nr. 100/1/86

vorhandene Daten

Jahr 2014 | Hinweise
Gewinn je FAK >50.000 €
und

Reinertragsdifferenz > 0

Gewinn € Erklarung:

FAK €

Ursachenanalyse Gewinn je FAK €
Reinertragsdifferenz |:|€

Vergleichsdaten

Topfpflanzen - Mittelwerte:
Absatzwege Gewinn je FAK: 12.545 €
J Reinertragsdifferenz: 1000 €
AK
Flache
usw.
Zentrum fur Betriebswirtschaft im
01.10.2014

Gartenbau e.V.

Alternatives Konzept: Erfolgsgitter

Reinertragsdifferenz

+ Betnebsertrag
- Betriebsaufwand——
- Lohnansatz

- Zinsansa \
= T
"

+ Umsatzerldse

- Miet- und Pachteinnahmen

- Ansertrage W&

- heutraler . zeitraumfremder Ertrag

- Investiionsz usc hisse dffentl. Hand

- Aufidsung steueriicher Sonderposten
UV-Anfangsbilanz (eigene Produkie eic.)

- gesamter Aufwand

+ Zinsen

+ sonst. Kapitalkosten

+ Mieten, Leasing Gebaude

+ Pachten

+ sonst. und neutraler Aufwand

= Anzahl nicht entlohnter FAK

Bilanzsumme
Fremdkapital

- Bodenvermdégen

- Umlaufvermdégen
Flache

(uU. Zusatzangaben zu

01.10.2014

Zentrum flr Betriebswirtschaft im

Gartenbau e.V.
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Vergleich beider Konzepte

Online-Betriebsvergleich Erfolgsgitter
(modularisiert)
- als Eingabeoption oder als

- modulares, erweiterbares Konzept eigenstandiger Betriebsvergleich

- erst nach Datenerfassung stehen - Bindung des Betriebsvergleichs an
Module zur Verfligung Konzept des Erfolgsgitters

- Ablauf der Schritt-flr-Schritt - einige Kennzahlen mussten tber
Eingabe ist gestaltbar mehrere Perioden ermittelt werden

- eher aufwéandiges Konzept - nach Durchlauf des Erfolgsgitters

steht Benotung fest, aber noch
nicht alle Felder abgefragt

Zentrum flr Betriebswirtschaft im

01.10.2014 Gartenbau e.V.

Agenda

1 Einleitung

2 Anforderungen an einen Online-Betriebsvergleich
3 Konzeption eines Online-Betriebsvergleichs

4 Herausforderungen bei der Realisation

Zentrum flr Betriebswirtschaft im
Gartenbau e.V.

Seite 118
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Herausforderung - Realisation

» Benutzerfreundlichkeit
» vollstandige Datensatze werden bendtigt (TN soll durchhalten)
» Plausibilisierung von Daten vs. Schnelligkeit der Dateneingabe
» Schnelle Dateneingabe im Web-Browser?
» Automatisierte Erlauterung von Diagrammen und Tabellen
» Unterstutzung des Teilnehmers bei der selbstandigen

Dateneingabe (technisch, Hotline etc.)
» Attraktives Layout

» Datenschutz beachten

Zentrum fir Betriebswirtschaft im

01.10.2014 Gartenbau e.V.

Backup

01.10.2014
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Anmeldevorgang

Willkommen beim ZBG-Betriebsvergleich!

- N\ '
Bitte geben
L Sie lhre
Registrierung Zugangsdaten
ein!
v
f ™\ f
Warum lhre
o sensiblen Daten
el bei uns sicher
sind!
J

Zentrum fir Betriebswirtschaft im

01.10.2014 Gartenbau e.V.

Eingabeoption: Schritt-flr-Schritt

Seite 5von 25

_ Bitte geben Sie die weiteren Ertrége ein!

Betriebsertrag Zierpflanzenproduktion

Topfpflanzenanbau 301 €
Schnittblumen unter Glas 302 €
Schnittblumen im Freiland 303 €
Jungpflanzen 304 €
Pilze 305 €
Betriebsertrag Handel

Zierpflanzen, Schnittblumen, Floristik 321 €
Obst/ Gemuse 323 €
Baumschule 324 €
Hartware 325 €

01.10.2014
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Eingabeoption: Schritt-fur-Schritt

Seite 6von 25
18% erledigt
Hilfe Bitte geben Sie Ihre Vermarktungswege an! Zurick
Vermarktungswege Produktion und Handel Speichern
Direkter Absatz an Endverbraucher Abbruch
Ladengeschaft 301 €
Friedhof 302 €
Wochenmarkt 303 €
ab Hof (ohne Laden) 304 €
Indirekter Absatz
GroRhandel, GroRmarkt, Sortimenter 363 €
Fahrverkauf an Einzelhandel 364| €
Lieferung an Einzelhandelsketten 365 €
Genossenschaft, Versteigerung 366 €
andere Gartenbaubetriebe oder eigener Betriebsteil 367 €
offentliche Hand, Grof3kunden 368 €
sonstige Absatzwege 369 €
——  Weiter -—
01.10.2014
Seite 8von 25
35% erledigt
Hilfe Zuriick
Speichern
Abbruch
Die Aussagekraft des Betriebsertrags im Betriebsvergleich ist
allerdinas aerina. denn:
Beschéftigen Sie Saisonarbeitskréafte?
1ig m eine
gee| XJa ag zu
and{ Onein
2.3 B.
Jun n den
Preil
VEH 1
ber(
Daz
Betl n kann.
——  Weiter »—
01.10.2014
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Eingabeoption: Schritt-fur-Schritt

Seite 9von 25

Information

Wir wollen nun die Aussagekraft des BE/AK noch weiter verbessern, indem
Aufwendungen wie z.B. gartnerische Vorleistungen, die nicht im eigenen Betrieb

erbracht wurden vom Betriebsertrag abgezogen werden.

Dazu bitten wir Sie nun um die Angabe dieser Aufwendungen

01.10.2014

Modul: Aufwands- und Ertragsvergleich

Modul: Aufwands- und Ertragsvergleich

2. Wie haben sich meine betrieblichen ErfolgsgréBen entwickelt u. was waren die Ursachen dafiir?

D2: Verwendung lhres Betriebsertrags

€

180.000
160.000

140.000
120.000 - M Sachaufwand

100.000 -
80.000 -
60.000 - M Roheinkommen
40.000 -
20.000 |

0 -

@ Lohnaufwand

2010 2011 2012 2013

lhr Betriebsertrag wurde zum groRten Teil fiir Sachaufwand verwendet. Das Roheinkommen
macht einen weiteren grof3en Teil aus, es ergibt sich aus dem Betriebsertrag abziglich des
Betriebsaufwands.

Das Roheinkommen wird auch als Erfolgsgroe des Betriebs bezeichnet, von der nur noch nicht
entlohnte FAK, der kalkulatorische Unternehmerlohn und die kalkulatorische Verzinsung des
eingesetzten Kapitals bezahlt werden muss.

— Wertetabelle
— Veranderungen

01.10.2014
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Modul: Aufwands- und Ertragsvergleich

Modul: Aufwands- und Ertragsvergleich

5. Wie sind meine Betriebsertrage und Aufwendungen, sowie die damit verbundenen ErfolgsgroRen
im horizontalen Betriebsvergleich einzuordnen?

D10: Ihr Betriebsertrag ja AK im Vergleich

120€000 Erklarungen
O
80.000 x
( —%—|hr Betrieb

60.000 Ea— —+—Mittel der VG
40.000 %= 1. Drittel der VG
20.000

0

2011 2012 2013
Erklarungen

— Wertetabelle
— Veranderungen

01.10.2014
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Exposé:
Change Management
Studie Gartenbau 2015

Stephan Meyerding

1 Zielsetzung
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1 Zielsetzung

» \Was sind die Ursachen fur Transformationsprozesse?

» Welche Organisationsthemen werden in Zukunft wichtig
sein?

» Was sind die Erfolgsfaktoren von
Veranderungsprozessen im Gartenbau?

» Welche Change Management Instrumente sind
bekannt und welche werden benotigt?

Den deutschen Gartenbau darin unterstutzen
Veranderungen in der Zukunft besser zu meistern

Zentrum fir Betriebswirtschaft im

24.09.2014 Gartenbau e.V.

2 Zwischenergebnisse
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2 Zwischenergebnisse
2.1 Megatrends

Frage: Welche 5 ,Megatrends” werden im kommenden Jahrzehnt die Ursache fir fundamentale
Veranderungsprozesse in lnrem Unternehmen sein?

Umwelt z.B. Klimawandel, Auflagen, Kosten — 66,7%
Arbeitsmarktz.B. ,War for Talents®, Fachkraftemangel _ 51,1% N=45
Verandertes Konsumentenverhalten z.B. steigendes Gesundheitsbewusstsein _ 44 4%
Ressourcenengpasse /-preise, z.B. Rohstoffe _ 40,0%
Demografie z.B. Alterspyramide _ 35,6%
Fortschreitende Marktliberalisierung bei gleichzeitigen.._ 20,0%
Internet z.B. Web 2.0, konvergenz Medien — 15,6% Eigene Darstellung.
Arbeitseinstellungz.B. \Work-Life-Balance* | 13,3%
Beschleunigung z.B. ,Time to Market", immer kirzere Produktlebenszyklen _ 13,3%
Urbanisierung z.B. Metropolen, Landflucht _ 11,1%
Global Sourcing, z.B. weltweite Beschaffung _ 8,9%
Komplexitat z.B. Ende der Eindeutigkeit _ 8,9%
Diversitat z.B. Anteil Menschen mit Migrationshintergrund _ 6,7%
Arbeitsteilung z.B. fokussierte Wertschopfung - 6,7%
Finanzmarkte z.B. regionale Allianzen I- 4.4%
Neue Technologien z.B. Nano-, Bio-, Gentechnik [l 4,4%
Arbeitsformen z.B. Home-Office, virtuelle Organisationen - 4.4%

Bildquelle Baum

Asien z.B. China, Indien [l 4,4% npesapgage.
5 4 5 '’ content/uploads/2012/1
Ende der Nationalstaaten z.B. regionale Allianzen Ml 2,2% ol starup garage
{ social-enterprise-profit-
Corporate Governance z.B. Shareholder-Focus 1l 2,2% Vo Pl g, Siend
!

‘ Nachhaltigkeitsthemen sind die Megatrends

Zentrum fir Betriebswirtschaft im

24.09.2014 Gartenbau e.V.

2 Zwischenergebnisse
2.2 Erfolgsfaktoren bei Veranderungsprozessen

Frage: Wenn Sie auf die Ihnen bekannten Veranderungsprozesse zurlckblicken ... welche 3
Erfolgsfaktoren waren fur das Gelingen ausschlaggebend? (3 Nennungen)

Teamgeist und Motivation (,winning spirit") _ 44,7%
Realistische, klare Vision / Zielsetzung und ihre Kemmunikation _ 31,6% N=38
Ein abgestimmtes zeitliches Vorgehen (alles zu seiner Zeit), Timing _ 28,9%
.Richtige” Informationspolitik _ 28,9% Eigene Darstellung.
.Richtiges® Fihrungsverhalten _ 28,3%
Dringlichkeit {,sense of urgency”) _ 21,1%
Training der Betroffenen _ 18,4%
Partizipation der Betroffenen am Entscheidungsprozess _ 18,4%
Offene, klare Kommunikation innerhalb des Projektes und gegeniber anderen [ NG 15.4%
Anreizsystem fiir die Beteiligten _ 13,2%

Konsequentes Monitoring und Controlling des Prozesses - 5,3%

. - Bildquelle Ameisen
Professionelles Projektmanagement - 5,3% hitp:/wiles brothersolt
| com/t/team-

work_196192-

(| % X i , Stan
Effektives Stakeholder Management - 2,6% 1024x1024pg, Stand

Projekten / Programmen [l 2.6%

‘ Motivation, strategische Zieldefinition sind die
wichtigsten Erfolgsfaktoren

Zentrum flr Betriebswirtschaft im
Gartenbau e.V.
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2 Zwischenergebnisse
2.3 Probleme bei Veran

derungsprozessen

Frage: Welches waren die schwierigsten Probleme bei der Umsetzung und Implementierung von

Veranderungsprozessen?

Interessen- / Zielkonflikte der Beteiligten

Zu geringe Verantwortungsbereitschaft

Langfristige Malinahmen werden fir kurzfristige Ergebnisverbesserung geopfert
Mangelnde Fahigkeiten / Qualifikationen / Know-How

Kein echtes und nachhaltiges Monitoring / Erfolgskontrolle der Aktivitaten

Zu viele Aktivitaten ohne Priorisierung

Keine klare Zielsetzung

Fehlende internationale / globale Perspektive

Schwaches Projektmanagement

Lahmung der Organisation durch andauernde Reorganisationen

Kein Commitment (dt. Einstandspflicht, Bekenntnis, Hingabe)

Verzicht auf Change Management (Veranderungsmanagement)

Keine Konkretisierung durch Business Case (Szenario zur betriebswirtschaftlichen

Fehlende Verknupfung ,top down” (die da oben) und ,bottom-up” (die da unten)

39,4%

N=33

Eigene Darstellung.

I %
o %
I %
1

- 3,0%
- 3,0%

Bildquelle Fiichse: http://deflash-
screen.com/free-wallpaper/nettester-roter-
fuchs-stellt/fuchs-shout-und-den-
kampf,1600x1200,51952.jpg, Stand
02.09.2014.

‘ Konflikte, fehlende Verantwortungsbereitschaft und

strategische Planung

schaffen die meisten Probleme

Zentrum fir

24.09.2014 Ga

2 Zwischenergebnisse
2.4 Organisation 2020

Betriebswirtschaft im
rtenbau e.V.

Mittlerer Kostenreduktion / Restrukturierun heute
Handlungs- H:'l?:ﬁ::’r- Hoch itarbeitermotivation/ g _
bedarf bndar?ﬂ Mitarbeiterengagement/ N —44
2 Empowerment
Mittlerer
Handlungs- 2020
bedarf
N=37
Wichtigkeit heute Kompetenz
N=33
Informations- und Gestaltung der Unternehmenskultur
Niedrig Hoch Wissensmanagement
Individuelle Verar lichkeiten/
Accountability
Harte Themen Zukd nftige
/ Bereichsibergreifende
BEdEUtung Zusammenarbeit/
Struktur Kooperationsverhalten Fihrung / Leadership
I steuerung Projektmanagement Optimierung Fijhrungsebenen und -
_ Prozesse Innovationsmanagement spannen
A, Prozessmanagement [
—al
. R Optimierung von
Weiche Themen: Entscheidungsprozessen _~Change Management/ Umsetzung
People Globale Organisation / Grad der =" ./Oul- / Co- Sourcing
Zentralisierung —_
_ Kooperation
P Netzwerk / virtuelle Organisation Organisatorische Flexibilitat / Performance- Manageme
_ Transformation shigkeil i
Niedri Gescha parenz und ly Fahlgkex:u:i:}ﬁ?;ihnh VO Effektive Organisationskriterien| fur
ledng ilinterhSrmancaikaen) die Organisationsstruktur

—

Eigene Darstellung. Hoch

Kompetenz Niedrig

24.09.2014 Zentrum fur

Betriebswirtschaft im

Gartenbau e.V.
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1 Machen Sie mit:
https://survey.uni-hannover.de/index.php/797364/lang-de

Bildquelle: http://bec.org.auwp: 013/10/IWBEC-E New-B: jpg, Date 02.09.2014.

Vielen Dank fur lhre Aufmerksamkeit

ks "
|, =
Fragen und Anregungen: - |
Stephan Meyerding Link zur Umfrage:
https://survey.uni-
Zentrum fur Betriebswirtschaft im Gartenbau e.V. hannover.de/index.p
Herrenh&user Str. 2 hp/797364/lang-de

Gebaude 4131 Raum 003

30419 Hannover

Tel.: 0511/762-2669

Email: meyerding@zbg.uni-hannover.de

Bildquelle: http://web511.server100.greatnet, jpg, Stand 22.10.201

Zentrum flr Betriebswirtschaft im
Gartenbau e. V.
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CHANGE-MANAGEMENT ALS NEUE HERAUSFORDERUNG FUR DEN DEUTSCHEN
GARTENBAU - ,,STELLSCHRAUBEN®‘ DES VERANDERUNGSERFOLGS UND PRA-
XISORIENTIERTES VORGEHENSMODELL

Stephan Meyerding

Link zur Change Management Studie Gartenbau 2015 Umfrage:
https://survey.uni-hannover.de/index.php/797364/lang-de

Zusammenfassung

Der deutsche Gartenbau durchlduft einen gravierenden Strukturwandel, welcher die Unter-
nehmensgroRen zunehmen l&sst und die Aufbau- und Ablauforganisation verandert. Diese
Entwicklung stellt die Unternehmen vor neue Herausforderungen - sie missen den Wandel
erfolgreich managen. Veranderungsprozesse zum Erfolg zu fiihren ist die Aufgabe des Chan-
ge Managements. Es hat zum Ziel die Stabilisierung der immerwahrenden Verénderung zu
erreichen. Diese Stabilisierung wird durch eine interdisziplindre Betrachtung aus den Blick-
winkeln des Projektmanagements, der Organisationslehre und der Sozialpsychologie ermdg-
licht. Die Analyse empirischer Studien ergab, dass flr den Erfolg von Verdanderungsinitiati-
ven besonders weiche, schwer quantifizierbare Faktoren wesentlich sind. Dieser Beitrag be-
schreibt ein allgemeingiiltiges Vorgehensmodell. Theoretische Uberlegungen bilden die
Grundlage fur ein praxisnahes Modell. Gleichzeitig werden der Mensch und seine Psyche, als
schwer quantifizierbarer, aber entscheidender Erfolgsfaktor erkannt. Das Vorgehensmodell
bietet Gartenbauunternehmen eine Grundlage Verdnderungsinitiativen erfolgreich durchzu-
fuhren. Der erste Abschnitt des Beitrags behandelt die Handlungsfelder des Change Manage-
ments: die Strategie, die Kultur, die Organisation und die Technologie. Danach werden die
Erfolgsfaktoren fur ein gelungenes Change Management identifiziert. Hierzu werden insge-
samt drei Studien zu den Erfolgsfaktoren tiefgreifender Veranderungsprozesse untersucht und
allgemeingultige ,,Stellschrauben abgeleitet. Im Zuge eines integrativen Ansatzes zum Ver-
anderungsmanagement werden eine Sach- und eine psychologische Ebene unterschieden. Es
gilt beide Ebenen zu synchronisieren um eine ,Realitéatsliicke” zu vermeiden. Die Stell-
schrauben dienen hierbei dazu auf die psychologische Ebene, d. h. den Mitarbeiter einzuwir-
ken. Die Veranderungsinitiative wird in einem Projekt durchgefihrt. Die einzelnen Phasen
werden beschrieben und Analyseinstrumente sowie entsprechende Handlungsoptionen fiir die
jeweiligen Fragestellungen aufgezeigt. In jeder Phase wird auf die Aufgaben der Sachebene
als auch auf die Stellschrauben der psychologischen Ebene eingegangen.

Keywords
Change Management, Gartenbau, Vorgehensmodel, Erfolgsfaktoren, Unternehmens- Wandel,
Unternehmens- Entwicklung, Okonomische Nachhaltigkeit

1 Einleitung

Unter dem Begriff der Unternehmensentwicklung verstehen PUMPIN UND PRANGE (1991: 15)
ganz allgemein die ,,in einem Unternehmen im Zeitablauf erfolgenden Veranderungsprozes-
se*. Dieser Begriff umfasst sowohl Elemente des Unternehmens als auch Beziehungen zwi-
schen den Elementen (vgl. HUTZSCHENREUTER, 2001: 93) und die resultierende Modifikation
des Unternehmensverhaltens (vgl. PERICH: 1993: 305). In der Literatur ist die Abgrenzung
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zwischen den Begrifflichkeiten Change Management, Unternehmensentwicklung und dem
englischen Business Development unklar. In diesem Beitrag soll der Begriff der Unterneh-
mensentwicklung Ubergeordnet fur seine Teilbereiche das Innovationsmanagement und das
Change Management stehen. Change Management hat im Verstdndnis des vorliegen Beitrags
vier Handlungsfelder: die Strategie, die Organisation, die Kultur und die Technologie. Ziel
eines gelungenen Change Management muss es sein, zwischen den Handlungsfeldern einen
»optimalen Fit“, d. h. ein ausgewogenes Verhaltnis zur Zielerreichung herzustellen. Geplanter
Wandel, im Gegensatz zum ungeplantem, ist eine aktive Entwicklung der Organisation als
Hoher- und Weiterentwicklung mit dem Ziel der Effektivitats- und Effizienzsteigerung. Das
Change Management fokussiert den geplanten Wandel. Zusétzlich ist zwischen evolutiondrem
und revolutiondrem Wandel zu unterscheiden. Wobei Komplexitét, Intensitat und die Angst
der Betroffenen beim revolutiondren Wandel hoher sind als beim evolutionaren Wandel (vgl.
VAHs, 2009: 277). Der vorliegende Beitrag fokussiert die Verdnderungsprogramme des revo-
lutiondren Wandels. Ein Unternehmen durchlduft abhangig von seinem Alter und Wachstum
unterschiedliche Entwicklungsphasen, die durch Krisen und Umbriche initiiert bzw. gekenn-
zeichnet werden. Die Modelle von Greiner (fiihrungsbezogen) (SEICHTER, 2007: 5) und Blei-
cher (organisationsgréfRenbezogen) (VAHS, 2009: 257) beschreiben die Entwicklungsphasen
als Ausgangspunkt fir das Change Management. Damit verbunden sind evolutionédre und re-
volutiondre Entwicklungsstufen, die wegen ihrer unterschiedlichen Komplexitat und Intensitat
anders gesteuert werden mdissen.

2 Handlungsfelder des Change Managements

2.1 Strategie

Der geplante Wandel basiert auf der strategischen Ausrichtung der Unternehmung. Strate-
gisch bedeutet in diesem Zusammenhang ,,nachhaltig erfolgskritisch* und ist insofern fur die
Existenzsicherung und Zukunftsfahigkeit der Unternehmung bedeutsam (vgl. Kruger, 2009:
48). Fur den revolutiondren Wandel lassen sich zwei unterschiedliche Arten von strategischen
Fragestellungen aufwerfen. Strategische Fragestellungen zur Erfolgsposition (z. B. Marktan-
teile): Wer sind wir/wollen wir sein? (Aktionsfelder); wofir stehen wir? (Wettbewerbsvor-
teil); was wollen wir erreichen? (Ziel) und strategische Fragestellung zum Erfolgspotential
(z. B. Struktur oder Kultur): Wovon héngt unser Erfolg ab? Zusammenfassend stellt Abbil-
dung 1 die Optionen des strategischen Wandels von der Ausgangslage bis hin zu den operati-
ven Projektzielen dar. Die dargestellten Moglichkeiten sind hier beispielhaft und keineswegs
vollstandig.
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Abbildung 1:

Optionen strategischen Wandels
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Eigene Darstellung:

Vgl.: KRUGER, 2009: 117-123.

Die potentiellen Ursachen fiir zukiinftigen Wandel wurden schon in der Change Management
Studie 2008 aufgezeigt. Abbildung 2 stellt die Ergebnisse dar. Hier waren bis zu fiinf Nen-
nungen maoglich. Die prognostizierten Ursachen kdnnen als Grundlage fiir eine Innovations-
strategie dienen.

Abbildung 2: Potentielle Ursachen fur zukinftigen Wandel

Welche '"Megatrends' werden im kommenden Jahrzehnt die Ursachen fiir fuandamentale
Transformationsprozesse in Ihrem Unternehmen sein?

Demografie, z.B. Alterspyramide 48%
Komplexitit, z.B. Ende der Eindeutigkeit
Umwelt, z.B. Klimawandel, Auflagen, Kosten
Arbeitsmarkt, z.B. "War for Talents"
Beschleunigung, z.B. "Time to Market"

Asien, zB. China, Indien

IT- Flexibilisierung, z.B. SOA
Ressourcenengpisse /-preise, z.B. Rohstoffe
Corporate Governance, z.B. Shareholder- Fokus
Internet, z.B. Web 2.0, konvergenz Medien
Arbeitsformen, z.B. virtuelle Organisation

Global Sourcing, zB. weltweite Beschaffung
Neue Technologien, z.B. Nano-, Bio-, Gentechnik
Arbeitsteilung, z.B. fokusierte Wertschopfung
Arbeitsemstellung, z.B. "Work-Life-Balance"
Finanzmirkte, z.B. regionale Allianzen

Ende der Nationalstaaten, z.B. regionale Allianzen
Urbanisierung, zB. Metropolen

Frauen, z.B. Anteile in Fihrungspositionen

Eigene Darstellung: Vgl. CLAREN et al., 2007: 17.

Die Strategie nimmt als Handlungsfeld des Change Managements eine Primarfunktion ein
und kann nur unter Einbezug der Handlungsfelder Kultur, Technologie und Organisation bzw.
Struktur umgesetzt werden. Der Strategiewandel adressiert die Erfolgsposition oder das Er-
folgspotential und fuhrt zu unterschiedlichen Veranderungsinitiativen.

2.2 Kultur

Unternehmenskultur sind ,,spezifische Uberzeugungen, Werte und Symbole, die sich in einer
Organisation im Laufe der Zeit entwickelt haben und das Handeln der Organisationsmitglie-
der informell pragen® (ScHEIN, 2003: 25). Die Unternehmenskultur lasst sich durch Beobach-
tung und Stakeholderbefragungen analysieren. Das Ziel der Analyse ist es die Stdarke und
Auspragung der Kultur mit ihren Basisannahmen, Normen und Standards und ihrem Symbol-
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system zu erfassen und das Beziehungsgeflecht der Organisation zu verstehen. Eine Remodel-
lierung der Kultur kann notwendig werden, wenn beispielsweise ein gesellschaftlicher Wer-
tewandel stattfindet, das Unternehmen reorganisiert wird, ein Wandel von spezifischen Un-
ternehmenswerten nétig wird (z. B. durch Gesetzesédnderungen bezuglich der Gleichberechti-
gung oder Umweltauflagen) oder eine Kulturmigration (z. B. durch eine Fusion) stattfindet,
bei der zwei unterschiedliche Unternehmenskulturen aufeinandertreffen und zu einer Neuen
verschmelzen. Eine Unternehmenskultur zu verandern ist ein langwieriger Prozess. Die Kul-
turgestaltung geschieht durch die Fihrungskraft und das Management. Die Unternehmenskul-
tur ist das Ergebnis eines Entwicklungsprozesses einer Gruppe, der gestaltbar ist; damit wird
die Kultur beeinflussbar. Ein revolutiondrer Kulturwandel ist ein langfristiger Prozess, der fur
eine strategische Neuausrichtung von Unternehmen haufig unabdingbar ist. Die Langfristig-
keit erschwert den revolutionéren, geplanten Kulturwandel in einer dynamischen Umwelt.

2.3 Organisation

Die Organisation ,,umfasst sémtliche Mallnahmen, die auf eine zielorientierte ganzheitliche
Gestaltung der Aufbau- und Ablaufbeziehungen eines Unternehmens gerichtet sind* (VAHS,
2005: 56). Sie ist abhdngig von vier Einflussgrofien. Zu nennen sind hier der Lebenszyklus
der Organisation, der Mensch, die Umwelt und die Technologie. Die Einflussgrofie des Le-
benszykluses ist die erforderliche Anpassung der Organisationsstruktur je nach Phase der Un-
ternehmensentwicklung. Die EinflussgroRe Mensch ist geprégt durch die Motivation und Ar-
beitsgestaltung. Die EinflussgroRe Umwelt auf die Organisationsstruktur soll im Kontext des
Change Managements systemtheoretisch betrachtet werden. Somit wird das System Unter-
nehmung mit seinen Subsystemen als interagierend mit seiner Umwelt begriffen. Ziel der Or-
ganisationsgestaltung ist in diesem Zusammenhang eine Komplexitatsreduktion; der Komple-
xitét als Differenz zwischen Umwelt und System. Fur die Einflussgrofie der Technologie auf
die Organisationsstruktur gilt ein wechselseitiges Einflussverhéltnis. So stellt die Organisati-
onsstruktur Anforderungen an die Technologie um Kommunikation und Ablauf zu gewahr-
leisten. Gleichzeitig kdnnen Technologieneuerungen, wie beispielsweise neue Produktions-
verfahren, zu einer neuen Organisationsstruktur fiihren. Die EinflussgrofRe Mensch scheint in
der Zukunft die entscheidende Rolle zu spielen. So zeigt eine Studie, dass weiche Themen
wie People, Kooperation und Transformation von einer Mehrheit der befragten 1.000 Fuh-
rungskrafte und Organisationsexperten im deutschsprachigen Raum als erfolgskritisch fir die
Zukunft angesehen werden (vgl. ROGHE ET AL., 2009: 201-208). Das Change Management
wird sich also eher mit diesen weichen Themen auseinander setzen mussen. Bei den harten
Themen wie Struktur, Steuerung und Prozesse fuhlen sich die Fuhrungskréfte sicher, zwar
besteht dort Veranderungsbedarf, doch glaubt man Uber die nétigen Kompetenzen und Erfah-
rungen zu verflgen.

2.4 Technologie

Unter der Technologie im Sinne des Change Managements versteht man die Gesamtheit der
Verfahren zur Produktion von Gitern und Dienstleistungen, die einer Gesellschaft zur Verfi-
gung steht (vgl. VAHs, 2005: 1). Fur das Change Management sind, fur die Ausrichtung des
Unternehmens, im Zuge einer erfolgsversprechenden Unternehmensentwicklung, sowohl die
aktuellen als auch zukinftigen Schllsseltechnologien interessant. Aktuell sind die Informa-
tions- und Kommunikationstechnologie und deren erfolgreicher Einsatz, fur die meisten Un-
ternehmen, von entscheidender Bedeutung. Die Technologie kann in der Unternehmensent-
wicklung sowohl die Erfolgsposition (durch neue Geschaftsmodelle) als auch das Erfolgspo-
tential (durch Produktivitéatssteigerungen) verandern.
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3 Ausgestaltung des Change Management Prozesses

Im Folgenden wird die Gestaltung des Change Management Prozesses dargestellt. Zuerst
werden die beiden konzeptionellen Ansétze beschrieben und die Erfolgsfaktoren fir ein ge-
lungenes Change Management identifiziert. Und anschlielend ein typischer Verlauf einer
Veranderungsinitiative mit seinen Phasen: der Zieldefinition und Analyse, der Planung bis hin
zur Realisierung und dem Controlling detailliert behandelt. Grundsétzlich gibt es zwei Kon-
zepte des organisatorischen Wandels, die Organisationsgestaltung und die Organisationsent-
wicklung. Die Organisationsgestaltung als technologieorientierter Ansatz verfolgt das Ziel,
Strukturen und Prozesse zu optimieren. Im Mittelpunkt stehen die Strategie, die Struktur und
die Systeme. Sie betrachtet mit ihrem revolutionéren VVorgehen, den Wandel als Ausnahme-
zustand (VAHs, 2009: 359). Die Organisationsentwicklung als verhaltensorientierter Ansatz
verfolgt das Ziel, ein positives Organisationsklima zu schaffen. Im Mittelpunkt steht die Un-
ternehmenskultur. Die Konzepte des organisatorischen Wandels tragen zum besseren Ver-
stdndnis der Verhaltensweisen in Situationen des Wandels, evolutorischen Entwicklungspro-
zessen und den Grenzen der Gestaltbarkeit von sozialen Systemen bei. Allerdings geben sie
wenig an die Hand, um in realen Situationen konkrete Verdnderungen von Strukturen und
Ablaufen vornehmen zu kénnen. Die elementare Herausforderung besteht darin, theoriegelei-
tete empirische Untersuchungen heranzuziehen, um Empfehlungen fir das erfolgsorientierte
Management im Wandel abzuleiten.

3.1 Widerstande als besonderes Problemfeld

Widerstande und der Umgang mit ihnen sind oft erfolgsentscheidend. ,,Unter Widerstand sind
emotionale Barrieren zu verstehen, die sich in einer aktiven oder passiven Ablehnung von
Verdnderungen zeigen* (VAHS, 2005: 59). Es gibt keine Veranderung ohne Widerstand, nicht
das Auftreten, sondern das Ausbleiben ist Anlass zur Beunruhigung. Widerstande enthalten
immer eine ,,verschlisselte Botschaft™; die Ursachen fur den Widerstand liegen im emotiona-
len Bereich. Nichtbeachtung von Widerstanden fuhrt zu Blockaden (z. B. der innerlichen
Kindigung). Es muss mit dem Widerstand, nicht gegen ihn gearbeitet werden. Er muss ernst
genommen und sinnvoll kanalisiert werden. Wird Change Management als integrativer An-
satz verstanden, so betrachtet es sowohl eine Sachebene mit den typischen Projektphasen der
Analyse, Planung, Umsetzung und Kontrolle sowie Weiterentwicklung als auch eine psycho-
logische Ebene mit den Stadien des Unfreezings, Changings und Refreezings). Beide Ebenen
sind unterschiedliche Prozesse, welche aufeinander abgestimmt werden missen, damit es
nicht zu einer ,,Realitatslicke® kommt.

3.2 Erfolgsfaktoren des Unternehmenswandels

Wie schon beschrieben bedeutet ein integrativer Ansatz fiir das Change Management die Be-
trachtung der Sachebene und der psychologischen Ebene. Die beiden Ebenen missen parallel
geplant und in einem synchronen Prozess abgearbeitet werden. Ausgangslage fir die Veran-
derungsinitiative ist eine strategische Zieldefinition als Inputvariable. Die ZielgroRen ergeben
sich aus den Optionen des strategischen Wandels in Form der Art der Veranderungsinitiative
(z. B. die strategische Neuausrichtung des Unternehmens, Produktinnovation, Zusammenfih-
rung von Unternehmen, usw.) und der Zieldimension des Veranderungserfolgs (z. B. Siche-
rung der Wettbewerbsfahigkeit, Erh6hung des Marktanteils, starkere Markt- und Kundenori-
entierung usw.) (siehe hierzu Abbildung 1). Nach der strategischen Zieldefinition folgt der
eigentliche Veranderungsprozess mit seinen Stadien der Analyse, Planung, Realisierung und
Evaluation. Abbildung 3 fasst das methodische Vorgehen und die ,,Realitatsliicke® zusam-
men.
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Abbildung 3: Methodisches VVorgehen zur Vermeidung der Realitatslicke
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Eigene Darstellung.

Es sollen zwei Studien zu den Erfolgsvariablen untersucht werden. Die Studie von Picot,
Freudenberg und Grassner von 1999 untersucht GroRunternehmen mit mehr als 2.000 Mitar-
beitern und Uber 320 Mio. € Umsatz verschiedener Branchen. Es wurden insgesamt 672
schriftliche Fragebdgen, adressiert an verschiedene Organisationsebenen, ausgewertet (vgl.
PICOT ET AL. 1999: 15). Die Studie von Vahs und Leiser von 2004 untersucht kleine- und
mittelstandische Unternehmen mit mehr als 100 Mitarbeitern; hierbei handelt es sich um Mit-
gliedsunternehmen der IHK-Region Stuttgart aus verschiedenen Branchen. Es wurden 213
schriftliche Fragebdgen aus der ersten Flihrungsebene ausgewertet (vgl. VAHS ET AL. 2004:
81). Bei Vahs ist der Veranderungserfolg von harten Faktoren (Strategie, Organisation, Tech-
nologie) und weichen Faktoren (Mensch, Unternehmenskultur) abhangig (vgl. VAHS, 2009:
431). Die Faktoren haben drei Dimensionen mit mehreren Variablen, welche auf eine Dimen-
sion wirken (bei den unterstrichenen Merkmalen handelt es sich um weiche Faktoren, alle
andern sind den harten Faktoren zuzuordnen). Als erste Dimension gilt die Prozessqualitat mit
ihren Variablen: Zielausrichtung, Systematik, Flexibilitat, Timing, Ressourcen und Training.
Die zweite Dimension bildet die Managementqualitat und ihre Variablen: Individualitét, In-
tegration, Partizipation, Kommunikation, Fiuhrung und die verwendeten Managementinstru-
mente. Als dritte und letzte Dimension wird die Unternehmenspolitik gesehen welche die
Merkmale (Variablen): Machtverteilung, Commitment und Personalpolitik beinhaltet (vgl.
VAHS ET AL., 2004: 16). Als Kernaussage der Studie lasst sich feststellen, dass die Bereit-
schaft die Veranderung zu unterstlitzen die wichtigste Voraussetzung fur den VVeranderungser-
folg bzw. die Zielerreichung ist. Diese Bereitschaft lasst sich durch Training und Partizipation
sowie eine angemessene und offene Informations- und Kommunikationspolitik positiv beein-
flussen. Das Auftreten von Gegnern wird als negative EinflussgroRe identifiziert. Picot er-
kennt als Ergebnis seiner Studie sieben Stellschrauben der Reorganisation: die Zuordnung
von Entscheidungs- und Handlungsrechten, Anreize, Controlling, Kommunikation, Aktivie-
rung von Normen (Flhrungsverhalten), Training und Timing. Im Gegensatz zu dem Kausal-
modell von Vahs werden bei den Stellschrauben der Reorganisation von Picot zuséatzlich die
Erfolgsfaktoren Controlling und Timing aufgefiihrt. Auffallig ist, dass die Ergebnisse beider
Studien eher auf die psychologische Ebene abzielen. Daraus lasst sich ableiten, dass eben die-
se besonders entscheidend fur den Veranderungserfolg ist. Aus dem Kausalmodell von Vahs
und den Stellschrauben der Reorganisation léasst sich eine Synthese bilden ((S)= Synthese,
(V)= Vahs, (P)= Picot). Eine allgemeingultige Stellschraube Fuhrungsverhalten(S) enthéalt die
Zuordnung von Entscheidungs- und Handlungsrechten(P) und die Fuhrung mit Zielvorgaben
und Vorbildern(V). Information und Kommunikation(S) spielen bei beiden Studien eine Rol-
le. Partizipation und Training(S) werden bei Vahs zusammen genannt, bei Picot steht das
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Training gesondert, die Partizipation ist dort in der Stellschraube Zuordnung von Entschei-
dungs- und Handlungsrechten zu finden. Die allgemeingltige Stellschraube Anreize(S) findet
sich bei Picot direkt und wird bei Vahs intrinsische und extrinsische Motivation(V) genannt.
Das Controlling sowie das Timing als koordinierende Elemente kommen nur bei Picot vor,
kdnnen aber als allgemeingultig bezeichnet werden. Gerade das Timing(P)(S) spielt eine ent-
scheidende Rolle um eine ,,Realitétsliicke* zu vermeiden. Abbildung 4 stellt die allgemeingiil-
tigen Stellschrauben als Synthese aus den Ergebnissen der Studien zusammenfassend dar.

Abbildung 4: Stellschrauben des Veranderungserfolgs auf psychologischer Ebene

Organisationsstruktur

Fihmungsverhalten
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Anreize Py,
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Eigene Darstellung.

Die Organisationsstruktur der Veranderungsinitiative besteht aus dem Lenkungsausschuss,
dem Kernteam, den einzelnen Projektteams und nicht zuletzt dem Gesamtunternehmen. Im
Rahmen des Fuhrungsverhaltens lassen sich zwei Extreme von Fihrungsausrichtungen ge-
genuberstellen: die kooperative und die autoritdare Flhrung. Es lasst sich auch eine Unter-
scheidung bezlglich verschiedener Fuhrungsgrundlagen vollziehen. Zu nennen sind hier die
transaktionale Fuhrung und die transformationale Fiihrung. Aufgabe der transaktionalen Fuh-
rung ist es als Gegenleistung fur die Arbeitskraft Anreize zu bieten. Die Motivation und Ver-
pflichtung der Mitarbeiter wird durch die Gestaltung des Arbeitsumfeldes und durch An-
reizsysteme erreicht. Die transformationale Fihrung basiert nicht ausschlieBlich auf einer
Austauschbeziehung. Die Beeinflussung des Verhaltens der Mitarbeiter wird durch eine Ziel-
und Wertednderung erreicht. Es soll eine Begeisterung durch Sinnstiftung und das Charisma
der Fuhrungspersonlichkeit erfolgen, d. h. eine Leistungssteigerung durch eine gezielte ,,kul-
turelle* Steuerung (vgl. MACHARZINA ET AL., 2010: 559). Die Stellschraube der Kommunika-
tion stellt die Frage nach dem Verhaltnis von Bottom- up und Top- down Kommunikation
und der Art, wie diese Kommunikationsstrome organisiert werden sollen. Bei der Top- down
Kommunikation muss auf den Zeitpunkt der Kommunikation, den Kommunikationskanal,
den Inhalt der Kommunikation, den Kommunikator und die Form der Kommunikation geach-
tet werden. Die Bottom- up Kommunikation dient der Offenlegung explizitem Wissens und
behandelt auch die Organisation der Wissensverbreitung und —weiterleitung. In diesem Zu-
sammenhang gibt es zwei Mdglichkeiten, die der direkten Kommunikation durch Partizipati-
on oder die einer indirekten Kommunikation beispielweise durch eine Mitarbeiterbefragung.
Die Partizipation bietet sich besonders im Umgang mit Wissenstragern an. Hierbei handelt es
sich um eine Bewegung von Change Management Rechten zum Change Management Wis-
sen. Dies wird durch die Einbindung der Tréger taziten Wissens (Erfahrungswissen) in den
Change Management Prozess sowie eine Ubertragung von Entscheidungs- und Handlungs-
rechten auf Wissenstréger (insbesondere an betroffene Mitarbeiter und externe Berater) er-
reicht (vgl. PicoT ET AL., 1999: 135). Eine andere Mdglichkeit ist die Bewegung des Change
Management Wissens zu den Change Management Verantwortlichen durch eine Wissensof-
fenlegung in Form einer Bottom- up Kommunikation. Im Rahmen der Partizipation kdnnen
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unterschiedliche Veranderungsstrategien verfolgt werden, welche jeweils einen anderen zeit-
lichen Aufwand und veranderte Tiefe der Partizipation bedingen. Die Funktionen der Stell-
schraube des Trainings sind der Aufbau und Ausbau des Kdénnens der Mitarbeiter, sowie eine
daraus resultierende Steigerung der Motivation und eine Erhohung der Glaubwirdigkeit von
strategischen Pléanen. Das Training kann aus drei verschiedenen Bausteinen bestehen. Dem
des Fachlichen Wissens, des Methodischen Wissens und des Zwischenmenschlichen Wissens.
Die Stellschraube der Anreize dient dazu eine Praferenzkompatibilitit zwischen Mitarbeiter-
und Unternehmenszielen herbeizufiihren. Vier unterschiedliche Arten lassen sich unterschei-
den. Materielle Anreize, Anreize aus der Aufgabe selbst, Soziale Anreize sowie Anreize aus
organisatorischen Rahmenbedingungen. Auffallig ist, dass drei der vier Arten — im Zuge des
aktuellen Menschenbildes — auf die intrinsische Motivation der Mitarbeiter einwirken. Das
Controlling als letzte Stellschraube hat die Aufgabe der ,,... Koordination der Informations-,
Planungs-, Kontroll-, Organisations- und Personalfihrungssysteme zur Sicherstellung einer
zielgerichteten Lenkung der Veranderungsinitiative® (PICOT ET AL., 1999: 150). Und Uber-
nimmt damit eine Zielausrichtungsfunktion, eine Servicefunktion (Abweichung zwischen Ist
und Soll kommunizieren) und eine Anpassungs- und Innovationsfunktion (z. B. durch
Benchmarkings und dem Aufzeigen von Best Practices) (vgl. PIcOT ET AL., 1999: 150). Ein
Abgleich mit der Change Management Studie 2008 bestatigt die allgemeingultigen Stell-
schrauben. Jede der zehn Erfolgsfaktoren der Studie lasst sich auf eine oder mehrere Stell-
schrauben Ubertragen. Initiator der Change Management Studie 2008 ist das Beratungsunter-
nehmen Capgemini Consulting. Die Studie beinhaltet 122 verwertbare Fragebdgen aus dem
groRen Mittelstand bis zu multinationalen Konzernen aus Deutschland, Osterreich und der
Schweiz, welche in 12 Branchen beheimatet sind. Zur Trendanalyse wurde eine Folgeunter-
suchung in den Jahren 2003, 2005 und 2007 durchgefiihrt. Befragt wurden Entscheidungstra-
ger von Change Management Prozessen mit tberwiegend mehrjahriger Unternehmenszugeho-
rigkeit. Die Erfolgsfaktoren wurden erstmals im Jahr 2007 erhoben (vgl. CLAREN ET AL.,
2007: 10ff.). Dieses Ergebnis aus der Change Management Studie 2008 weist auf die Bedeu-
tung der Stellschraube des Timings hin. ,, Timing“ insbesondere als Kombination von Com-
mitment und Glaubwirdigkeit des Flihrungsverhaltens (75 % der Nennungen, 2005) und der
realistischen und klaren Vision sowie Zielsetzung und deren Kommunikation (55 % der Nen-
nungen, 2005) (vgl. CLAREN ET AL., 2007: 35). Jede dieser Stellschrauben muss abhangig
von der Art des Veranderungsvorhabens und der Unternehmenssituation bei der Planung und
Durchfiihrung des Veranderungsprozesses einbezogen werden.

3.3 Phasen des Veranderungsprozesses

Um eine ganzheitliche Betrachtungsweise ohne Priorisierung einzelner Handlungsfelder zu
gewadhrleisten, wird ein idealtypischer Projektzyklus unterstellt. Auf die einzelnen Stell-
schrauben auf Sach- und psychologischer Ebene wird in den jeweiligen Phasen eingegangen.

3.3.1 Strategische Zieldefinition

Auf der Sachebene ist bei der Strategischen Zieldefinition eine Situationsanalyse und —
prognose vorzunehmen. Auch das Leitbild bzw. die Vision der Unternehmung sollten klar
definiert sein. Aus der Situationsanalyse und —prognose kdnnen Handlungsszenarien entwi-
ckelt werden, die zu einer Grobdefinition der Veranderungsinitiative und den Zieldimensio-
nen fuhren. Auf der psychologischen Ebene ist im Ubergeordneten Element der Organisati-
onsstruktur die Rolle der Sponsoren einzunehmen. Sponsoren sind eine Gruppe von aktiven
Unterstutzern auf Vorstandsebene (Machtpromotoren), welche die betroffenen Unterneh-
mensbereiche abdecken. Die Sponsoren sind auch deshalb bedeutend, da sie die Initiative
unterstuitzen aber auch vereiteln konnen. Weiterhin ist ein Owner auf VVorstandsebene zu er-
nennen. Der Owner ist eine Person, die als Gesamtverantwortlicher im Vorstand bzw. der
Geschaftsfihrung die Veranderungsinitiative tragt. Betrachtet man die Stellschraube der Par-
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tizipation und des Trainings, so ist es u. U. sinnvoll sich durch externe Berater mit entspre-
chender Wandlungskompetenz coachen zu lassen. In der Informations- und Kommunikati-
onspolitik sollte in der Phase der Strategischen Zieldefinition noch Diskretion herrschen, um
nicht zu frih Widerstdnde auftreten zu lassen. Das Fuhrungsverhalten sollte dadurch gekenn-
zeichnet sein, eine einheitliche Sichtweise in Bezug auf die Problemstellung zu entwickeln
und Entscheidungen gemeinschaftlich zu fallen und zu tragen. Die Stellschraube des Anreizes
wird insofern abgedeckt, als dass die ,,Burning Plattform* als Ausldser der Initiative dient.
Ein spezielles Controlling ist in dieser Phase noch nicht nétig. Zusammengefasst sind die Er-
gebnisse der Phase der Strategischen Zieldefinition, ein gemeinsames Verstandnis der ersten
Fuhrungsebene bezlglich der Burning Plattform bzw. der Verédnderungsnotwendigkeit, sowie
eine Vision als Grundlage der Zukunftsstrategie. Des Weiteren wurde die Veranderungsinitia-
tive als Losungsansatz identifiziert und beschlossen und ein Fihrungsmitglied als ,,Owner*
des Wandlungsprozesses deklariert. Im Idealfall unterstltzt nach der Phase der Strategischen
Zieldefinition die gesamte erste Fuhrungsebene den anvisierten Wandel als Sponsoren.

3.3.2  Analyse

Meilensteine der Analysephase sind die Entscheidung Uber die Verédnderungsstrategie sowie
die Benennung des Kernteams und Lenkungsausschusses. Auf der Sachebene werden ver-
schiedene Analysen durchgefihrt. Hierbei handelt es sich um die Aufgaben-, Kontext-, Sta-
keholderanalyse und die Analyse der Wandlungskompetenz. Die Analyse der Wandlungs-
kompetenz bildet die Grundlage zur Besetzung des Kernteams und des Lenkungsausschusses
beim Ubergeordneten Element der Organisationsstruktur. Die Stellschrauben des Controlling
sowie der Anreize werden in dieser Phase nicht beruhrt. Als Stellschraube der Partizipati-
on/Training ist ein Training bzw. Coaching des Fihrungsteams in methodischem Wissen
durchzufihren, da diese beféhigt werden mussen, die Analysen der Sachebene durchzufiihren
bzw. zu beurteilen. Auch in der Analysephase ist die Kommunikations- und Informationspoli-
tik durch Diskretion gepragt. Die Einschatzung der Stakeholder auf der zweiten und dritten
Fuhrungsebene entspricht der Stellschraube des Fuhrungsverhaltens. Innerhalb der Aufgaben-
analyse werden die Aufgaben in einer Art Zwiebelmodell ausgehend von den Zielen der Ver-
anderungsinitiative heruntergebrochen. Es ist an dieser Stelle sinnvoll die Aufgaben mdog-
lichst durch quantifizierte Zielgroflen zu erweitern, um die Zielerreichung messbar zu ma-
chen. Bei der Kontextanalyse, welche die Umwelt der Veranderungsinitiative untersucht, lasst
sich zwischen strukturellen Kontextfaktoren wie Zeit- und Budgetrestriktionen und personel-
len Kontextfaktoren wie Wissens-, Machtverteilung und Préferenzstrukturen unterscheiden.
Das Ergebnis der Kontextanalyse ist die Festlegung der Verdnderungsstrategie im Hinblick
auf die Ausgestaltung der Partizipation (Blitzkrieg, Mitwirkung, usw.). Bei Zeit- und Budge-
trestriktionen geht es um die Ressourcen der Veranderungsinitiative. Sind diese stark be-
grenzt, so ist eher eine niedrige Partizipationsbreite und —tiefe wie beim Blitzkrieg anzuraten.
Das Gleiche gilt bei einer expliziten und konzentrierten Wissensverteilung, einer unipolaren
Machtverteilung sowie einer ,,anspruchslosen Praferenzstruktur. Nachdem eine Kontextana-
lyse hilft, die Veranderungsstrategie im Hinblick auf die Partizipation festzulegen, kann eine
Stakeholderanalyse helfen das Kernteam sowie andere wichtige Positionen zu besetzen. Ahn-
lich wie bei der Kontextanalyse lasst sich auch bei der Stakeholderanalyse eine Matrix bilden,
um Handlungsempfehlungen auf Individualebene ableiten zu kénnen. Je nach Konstellation
von Wissensverteilung, Machtposition und Préaferenzkompatibilitat, kann entschieden werden,
inwieweit die Person eingebunden wird. Die Auspragung von Machtposition und Praferenz-
kompatibilitat kann bei vorhanden sein von relevantem Wissen dartiber entscheiden, ob dieses
Wissen extern beschafft, weiter gegeben oder eingebunden werden soll. Das Unternehmen
kann die eigene Wandlungskompetenz analysieren um aus den Ergebnissen eine Partizipati-
onsstrategie abzuleiten und entsprechende MaRnahmen zur Steigerung der Wandlungskompe-
tenz einzuleiten. Eine Analyse der Wandlungskompetenz sollte z. B. folgende Merkmale be-
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trachten und beispielsweise auf einer Skala von eins (geringes Risiko) bis zehn (hohes Risiko)
beurteilen: Das Verstandnis fur das Veranderungserfordernis, Der Wunsch nach Verénderung
etc. In der Analysephase sind der Lenkungsausschuss und das Kernteam zu besetzen. Der
Lenkungsausschuss dient als Gremium zur strategischen Entscheidungsfindung im Rahmen
der Veranderungsinitiative und als Eskalationsgremium bei operativen Zielkonflikten. Das
Kernteam hat die Aufgaben der operativen Flhrung der Veranderungsinitiative und des Re-
portings an den Owner und Lenkungsausschuss. Es wird durch den Owner gecoached und von
den Sponsoren unterstiitzt. Bei Gartenbauunternehmen werden diese Funktionen haufig in
Personalunion durch den Unternehmer Gbernommen werden missen. Somit sind die Ergeb-
nisse der Analysephase die Etablierung des Lenkungsausschusses und Kernteams, eine inter-
ne Positionierung zum Wandel und der Beschluss einer Veradnderungsstrategie nach dem der
tatsdchliche Handlungsbedarf bekannt ist. Die Phasen der Zieldefinition und der Analyse
werden in der Praxis haufig Gbersprungen. Grinde hierflr sind Pragmatismus — es wird ge-
glaubt die Losung wurde ,,auf der Hand liegen®. Oft ist das methodische Wissen zur Durch-
fiihrung dieser Phasen nicht in der Organisation vorhanden oder externe Berater sind vermeid-
lich zu kostenintensiv. Der Erfolg des Verdnderungsprozesses ist jedoch maligeblich abhéngig
vom gemeinsamen Verstandnis zur Veranderungsnotwendigkeit und Zielsetzung sowie dem
Wissen beziiglich der Voraussetzungen fur den Wandel in der Organisation (d. h. von der
Zieldefinition und Analyse).

3.3.3 Planung

Zu den Meilensteinen der Planung gehort die operativen Ziele des Veranderungsprozesses zu
definieren und die Change Inhalte zu konkretisieren. Es wird ein erster Masterplan erstellt und
Erfolgskennzahlen definiert. Am Ende ist eine Change Organisation vollstandig etabliert. Auf
der Sachebene wird in der Planungsphase die Veranderungsstrategie konkretisiert, dies ge-
schieht durch die Erstellung eines Projekt-, Kommunikations- und eines Controllingplans.
Des Weiteren wird eine Projektorganisation entwickelt, d. h. Projektteams zusammengestelt.
Auf psychologischer Ebene werden in dieser Phase nur die Stellschrauben der Partizipati-
on/Training und der Information/Kommunikation tangiert. Es geht dabei insgesamt um die
Konzeption und Integration von Malnahmen in Planungsinstrumente und somit um die Frage:
Wie erreiche ich die operativen Ziele und wie setzte ich die Stellschrauben daftr ein? ldealty-
pisch wird die Planungsphase vom Kernteam durchgefiihrt. Bezuglich der Stellschraube Par-
tizipation/Training ist ein Training zum methodischen VVorgehen, sowie teambildende Mal3-
nahmen fur das Kernteam durchzufiihren. Die Planungsphase ist der Zeitpunkt, an dem die
Diskretion in der Informations- und Kommunikationspolitik abnimmt, d.h. die zweite und
dritte FUhrungsebene werden in die Planung eingebunden. Mithilfe der Grobdefinition der
Strategischen Zieldefinition und der Kontextanalyse und der daraus resultierenden Partizipa-
tionsstrategie aus der Analysephase wird die Verdnderungsstrategie konkretisiert. Aus der
Konkretisierung ergeben sich vier Teilkonzepte, zur Fuhrung, Partizipation, Training und zum
Anreizsystem. Das Fihrungskonzept regelt das Fihrungsverhalten und bestimmt die Perso-
nen, welche Fihrungsaufgaben bernehmen sollen. Es hat zum Ziel positive Vorbilder zu
etablieren und negative auszuschalten. Das Vorleben von neuen Verhaltensweisen durch die
Fuhrungskraft, als Vorbild, ist entscheidend flr die Mitarbeiterakzeptanz beztglich der Ver-
anderungsinitiative. Im Partizipationskonzept wird die festgelegte Partizipationsstrategie
(Blitzkrieg, Mitwirkung, usw.) konkretisiert. Es wird festgelegt, fir welche Teilaufgaben eine
Projektarbeit vorgesehen werden soll. Das Trainingskonzept verdinglicht die Trainingsmal3-
nahmen um Defizite in Bezug auf fachliches-, methodisches- und zwischenmenschliches
Wissen zu schliel3en. Diese Defizite wurden in der Analysephase ermittelt und werden durch
Trainings, das Aufzeigen von Best Practises, das Wissenssharing und durch Expertengruppen
ausgeglichen. Ziel des Anreizkonzepts ist die Praferenzkompatibilitdt zwischen Mitarbeiter-
und Unternehmenszeilen. Die Ergebnisse der Analysephase werden in der Planungsphase
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zusammen mit den Teilkonzepten in einem Projektplan zusammengefasst. In dem Projektplan
werden die einzelnen Aufgaben in eine Reihenfolge gebracht. Die Ergebnisse der Analyse zur
Wandlungskompetenz, die Konkretisierung der Veranderungsstrategie sowie die Aufgaben-
analyse schlagen sich im Projektplan nieder. Hier ist darauf zu achten, dass keine ,,Realitats-
licke* zwischen Sach- und psychologischer Ebene entsteht. Wandlungskompetenz und Reor-
ganisation (Aufgaben) muissen kompatibel sein. Im Zuge des Projektplans wird auch ein
Kommunikationsplan erstellt. Er legt den Zeitpunkt, die Form, den Kanal, den Kommunikator
und den Inhalt der Kommunikation auf Grundlage der Meilensteine sowie den Ergebnissen
der Stakeholderanalyse fest. Diese Top-down Kommunikation wird durch eine Plattform fir
Bottom- up Kommunikation ergénzt. Um die Verdnderungsinitiative zu steuern, wird ein
Controllingkonzept erstellt, welches die Frage beantwortet: Wie soll die Koordination der
Informations-, Planungs-, Kontroll-, Organisations- und Personalfiihrungssysteme zur Sicher-
stellung einer zielgerichteten Lenkung der Veranderungsinitiative organisiert werden? In der
Planungsphase wird zum ersten Mal die zweite Flhrungsebene eingebunden. Die Ergebnisse
der Planungsphase sind die Definition der operativen Ziele des VVeranderungsprozesses sowie
die Konkretisierung der Change Inhalte. AuRerdem wurde ein Masterplan und die Change
Organisation entwickelt bzw. aufgebaut und durch den Lenkungsausschuss und den Owner
genehmigt.

3.3.4 Realisierung

Der Projektplan wird in der Realisierungsphase umgesetzt. Der Meilenstein dieser Phase ist
die Erreichung des Soll-Zustandes und ggf. die Integration von korrigierenden Mafinahmen.
Auch die Realisierungsphase ist ein iterativer Prozess. Die Sachebene beinhaltet die Ausarbei-
tung und Umsetzung der Gestaltungsaufgaben sowie die Justierung der Planung durch In-
tegration zusétzlicher Erkenntnisse in der Projektarbeit als Lernprozess. Auf der psychologi-
schen Ebene werden alle Stellschrauben tangiert. Fir die Stellschraube Partizipation/Training
kdnnen nur grobe Aussagen getroffen werden. So sollen die betroffenen Mitarbeiter an der
Umsetzung partizipieren, inwieweit dies notwendig ist, hangt von der Veranderungsstrategie
ab. Gleichzeitig wird das fachliche-, methodische und zwischenmenschliche Wissen in ent-
sprechenden Trainings erganzt. Auch hier ist die Notwendigkeit stark von der Art der Verén-
derungsinitiative abhdngig. Die Stellschraube Information/Kommunikation beinhaltet eine
Kick- off- Veranstaltungen in welchen alle Mitarbeiter und ggf. auch Stakeholder Uber die
Veranderungsinitiative informiert werden. Diese Kick- off -Veranstaltungen finden separat
auch auf Projektteamebene statt und dienen der 6ffentlichen Initialisierung des Wandels. Bei
der Top- down Kommunikation ist auf eine regelmaRige, offene und zeitnahe Kommunikation
der Projektfortschritte und Erfolge zu achten. Bei der Bottom- up Kommunikation sollten
Kommunikationswege zur Sicherstellung des Lernprozesses etabliert werden. Hierfiir bieten
sich Foren und Gruppendiskussionen an. Das Flhrungsverhalten ist geprégt durch das Leben
der Vorbildfunktion aber auch durch ein Konsequenzenmanagement. Es muss versucht wer-
den das Momentum, d. h. den Elan der Mitarbeiter aufrecht zu halten, um sie nicht verénde-
rungsmiide werden zu lassen. Ein aktiver, konstruktiver Umgang mit Widerstéanden ist an die-
ser Stelle angedacht. Das Controlling erstellt Reviews nach Plan und kontrolliert die Projekt-
fortschritte in der ganzen Phase. Im Falle von Interessenskonflikten priorisiert das Kernteam
bzw. der Lenkungsausschuss und wird in seiner Entscheidungsfindung durch das Controlling
unterstutzt. Das Anreizsystem ist durch eine Anpassung bestehender Anreizstrukturen an die
zukiinftige Unternehmensausrichtung zur Sicherung der Nachhaltigkeit gekennzeichnet. Das
Ergebnis der Realisierungsphase ist somit die Umsetzung der Planung unter Beriicksichtigung
des ,,Optimalen Fit* (Strategie, Kultur, Technologie und Organisation). Eine Ergdnzung durch
korrigierende Malinahmen ist hierbei nicht ausgeschlossen und ggf. sogar erwiinscht.
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3.3.5  Evaluierung und Controlling

Nachdem die Verénderungsinitiative umgesetzt ist, folgt die Phase der Evaluierung und Wei-
terentwicklung. Dies bedeutet nicht, dass nicht auch in jeder vorherigen Phase ein Controlling
stattfindet. Auch in der Evaluierungsphase sind Meilensteine zu erreichen. Hierzu zahlt, dass
der Zielerreichungsgrad determiniert ist. Fir die Organisationsstruktur als Ubergeordnete
Stellschraube gilt, dass ggf. die Projektorganisation aufgeldst wird und die Aufgaben in die
Linienstruktur integriert werden. Die Inhalte der Sachebene sind ein Soll/Ist Vergleich zur
Beurteilung des Veranderungserfolgs in den Dimensionen Ergebniskennzahlen, Prozessquali-
tat und Managementqualitat. Die Stellschraube der Partizipation/Training auf der psychologi-
schen Ebene beinhaltet eine Fortflihrung des Trainings, wo dieses weiterhin erforderlich ist.
Partizipation und Training sind hier besonders bei den Organisationsmitgliedern aus der Linie
erforderlich, welche die Aufgaben aus den Projektgruppen in Zukunft tibernehmen sollen. Um
die Ubergabe der Aufgaben positiv zu beeinflussen, ist bei der Stellschraube Informati-
on/Kommunikation eine Fortflhrung der Zelebrierung von Veranderungserfolgen und eine
angemessene Abschlussveranstaltung sinnvoll. Im Rahmen des Fihrungsverhaltens gilt, dass
die Veranderungsinitiative positiv durch die Fihrung zu belegen ist. Das Controlling instituti-
onalisiert die Kennzahlen bei der Ubergabe in die Linie. Die Stellschraube Anreiz bleibt in
der Evaluationsphase unberuhrt. Mithilfe eines VVerédnderungscontrollings bemerkt das Kern-
team frihzeitig, wenn sich die Dinge anders entwickeln als gedacht. Dann kann es tberpri-
fen, ob es sich in der Planung geirrt hat oder ob das Projekt beginnt, aus dem ,,Ruder* zu lau-
fen. Die Abschlussevaluation bildet losgelost vom Veranderungscontrolling den offiziellen
Abschluss der Verénderungsinitiative. Sie ist eine Analyse auf Basis von ,Lessons learnt*
und Best Practises flir zukiinftige Veranderungsinitiativen.

4 Fazit

Der vorliegende Beitrag liefert eine Anleitung zum strukturierten VVorgehen fir ein Verande-
rungsprojekt im Rahmen des Change Managements. Es wurde auf die Allgemeingultigkeit der
generellen VVorgehensweise Wert gelegt. Es ist zu bezweifeln, ob sich ein idealtypisches Vor-
gehen, welches versucht eine ,,Realitatsliicke” zu vermeiden, aufgrund von Zeit- und Res-
sourcenmangel, in der Praxis durchfiihren l&sst. Trotzdem ist die Kenntnis Uber ein ganzheit-
liches ,,richtiges” Change Management wichtig, um ein im Verhaltnis zu den vorhandenen
Mitteln optimales Veradnderungsergebnis erzielen zu kénnen. Am Ende bleibt es doch die Un-
ternehmensfiihrung, welche einen Wandel beschlie3t und vorantreibt, dieses sollte sie aber
immer mit dem Wissen, dass ein optimales Ergebnis nur mithilfe der Mitarbeiter zu erzielen
ist. Schlussendlich sind es Erkenntnis und Uberzeugung einer Organisation als sozio- techni-
sches System, das ,,Richtige” zu tun, welches eine Verhaltensanderung auf allen Ebenen be-
wirkt. FUhrungskréfte, welche tber ausgepragte transformationale und transaktionale Kompe-
tenzen verfiigen, sind in dieser Hinsicht der Erfolgsfaktor tGiberhaupt.

Bitte nehmen Sie an der unten verlinkten Umfrage teil. Die Change Management Studie Gar-
tenbau 2015 soll den deutschen Gartenbau darin unterstiitzen Verénderungen in der Zukunft
besser zu meister, indem Sie folgende Fragen beantworten wird: Was sind die Ursachen fur
Transformationsprozesse im deutschen Gartenbau? Welche Organisationsthemen werden in
Zukunft wichtig sein? Was sind die Erfolgsfaktoren von Verénderungsprozessen im Garten-
bau? Welche Change Management Instrumente sind bekannt und welche werden bendétigt?

Link zur Umfrage: https://survey.uni-hannover.de/index.php/797364/lang-de
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