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QLU ACROTOURISMUECH

Das vorliegende Dokument ist das Ergebnis der Zusammenarbeit von landwirtschaftlichen Beraterinnen und
Beratern der Westschweiz, die sich auf das Fachgebiet «Landlicher Tourismus» spezialisiert haben. AGRIDEA
hat sie dabei unterstiitzt. Als Grundlage diente die Broschiire «Morgen beginne ich mit dem landlichen
Tourismus», herausgegeben vom Kanton Waadt. Verantwortlich fiir die Koordination war Daniéle Richard.

Der Ratgeber «Ich steige in den Agrotourismus ein» wendet sich in erster Linie an Bauernfamilien, die den
Tourismusbereich als neue Einkommensquelle sehen. Aber auch Personen ausserhalb der Landwirtschaft, die
sich fur den landlichen Tourismus interessieren, bietet die Publikation eine Fiille an Informationen und
Wissenswertem. Die angefilhrten rechtlichen Vorschriften gelten allerdings fir die Landwirtschaft. Fir ein
eigenes, nicht landwirtschaftliches Projekt, sind deshalb die rechtlichen Bestimmungen separat abzuklaren.

Die Verfasserinnen und Verfasser wollen mit dieser Broschire die Projektleiterinnen und -leiter begleiten und sie
bei der erfolgreichen Umsetzung des Vorhabens unterstitzen.

Am Ende jedes Kapitels finden sich allgemeine und gesamtschweizerische Referenzwerte (Zahlenmaterial,
Literaturangaben, spezielle Angaben, Adressen usw.). Fiir kantonsspezifische Daten und Informationen wenden
Sie sich bitte direkt an die kantonalen Berater und Beraterinnen.
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Ubersetzung: AGRIDEA
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1. Diversifizierung und Agrotourismus

Das ungewisse wirtschaftliche Umfeld, verbunden mit einer anspruchsvollen gesellschaftlichen Haltung zu
Umweltschutz, zur Produktequalitdt und zu einer nachhaltigen Verwendung der finanziellen staatlichen
Unterstlitzung, verursacht bei den Landwirtschaftsbetrieben grosse Veranderungen. Mehr als je zuvor wird die
Umsetzung von Diversifizierungsprojekten fiir die Bauernfamilien unumganglich. Kreativitat, Unternehmergeist
und Innovationskraft sind fiir die Landwirtschaft unverzichtbar.

Die Diversifizierung ist ein Weg, innovativ zu sein und eigene Kompetenzen zu verwerten. Sie ermdglicht eine
erganzende innerbetriebliche Entwicklung durch einen neuen Betriebszweig oder eine neue Tatigkeit in der
Region. Die Diversifizierung kann einerseits in direkter Verbindung zur landwirtschatftlichen Produktion erfolgen.
Dabei wird bei einem Produkt die Verarbeitung, Lagerung und ev. sogar der Vertrieb/Absatz ganz oder teilweise
in den Betrieb integriert. Das damit verfolgte Ziel ist, einen grosseren Wertschopfungsanteil im Betrieb selbst
zurlickzubehalten. Die Diversifizierung kann andererseits auch losgeldst von der landwirtschaftlichen Produktion
erfolgen. In diesem Fall kann es sich beispielsweise um Dienstleistungstatigkeiten wie den Agrotourismus
handeln.

Der Agrotourismus ist folglich eine von mehreren mdglichen Dienstleistungstétigkeiten. Die Beweggriinde der
Betriebsleiterinnen und Betriebsleiter, sich im Agrotourismus zu diversifizieren, kdnnen vielféltig sein: Lust, im
regionalen Geschehen mitzuwirken, Bedirfnis nach Kontakt und Anerkennung, Erzielen von mehr
Wertschopfung, Nutzung von Fachwissen oder eines Geb&udes; Austausch und Teilen von Fachwissen; der
Wunsch, den Beruf/das Gewerbe bekannt zu machen, Schaffen eines Zusatzeinkommens fir den
Ehepartner/Ehepartnerin oder einen Hofnachfolger/eine Hofnachfolgerin.

Der Agrotourismus stellt neue Herausforderungen an Betrieb und Betriebsleiter/Betriebsleiterinnen. Er erfordert
besondere Vorbereitungen, Qualifikationen und Kompetenzen. Um alle Chancen bestmdglich nutzen zu kénnen,
ist eine Diversifizierung in den Agrotourismus aufs Griindlichste zu planen.

1.1.  Was wir unter Agrotourismus verstehen

Unter Agrotourismus verstehen wir eine mit einem Bauernhof verbundene und in die landliche Touristik einge-
bundene Dienstleistung. Noch praziser ausgedriickt, findet Agrotourismus im Rahmen eines landwirtschaftlichen
Betriebs, einer landwirtschaftlichen oder einer landwirtschaftsnahen Tatigkeit statt — und wird von Be-
triebsangehdrigen angeboten. Er basiert auf landwirtschaftlichen Tatigkeiten oder ihren Produkten und erzielt
daraus eine Wertschopfung. Die agrotouristischen Angebote umfassen Tétigkeiten wie Beherbergung,
Verpflegung, Direktverkauf; Freizeitaktivitaten, sozio-padagogische Freizeitgestaltung und verschiedene in das
landliche oder landwirtschaftliche Umfeld passende Dienstleistungen.

Der Agrotourismus
o findet im l&ndlichen Raum statt, ist eher klein und hat sehr wenig unerwiinschte Auswirkungen auf die
Umwelt,

e st eng verbunden mit Landwirtschaft und Natur,
¢ hat einen personlichen und authentischen Charakter,

e ermoglicht ein «Zuriick zu den Wurzeln» und eine Wiederentdeckung bé&uerlicher oder landlicher
Aktivitaten,

e st ein wichtiges Bindeglied zwischen I&ndlicher und stadtischer Bevolkerung,

e erlaubt die Reichtiimer der lokalen Kultur zu entdecken: Gastronomie, lokale/regionale Geschichte und
Traditionen, das Kulturerbe (historische Gebaude, Legenden usw.) und das lokale Wissen/Know-how,

e sensihilisiert fir Landwirtschaft, Umwelt und Kulturerbe.
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1.2 Zum Hintergrund des Agrotourismus

In Europa und in der Schweiz gewinnt der Agrotourismus zunehmend an Bedeutung. Obwohl Pionierinnen und
Pioniere schon vor rund zwanzig Jahren mit diesem neuen Betriebszweig begannen, entwickelt er sich laufend
weiter. Der Agrotourismus ist eine Einnahmequelle mit Wachstumspotenzial fur die Landwirtschaft. Gleichzeitig
bietet er Touristen und (Tages-) Ausfliiglern eine Gelegenheit, regionale Bauernfamilien in ihrem Lebensumfeld
kennen und schatzen zu lernen.

Die agrotouristischen Géste suchen in erster Linie einen Ort, um sich zu erholen und auf neue Gedanken zu
kommen. In der Schweiz ist das vielerorts mdglich. Die Anbieterinnen und Anbieter sollten sich bewusst sein,
dass die Touristen eine romantische Sicht auf die Landwirtschaft haben kénnen.

1.3 Hauptakteure und deren Rolle im Schweizer Tourismus

Die wichtigsten Akteure im Schweizer Tourismus sind:

Schweiz Tourismus ist die Dachorganisation im schweizerischen Tourismus. Schweiz Tourismus unterstiitzt alle
einheimischen  Touristik-Dienstleister. Sie ist das Kommunikations- und Werbebiro im inlandischen
Tourismuswesen. Ihr Hauptauftrag ist, die Vielfalt und die Qualitét des Tourismusangebots zu erweitern und zu
fordern. Die Schweiz ist touristisch in 13 Regionen aufgeteilt. Einige dieser Regionen folgen den
Kantonsgrenzen, andere bestehen aus mehreren Kantonen und im Gegensatz dazu umfassen andere nur ein
einziges Gebiet eines Kantons.

Der Schweizer Tourismus-Verband (STV) bringt sich in das politische Umfeld des Tourismus ein. Er férdert die
mit dem Tourismus verbundene Wirtschaft und hebt die besondere Bedeutung dieses Sektors gegeniber
anderen Wirtschaftshereichen hervor. Der STV ist auch Herausgeber von verschiedenen Labels (Q, Familien
willkommen, Veloland Schweiz, etc.) und ist verantwortlich fir die Klassifikation/Bewertung der Ferienunterkiinfte.

Das regionale oder kantonale Tourismusbiro ist eine wichtige Stelle fiir die Absatzférderung (Werbung und
Verkauf) von lokalen und regionalen touristischen Dienstleistungen. Es zielt darauf ab, ein Maximum an Gasten
in die jeweilige Region zu locken.

Agrotourismus Schweiz wurde am 31. Mai 2010 von Schlaf im Stroh, Ferien auf dem Bauernhof, tourisme-
rural.ch sowie dem Schweizerischen Bauernverband gegriindet. Als nationale Dachorganisation koordiniert sie
samtliche Tatigkeiten in den Bereichen Werbung, Booking, Offentlichkeitsarbeit und Marketing. Ab 2014 in der
Romandie und ab 2015 auch in der tbrigen Schweiz werden alle bisherigen Organisationen wie Schlaf im Stroh
und Ferien auf dem Bauernhof in Agrotourismus Schweiz integriert. Agrotourismus Schweiz hat drei
Kontaktstellen fiir den direkten Kontakt mit Ihren Mitgliedern. Siehe dazu auch die Homepage von Agrotourismus
Schweiz www.agrotourismus.ch.

Die in Bed & Breakfast zusammengeschlossenen landwirtschaftlichen und nicht landwirtschaftlichen
Anbieterinnen und Anbieter, bieten private Unterkiinfte mit Frihstiick an.

Informationen und Literaturangaben

e Schweiz Tourismus www.myswitzerland.com

e Schweizer Tourismus-Verband www.swisstourfed.ch

* Qualitatsprogramm des Schweizer Tourismus-Verbands (Q-Label)
www.swisstourfed.ch/index.cim?parents _id=939
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Agrotourismus Schweiz www.agrotourismus.ch
Schlaf im Stroh www.agrotourismus.ch
Ferien auf dem Bauernhof www.agrotourismus.ch
Bed and Breakfast Switzerland www.bnb.ch
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2. Das Vorprojekt

Im landlichen Umfeld mit einem neuen Betriebszweig zusatzliches Einkommen zu erzielen, ist nicht einfach. Die
grosse Auswahl an Mdglichkeiten, die komplexe Gesetzgebung, der sich standig verandernde Markt sind nur
einige der moglichen Knackniisse. Der Weg zum Ziel kann lang und zeitaufwéndig sein aber auch reich an
interessanten Erfahrungen. Mit Hilfe dieser Publikation lernen Sie den Ablauf der verschiedenen Projektschritte
kennen und finden Antworten auf lhre Fragen.

Ein Projekt besteht aus einer Abfolge von Tétigkeiten, mit denen Ziele oder Vorgaben erreicht werden. Diese
einmaligen, komplexen und teilweise miteinander verbundenen Tétigkeiten sind eingebunden in einen
Zeitrahmen, das Budget, Hilfsmittel und Ressourcen sowie gesetzlichen Vorschriften, welche alle einzuhalten
sind. Um Aussicht auf Erfolg zu haben, muss sich ein Tourismusprojekt auch in die Haupttatigkeit des Betriebs
einfligen und alle Familienmitglieder sollen einbezogen werden, so dass eine gemeinsame Vision innerhalb der
Familie entsteht.

Hilfreiche Fragen:

o Wen will ich ansprechen?

¢ Was will ich machen, was will ich vorschlagen?

e Wann und innerhalb welcher Frist?

e Wo0?

o Wie, mit wem und wodurch realisiere ich es?

e Wieviel Geld, Personen, Zeit, Infrastruktur braucht das Vorhaben?
o Warum? Nach jeder Frage uiberlege ich sorgféltig das «Warum?».

Das Projekt besteht aus drei Stufen:

1) Ideenauswahl (Vorprojekt): Infos suchen und sammeln, Kontakte schaffen, Besuche
abstatten/Besichtigungen  machen, sich  austauschen, das gefundene Material auswerten,
Schlussfolgerungen ziehen.

2) Konzeption und Planung: Idee entwickeln, aufschreiben, grob umreissen, genau ausarbeiten, planen.

3) Umsetzung und Betriebsintegration: Neue Einkommensquelle realisieren, in Betrieb einfiigen, starten,
prifen, laufend tiberwachen.

Fir die Planung und Umsetzung empfiehlt es sich, einen sogenannten ,Projektbeschrieb” oder auch
,Businessplan® fiir ihre Geschéftsidee zu erstellen. Dieser ermdglicht einen griindlichen Uberblick tiber das
Projekt. Erganzen Sie den Projektbeschrieb nach und nach mit Ihren Uberlegungen. Der Projektbeschrieb ist
notwendig, um mit allfalligen Geldgebern (Banken, Verwaltung, einem Sponsor usw.), mit Behorden oder
anderen zu kommunizieren. Immer wenn Sie ein Gesuch an offentliche oder private Geldgeber stellen, benétigen
die dortigen Entscheidungstréger den Projektbeschrieb.

Der Projektbeschrieb besteht aus mehreren Kapiteln (siehe unten). Je nach den Besonderheiten und den
finanziellen Folgen des Projekts variiert sein Umfang.

e Kurzbeschrieb des Projekts

e Portrait der Projektleiterin, des Projektleiters
¢ Ausgangslage, Idee und Motivation

e Ziel und Vorgaben

o Anvisierte Zielgruppe

o Infrastruktur (oder Produkte, Dienstleistungen)

¢ Marketingkonzept
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¢ Finanzen (Finanzierungsplan, Betriebsbudget, Kreditw(irdigkeit des Projekts)
e Planung (Etappen und Fristen)
o SWOT-Analyse (d. h. Analyse (iber Stérken, Schwachen, Chancen und Risiken)

e Beilagen

2.1  Die Motivation und Bedurfnisse

Die Motivation und Bediirfnisse ein Projekt zu starten, kdnnen unterschiedlich sein. Sie sollten im Kreis der
Familie diskutiert und gekl&rt werden. Beispiele:

¢ Personliche: Nutzen von Kompetenzen, Wunsch nach Anerkennung?
¢ Wirtschaftliche: Erzielung eines Zusatzeinkommens, gewinnbringendere Nutzung eines Gebéaudes?
¢ Zwischenmenschliche: Kontaktbedurfnis, Begegnungen?

e Kulturelle Schéatze: Nutzen alten Wissens oder eines historischen Gebdudes, Schutz eines
Landschaftserbes?

e Andere?

Hilfreiche Fragen:
o Warum wollen wir mit Agrotourismus starten?

o Welches sind unsere Beweggriinde und unsere Bediirfhisse?

o Welches sind unsere Triimpfe, unsere Kompetenzen, aber auch unsere Schwéchen und Einschrankungen?
o Unterstiltzen alle Familienmitglieder die Projektidee?

e Wollen wir alleine arbeiten oder Partnerinnen und Partner suchen?

e Entspricht das Projekt unseren Bedurfnissen, Fahigkeiten und Mitteln sowie der Nachfrage auf dem Markt?

® USW.

2.2 Lebensqualitat

Die Lebensqualitat ist ein wichtiger Punkt im gesamten Projekt. Eine agrotouristische Tatigkeit wird langfristig
keine Erfolgsaussichten haben, wenn Sie gestresst und ungliicklich sind oder wenn die Familie unter der neuen
Arbeit leidet. Bereits wenn die Idee fiir ein Projekt zu keimen beginnt, miissen deshalb unbedingt sémtliche
Familienmitglieder miteinbezogen werden. Stellen Sie sicher, dass Sie von allen Familienmitgliedern klar die
Interessen und personlichen Grenzen kennen und beriicksichtigen Sie diese auch.

In der Projektorganisation:
o beschreiben Sie genau die Fahigkeiten jedes Einzelnen (Familienmitglieder und Helfern),

o identifizieren Sie Zeiten, in denen Sie mit starker Arbeitsbelastung rechnen missen (Zusammentreffen
von Arbeitsspitzen in der Landwirtschaft und wahrend der Tourismussaison) und planen Sie zusétzliche
Unterstiitzung ein (Familienmitglieder, interessierte Nachbarn),

o machen Sie nicht alles selbst. Arbeiten Sie mit anderen Anbieterinnen und Anbietern aus der Region
zusammen: Empfehlen Sie beispielsweise Ihren Gésten, dort essen zu gehen oder in deren Hofladen
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einzukaufen, wenn Sie etwas nicht selber anbieten.

Schitzen Sie den familidren Bereich, indem Sie:
o Zonen einplanen, zu denen ausschliesslich die Familie Zugang hat,
o Ihre Frei-Tage und Ferien festlegen,

. wahrend des Tages Zeiten reservieren, in denen Sie sich ausschliesslich der Partnerin/dem Partner sowie
der Familie widmen (gemeinsames Frilhstiick oder Abendessen), wo Sie lhren Kindern zuhéren, ihnen bei
den Hausaufgaben helfen oder an ihren Sorgen Anteil nehmen,

o mit den Kindern kl&ren, wie sie sich von den Kindern der Gaste abgrenzen wollen (Spielplatz und
Spielzeuge teilen). Planen Sie allenfalls spezielle Bereiche, die nur fir lhre Kinder bestimmt sind.
Hilfreiche Fragen:

. Wie viele Arbeitsstunden werden fir mein geplantes Angebot benotigt?
Ist das Projekt vereinbar mit der bisherigen Arbeitseinteilung und Arbeitszeit?

. Kann ich auf die Unterstltzung von Familienmitgliedern oder von Dritten zahlen?

o Wie soll ich die Arbeit delegieren und wann? Wie bewdltige ich die Hochsaison?

. Lassen sich die beruflichen Tatigkeiten mit dem Ehe- und Familienleben, sowie der Zeit fir sich selbst in
Einklang bringen?

o Wie gut bewéltige ich Stress?

. Muss ich zusatzliche Kenntnisse erwerben, um leistungsfahiger zu sein?

o USW.

2.3 Allgemeine Ziele formulieren

Wenn Sie Ziele formulieren (Bedurfnisse, Wiinsche), konnen Sie von einer gegenwartigen Situation zu einer
gewlinschten, zukinftigen Situation gelangen. Dazu missen Sie jedoch lhre kurz-, mittel- und langfristigen Ziele
konkretisieren. Auf diese Weise kénnen Sie Ihr Projekt und die damit erzielten Ergebnisse darstellen,
untersuchen und bewerten.

Hilfreiche Fragen:

o Welche Ziele sind vorrangig, welche zweitrangig; kurz-, mittel- und langfristig gesehen?
o Bis wann und in welchem Zeitraum muss das Projekt verwirklicht werden?

o Was (Beherbergung, Verpflegung, Aktivitaten, Direktverkauf) wollen wir anbieten?

o Wer ist das bevorzugte Zielpublikum?

o Wie will ich das Projekt umsetzen?

° usw.

2.4  Das Leistungsangebot

Beim Agrotourismus besteht eine sehr grosse Angebotsvielfalt: Beherbergung und Verpflegung, aber auch
zahlreiche Mdglichkeiten flir Besichtigungen, Freizeitgestaltung, Betreuungsangebote, Hofladen, Degustationen
von regionalen oder nach traditionellen Rezepten hergestellten Produkten.
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Das unten stehende Schema zeigt eine Gesamtsicht der offerierten Leistungen im Tourismus:
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2.5

Mogliche Angebote

Als Anregung folgt nun eine Liste der h&ufigsten Angebote flir Gaste im Agrotourismus:

2.5.

2.5.

1  Beherbergung

Die Ferienwohnung ist ein klassisches Angebot fir Familien mit Kindern.

Das Géstezimmer spricht Gaste auf der Durchreise an. Meist bleiben sie eine Nacht. Ein schones
Ambiente kann sie freilich dazu bringen, ihren Aufenthalt zu verlangern. Haufig ist das Frihstlck
inbegriffen, manchmal auch das Abendessen. Ein Gastehaus umfasst mehrere Gastezimmer (die Anzahl
Betten ist je nach Kanton begrenzt).

«Schlaf im Stroh» ist eine saisonale gemeinschaftliche-Ubernachtungsméglichkeit (sogenannte
,Massenlager"). Bauerinnen und Landwirte, Obstb&uerinnen und Obstbauern, Winzerinnen und Winzer
sowie Gemiseb&duerinnen und -bauern bieten die Dienstleistung an. Wer die «Schlaf im Stroh»-
Bezeichnung verwendet, muss die spezifischen Kriterien dieses Angebotes erfiillen und Mitglied von
Agrotourismus Schweiz sein.

Ein weiteres Angebot ist Camping auf dem Bauernhof.
Das Massenlager ist eine weitere Form von kollektiver Unterkunft.

Anders schlafen bietet andere Ubernachtungsmdglichkeiten, wie beispielsweise die Ubernachtung in
einem Tipi, einer Jurte, einem Iglu oder sogar in einem Baumhaus oder einem Maisfeld an. Prifen Sie
vorgangig die gesetzlichen Bestimmungen!

2  Gastronomie

Die Bauernherberge bietet Verpflegung (im Allgemeinen eine landliche Kost) und auch Zimmer an.

Der Berggasthof, die Alpwirtschaft und die Berghitte &hneln der Bauernherberge und sind meistens
nur saisonal gedffnet.

Eine Besenbeiz bietet Ausschank und ein bescheidenes Verpflegungsangebot an und hat begrenzte
Offnungszeiten. Sie wird nicht ganzjahrig betrieben.

Gastetafeln werden durch Gruppen gebucht und sind nur fiir diese zuganglich.

Der z'Vieri auf dem Bauernhof ist beliebt bei Gruppen von Erwachsenen und/oder Kindern (Geburtstag,
Zwischenverpflegung, usw.).

Brunchs werden zu festgelegten Daten abgehalten (z.B. am 1. August), am Wochenende oder auf
Bestellung.
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. Der Party Service/Catering bietet Menus und Buffets an — abholbereit oder mit Heimlieferung.

. Verkauf von Convenience-Food: dies sind kiichenfertige Nahrungsmittel oder Fertigmahlzeiten. Auf den
Bauernhdfen sind sie eine eher neue Erscheinung.

. Picknicke werden vor allem fiir Wanderinnen und Wanderer angeboten.

2.5.3  Der Direktverkauf vom Bauernhof

Im Direktverkauf gelangen hofeigene Produkte, verarbeitete oder unverarbeitete, direkt vom Produzenten/der
Produzentin zum Ké&ufer/zur K&uferin. Die regionalen Vereinigungen der Produzentinnen und Produzenten
empfehlen, in erster Linie hofeigene oder regionale Produkte zu verarbeiten. Die Gaste schatzen vor allem lokale
und regionale Spezialititen und Erzeugnisse. Der Direktverkauf tragt zur Erhohung der regionalen
Wertschopfung bei.

Eigene Produkte konnen auf verschiedenen Wegen verkauft werden: ein Schrank oder ein Verkaufsladen auf
dem Betrieb, ein Marktstand, Uber das Internet, Selbsternte durch Kunden und Kundinnen, Uber einen
Anbauvertrag, ein produzenteneigenes, gemeinschaftliches Verkaufsgeschaft oder iber einen Detaillisten. Wird
auf dem Hof kein eigenes Produkt verarbeitet, kann eine Zusammenarbeit mit Kolleginnen/Kollegen angestrebt
werden. Auf diese Weise kdnnen Gaste vor Ort oder auf dem Hof verschiedene typische Erzeugnisse der Region
kaufen. In diesem Fall empfiehlt sich der Verkauf von Label-Produkten. Diese erlauben die Riickverfolgbarkeit
der Rohstoffe, garantieren die gute Qualitdt und werden an verschiedenen Orten vertrieben.

2.5.4  Freizeitangebote fur Géste

Auf einem Landwirtschaftshetrieb lasst sich eine enorme Vielfalt an Freizeitbeschaftigungen fiir Gaste umsetzen.
Diese Dienstleistungen kénnen jene fir Unterkunft, Verpflegung und Direktverkauf erganzen.

. Die Griinen Freizeitbeschaftigungen sind sehr gefragt. Viele Anbieterinnen und Anbieter haben dafr
Produkte wie zum Beispiel den Kletterpark, das Maislabyrinth, usw. entwickelt.

. Immer gefragt sind Angebote mit Pferden. Die Gaste lieben Pferdeausritte, Kutschenfahrten, Reitlager
usw. Auch Trekkings mit Eseln, Maultieren und sogar Lamas sind sehr gefragt.

. Aktivitaten zu verschiedensten Themen: Basteln, Botanik- und Waldspaziergange usw. Viele Bauernhéfe
bieten Spiele an, bei denen sie auf ihre Produkte, ihr Spezialwissen oder ganz einfach auf das Leben auf
dem Bauernhof zuriickgreifen. Beispiele dafir sind Olympische Spiele, eine Rallye, Schnitzeljagden,
Hoffiihrungen/Hofbesuche, Blind Degustationen, Beteiligung an b&uerlichen Arbeiten usw.

. In Koch-Workshops lassen sich regionale Lebensmittel entdecken, Wildpflanzen verwerten oder die
traditionelle Kochkunst erlernen.

. Wer bei Schule auf dem Bauernhof mitmacht, spezialisiert sich auf den Empfang von Schiilerinnen und
Schilern. Das Angebot lasst sich auch auf Familien oder Kinder ausdehnen, indem man es entsprechend
anpasst.

Ihre Géste wiinschen Aktivitaten, die Gefilhle und Sinne ansprechen: die Geburt eines Kélbchens, das Melken
einer Kuh, Teig kneten, Obst pfliicken, das Probieren von Produkten aus dem Bauernhofgarten usw.

2.5.5 Wohlbefinden, Wellness

Landwirtschaftsbetriebe, die Dienstleistungen fir das Wohlbefinden anbieten sind noch selten. Mdgliche
Angebote sind Sprudelbecken, Sauna, Hammam (ein orientalisches Bad), Ruherdume oder auch verschiedene
Massagen, sowie Barfusswege, Gesichts- und Korperpflege Behandlungen, Heu- oder Molkebader. Sehr attraktiv
sind auch das Ernten und Sammeln von Heil- und Gewdirzkréutern.
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2.6 Prufung und Beurteilung

Sie haben sich mittlerweile umfassend uber alle bestehenden Angebote im Agrotourismus informiert und geklért,
was Sie anbieten wollen. Nun ist der Zeitpunkt gekommen, die Stérken und Schwachen sowie die Chancen und
Risiken lhres Projekts zu priifen und zu beurteilen.

In der Projekt-Fachsprache spricht man von «Interner- (Unternehmens-) und Externer- (Umwelt-) Analyse» bzw.
von einer «Stérke-Schwéche-Untersuchung» oder der «SWOT-Analyse». Siehe unten stehende Tabelle.

Interne Analyse
(Unternehmensanalyse)

Starke Schwache

Schwéchen eliminieren, um neue
Chancen zu nutzen, also Risiken in
Chancen umwandeln

Verfolgen von neuen Chancen, die gut zu

Chance | yen Starken des Unternehmens passen

Strategien entwickeln, um vorhandene
Schwachen zu mindern und nicht zum
Ziel von Risiken werden zu lassen.

Starken nutzen, um Risiken bzw.
Gefahren abzuwehren

Externe Analyse
(Umweltanalyse)

Risiko

Starken bzw. Schwéchen produziert das Unternehmen selbst, sie sind also Ergebnis der organisatorischen
Prozesse. Es sind Eigenschaften des Unternehmens bzw. werden vom Unternehmen selbst geschaffen. Durch
die Unternehmensanalyse ermitteln Sie die heutigen und zukiinftigen Starken und Schwéchen des Projekts in
Bezug auf lhren Betrieb. Ihre aktuellen Kenntnisse, die verflgbaren finanziellen Mittel, die Grenzen der
Einsatzbereitschaft usw.. Die Chancen bzw. Risiken kommen von auRRen und ergeben sich aus Verénderungen
im Markt, in der technologischen, sozialen oder ¢kologischen Umwelt. Die Umweltbedingungen sind fiir das
Unternehmen gegeben. Das Unternehmen beobachtet und reagiert auf Verdnderungen. Durch die
Umfeldanalyse ermitteln Sie die heutigen und zukinftigen Chancen und Risiken des Projekts in Bezug auf
externe Faktoren. Beispielsweise die geographische Lage, lhre Konkurrenz, verandertes Sozialverhalten oder
verénderte Bediirfnisse auf Seiten der Kundschatft.

Eine Auswahl an Punkten fiir die Unternehmens- und Umweltanalyse:

o Mitarbeitende und ihr Wissen und Kénnen

o Produkte - Tatigkeiten - Dienstleistungen

. Kunden (Familien, Gruppen, Kinder, Personen mit héherem Einkommen usw.)
o Gebéaude - Lokalitaten - Infrastruktur - Mobiliar

. Finanzielle Mittel — Rentabilitat

. Zusammenarbeit — Partnerschaften Region - Umgebung - Natur

o Konkurrenz
o Rechtliche Bestimmungen (siehe Kapitel 5: Raumplanungsgesetz, Patente, Lizenzen, Lebensmittelrecht,
Hygienevorschriften usw.)

. Sicherheit
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Hilfreiche Fragen:

o Unternehmensanalyse:
0 Welches sind die Starken meines Projekts in Bezug auf meinen Betrieb, meine Infrastruktur,
Finanzen, Fachwissen usw.
0 Welches sind die Schwéchen meines Projekts in Bezug auf meinen Betrieb, meine Infrastruktur,
Finanzen, Fachwissen usw.

o Umweltanalyse:

0 Welches sind die heutigen und zukiinfigen Chancen meines Projekts in Bezug auf
Wetterbedingungen, gesellschaftliche Verdnderungen, neue Trends in der Nachfrage, Bedeutung
des Staates, Konkurrenz, Besucherzahlen usw.?

0 Welches sind die heutigen und zukiinftigen Risiken meines Projekts in Bezug auf
Wetterbedingungen, gesellschaftliche Verdnderungen, neue Trends in der Nachfrage, Bedeutung
des Staates, Konkurrenz, Besucherzahlen usw.?

Nachdem Sie die vier Listen erstellt haben, ziehen Sie die Schlussfolgerungen. Versuchen Sie Starken und
Chancen zu maximieren und die Verluste aus Schwéchen und Risiken zu minimieren. Suchen Sie nach
Massnahmen und Mdglichkeiten, welche mdgliche negative Auswirkungen verringern bzw. autheben. Bei Bedarf
lassen Sie sich von der/dem Beraterin/Berater Ihres Kantons helfen.

Die Untersuchung und Beurteilung der Stéarken, Schwéachen, Chancen und Risiken des Projekts hilft hnen
zudem, Ihr Projekt auf seine Vollstandigkeit zu priifen und allfallige Anpassungen rechtzeitig vor dem Projektstart
vorzunehmen.

2.7 Touristische Erfahrungen sammeln

Nachdem die Diagnose und die Losungssuche fir die Starken und Schwéchen des Projekts abgeschlossen sind,
gilt es nun die Vorgange, Dienstleistungen und Akteure des Tourismus kennenzulernen. Folgende Mdéglichkeiten
stehen lhnen offen: Kontaktieren Sie erfahrene Schliisselpersonen, die in diesem Bereich tétig sind, besuchen
Sie eine Ausbildung oder eignen Sie sich das benétigte Wissen durch Lesen von Fachliteratur an.

Hilfreiche Fragen:
. Wie funktionieren der Tourismus und der Tourismusmarkt?
o Wer sind die Beteiligten?

o Welche Tourismus-Angebote bestehen in  meiner Region? Welche Synergien und/oder
Angebotserganzungen sind dadurch fiir mein Projekt allenfalls mdglich?

. Was klappt bei den anderen Tourismus-Angeboten gut, was weniger gut?
. In welche Richtung bewegt sich der Markt?
o Was sind die Prioritdten/Wiische der Gaste?

. Was wirden andere Anbieterinnen und Anbieter heute anders machen, wenn sie nochmals beginnen
konnten?

. Wie unterscheidet sich mein zukiinftiges Angebot von &hnlichen, bereits bestehenden Angeboten
(Zielpublikum, Preisskala, Besonderheiten)?

L] usw.
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Informieren Sie sich und sammeln Sie Fachliteratur. Testen Sie als Kundin oder Kunde Angebote. Besuchen Sie
andere Anbieterinnen und Anbieter, bitten Sie sie um Zahlenmaterial und fragen Sie sie nach ihren Erfahrungen.
Die dafur verwendete Zeit lohnt sich.

2.8  Schatzen des Personalbedarfs

Eine Zusatztatigkeit, obendrein eine touristische, verlangt eine betréchtliche Prasenzzeit. Beispielsweise fiir die
telefonische Erreichbarkeit. Diese Arbeitsbelastung konnen Sie mit einer guten Organisation und mit
Sachkenntnissen verkleinern.

Hilfreiche Fragen:

o Sind die zukinftigen Tatigkeiten auf die verfligharen Arbeitsressourcen abgestimmt?

o Sind die Tatigkeiten vereinbar mit Inrem Familienleben?

o Gibt es (iber das Jahr gesehen Zeiten, in denen der landwirtschaftliche Betrieb das Projekt konkurriert?

2.9  Nachfrage

Die Kundschaft des Agrotourismus ist gleich anspruchsvoll oder zum Teil sogar noch mehr oder anders
anspruchsvoll als jene des traditionellen Tourismus. Wenn sich Gaste entschliessen einen Bauernhof zu
besuchen, michten sie etwas anderes erleben. Beispielsweise:

o Den Kontakt mit den Tieren: besonders fiir Kinder und Familien

o Entspannung und Ruhe: Orte, wo man neue Energie tanken kann

o Sich selbst eine Freude bereiten und etwas Spannendes erleben: Wunsch nach neuen
Sinnesempfindungen und Erlebnissen, neuen Ideen, Teilnahme bei Tatigkeiten wie zum Beispiel der
Herstellung eines regionalen Gerichts oder der Ernte von Heilkréutern usw.

. Die Gastlichkeit, das Echte, die Region: Suche nach einem persénlichen Kontakt, nach warmen, echten
zwischenmenschlichen Beziehungen oder Kennenlernen von Produkten des Bauernhofs beziehungsweise
der Region

. Das Sinnvolle: Sehnsucht nach natiirlichen und gesunden Produkten, Wohlgefiihl und
Gesundheitsférderung

o Ein vielfdltiges Angebot an Aktivitaten und dabei die Umwelt schonen

o Komfort und eine Dienstleistung mit hoher Qualitat

Die Anspriiche der Géste kénnen schnell &ndern. Denken Sie voraus und passen Sie lhr Angebot den
gesellschaftlichen Veranderungen an, z.B. der élter werdenden Bevélkerung.

2.10  Angebot

Der Erfolg Ihres Angebots hangt ab von seiner Attraktivitat, Qualitat und ,Einmaligkeit* ab. lhr Angebot muss
einerseits zu lhnen Kompetenzen, Wissen und Kénnen passen, sowie mit den zur Verfligung stehenden
Arbeitskréften bewéltigt werden kénnen. Anderseits soll Ihr Angebot den Bediirfnissen und Erwartungen Ihrer
heutigen und zukinftigen Géste entsprechen.

Wenn Sie wissen, wie viele Besucher Sie haben werden, kénnen Sie ein Angebot berechnen und lhren
Jahresumsatz abschatzen. Dafir Giberlegen Sie sich:
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o Was: Welche Leistungen?
o Wer: Welche Kundschaft/Gaste?
o Wann: In welcher Jahreszeit und wie lange?

o Wieviel: Wie viele Ubernachtungen, Mahlzeiten usw.?

Hilfreiche Fragen:

o K6nnen meine Dienstleistungen die BedUrfnisse und Wiinsche meiner Gaste erflillen?

. Auf welche Art und Weise unterscheidet sich mein Angebot von dem der Konkurrenz?

. Sind die Dienstleistungen anders oder erganzend im Vergleich zum Angebot der Konkurrenz?

. Welches Kundensegment mochte ich ansprechen? Eher Familien, Gruppen, Paare, Kinder, eine
bestimmte Alterskategorie, wohlhabende Gaste, usw.?

Informationen und Literaturangaben

» Tourismus. ganz natirlich! (SANU) www.naturkultur-erlebnis.ch

¢ Schule auf dem Bauernhof www.schub.ch
¢ Staatssekretariat flir Wirtschaft www.seco.admin.ch/dokumentation/publikation/00008/00025/02381

¢ Schweiz Tourismus www.myswitzerland.com

* Agrotourismus Schweiz www.agrotourismus.ch
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3.Betriebswirtschaftliches zum Projekt

Im Kapitel 2 haben Sie Ihre Ideen gesammelt und nach Erfolgsaussichten geordnet, indem Sie Ihre
Mdglichkeiten, lhre Arbeitskréfte, sowie lhr Umfeld untersuchten. Dann sammelten Sie Informationen, stellten
Kontakte her, statteten Besuche ab und entschieden sich zuletzt fiir eine der Ideen. Diese Phase heisst
Vorprojekt. Nun beginnt die Projektphase in der Sie den Businessplan (Projektbeschrieb) schreiben und
Uberarbeiten.

3.1 Qualitat des Angebots

Mit «Qualitét» beurteilt man den Gesamteindruck eines Angebots. Erinnern Sie sich an schéne Ferien? Erinnern
Sie sich nun an die Einzelheiten, die zu Ihrer Zufriedenheit massgeblich beitrugen. Sie werden feststellen, es sind
zahlreiche Einzelheiten. Sie betreffen nicht nur den Aufenthalt an Ort, sondern alle Etappen der Ferien: vom
Moment der Planung (Wahl des Ziels) bis zur Abreise, vom Buchungsvorgang bis zum Verlauf des Aufenthalts.

In der Tourismusbranche sind die folgenden vier Bereiche fiir die Beurteilung der Qualitat eines Angebots
entscheidend:

e Die Qualitdt des Empfangs: Auftreten, Konnen oder Kompetenz der Personen, welche die Géste
willkommen heissen. Sie erbringen eine Reihe von Dienstleistungen fir die Besucherinnen und Besucher:
Sie erteilen ihnen Auskinfte, nehmen ihre Buchungen entgegen und verabschieden sie. Ein qualitativ
hochstehender Empfang bedingt Know-how in der Fihrung, in der Organisation, in zwischenmenschlichen
Bereichen z.B. Zuhdren, Wiinsche vorauszusehen und Gesprachsfihrung. Ein heute fast notwendiger
Trumpf im Tourismus sind Fremdsprachen. Ein gelungener personlicher Empfang enthalt: Dienstbereitschaft,
Verfiigbarkeit, Zuhdren, Freundlichkeit, Organisation und Leistungsfahigkeit. Der erste Eindruck zahlt und
bleibt dem Gast wahrend des ganzen Aufenthalts in Erinnerung. Sorgen Sie dafir, dass sich lhr Gast vom
ersten Augenblick an wohlfiihlt und die hohe Qualitéat Inres Angebotes splirt und schatzt.

e Die Qualitdt der Infrastruktur: Dazu gehdren das Gebdude und die nahere Umgebung,
Gemeinschaftsraume, Zimmergrosse, Mdblierung, Raumgestaltung und die auf die Géaste abgestimmte
Infrastruktur (Erwachsene, Jugendliche, Kinder). Jede Qualitatskategorie wird in der Regel durch eine
festgelegte Anzahl Sterne bezeichnet, die dem Niveau der Ausstattung und der Qualitat der Beherbergung
entspricht. Sie werden durch den Schweizer Tourismus-Verband (STV) via die regionalen Tourismusbiiros
erteilt. Agrotourismus Schweiz hat Fragebdgen zur Evaluierung der Qualitat aller Angebote entwickelt.

Hilfreiche Fragen:

o Machen Sauberkeit und Ordnung ums Haus einen guten Eindruck schon beim Empfang?

Habe ich Parkplatze fir meine Gaste?

Kann ich Gaste mit eingeschréankter Mobilitat begriissen?

e Die Qualitdt der Umweltschutzmassnahmen: Damit wird der umweltschonende Umgang lhres
agrotouristischen Angebots mit natlirlichen Ressourcen beurteilt: der sparsame Verbrauch von Energie und
Wasser; die Abfallbewirtschaftung und die Vermeidung von Abfall; die Verwendung von biologisch
abbaubaren Reinigungsmitteln, sowie die Verwendung von gefahrlichen chemischen Produkten; die
Benutzung von lokalen Baumaterialien bei Renovationen und Neubauten, die Beachtung des lokalen
Architekturstils sowie die Einfiigung in das Landschaftsbild.

Verwende ich regionale und saisonale Produkte, um die eigene Region in weiteren Bereichen
sichtbar zu machen?

e Die Qualitat des kulturellen Erbes: Dazu zahlen Natur- und Landschaftserbe sowie bauliche, historische
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und kulturelle Schatze der Region. innerhalb der Tourismusbranche besteht dafiir keine besondere
Zertifizierung. Dennoch ist das kulturelle Erbe ein Trumpf, ja ein besonders wertvolles Gut im Agrotourismus
und im I&ndlichen Tourismus. Denn Schénheit und Urspriinglichkeit der Natur und der Landschaft sind bei
der Wahl des Ziels/der Unterkunft mitentscheidend.

Hilfreiche Fragen:

e Empfang

- Binich gut erreichbar?

- Bestatige ich Buchungen rasch; erteile ich nitzliche Auskiinfte, damit die Gaste sich im Voraus uber ihr
Freizeitprogramm Gedanken machen kénnen?

- Ist der Anfahrtsweg zu meinem Betrieb gut beschildert?

- Wie empfange ich meine Besucherinnen und Besucher? Habe ich besondere Aufmerksamkeiten
vorgesehen (Blumen am Empfang, Willkommensgetrank oder ein anderer Willkommensgruss)?

- Was steht den Gésten in ihren Zimmern zur Verfligung (Wasserkocher fiir die Zubereitung von Tee oder
Kaffee, Guezli, Info-Mappe, Hausreglement, Preisliste, Angebote und Dienstleistungen in der Region)?

- Was hiete ich an, damit die Géaste sich bei mir wohl filhlen (Bequemlichkeit, Aufenthaltsorte)?

e Infrastruktur
- Machen Sauberkeit und Ordnung um das Haus einen guten Eindruck schon bei der Ankunft?
- Habe ich Parkplatze fir meine Gaste?
- Kann ich G&ste mit eingeschrankter Mobilitat begriissen?

e Umweltschutzmassnahmen
- Verwende ich regionale und saisonale Produkte, um meine Region auch in weiteren Bereichen sichtbar
zu machen?
- Was unternehme ich, um meinen Wasser- und Energieverbrauch zu senken und weniger Abfall zu
produzieren?
- Welche Reinigungsmittel benitze ich?
- Bevorzuge ich regionale Materialien, wenn ich renoviere oder Mobiliar kaufe?

e Kulturelles Erbe
- Wie und was mache ich, um die Gaste auf das Kulturerbe meiner Region aufmerksam zu machen?

Sie kennen nun die wichtigsten Bereiche, in denen die Qualitat Ihres geplanten Tourismusvorhabens sicht- und
erlebbar wird. Sie sollten die Qualitatskriterien in allen Bereichen lhres Projektes integrieren. Informieren Sie sich
Uber die Qualitatskriterien von Agrotourismus Schweiz.

3.2 Preispolitik

Die Preise werden aufgrund der Kosten und meiner gewiinschten Marge festgelegt. Berlicksichtigen Sie
ebenfalls die finanziellen Mdglichkeiten der Kundschaft und die Preise ahnlicher Angebote. Sind meine Kunden
Jugendliche oder Familien, muss darauf geachtet werden, dass die Preise flir diese Personengruppen gentigend
attraktiv sind.

Die Bandbreite fiir die Preise ist sehr breit. Die Gaste achten auf ein gutes Preis-/Leistungsverhaltnis. Bestimmen
Sie lhre Preise nach dem Mehrwert Ihrer Dienstleistung, also mehr nach der Qualitit als der Menge. Der Preis
erzeugt bestimmte Erwartungen des Kunden ans Angebot: Ihre Kunden erwarten tiefe Preise fir
Grundnahrungsmittel wie Milch, GemUse oder Friichte. Fiir veredelte Erzeugnisse und Spezialitaten aus der
Region sind sie bereit, auch mehr zu bezahlen.

3.2.1 Festlegen des Preises

Der Verkaufspreis muss kostendeckend sein, sowie die gesamte Arbeitsleistung entschédigen. Dies gilt sowohl
fur die eigenen Arbeitsstunden als auch die von Dritten.

© Interkantonale Gruppe Agrotourismus, ¢/o Agridea, Lausanne — Januar 2011 Seite 17



Berechnen Sie den Preis aufgrund folgender Grundlagen:

o der Hohe der fixen Kosten (Kosten fiir Infrastruktur, Kapital usw.) und der variablen Kosten (Arbeitsaufwand,
Materialverbrauch, Energiekosten usw.)

o einer Analyse der Marktpreise (Preisvergleich mit &hnlichen Angeboten der Konkurrenz)

Bitte beachten Sie: Zu hohe Preise schrecken die Géaste ab und zu tiefe Preise erwecken den Eindruck, das
Angebot sei minderwertig.

Hilfreiche Fragen fur den Preisvergleich zwischen Ihrem und ahnlichen Angeboten:
¢ Sind die Qualitat und die Leistung der beiden Angebote vergleichbar?

e Was unterscheidet mein Angebot von dem der Konkurrenz (die schéne Umgebung, die Leistung, die Ein-
maligkeit)?

e Muss ich meine Preisvorstellungen aufgrund meiner Analyse anpassen?

e USW.

3.3 Kommunikations- und Vermarktungsstrategie

Damit Sie mit Ihrem Angebot erfolgreich sind, missen zwei Voraussetzungen erfillt sein: Erstens das Produkt
muss den Erwartungen lhrer Kundschaft entsprechen. Zweitens muss ihr Angebot bei Ihren zukiinftigen
Kundinnen und Kunden bekannt gemacht und die Nachfrage danach angeregt werden — es muss kommuniziert
werden. Die Kommunikation beinhaltet:

o Werbung/Publizitat: Sie kdnnen lhr Zielpublikum tber Flyer, Prospekte, Ansichtskarten, Plakate oder Mailing
erreichen. Eine andere Mdglichkeit ist via Presse, Radio, das Internet, Inserate oder gezielte
Pressemitteilungen zu Aktivitaten (z. B. iber einen Tag der offenen Tr) auf sich aufmerksam zu machen.

o Gemeinschaftliche Werbung: Wenn Sie einem Verein (wie z.B. dem regionalen Tourismusverband) beitreten,
konnen Sie von der gemeinsamen Vermarktung (z.B. der Region) und den verschiedenen, bereits
bestehenden Vertriebskanélen profitieren.

e Gezielte Aktionen: Sie locken mit (jahres-)zeitlich klug gewahlten Aktionen Kunden an. Bieten Sie
beispielsweise in der Neben- oder Zwischensaison drei Ubernachtungen zum Preis von zwei an.

Uberlegen Sie sich als Erstes Ihre Botschaft ans Zielpublikum. D.h. wie verleihen Sie Ilhren Werbeartikeln,
Broschiren, Flyern usw. lhre persénliche Note. Wie kénnen Sie sich von lhren Mitbewerberinnen und
Mitbewerbern unterscheiden und die Besonderheiten lhres Angebots vorteilhaft hervorheben. Das tént dann
beispielsweise so: «Landhaus Karibu — traumhafte Ferien» oder «Margerite — das Butterbrot, welches schmeckt».
In der Fachsprache bezeichnet man dies mit «Corporate identity». Bitte beachten Sie: es ist nicht damit getan,
ein «Logo» d.h. ein Erkennungszeichen, zu gestalten (lassen). Ihr Drucksachen-Erscheinungsbild soll mit Ihnen
ubereinstimmen und weder uber- noch untertreiben. Mit einem personlichen und echten Auftritt zeigen Sie lhrer
Kundschaft und Ihren Geschéftspartnern den Geist, die Seele hinter Ihrem Produkt. Zu diesem Auftritt gehort
auch die Offentlichkeitsarbeit, mit der Sie Ihr Erscheinungsbild in der Offentlichkeit bekanntmachen.

Als Zweites Sie missen entscheiden, wie Sie lhre Dienstleistung/lhr Angebot bei den potenziellen Gésten
bekannt machen wollen. Nutzen Sie eine gemeinschaftliche Vemarktungsplattform mit bestehendem
Vertriebskanal oder wollen Sie lhre Dienstleistung selbst/direkt verkaufen? Ein kirzerer Vertriebskanal mit
wenigen Zwischenhandlern/Vermittlern wird eher geringere Kosten verursachen. Dies erlaubt lhnen, Ihr Angebot
zu einem attraktiven Preis zu offerieren.

Ein géngiger Vertriebskanal ist das regionale Tourismushiiro. Meist unterstitzt es die lokalen Anbieter mit
Angebotsbroschiiren und Internetseiten, einer Vereinigung von Anbieterinnen und Anbietern im Agrotourismus,
sowie Reiseblros usw. Wenn Sie einem Tourismushiro oder einer schweizerischen oder regionalen
Organisation im Agrotourismus als Mitglied beitreten, ist Ihr Auftritt von Anfang an professionell, breit gestreut,
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und Sie werden von verschiedenen administrativen Aufgaben entlastet. Sie missen keine eigene Homepage
haben bzw. sie nicht selbst erstellen, bei Messen und Ausstellungen im In- und Ausland werden Sie mitvertreten
und angeboten, Sie erscheinen auf der offiziellen Seite von Schweiz Tourismus, Sie und Ihr Angebot werden in
Zeitungen und Zeitschriften oder sogar im Fernsehen erwéhnt und vieles mehr.

Die Mund-zu-Mund-Werbung ist die einfachste und alteste Werbemethode. Sie ist immer noch sehr wichtig und
erfolgreich: Rund 1/3 der Kundinnen und Kundin werden auf diese Weise gewonnen.

Ganz wichtig ist die gute Beschilderung zu lhrem Betrieb oder Ihrer Dienstleistung. Ob es um Ferien geht oder
um den Einkauf im Hofladen: lhre Kundschatft soll Sie und Ihr Angebot leicht finden kdnnen. Ein weiterer Vorteil
ist, dass durchreisende Automobilisten oder Wanderer auf Sie aufmerksam werden und einen spontanen Halt bei
Ihnen einlegen kénnen. Zudem konnen Sie lhren Betrieb bzw. Ihre Dienstleistung via Internet ins GPS eintragen,
so dass Sie leicht gefunden werden.

Beginnen Sie mit der Kommunikation und der Vermarktung vor dem eigentlichen Start lhres Angebotes, lhrer
Dienstleistung. Bieten Sie beispielsweise ab Mérz eine Ferienwohnungen an, dann sollten Ihre Géaste bereits im
Winter buchen konnen. Auch allfdllige Partner und das regionale Tourismushiiro werden es schatzen, |hr
Angebot so friih wie mdglich zu kennen.

Hilfreiche Fragen:

o Wann ist der geeignetste Zeitpunkt, um auf mein Angebot aufmerksam zu machen?

o Uber welche Partner will ich mein Angebot bekanntmachen?

o Welche Hilfen in der Kommunikation benétige ich, um mein Produkt im Markt bekanntzumachen und
einzufiihren?

. Habe ich das (regionale) Tourismusbiro bzw. Agrotourismus Schweiz (iber meine zukUnftigen
Dienstleistungen informiert?

. Wie mache ich meine potentiellen Gaste auf den Start meines Agrotourismusangebots aufmerksam? Lade
ich z.B. zu einem Tag der offenen Tiir ein? Wen lade ich ein: Medien, Politikerinnen und Politiker,
Branchenfachleute, ...?

° usw.

3.4 Finanzierung der Investitionen

Um lhr Projekt zu verwirklichen, bendtigen Sie Geldmittel. Listen Sie die Kosten fiir Ihre Investitionen auf, wie
Baukosten, Renovationskosten, Kauf von Mobiliar, Infrastruktur. Unter Punkt 3.5 finden Sie eine Vorlage fiir einen
Finanzplan.

Anschliessend machen Sie eine Bestandsaufnahme aller lhnen zur Verfigung stehenden finanziellen Mittel.
Zum einen sind dies die Eigenmittel (d.h. Ihre personlichen Ersparnisse), zum anderen die Fremdmittel (d.h. Ihre
Bankkredite, lhnen gewéhrte Darlehen, offentliche und private Unterstitzungszuschisse, allfallige andere
Beitrage). Mit dieser Analyse ermitteln Sie, ob Sie die geplanten Investitionen finanzieren kénnen. Auch dafir
dient Ihnen das Beispiel unter Punkt 3.5.

Hilfreiche Fragen:

o Habe ich samtliche Investitionen, Anschaffungen und vorgesehenen Arbeiten aufgelistet? Habe ich auch
an das Verbrauchsmaterial gedacht?

o Wie finanziere ich die Ausgaben?
o Muss ich Fremdmittel in Anspruch nehmen?
o Kann ich einen Teil der Investitionen aufschieben und allenfalls spéter tatigen?

° usw.
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3.5 Finanzplan Ihres Projekts

Fir eine optimale Vorbereitung fiir Inr Projekt benétigen Sie einen Finanzplan. Hier werden alle Auslagen und
Arbeitskosten aufgelistet und den Finanzmitteln (Eigenmittel, Fremdmittel und Zuschiisse) gegenibergestellt. So
erhalten Sie einen Uberblick iber die Finanzierbarkeit Ihrer Pléne.

Investitionen (einschliesslich der von der Familie geleisteten Arbeitsstunden) und Anschaffungen

Rohbau (Maurer, Dachdecker usw.) Froo .

e Innenarbeiten (Schreiner, Elektriker, Plattenleger, Boden, Deckenusw.)  Fr. ...

e  Kiiche und/oder Zubereitungsraum Froo .
e Sanitaranlagen (Dusche usw.) Froo
e Heizung Froo
e Mobiliar fiir Innen und Aussen Froo
e Maschinen (Kochen, Haltbarmachen, Waschen, Trocknen ...) Fr.o e,
e Bettwasche Froo
e Geschirr Froo
e Anderes Kleinmaterial Froo
e Umgebungsflachen (Zufahrtsweg, Parkplétze ...) FIro e
e Material und Gerate Froo
e Werbekosten beim Start (Webpage, Prospekte usw.) Fro
o Weitere KOStEN (vvvviveeeer i e ) Froo e,
e Lizenz- und Patentgebihren Froo
e Beratungshonorare Froo

Total Froo

B. Geplante Finanzierung

o Eigene fliissige Geldmittel

(Eigenkapital) % .o Froo

e Bankkredite %........... Froo o,
e Investitionskredite % ..o Froo
e nicht zuriickzuzahlende Subventionen % ... Froo
e Andere Beitrdge oder Zuwendungen % v Froo
Total % ........... Froo
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Im Folgenden finden Sie einen Muster-Finanzplan:

Finanzplan des Projekts

Installation eines Gla¢é-Automaten auf dem Bauernhof

Kauf und Installation des Automaten 7'000.00
Anpassungsarbeit an Raum und Einrichtung 3'000.00
Total bendtigtes Kapital 10'000.00
Bankdarlehen 5'000.00
Verschiedene private Beitrdge 2'000.00
Eigene flissige Mittel 3'000.00
Total vorhandene Geldmittel 10'000.00

Finanz-Uberschuss/Finanzmangel -

3.5.1. Zuschisse von Dritten (Subventionen)

Als Landwirtin, Landwirt kénnen Sie verschiedene eidgendssische oder kantonale Subventionen beantragen. Die
wichtigsten sind:

Der Investitionskredit: Ein Investitionskredit flir natirliche Personen (zinsloses Darlehen) (Verordnung Gber
die Strukturverbesserungen in der Landwirtschaft [Strukturverbesserungsverordnung, SVV; SR 913.1], Art.
44, Abs. 1d) wird gewahrt fiir bauliche Massnahmen und Einrichtungen zur Diversifizierung der Téatigkeit im
landwirtschaftlichen und landwirtschaftsnahen Bereich. Ein Investitionskredit kann bis Fr. 200'000 betragen
(maximal 50 % der anrechenbaren Kosten) und ist innerhalb von 8 bis 15Jahren zuriickzuzahlen. Der fiir die
Investitionshilfe erforderliche Arbeitsbedarf variiert dabei je nach Kanton zwischen 1 bis 1.25 Stand-
ardarbeitskraften (SAK).

Die Beitrdge fir Gemeinschafts-Projekte: Subventionen, zu Gunsten einer Projekigemeinschatft,
(Verordnung uber die Strukturverbesserungen in der Landwirtschaft [SVV], Art. 18, Abs. 2) werden im Berg-
gebiet und im Sémmerungsgebiet gewahrt fiir gemeinschaftliche Bauten und Einrichtungen fiir die Verar-
beitung, Lagerung und Vermarktung regionaler landwirtschaftlicher Erzeugnisse, wie milchwirtschaftliche
Anlagen, Gebdude zur Vermarktung von Nutz- und Schlachttieren, Trocknungsanlagen oder Kiihl- und La-
gerrdume. Gewerblichen landwirtschaftlichen Kleinbetrieben (Verordnung Gber die Strukturverbesserungen
in der Landwirtschaft [SVV], Art. 45a) werden Investitionskredite gewahrt flir Bauten und Einrichtungen flir
die Verarbeitung, Lagerung und Vermarktung regionaler landwirtschaftlicher Produkte, sofern sie die
Voraussetzungen nach Artikel 10a erflillen. Die Hohe der Investitionskredite betragt 30 bis 50 Prozent der
anrechenbaren Kosten (maximal Fr. 1.5 Mio. pro Unternehmen), die, gegebenenfalls, nach Abzug allfélliger
offentlicher Beitrage, verbleiben.

Kollektive Bundesbeitrdge flr die regionale landliche Entwicklung (kollektive Projektinitiativen): Zur
Forderung der regionalen landlichen Entwicklung konnen kollektive Projekte unterstitzt werden
(Bundesgesetz uiber die Landwirtschaft [LwG], Art. 93, Abs. 1 ¢) durch die Gewéhrung von Beitrdgen, sofern
die Projekte die Wertschdpfung in der Landwirtschaft erhdhen. Ziel dieser Beitrage ist die Unterstiitzung von
Projekten zur regionalen Entwicklung und zur Forderung von einheimischen und regionalen Produkten, an
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denen die Landwirtschaft vorwiegend beteiligt ist. Die Beitrage sollen die Zusammenarbeit zwischen den
verschiedenen Industriesektoren verstarken.

- Kantonale Beitrage zugunsten der Landwirtschaft und der Para-Landwirtschaft oder der Tourismus-
forderung: In verschiedenen Kantonen bestehen kantonale Fordermassnahmen im Rahmen der
Regionalpolitik, fiir den Tourismus oder fiir die landwirtschaftliche Diversifikation.

Verschiedene private Institutionen richten ebenfalls nicht zuriickzahlbare Investitionsbeitrage (a fonds
perdus Beitrage) aus:

e Schweizer Berghilfe
Die Schweizer Berghilfe ist eine gemeinniitzige Stiftung fiir die Bergbevolkerung. Sie hilft ihr finanziell und

gesellschaftlich bei nachhaltigen und innovativen Projekten, d.h. auch bei Agrotourismusprojekten. Jede im
Berggebiet wohnhafte Person kann einen Antrag auf Finanzhilfe einreichen. Informieren Sie sich. Die Mittel
der Berghilfe stammen ausschliesslich aus Spenden.

e COOP Patenschatft fiir Berggebiete
Die COOP Patenschaft fiir Berggebiete unterstiitzt Bergfamilien und -betriebe finanziell bei der Verbes-
serung ihrer Arbeits- und Lebensgrundlagen. Sie wirdigt damit deren Einsatz fir das landschaftliche,
naturliche und kulturelle Erbe und die erschwerten Lebenshedingungen im Berggebiet.

e Andere private regionale oder schweizerische Institutionen oder Stiftungen kénnen ebenfalls um
Beitrdge ersucht werden. Eine Zusage héngt davon ab, ob das geplante Projektmit Ziel und Zweck der
angefragten Institution oder Stiftung (Einzel- oder Gemeinschaftstragerschaft) tibereinstimmt.

3.6 Wirtschaftlichkeit/Rentabilitat

Eine Geschaftsidee ist von dem Zeitpunkt an erfolgreich, bei dem die Einkiinfte die Kosteniibersteigen. Darin
inbegriffen sind die Kosten fir meine eigene Arbeit. Ein realisiertes Projekt erzeugt:

e Leistungen: Erlds aus dem Verkauf der Dienstleistungen bzw. Produkte
e Kosten: Ausgaben, Betriebskosten (Pflege/Unterhalt, Lohnkosten inklusive Ferien und Sozial-
versicherungen), Energiekosten usw.

Erstellen Sie ein Budget/einen Haushaltsplan damit Sie lhre Einkommens- und Gewinnchancen im Voraus
abschatzen konnen. Listen Sie dafiir alle Kosten auf. Hier miissen Sie wirklich alle einrechnen. Dazu gehért auch
die Entschadigung Ihrer Arbeit. Schétzen Sie sie auf keinen Fall niedriger ein, als Sie tatséchlich ist. Das Gleiche
gilt fir lhren Stundenansatz. Sie wollen ja etwas verdienen! Damit Sie dies erreichen, setzen Sie die Preise fir
Ihre Dienstleistungen und Produkte aufgrund Ihrer Kosten fest. Verfolgen Sie aufmerksam und regelméssigen
Ihre wirtschatftlichen Ergebnisse. Bewerten Sie sie und achten Sie darauf, ob Sie Ihre Ziele erreichen. Falls die
Ergebnisse unbefriedigend sind, priffen Sie, ob Sie Ihre Tatigkeiten anpassen, sie anders ausrichten oder ob Sie
lhre Preise Uberpriifen missen. Eine Tétigkeit aufgeben, auch wenn es schmerzt, ist sinnvoller, als ausharren
und unbefriedigende Ergebnisse verbuchen. Ziehen Sie die Lehren aus der Erfahrung und schauen Sie vorwérts.

Wenden wir uns nun vertieft der Kostenseite zu. Die zwei wichtigsten Kostenarten sind:

«Variable Kosten»: Das sind Kosten die sich mehr oder weniger proportional zur Geschaftstatigkeit d.h. der
Nachfrage verandern Ein Beispiel: Werden mehr Ubernachtungen auf Ihrem Hof gebucht, entstehen Ihnen
hohere Einkaufkosten fiir Lebensmittel fiir Essen der Géste und flir Reinigungsmittel fir die Géstezimmer. Zu den
variablen Kosten z&hlt auch der zusatzliche Arbeitsaufwand, der auf die Zunahme der Anzahl der Buchungen
zurtickzufuhren ist.

Beispiele von «variablen Kosten» in einem Agrotourismusangebot: lhr Salér und das der Familie fir den Teil der
Arbeitsstunden, die von der Nachfrage abhé&ngen; die Léhne von Aushilfen (sofern sie Nachfrageabhéngig sind);

© Interkantonale Gruppe Agrotourismus, ¢/o Agridea, Lausanne — Januar 2011 Seite 22



Nahrungsmittel und weitere Grundstoffe; Verbrauchsmaterial (Reinigungsmittel usw.); Vertriebskosten;
Verkaufsférderungsmassnahmen (einmalige Aktionen) usw.

«Fixe Kosten»: Sie fallen aufgrund der Geschaftstatigkeit an und hangen kaum von der Nachfrage ab. Vereinzelt
konnen sie wegen einer wesentlichen Verénderung im Umsatz héher oder tiefer ausfallen.

Beispiele von «Fixkosten» in einem Agrotourismusangebot: die Grund-Arbeitsentschadigung von lhnen und
lhren Familienangehdrigen oder Dritten (Basisstunden sind regelméssig zu leisten und hangen nicht von der
Nachfrage ab); Bankzinsen; Werbekosten; Strom und Versicherungen; Grundgebiihren fiirs Telefonieren;
Mitgliederbeitrage; Abschreibungen auf Gebaude(n), Maschine(n) und Mobiliar usw.

Es gibt verschiedene Kennzahlen, die den Erfolg oder Nichterfolg einer Geschaftstétigkeit messen. Beispiele:

- Der Entschadigungsansatz pro familidre Arbeitsstunde, sofern Ihre Arbeitskosten nicht in den Fix-
kosten enthalten sind.

- Der Gewinn oder Verlust Ihrer Tatigkeit.
Fir den langfristigen Erfolg Ihres Projektes ist eine hohe Motivation entscheidend, besonders wenn die
Rentabilitat Ihres Projektes wichtig ist. Ihre Einnahmen kdnnen meist nicht alle Projektkosten/Investitionskosten
innerhalb kurzer Zeit ausgleichen. Man rechnet mit einem Zeitraum von 3 bis 5 Jahren, bis die Erlose die
Gesamtkosten abgedeckt haben. Darin inbegriffen sind Zurtickstellungen fiir neue Investitionen.
Hilfreiche Fragen:

o Habe ich alle meine Betriebskosten erfasst? Sowohl die Fixkosten (die fir die Aufrechterhaltung der
Geschaftstatigkeit erforderlichen, Strukturabhéngig) als auch die variablen Kosten (Nachfrage
abhangigen)?

o Habe ich meinen gewiinschten Lohn ermittelt?

o Habe ich meine Arbeitsstunden und die der Familienmitglieder bei den Kosten einberechnet (bei den fixen
und den variablen Kosten)?

o Habe ich meine Selbstkosten (Preis pro Dienstleistung/Produkt) sowie meinen Verkaufspreis ermittelt?
o Entspricht der Verkaufspreis der Qualitat der angebotenen Leistungen?
o Ist mein Budget fiir die ersten drei Geschéftsjahre ausgeglichen?

o usw.

Das Budget ist ein Planungswerkzeug, das die Schatzung des zukiinftigen wirtschaftlichen Ergebnisses erlaubt.
Es sollte fir mindestens fiir 3 Jahre erstellt werden, damit mdgliche Veranderungen der Kosten und der
Einnahmen beriicksichtigt werden kénnen.
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Text 1. Jahr 2. Jahr 3. Jahr

Total Verkaufe (Ubernachtungen mit Friihstiick),
Verpflegung, Freizeitangebote, Produkte usw.

Anderes

Anderes

Total Leistungen (Bruttoumsatz/Bruttoertrag)

- Variable Kosten (nachfrageabhéngig):
Ausgangsmaterial (Essen, Getrénke usw.), Lohne
Dritter(bei gelegentlicher, unregelméssiger
Beschaftigung), veranderliche allgemeine Kosten usw.

= Deckungsbeitrag

- Fixe Kosten(Strukturkosten): regelméssige
allgemeine Kosten, Darlehenszinse, Abschreibungen
auf Gebauden und Mobiliar, verschiedene
Mitgliederbeitrage, Versicherungen, Strom, allfallige
feste Saldre Dritter usw.

= Einkommen aus dem Projekt

- Lohnanspruch (fiir familieneigene Arbeitskréfte)

- Zinsanspruch (fir investiertes Eigenkapital)

= Kalkulatorischer Gewinn oder Verlust

Dieses Budget wird anschliessend in das Budget des Landwirtschaftsbetriebs aufgenommen. So ist das Budget
fir den Gesamtbetrieb vollstandig und steht fir die Betriebsfuhrung zur Verfugung. Der Landwirtschaftliche
Beratungsdienst Ihres Kantons hilft Ihnen, wenn Sie fiir die Budgeterstellung Unterstiitzung bendétigen.

Auf der folgenden Seite finden Sie ein Beispiel einer Rentabilitatsschatzung.
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aLHAEIZE
Rt ACROTAURIERAE A
Schatzung der Rentabilitat (im 1. Jahr)
1. Zahlen Ausgangssituation
a)  Kaufpreis des Glacéautomaten (Fr.) 10'000.-
b)  Lebensdauer der Maschine (Jahre) 5
c)  Jahrliche Amortisation (Ruckzahlung) des Darlehens Fr. 5'000.- (Fr.) 1'000.-
d)  Zinssatz des Bankdarlehens (Fr. 5'000.-) 5%
e)  Anzahl verkaufte Glagé, durchschnittlich 200 ml (Portionen/Jahr) 6'000
f) Verkaufspreis, durchschnittlich 100 ml (Fr./Glacé) 3.50
g)  Kauf Zutaten (Fr./Glagé) 1-
h)  Strom (Fr./Jahr) 1'000.-
i) Service, Unterhalt (Fr./Jahr) 500.-
0) Arbeitsentschédigung Betriebsleiterin, Betriebsleiter (Fr./Std.) 20.-
k)  Arbeitsstunden Betriebsleiterin, Betriebsleiter (Std./Jahr) 500
) Zinssatz Eigenkapital (Fr. 5'000.-) 2%
2. Berechnung des Jahresergebnisses
Glagéverkauf (e mal f) 21'000.-
= Leistung 21'000.-
Kauf Zutaten (e x g) - 6'000.-
- Variable Kosten - 6'000.-
= Deckungsbeitrag 15000.-
Strom (h) - 1'000.-
Service, Unterhalt - 500.-
Schuldzinsen [(a - Eigenmittel) x d] - 250.-
Abschreibung Einrichtung (a : b) -2'000
- Fixe Kosten - 3'750.-
= Einkommen aus Glacéverkauf 11'250.-
Lohnanspruch (j x k) - 10'000.-
Entschadigung flirs Kapital der Betriebsleiterin, des Betriebsleiters
Zinsanspruch auf Eigenkapital (2%(l) = 100.-) - 100.-
- Lohn- und Zinsanspruch -10'100.-
= Kalkulatorischer Gewinn + oder Verlust - 1'150.-
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3.7 Die Zahlungsfahigkeit (Liquiditat)

Zahlungsféhig sein heisst, jederzeit gentigend flussige/liquide Geldmittel zur Verfligung zu haben, um die
laufenden finanziellen Verpflichtungen erfillen zu konnen. Dies ist eine Voraussetzung dafiir, eine
Geschaftstatigkeit zu starten. Durch das Projekt kann sich der Bedarf an flissigen Geldmitteln erhéhen. Deshalb
muss der Einfluss des Projektes auf die gesamtbetriebliche Liquiditat abgeschatzt und im Voraus eingeplant
werden.

Sind die Geldeinnahmen (z.B. fiir die Ubernachtungen) mindestens gleich hoch wie die Geldausgange
(Ausgaben, die aufgrund der Agrotourismustatigkeit entstehen), sind Sie zahlungsfahig. Oder umgekehrt: Wenn
die Ausgaben hoher sind als die Einnahmen, so sind Sie zahlungsunfahig.

Erstellen Sie zwei Listen, um Ihre Zahlungsfahigkeit zu iberwachen: Eine fur die Einnahmen (beispielsweise die
Verkdufe von Produkten und Dienstleistungen, allfallige Darlehen, nicht zuriickzahlbare Zuschiisse usw.) Die
andere fir alle Ausgaben. Beispielsweise fiir den Kauf von Rohmaterialien und/oder Lebensmitteln, die
Wiederinstandsetzung und den Unterhalt von Einrichtung, Schuldzinsen, Lohne und allgemeine Kosten, Ihre
privaten Geldbeziige, die Riickzahlung von Schulden (Amortisation), Neuerwerbungen.

Hilfreiche Fragen:

¢ Reichen meine Geldeinnahmen im ersten Jahr meiner Geschaftstatigkeit, um alle finanziellen Verpflichtungen
zu erfiillen? Und in den Folgejahren?

e Wenn nicht: Erlauben mir die flissigen Mittel aus dem (ibrigen Betrieb, die Situation zu bewaltigen? Habe ich
die Maglichkeit, kurzfristig und fiir eine befristete Zeit auf ein Darlehen zuriickzugreifen?

Damit Sie Ihre Zahlungsfahigkeit und deren Entwicklung abschétzen konnen, lohnt sich eine mehrjahrige (mind. 3
Jahre) Darstellung der Geldein- und Ausgénge.

Mehrjahrestibersicht «Zahlungsféhigkeit/Liquiditét» 1. Jahr 2. Jahr 3. Jahr

Verkaufe

Anderes

Anderes

Total Einnahmen

Einkauf Rohstoffe (Lebensmittel usw.)

Verschiedene Materialien

Allfallige Neuanschaffungen

Verschiedene Aufwendungen (Strom, Unterhalt usw.)

Andere Ausgaben

Schuldzinsen

Ruckzahlung Schulden (Amortisation)

Lohne

Total Ausgaben

Entwicklung der flissigen Geldmittel (Liquiditét)
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aLHAEIZE
Rt ACROTAURIERAE A
Im Folgenden finden Sie ein Beispiel einer Schatzung fiir die Zahlungsfahigkeit des Projekts:
Schéatzung der Zahlungsfahigkeit des Projekts (1. Jahr)
1. Zahlen
a)  Kaufpreis des Glagéautomaten (Fr.) 10'000.-
b)  Lebensdauer der Maschine (Jahre) 5
c)  Jahrliche Amortisation (Rickzahlung) des Darlehens von Fr. 5'000.- (Fr.) 1'000.-
d)  Zinssatz des Bankdarlehens (Fr. 5'000.-) 5%
e)  Anzahl verkaufte Glagé, durchschnittlich 100 ml (Portionen/Jahr) 6'000
f) Verkaufspreis, durchschnittlich 100 ml (Fr./Glagé) 3.50
g)  Kauf Zutaten (Fr./Glagé) 1.-
h)  Strom (Fr./Jahr) 1'000.-
) Service, Unterhalt (Fr./Jahr) 500.-
) Arbeitsentschédigung Betriebsleiterin, Betriebsleiter (Fr./Std.) 20.-
k)  Arbeitsstunden Betriebsleiterin, Betriebsleiter (Std./Jahr) 500
) Zinssatz Eigenkapital (Fr. 5'000.-) ...2 % 100.-
2. Berechnung des Geldflusses
Glagéverkauf (e x f) 21'000.-
Total Einnahmen 21'000.-
Kauf Zutaten (e x g) - 6'000.-
Strom (h) - 1'000.-
Service, Unterhalt (i) - 500.-
Schuldzinsen Bank [(a — Eigenmittel) x d] - 250.-
Amortisation (Riickzahlung) des Darlehens (Fr. 1'000.- / Jahr) (a : b) - 1'000.-
Entnahme Lohn Betriebsleiterin, Betriebsleiter (j mal k) -10'000
Total Ausgaben - 18'750.-
Entwicklung der fllissigen Geldmittel (Liquiditat) des Agrotourismusprojekts 2'250.-
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3.8 Zusammenarbeit erwagen

Manchmal wird ein Projekt dank Zusammenarbeit erfolgreich! Erwégen Sie deshalb eine Zusammenarbeit mit
Partnerinnen und Partnern aus dem Kreis von Kolleginnen und Kollegen oder mit Mitbewerberinnen und
Mitbewerbern. Eine Zusammenarbeit ermdglicht Ihnen, allféllige Schwachpunkte Ihres Projektes zu verbessern.
Zugleich konnen Sie Ihren Kundinnen und Kunden ergénzende Dienstleistungen anbieten.

Ist die Finanzierung oder die Rentabilitdt Ihres Projektes ungeniigend? Dann besteht Anlass nach neuen
Ldsungen zu suchen: Ist ein gemeinsamer Einkauf giinstiger? Kann eine geplante Dienstleistung/Zulieferung an
eine Dienstleisterin/Dienstleister in lhrer Region ausgelagert werden? Kann gemeinsam geworben werden?
Gemeinsame Aktionen erzeugen oft wirkungsvollere und langer andauernde Effekte als Einzelaktionen. Die
Ausarbeitung eines Angebots mit Hilfe von Tourismusfachleuten kann ebenfalls eine Losung sein, um den
Komfort Ihrer zukiinftigen Gaste zu erh6hen. Zusammenarbeit ist in vielen Geschéftsbereichen mdglich:
Verkaufsforderung (Werbung), Einkauf (Rohstoffe und Verpackungsmaterial), gemeinsame Vermarktung
(gemeinsame Verkaufsstelle, Pauschalangebote oder Rundreisen, Reservationszentrale (Administration und
Betreuung)), gemeinsame Nutzung von Maschinen oder von Infrastrukturen (z.B. Gebduden) usw.

Neben sinnvollen betriebswirtschaftlichen Partnerschaften lohnt sich die Mitgliedschaft in einer landlichen
Tourismusvereinigung oder im Verein Agrotourismus Schweiz. Sei es, dass Sie bei Bedarf einen
Weiterbildungskurs besuchen oder dass die Klassifizierung Ihrer Qualitdt und lhres Angebots von lhrer
Kundschaft und in der Offentlichkeit angemessen wahrgenommen wird. Manchmal erleichtert eine Mitgliedschaft
auch den Zugang zu Informationen und bringt finanzielle Vorteile in der Werbung und Absatzf6rderung.

Zogern Sie nicht, mit méglichen Partnerinnen und Partnern in Kontakt zu treten. Legen Sie fest, in welchen
Bereichen Sie zusammen arbeiten wollen. Treffen Sie auf beiden Seiten Abmachungen und Regelungen fiir eine
fruchtbare und reibungslose Zusammenarbeit.

Hilfreiche Fragen:

. Muss ich eine Tétigkeit an eine Zulieferin, einen Zulieferer vergeben?

. Bin ich interessiert, mit einer lokalen Anbieterin, einem lokalen Anbieter zusammenzuarbeiten?
. Ist eine gemeinsame Werbung sinnvoll?

o Kann mich eine Telefonzentrale entlasten?

. Ware eine gemeinsame Buchungsstelle geeigneter? z.B. e-Domizil/Agrotourismus Schweiz

o Ist eine Suche nach Partnerinnen, Partnern zweckmassig?

° Ist die angestrebte Zusammenarbeit fiir jede Seite interessant?

. usw.

3.9  Der Zeitplan

Mit einem Zeitplan wollen Sie zwei Ziele erreichen. Einmal sollten Sie alle wichtigen Termine und Aufgaben
erkennen und aufschreiben. Kaufen Sie sich dafiir eine Geschéftsagenda oder eine Software. So erhalten Sie
jederzeit einen guten Uberblick und erzielen bestmdgliche Umsatze. Wenn Sie beispielsweise die Eréffnung lhres
Landhauses oder den Empfang lhrer ersten Géste in die touristisch aussichtsreichste Jahreszeit legen, wachen
Sie dariiber, dass Sie optimal starten. Zum anderen planen Sie Anfangs-, Zwischen- und Endtermine von
grosseren Vorhaben mit Hilfe des Zeitplans. Oft plant man Abl&ufe «von hinten nach vorne», d.h. vom Tag, an
dem etwas fertig sein muss, nach vorne zum Tag, an dem man beginnt. Die wichtigsten Tipps fiir die vielleicht
neue Aufgabe, eine Agenda zu fihren:

o Notieren Sie alle wichtigen Termine und Aufgaben in der Agenda.
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o Nehmen Sie sich immer die Zeit dafir. Tun Sie es jeweils so rasch als mdglich.

o Schatzen Sie bei grosseren Vorhaben die bengtigte Anzahl Arbeitsstunden, geben Sie eine Zeitreserve
dazu. Verteilen Sie sie auf die bendtigten Anzahl Tage und schreiben Sie den Zeitbedarf fiir jeden Tag in
die Agenda.

o Rechnen Sie die Zeitreserve auch bei kleinen Vorhaben und fiir jeden Arbeitstag ein.

Gewisse Aufgaben sind an eine zeitliche Abfolge gebunden, sie kénnen nicht gleichzeitig ausgefihrt werden
und/oder bendtigen eine bestimmte Zeit. Beispielsweise kann man erst Malen, nachdem die Mauerarbeiten
abgeschlossen sind. Tragen Sie deshalb zuerst die Zeit fir die Mauerarbeiten ein (inklusive einer Zeitreserve).
Anschliessend notieren Sie den Zeitraum des Malens (inklusive einer Zeitreserve) und berlcksichtigen sie
ebenfalls die Zeit in der die Farbe trocknet und die Wand nicht weiter bearbeitet werden kann.

Hilfreiche Fragen:
o Erreiche ich mit meiner Zeitplanung die gesetzten Ziele? Habe ich alle Aufgaben/Téatigkeiten notiert?

o Habe ich einen zeitlichen Spielraum eingeplant um Verzégerungen abzufedern? Kann ich auf zusatzliche
Arbeitskréfte zurtickzugreifen, wenn es notig ist?

. Ist die Verwirklichung meines Projekts vereinbar mit meiner heutigen Tatigkeit?

. usw.

3.10 Umsetzung des Projekts

Wenn alle Fragen geklart sind, die gesetzlichen Bewilligungen vorliegen und die Finanzierung sichergestellt ist,
konnen Sie mit der Umsetzung des Projektes in die Realitdt beginnen Als Verantwortliche, Verantwortlicher
kiimmern Sie sich nun darum, dass das Projekt wie geplant startet, sowie die Fristen und der Finanzplan
eingehalten werden. Unabhangig davon, ob die Arbeiten ganz oder teilweise durch Dritte, von lhnen und/oder
Familienangehdrigen erledigt werden.

Hilfreiche Fragen:

o Wird der Zeitplan eingehalten?

o Werden die Arbeiten so umgesetzt und verwirklicht wie sie geplant wurden?

o Ist mein Handlungsspielraum (Reserven) ausreichend gross, um Unvorhergesehenes zu bewéltigen?

o Ist mein Zeitplan richtig von «hinten nach vorne» berechnet, oder muss ich besondere Massnahmen
einleiten?

o Muss ich den Zeitplan anpassen?
o Muss ich es jemandem mitteilen, wenn es Verspétungen gibt? Wen muss ich informieren?

° usw.
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3.11 Geschaftsaufbau und -festigung

Viel Arbeit liegt hinter Ihnen. Nun kénnen Sie lhr Geschéft in Schwung und zum Blihen bringen. Noch immer ist
die Mund-zu-Mund-Propaganda die beste Werbung. Sind Ihre Géste von Anfang an zufrieden, sagen sie es
weiter. Deshalb sind schon die ersten Erfahrungen und Erfolge Ihr Schliissel zum Erfolg.

Hilfreiche Fragen

o Habe ich meine Umsatzziele erreicht?

o Ist meine Rentabilitat befriedigend?

o Sind meine Werbemassnahmen erfolgreich? Steigt meine Gastezahl?

o Stimmt die Zufriedenheit meiner Gaste mit meinen Erwartungen lberein?

o Bin ich auf dem Laufenden (iber Aktuelles und Gber neue Tendenzen auf dem Markt?

. Habe ich ein System eingefihrt, mit dem ich messen und beurteilen kann, ob und wie ich meine Ziele
erreiche? Lerne ich aus meinen Anfangsfehlern und aus meinen Erfahrungen?

. Geniigen meine Kenntnisse/Know-how? Muss ich mich weiterbilden, weiter entwickeln?

. usw.

Informationen und Literaturangaben

* InoVagri (AGRIDEA) www.agridea-lindau.ch, Rubrik Publikationen, www.agridea-lindau.ch/publikationen,
Tel. 052 354 97 00, kontakt@agridea.ch

* Ordner und CD «Wirtschaftlichkeit im Agrotourismus», www.agridea.ch, Tel. 052 354 97 00,
kontakt@agridea.ch

* Qualitatskriterien Agrotourismus Schweiz, Tel. 031 307 47 40
» Schweizer Berghilfe, Adliswil, Tel. 044 712 60 60, http://www.berghilfe.ch/de/antraege/

* COOP Patenschaft fiir Berggebiete, Basel, Tel. 061 336 71 05,
http://www.coop.ch/pb/site/patenschaft/node/136133/Lde/index.html http://quality.eurogites.org
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4. Rechtliche Voraussetzungen und administra-
tives Vorgehen

Bei einem Agrotourismusvorhaben im landlichen Gebiet sind verschiedene rechtliche Voraussetzungen zu
beriicksichtigen und administrative Schritte einzuhalten. Deshalb missen Sie sich (iber die geltenden
eidgendssischen, kantonalen Gesetze und lokale und regionale Vorschriften informieren. Sie behandeln Bereiche
wie Raumplanung, Unterkunft, Verpflegung, Lebensmittel usw.)

4.1 Raumplanung

Im Bundesgesetz (iber die Raumplanung (RPG) sind die Ziele und Grundsatze der Raumplanung formuliert. Die
Raumplanungsverordnung (RPV) prazisiert sie.

«Bund, Kantone und Gemeinden sorgen gemeinsam dafiir, dass der Boden (welcher nicht erneuerbar ist) haus-
halterisch genutzt wird. Sie stimmen ihre raumwirksamen Tatigkeiten aufeinander ab und «verwirklichen eine auf
die erwiinschte Entwicklung des Landes ausgerichtete Ordnung der Besiedlung. Sie achten dabei auf die nat(rli-
chen Gegebenheiten sowie auf die Bediirfnisse von Bevolkerung und Wirtschaft.

Das Bundesgesetz (iber die Raumplanung sieht folgende Aufgabenteilung bei der Raumplanung vor:

e Der Bund bestimmt die Grundsétze der Planung und Organisation des Raums auf der Basis des Bundes-
gesetzes sowie dessen Verordnung.

¢ Die Kantone erlassen die fir die Anwendung des Bundesgesetzes (iber die Raumplanung nétigen Vorschriften
im Richtplan. Der Richtplan unterliegt der Genehmigung des Bundesrats.

¢ Die Gemeinden erlassen die Nutzungsplanreglemente.

Die Raumordnung unterscheidet drei Zonen: die Bau-, Landwirtschafts- und Schutzzonen. Diese Zonen sind in
der Gesetzgebung unterschiedlich geregelt. Aufgrund ihrer Bedeutung sind Landwirtschaftszonen im Vergleich
zu Bauzonen besonders streng geregelt. Denn Landwirtschaftszonen dienen der langfristigen Sicherung der
Erndhrungsbasis des Landes, der Erhaltung der Landschaft und des Erholungsraums und dem okologischen
Ausgleich. Sie soll entsprechend ihrer vielfaltigen Funktionen von Uberbauungen weitgehend freigehalten
werden.

In Bauzonen missen landwirtschaftliche und nicht landwirtschaftliche Dienstleister, die Renovations- oder
Neubauten fiir den Agrotourismus planen, die Vorschriften flr eine Baubewilligung erfllen.

In Landwirtschaftszonen haben die Landwirtinnen und Landwirte das Recht, ein fir den Agrotourismus
vorgesehenes Gebdude umzubauen oder neu zu erstellen. Dafiir miissen Sie nicht nur die notigen Schritte
unternehmen, um eine Baubewilligung zu erhalten. Zusatzlich miissen Sie auch noch eine Bewilligung
einholen, damit Sie ihr Projekt (iberhaupt, sogar ohne Umbau oder Neuerstellung, durchfihren kénnen. Denn es
muss geprift werden, ob die Umsetzung des Projekts oder der Téatigkeit mit der Landwirtschaftszone konform
ist.
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Landwirtschaftszonenkonform sind Bauten und Anlagen, die zur landwirtschaftlichen Bewirtschaftung oder fiir
den produzierenden Gartenbau notig sind (siehe RPG Art. 16a); Zonenkonform sind zudem Bauten und Anlagen,
die der Aufbereitung, der Lagerung oder dem Verkauf landwirtschaftlicher oder gartenbaulicher Produkte dienen
(RPV Art. 34 Abs. 2), wenn:

o die Produkte in der Region und zu mehr als der Hélfte auf dem Standortbetrieb oder auf den in einer
Produktionsgemeinschaft zusammengeschlossenen Betrieben erzeugt werden;

o die Aufbereitung, die Lagerung oder der Verkauf nicht industriell-gewerblicher Art ist;

o der landwirtschaftliche oder gartenbauliche Charakter des Standortbetriebs gewahrt bleibt (keine Probleme
aufgrund der Ausstattung, des Verkehrs oder des Parkierens verursacht).

Alle Neubauten oder Umbauten bediirfen einer Bau- oder Umbaubewilligung seitens der zusténdigen Behdrden.

Dennoch sind Ausnahmen fiir nicht zonenzweckkonforme Bauten und Anlagen in Landwirtschaftszonen méglich.
Die Anlagen kénnen durch eine Aushahmebewilligung genehmigt werden. Dazu geh6ren Angebote des
Agrotourismus (Besenwirtschaften, Schlafen im Stroh, Gastezimmer auf dem Bauernhof, Heubédder usw.) sowie
sozialtherapeutische und padagogische Angebote, bei denen das Leben und soweit méglich die Arbeit auf
dem Bauernhof einen wesentlichen Bestandteil der Betreuung ausmachen (RPG Art. 24b und RPV Art. 40). Die
Zusatztatigkeiten, die mit dem Landwirtschaftsbetrieb eng verknipft sind, unterliegen folgenden Bedingungen:

o Vorhandensein eines Landwirtschaftsbetriebs im Sinn der Art. 5 oder 7 des Bundesgesetzes vom 4. Oktober
1991 (SR 211.412.11) iber das béuerliche Bodenrecht;

e die Verwendung von zentralen Geb&uden des Landwirtschaftshetriebs;
e enge Verknipfungen mit dem Landwirtschaftsbetrieb;

o maximale Flachenzunahmen fiir Anbauten oder Fahrnisbauten von 100m2, inbegriffen das Umgebungsvolu-
men des existierenden Gebaudes;

e eine von der Familie der Betriebsleiterin, des Betriebsleiters vorwiegend ausgelbte Tatigkeit (Anstellung von
Arbeitskréften ist moglich);

e Eintrag im Grundbuch.

Eine Zwecké&nderung mit oder ohne Renovierung oder Bautatigkeit erfordert eine Bewilligung der
zustandigen Behdrde. Der Agrotourismus wird als Zusatztatigkeit zum Landwirtschaftshetrieb ausgetibt und die
Landwirtschaft bildet das Haupterwerbseinkommen. Bei einer Aufgabe des Landwirtschaftsbetriebs muss auch
die (agrotouristische) Zusatztétigkeit eingestellt werden.

Um Wettbewerbsverzerrungen zu vermeiden, missen nichtlandwirtschaftliche Nebenbetriebe den gleichen
gesetzlichen Anforderungen und Rahmenbedingungen geniigen wie Gewerbebetriebe in vergleichbaren
Situationen in den Bauzonen. Im Art. 13 der Verordnung (ber die Strukturverbesserungen in der Landwirtschaft
(SVV) wird prézisiert, dass Investitionshilfen nur gewahrt werden, wenn im Einzugsgebiet keine bestehende
Unternehmung die vorgesehene Aufgabe gleichwertig erfiillt oder eine gleichwertige Dienstleistung erbringt.
Dabei muss dieses Unternehmen zu dem Zeitpunkt in dem der Antrag um Hilfe eingereicht wird, bereits
bestehen. Es muss nachweisen konnen, dass seine technischen und kapazitdtsméssigen Qualifikationen
gleichwertig sind, um die betreffenden Aufgaben oder Dienstleistung zu erfilllen, und es muss vergleichbare
Preise zahlen. Bei einem Projekt wie «Ferien auf dem Bauernhof» ist es deshalb nicht erforderlich, die Hotels zu
befragen. Denn sie erfilllen diese Aufgabe nicht in gleicher Art und Weise. Hingegen miissen eine Metzgerei oder
ein Schlachthof in der Lage sein, ihren vorgesehenen Service zu bieten, ohne ihre Kapazitten zu erhéhen.
Sofern dariiber zu urteilen ist, muss die Téatigkeit durch diesen Betrieb fir eine mittelfristige Dauer (10 bis 15
Jahre) gewéahrleistet sein.
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4.2 Gastezahl

Die Unterbringung und die Verpflegung mit Essen und Getrénken von zahlenden Gésten unterstehen der
kantonalen Genehmigungen. Es gibt verschiedene Bewilligungen, je nach Art der Einrichtung und der Anzahl
Géste (Bewilligung, Lizenz, Patent). Jeder Kanton hat seine eigene Gesetzgebung und stellt somit auch
verschiedene Anforderungen.

Unterkunft

Je nach Unterkunftsart (Zimmer, ,Massenlager, Schlaf im Stroh, usw.), verfigen die Kantone unterschiedliche
Begrenzungen bei der Hochstzahl der Géste. Die Betriebe, welche Ubernachtungen anbieten, werden zudem
verpflichtet, Brandschutzmassnahmen zu treffen.

Beherbergung ohne Restauration (Garni), d.h. ohne Friihstiick (Ferienwohnung, Géstezimmer ohne Frilhstiick),
erfordert grundsétzlich weder Lizenz oder noch Patent (erkundigen Sie sich in Ihrem Kanton).

Gastronomie

Bei der Gastronomie ist die Anzahl der Gaste entweder begrenzt oder entspricht der Anzahl der
Ubernachtungsgéste. Die Bestimmungen variieren je nach Kanton. Ab einer bestimmten Anzahl Géste ist ein
Patent (oder eine Lizenz) erforderlich. Die Lizenz ist auch abhéngig von den Offnungs- bzw. Ruhezeiten. Die
Offnungszeiten und die Menikarte eines agrotouristischen Betriebs unterscheiden sich von denen eines
Restaurants. Das Gesetz verlangt, dass Sie gut sichtbar informieren, wer Alkohol kaufen darf (Bier ab dem 16.,
Weine und Spirituosen ab dem 18. Altersjahr). Fiir den Verkauf von Spirituosen braucht es je nach Kanton ein
Patent oder eine Sonderlizenz. Fir Winzerinnen und Winzer oder Kellereibeitriebe setzt jeder Kanton seine
eigenen Grenzen fest.

In gewissen Kantonen bendtigt man flir einen Partyservice/Catering eine Bewilligung.

4.3 Lebensmittel: Hygiene und Selbstkontrolle

Die Dienstleistungen fir Frihstlck, Gastronomie, Partyservice/Catering aber auch die Herstellung und der
Verkauf von Lebensmitteln unterliegen dem Lebensmittelgesetz. Die zustandige kantonale Dienststelle ist ber
die Verfahrensabldufe zu informieren und ein Plan zur Selbstkontrolle (Risikoanalyse, Reinigungsplan usw.) ist zu
erstellen.

Jede Person, die im Kontakt mit Lebensmitteln ist, muss verschiedene wichtige Vorschriften zur persénlichen
Hygiene und zur Lebensmittelhygiene einhalten. Die Bestimmungen sind im Bundesgesetz (iber Lebensmittel
und Gebrauchsgegenstéande (LMG) geregelt. Es ist seit Juli 1995 in Kraft. Die betreffenden Personen unterliegen
der Hygienekontrolle durch das kantonale Laboratorium. Wenn sie die Vorschriften nicht respektieren, kdnnen
Sie bestraft werden.

Die Selbstkontrolle ist obligatorisch in allen lebensmittelverarbeitenden Bereichen. Sie sichert die Qualitat der
Lebensmittel und die Einhaltung der rechtlichen Vorschriften. Sie muss dem jeweiligen Betrieb angepasst sowie
einfach und praktisch sein, dabei aber alles Wesentliche enthalten. Die im jeweiligen Betrieb geltende
Selbstkontrolle muss in einem Dokument festgehalten sein. Es beinhaltet eine Analyse der Risiken aufgrund der
Betriebstatigkeit, die geltenden Arbeits- und Hygienevorschriften, die Kontrollblatter zu besonders kritischen
Punkten sowie ein Kontrollsystem (iber die gute Handhabung der Selbstkontrolle.

Beim Direktverkauf sind die Vorschriften Giber die Kennzeichnung einzuhalten (siehe Verordnung des EDI (iber
die Kennzeichnung und Anpreisung von Lebensmitteln [LKV]). Sie erlauben, die Herkunft des Produkts
zurtickzuverfolgen und informieren die Konsumentinnen und Konsumenten lber das Ablaufdatum des Produktes
usw. Schliesslich missen die Raumlichkeiten fiir die Herstellung den gesetzlichen Erfordernisse entsprechen
(siehe LGV, Fremd- und Inhaltsstoffverordnung (FIV) usw.).
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4.4 Weitere Schritte

o Informieren Sie Ihre Gemeinde Uber Ihr Angebot.

e  Fiir jede Uberachtung ist eine Kurtaxe zu erheben (bei den Kindern variieren die Ansétze je nach Alter und
Ort). Die Taxe ist zusétzlich zum Ubernachtungspreis zu entrichten und den Gésten zu belasten. Aus
Kontroligriinden filhren Sie ein Verzeichnis tber Ihre Ubernachtungsgéste und leiten die Anmeldescheine
der verantwortlichen Amtsstelle weiter. Je nach Kanton kann noch eine Beherbergungsabgabe zur Kurtaxe
dazu kommen. Informieren Sie sich uber die geltenden kantonalen (oder auch Gemeinde-) Gesetze und
Vorschriften.

o Versichern Sie auch die Risiken aus Ihrer zusétzlichen Tatigkeit in der Haftpflichtpolice Ihres Betriebs.

e Schitzen Sie lhre Gaste mit den notwendigen Massnahmen vor Unféllen, um ihnen einen Aufenthalt in
bestmdglicher Sicherheit zu garantieren. Informationen finden Sie bei der Beratungsstelle fir
Unfallverhiitung in der Landwirtschaft (BUL www.bul.ch/), Schéftland. Wenn Sie sich bei der Homepage
anmelden, kénnen Sie eine Kontrolliste ~ flr ~ den  Agrotourismus herunterladen
(Checkliste_Agrotourismus_D_neu_100dpi.pdf). Das BUL bhietet auch an, Betriebe gegen Bezahlung zur
die Einhaltung der Sicherheitshestimmung zu (berpriifen. Die "Agrisano"-Versicherung erstattet ihren
Mitgliedern einen Teil der Kontrollkosten.

e Werden Sie Mitglied des Tourismusbiiros Ihrer Region und/oder einer agrotouristischen Organisation, um
lhr Angebot bekannt zu machen.

e Beachten Sie die Vorschriften der Signalisationsverordnung (SSV, SR 741.21), wenn Sie lhr Angebot an
Strassen und Wegen bekannt machen.

Informationen und Literaturangaben
¢ Bundesgesetz (iber die Raumplanung (RPG SR 700) www.admin.ch/ch/d/sr/7/700.de
e Raumplanungsverordnung (RPV SR 700.1 ) www.admin.ch/ch/d/sr/700 1/index.html

¢ Bundesgesetz Uber das bauerliche Bodenrecht (BGBB SR 211.412.11)
www.admin.ch/ch/d/sr/211 412 11/index.html

e Verordnung uber die Strukturverbesserungen in der Landwirtschaft (SVV SR 913.1)
www.admin.ch/ch/d/sr/913 1/index.html

» Bundesgesetz tiber Lebensmittel und Gebrauchsgegenstéande (LMG SR 817.0)
www.admin.ch/ch/d/sr/817_0/index.html

o Lebensmittel- und Gebrauchsgegenstandeverordnung (LGV SR 817.022.21)
www.admin.ch/ch/d/sr/817 02/index.html

e Verordnung des EDI (Eidgendssisches Departement des Innern) tiber Fremd- und Inhaltsstoffe in
Lebensmitteln (FIV SR 817.021.23 ) www.admin.ch/ch/d/sr/c817 021 23.html

e Signalisationsverordnung (SSV SR 741.21) www.admin.ch/d/sr741 21.html

o Ordner «Direktverkauf» und «Gastronomie auf dem Bauernhof», erhdltlich bei Agridea, Eschikon 28, 8315
Lindau, Tel. 052 354 97 00, www.agridea.ch, kontakt@agridea.ch,

o Vereinigung Kantonaler Feuerversicherungen (VKF) > Beschreibung von Brandschutzvorschriften > Liste
Erlauterungen > Tourismus in der Landwirtschaft
www.praever.ch/de/bs/vs/erlaeuterungen/_layouts/vkf.praever.pa/RegulationsinetDocument.aspx?req=111-
03&anchor

e Beratungsstelle fiir Unfallverhiitung in der Landwirtschaft (BUL), Schoftland www.bul.ch
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