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Hearts & Ventures ist eine Agentur, die
sich auf nachhaltige Innovationen spe-
zialisiert hat. Uns liegt es am Herzen,
Grundungen im Bereich der regene-
rativen Landwirtschaft zu fordern. Wir
sind als Partner im Projekt ,Neben-
strome” fest davon Uberzeugt, dass
Market Gardening einen Wandel in
der Landwirtschaft anstossen kann
und dass durch neue Grundungen
in dem Bereich Innovationsprozes-
se beschleunigt werden konnen. Wir
glauben, dass Leuchtturm-Projekte in
der Market Gardening Szene wichtige
Beitrage zu einem Systemwandel hin
zu einer regenerativen Landwirtschaft
leisten kdnnen.

Wir haben Urs Mauk als jemanden
kennengelernt, der eine Leidenschaft
fur gesunden Boden und vielfaltige
Landwirtschaft besitzt. Seine Pionier-
arbeit im Bereich der regenerativen
Landwirtschaft und des Market Garde-
ning schatzen wir als dulRerst bedeut-
sam ein. Diese Broschire ist daher
nicht nur ein praktisches Handbuch,
das grundlegendes landwirtschaft-
liches Wissen mit relevanten Infor-
mationen zur Grindung vereint, son-

dern auch ein inspirierendes Beispiel.
Durch seine jahrelange Erfahrung
fuhrt Urs Mauk die Leserinnen und
Leser durch alle wichtigen Schritte von
der Idee bis zur Umsetzung. Die Glie-
derung, bestehend aus Vorbereitung,
Positionierung, Grindung, Anbau und
Flachenplanung sowie Finanzplanung,
ermoglicht es jedem Interessierten,
sich ein klares Bild davon zu machen,
was erforderlich ist, um den eige-
nen Traum von einer eigenen Land-
wirtschaft zu verwirklichen. Darlber
hinaus werden wichtige Tipps und
Hinweise zur Aus- und Weiterbildung
sowie zur Vernetzung gegeben.

Im Rahmen unseres Projekts ,Neben-
strome" haben wir die immense Be-
deutung der Landwirtschaft als essen-
ziellen Bestandteil eines regenerativen
Wandels auf personlicher Ebene er-
kannt. Wir sind der festen Uberzeu-
gung, dass grundlegende Verande-
rungen und ein Systemwandel hin zu
einer regenerativen Wirtschaftskultur
moglich sind. Oft entstehen grof3e Ver-
anderungen durch viele kleine Schrit-
te und sollten auch auf individueller
Ebene erlebbar sein. Hier erkennen
wir die Chance des Market Garde-
nings und glauben, dass diese Bro-
schire wichtige Impulse nicht nur fur

Grundungsinteressierte, sondern auch
fur die gesamte Szene setzen kann.

Wir hoffen, dass diese Broschure viele
Menschen ermutigen wird, die Spa-
ten in die Hand zu nehmen und sich
auf den Weg zu machen, ihren Traum
von einer eigenen Landwirtschaft zu

verwirklichen. Durch den Austausch
von Wissen, die Bereitstellung von
Ressourcen und die Forderung der
Vernetzung mochten wir durch die-
se Broschure einen Beitrag zu einer
nachhaltigen und regenerativen Land-
wirtschaft leisten.

Gefordert
durch

Baden-Wiirttemberg

UND VERBRALCHERSCHUTE

s=8Bi06konomie

Baden-Wirttemberg

Diese Broschire entstand im Rahmen des Projekts ,Nebenstréme”. Dazu soll auch diese Griinderbroschure beitragen.
Das Projekt Nebenstrome im Forschungs- und Entwicklungskonsortium fur nachhaltiges Sourcing und Produktentwick-
lung wurde gefordert durch das Ministerium fur Erndhrung, 1andlichen Raum und Verbraucherschutz Baden-Wurttem-
berg und war verortet in der Landesstrategie Nachhaltige Biookonomie Baden-Wirttemberg.

Fur weitere Infos: https://www.hearts-and-ventures.de/nebenstroeme
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Traumst du davon, Gemuse anzubau-
en und damit die Menschen in deiner
Region zu versorgen? Hast du keine
Lust mehr auf enge Buros, sondern
mochtest mit den Handen in der Erde
unter freiem Himmel arbeiten?

Die Grunde dafur, Marktgarterin wer-
den zu wollen, sind so vielfaltig wie
individuell. Einige grundlegende Mo-
tivationen begegnen mir in meiner
Tatigkeit als Berater fur SoLaWis und
Marktgarterneien jedoch immer wie-
der. Es sind Bediirfnisse nach:

> einer sinnstiftenden Tdtigkeit

> einer wirtschaftlich tragfdhigen
Existenz

> finanzieller und zeitlicher
Unabhdngigkeit

> Arbeit an der frischen Luft und mit
kérperlichem Einsatz

> Verbindung mit der Natur und
einer menschlichen Gemeinschaft

> Arbeitsergebnissen, die unmittelbar
zu sehen und zu spdiren sind.

Ich kann alle diese Beweggrinde gut
nachvollziehen, da sie auch mich seit

vielen Jahren antreiben. Und hier
kommt direkt die gute Nachricht:

Als Quereinsteigerin Gemduse auf klei-
nen Flachen anzubauen, es regional
direkt zu vermarkten und davon gut
leben zu kénnen, ist moglich! Es gibt
mittlerweile zahlreiche Betriebe, die
es vormachen und erfolgreich den Be-
weis antreten.

Eine Marktgartnerei kann wirtschaft-
lich tragfahig und personlich erful-
lend sein — muss es aber nicht. In den
Sozialen Medien wird haufig ein sehr
romantisches Bild der Marktgartne-
rei gezeichnet. Teilweise wird regel-
rechte  Goldgraber-Stimmung  ge-
weckt. Hier eine Auswahl (echter)
YouTube-Video-Titel:

> THIS IS HOW MY FARM WORKS! -
$7100K on a quarter acre

» $200,000+ on 1 Acre
(In Their 2nd Season)

> $710,000 a Month Growing
Microgreens in a Basement!

> How to quit your job and
start farming

> How we keep our Marketgarden
completely weed free

> How | started a half acre farm on
less than 8 hours of work per week

Was hier vermittelt wird: Mit ein paar
Tricks reichen schon wenige Stunden
Gartenarbeit in der Woche, um richtig
viel Geld zu verdienen. Aber so funk-
tioniert das Internet nun mal. Reil3eri-
sche Titel werden am meisten geklickt.
Ich mdchte dir hier meine realistische
Einschatzung dazu geben. Durch mei-
ne Arbeit als Berater und im Rahmen
meiner Relavisio-Videos habe ich in
den letzten Jahren Uber 200 Betriebe
kennengelernt. Zudem war ich selbst
fir mehrere Jahre Betriebsleiter eines
Gemusebaubetriebes mit Market Gar-
den. Meiner Erfahrung nach ist Markt-
gartnerin sein ein schoner, aber auch
ein taffer Beruf. Er kann dir ein gutes
Einkommen sichern, wird dich aber
hochstwahrscheinlich nicht reich ma-
chen. Er wird dir Freiheit und Flexibi-
litdt geben, dich aber auch fordern.
Du wirst nicht nur bei Sonnenschein
arbeiten, sondern auch bei Regen
und Schnee. Und in der Saison sind
7-Tage-Wochen mit Arbeitszeiten weit
jenseits einer 40-Stunden-Woche kei-
ne Seltenheit.

Der Schritt in die Selbstandigkeit ist
immer ein Abenteuer. Das geht nicht
ohne Risiko. Du kannst diesen Schritt
jedoch gut planen und vorbereiten
und so das Risiko minimieren. Je bes-
ser du weil3t, wo du hin willst und was
dich erwartet, desto sicherer wirst du
dein Ziel erreichen und deine Traume
verwirklichen.

Mit diesem E-Book mochte ich dir
die wesentlichen Planungsgrundlagen
vermitteln.

In 7 Schritten begleite ich dich von den
ersten VorUberlegungen bis hin zur
Budgetplanung. Das soll dir einen ers-
ten Uberblick vermitteln und die Aus-
gangsbasis fur deine weiteren Uber-
legungen sein. Im Anhang zeige ich
dir Medien und Adressen, um fur dich
relevante Themen weiter zu vertiefen.
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klassische Ausbildung im Gemusebau

Studium der 6kologischen Landwirtschaft

mehrere Jahre Market-Garden-Betriebsleiter Schloss Tempelhof
Mitgriinder und Entwickler der Software Gemiise-Anbauplaner
Berater fiir Landwirtschaft, Solawis und Marktgdrten
Vortragsredner und Workshopleiter im Bereich

Regenerative Landwirtschaft und Market Garden

Betreiber des YouTube-Kanals Relavisio (liber 400 Videos zu
Regenerativer Landwirtschaft und Market Garden)
Mitentwickler der Werkzeugreihe Market Garden Tools
(Bezugsquellen im Anhang)

Betreiber von marketgarden.de (Videokurse, Vortrége, Onlinecoaching)

Der Market-Garden-Begriff hat bei-
spielsweise in den USA und Kanada
bereits eine gewisse Popularitat er-
reicht. In Europa ist diese besonde-
re Form der Landwirtschaft noch ein
recht junges Phanomen. Auch wenn
es in Deutschland, Osterreich und der
Schweiz schon langer Betriebe gibt,
die nach den Market-Garden-Prinzi-
pien arbeiten, so wird der Begriff erst
seit wenigen Jahren zunehmend ver-
wendet. Dabei funktionieren “Market
Garden” und “Marktgartnerin” sowohl,
um  Gemeinsamkeiten festzustellen
als auch, um sich von der industriell
gepragten konventionellen Landwirt-
schaft abzugrenzen. Haufig sind es
Quereinsteigerinnen, die das Aben-

teuer wagen, auf verhdltnismaliig

kleinen Flachen Gemuse anzubauen
und zu vermarkten. Die Market-Gar-
den-Szene ist daher auch sehr gut ver-
netzt. Besonders die Sozialen Medien
dienen den Start-ups als Plattformen,
um Wissen zu teilen, Erfahrungen aus-
zutauschen und nicht zuletzt, um den
eigenen Werdegang zu dokumentie-
ren. Es liegt in der Natur der Sozialen
Medien, dass diese Darstellung ten-

Dejinition Markes Gardew

denziell vereinfacht und romantisiert
ist. Nichtsdestotrotz sind es diese so-
zialen Knotenpunkte wie Instagram,
Facebook und YouTube, die als Keim-
zellen die Entwicklung und Professio-
nalisierung der Market-Garden-Bewe-
gung erst moglich gemacht haben und
weiter vorantreiben.

Market Gardening ist eine Methode
des Gemuseanbaus, bei der frische
Produkte in kleinem Maf3stab ange-
baut und direkt an lokale Markte und




Verbraucher verkauft werden. Im
Gegensatz zur traditionellen landwirt-
schaftlichen Produktion, die oft auf
den Anbau groBer Mengen von nur
wenigen Pflanzenarten ausgerichtet
ist, konzentriert sich Market Garde-
ning auf eine breitere Vielfalt an Ge-
mUsesorten, um eine breitere Palette
von Produkten zu produzieren. Der
Anbau erfolgt sowohl auf Freiflachen
als auch in Gewdchshausern und Fo-
lientunneln, um die Saison zu verlan-
gern und den Ertrag zu maximieren.
Die Produkte werden dann direkt an
lokale Markte, Restaurants und Ver-
braucherinnen verkauft, um eine bes-
sere Kontrolle Uber Qualitat und Preis

zu haben. Market Gardening wird oft
als nachhaltigere und umweltfreund-
lichere Alternative zur traditionellen
Landwirtschaft angesehen, da keine
Pestizide und Herbizide verwendet
und weniger Energie und Wasser ver-
braucht werden.

Kennzeichnend fur Market-Garden-
Betriebe ist neben der oben genann-
ten Direktvermarktung der Anbau auf
kleinen Flachen (meist unter einem
Hektar). Diese Flachen werden intensiv
bewirtschaftet, mit standardisierten
Beetabmessungen, geringer Mecha-

nisierung und hocheffizenten Frucht-

folgen.

AN
_ /7
/
Market-Garden-Pinzipien Erfolgsfaktoren - .
> kleine intensiv genutzte Fléiche > geringe Investitionen RN
> wenig und leichte Technik > niedrige Fixkosten

> viel Handarbeit

0 2

standardisiertes System

N2

> feste Beetbreiten fortlaufendes Controlling

0

> Verwendung grofSer optimierte Arbeitsprozesse

02

Mengen Kompost kurze Wege
> moglichst wenig Bodenbewegung > effiziente Logistik

> enge Pflanzabstdnde wirtschaftliche Kulturen

¥

> Mischkultur und Fruchtfolgen
> direkte Vermarktung

Zu guten Preisen

Das Team des Market-Garden-Podcasts im
Gesprdch mit Wolfgang Palme - Buchautor,
Wissenschaftler und Griinder der CityFarm in Wien.
Es geht um das Potential kleiner Marktgdrten,
Vorbild fiir eine zukunftsfdhige Landwirtschaft

zu sein und wie Market Gardening eine Rolle

bei der Erndhrungswende spielen kann.
https://marketgarden.de/2021/09/12/wolfgang-

palme/ )
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Vor dem Start in den eigenen Market
Garden solltest du eine Reihe Fragen
fur dich beantworten. Wie bereits
in der Einleitung angesprochen, ist
grundliche Planung unverzichtbar, um
dir Uber deine Ziele klar zu werden, ein
stabiles Fundament zu schaffen und
das Risiko der Selbststandigkeit zu re-
duzieren.

Mit diesem E-Book mochte ich dich da-
bei unterstutzen, die richtigen Fragen
zu stellen. Die Reihenfolge der Kapitel
mag dich zunachst Uberraschen. Wa-
rum steht die Grindung erst an vier-
ter, die Budgetplanung sogar erst an
siebter Stelle? Ich empfehle dir, den
Prozess der Planung und VorUberle-
gung tatsachlich in dieser Reihenfol-
ge durchzufthren. Fir mich hat sich
diese Gliederung in zahlreichen Work-
shops, Beratungen und Coachings be-
wahrt. Beispielsweise solltest du dich
erst mit dem Thema der Grundung
beschaftigen, wenn du ein sehr kla-
res Bild davon hast, was du grinden
willst. Fragen zur Betriebsform, An-
bauweise, Direktvermarktung usw.
solltest du vorab fur dich beantwor-

1. Voriiberlegungett

tet haben. Die Budgetplanung steht
in meiner Reihenfolge demnach auch
ganz am Ende. Denn erst wenn du den
Planungsprozess wirklich durchlaufen
hast, weilst du, was du fur die Reali-
sierung und den laufenden Betrieb
bendtigst. Brauchst du wirklich einen
Einachser und weitere kostenintensi-
ve Gerate? Liegt ein Wasseranschluss
am Grundstuck? Welche Infrastruktur
ist vorhanden, welche notwendig? Mit-
arbeiter, Gewachshauser, Kihlraum,
Abholstation, Lieferwagen ...?

Du merkst: FUr eine Budgetplanung
braucht es Informationen und diese
ergeben sich aus deiner Planung.

Vielleicht kommt dir das Ubertrieben
vor. Schlielllich mdchtest du doch
nur Gemduse anbauen und verkaufen.
Klingt doch recht einfach und sieht
in der Selbstdarstellung vieler Be-
triebe in den Sozialen Medien auch
wirklich sehr einfach aus. Tatsachlich
ist der Betrieb eines Market Gardens
ein hochkomplexes Unterfangen. Ver-
gleichen wir es mit dem Fuhren eines
Restaurants: An unserem Wohlfuhlort

in entspannter Atmosphdre gemut-
lich kochen und durch ein herzliches
Lacheln unserer Gaste belohnt wer-
den - sieht so der realistische Alltag in
einem Restaurant aus? Naturlich nicht.
Ebenso wenig wirst du als Marktgart-
nerin nur Pflanzen streicheln, Unkraut
zupfen und Gemdusekisten ausgeben.
Besonders zu Beginn stehst du vor
zahlreichen Herausforderungen.

Du wirst dich vielmehr mit allen The-
men der Selbststandigkeit (Versiche-
rungen, Steuern, Rechtsfragen usw.)
auseinandersetzen mussen. Du musst
das Gartnerhandwerk lernen (was
nicht ohne Grund ein eigenstandiger
Ausbildungsberuf ist), die Betriebs-
infrastruktur aufbauen (Beete, Gera-
teschuppen, Kuhlung, Bewasserung,
Gewadchshauser usw.) und einen effizi-
enten Vertrieb entwickeln (Hofverkauf,
Gastrokunden, Gemusekisten, ...).

W mmpe/mwgw
. 4

Ziele # Vorausselzungen:

Gehen wir davon aus, du mochtest mit
dem Verkauf von selbst angebautem
Gemuse Geld verdienen. Diese Idee
kommt sicher nicht aus dem Nichts,
vielmehr bringst du deine individuelle
Sammlung an Erfahrung und Wissen

mit. Doch selbst wenn du sogar schon
Gemuse verkauft hast und nun dein
Geschaft weiter ausbauen mochtest:
Wie bei jedem grofRen Projekt ist es
wichtig, sich zum Start Gedanken dar-
Uber zu machen, wo du stehst (IST-Zu-
stand) und wo du hin willst (Ziele). Nur
so kannst du sinnvolle und notwendi-
ge Entscheidungen treffen, um die Zie-
le auch zu erreichen.

Wb sind deine Ziele?

Du kannst Ziele nur erreichen, wenn
sie dir deutlich bewusst sind. Dabei ist
es wichtig zu verstehen, dass ein Ziel
zu haben nicht bedeutet, einen idealis-
tischen Traum zu verfolgen. Ein Ziel ist
etwas Konkretes, dass uns dabei hilft,
einen Plan zu entwickeln, um es zu er-
reichen. Ein Ziel kann auch etwas sehr
Kleines sein: zum Beispiel Strukturen
zu schaffen, die es dir ermdoglichen,
Uberschiisse aus dem Garten zu ver-
kaufen. Dann ware eine Moglichkeit
ein kleiner Verkaufsstand auf dem Hof
oder an der Stral3e. Vielleicht mit einer
Vertrauenskasse. Noch einmal: Wich-
tig ist nicht, was du vorhast, sondern
dass du es moglichst konkret fur dich
ausformulierst.
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(é‘ Fragen, dio dlr wedterhaljen kinnen. @ —

> Mochtest du ein Geschdft aufbauen, von dem du finanziell
leben kannst oder willst du es im Nebenerwerb ausfiihren? I
Was willst du verkaufen? Soll dein Sortiment nur Gemiise aus
eigenem Anbau umfassen oder willst du auch Produkte zukaufen,

um dein Sortiment zu erweitern?

Mochtest du ausschliefSlich pflanzliche oder auch tierische Produkte
verkaufen? Oder hast du sogar vor, einen Naturkosthandel zu erdffnen,

der neben deinen Lebensmitteln vielleicht auch andere Grundnahrungsmittel
wie Krduter, Ole, Hygieneprodukte oder Ahnliches vertreibt?

Beabsichtigst du auch, Lebensmittel zu produzieren, also dein Gemtise
Z. B. zu veredeln, indem du es trocknest, fermentierst, einkochst usw.?

Wie willst du deine Produkte vermarkten? Wirst du ausschliefSlich direktver-
markten, z. B. auf dem Wochenmarkt oder in einem Hofladen? Oder planst
du, dein Gemdise auch lber Wiederverkdufer wie Bioldden oder Supermdrkte

anzubieten?

Oder méchtest du vielleicht einen ganz anderen Weg gehen und z. B. eine
Solidarische Landwirtschaft griinden, womit du deine Produkte von
Verkaufspreisen entkoppelst und Geld iber Mitgliedsbeitrége einnimmst?

Klar werden solltest du dir auch tber deine persénliche Motivation, den Schritt
in diese Form der Selbststdndigkeit wagen zu wollen. Besonders wenn du einen
sehr idealistischen Ansatz verfolgst und mit deiner Tétigkeit die Welt verédndern
mochtest, dann ist das gut und motivierend, aber du solltest
nicht vergessen, immer auch die Wirtschaftlichkeit

Zu betrachten.

Du merkst sicher schon: Die Beant-
wortung dieser Fragen ist elementar.
Denn deine Antworten entscheiden

Uber deine zukinftige Betriebsform,

deine erforderliche Anbauflache, dei-
ne Raumlichkeiten, dein Budget usw.
Willst du z. B. ausschlieBlich an Restau-
rants oder auf dem Wochenmarkt ver-
kaufen, dann kannst du dich auf eine
kleine Liste profitabler Gemusesorten
konzentrieren, die schnell wachsen,
vielleicht mehrmals geerntet werden
kénnen und sich zu guten Preisen ver-

kaufen lassen. Hast du aber vor, eine
SoLaWi zu grinden oder Gemusekis-
ten zu verkaufen, dann erwarten deine
Kunden eine gewisse Vielfalt und Ab-
wechslung. Du wirst demnach auch
Gemusesorten anbauen, die fur sich
betrachtet nicht sehr ertragreich sind,
in deinem Sortiment aber erwartet
werden. Oder du kaufst diese Produk-
te zu, solltest das dann aber transpa-
rent kommunizieren.
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Auch hier ist es wichtig, genau hin-
zusehen. Denn eine maoglichst rea-
listische Einschatzung des personli-
chen IST-Zustands istunumganglich,
um einschatzen zu kénnen, ob die
gesetzten Ziele Uberhaupt zu er-

Erfahrungen im Gartenbau

Wit il deine Aubgangasituttion?

reichen sind. Zudem braucht jede
erfolgreiche Routenplanung einen
Startpunkt. Es reicht nicht, nur zu
wissen, wo du hin willst, um heraus-
zufinden, wie du das Ziel erreichst.
Stell dir also folgende Fragen:

> Wie ist dein fachliches Niveau? Kannst du direkt starten?

Bdden vorbereiten, Aussaatpldne erstellen, Bewdsserungen

installieren, deine Produkte anbauen und unmittelbar frisch vermarkten?

Oder brauchst du noch Zeit, um zu recherchieren und zu probieren?

Vielleicht benétigst du noch Praktika, um die komplexen Produktions-

und Vermarktungsprozesse kennenzulernen.

Vorhandene Ressourcen

> Besitzt du bereits Land? Hast du Anbaufiéiche und Rdume fiir

Werkzeuge, Maschinen, zur Verarbeitung und Lagerung?
Oder hast du vielleicht die Moglichkeit, Ackerland

oder Gdrten zu mieten?

> Wie hoch ist dein finanzielles Budget?

> Unterstiitzt deine Familie/dein soziales Umfeld dein Vorhaben?

> Wenn du Lebensmittel verarbeiten méchtest: Hast du die réumlichen
Voraussetzungen, um eine Produktionsstdtte nach den Hygieneverordnungen
einzurichten?

Grundlagen der Selbststdndigkeit

> Hast du dich iber die rechtlichen Rahmenbedingungen zu deinem Vorhaben
informiert? Die ersten Anlaufstellen sind Steuerberater, Gewerbeamt,
Veterindramt und bzgl. Anbaufidchen eventuell das Amt fiir
Regionalentwicklung.

> Wie ist das Angebot in deiner Region? Gibt es viele Mitbewerber mit einem
vergleichbaren Angebot? Wie ist die Nachfrage?

> Gibt es einen vielversprechenden Wochenmarkt in der Néhe?
> Wie sind deine Kenntnisse im Bereich Layout und Grafikgestaltung?

Kannst du deine Werbemittel (Flyer, Etiketten, Logos, Preislisten, Verpackungen
usw.) selbst erstellen oder musst du daftir jemanden beauftragen?

> Besitzt du bereits Gartenwerkzeuge, Maschinen,
Gewdchshduser, Hilfsmittel zur Jungpflanzenanzucht usw.?

> Wenn du den Betrieb nebenberuflich fiihren willst:
Wie viel Zeit kannst du realistisch dafiir aufwenden,
speziell in den arbeitsintensiven Phasen (u. a. im Frihjahr)?

Du wirst dir sicher noch weitere Fra-
gen stellen. Es ist wichtig, dass du das
gewissenhaft und ehrlich tust, denn
nur so kannst du herausfinden, ob
das Erreichen deiner Ziele Uberhaupt
realistisch ist. Vielleicht ergibt sich in
diesem Prozess, dass du deine Ziele

neu formulierst und deiner individu-
ellen Ausgangssituation und deinen
Fahigkeiten anpasst. Hauptsache, du
verbrennst nicht deine Energie, dein
Geld und deine Traume, weil du in
der Planungsphase schluderst.

14
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Auf den folgenden beiden Seiten fin-
dest du ein sehr effektives Planungs-
tool. Ein Formular, mit Hilfe dessen
du deinen Betrieb skizzieren kannst.
Wahrscheinlich wird der Betrieb noch
nicht vollstandig existieren. Vielleicht
ist es auch bisher lediglich eine ver-
heilungsvolle Idee. Das bedeutet, du
kannst nicht alle Fragen konkret beant-
worten. Entscheide selbst, ob du die

oo BATIEDBPIOY

Fragen noch offen lasst oder so beant-
wortest, wie es deiner Idealvorstellung
am nachsten kommt. Ich méchte dich
dazu einladen, dich wirklich grindlich
damit zu beschéaftigen. Nimm dir etwas
Zeit und Ruhe fur das Ausfullen des
Formulars. Die Auseinandersetzung
mit den Fragen wird dir dabei helfen,
deutlich mehr Klarheit Uber dein Vor-
haben zu erlangen.

Wenn du dich weiter mit der Analyse deines Netzwerks und deiner Ressourcen

beschdftigen mdchtest, findest du Anregungen und Planungstools im kostenlosen
WirGarten-Handbuch: https.//www.wirgarten.com/wirgartenhandbuch/

Abenteuer Market-Garden-Neugriindung strukturiert planen

Birte und Thomas Weniger wollten sich beruflich weiterentwickeln.
Wohin die Reise gehen sollte, war nicht von vornherein klar. Nur so
viel: mehr Zeit zu zwelit, Zeit zum Reisen und das Aufheben der
Trennung von Arbeit und Freizeit. Beide kommen aus dem Projekt-
management und so sind sie auf der Suche nach beruflicher Neu-
ausrichtung und schliefSlich bei der Griindung ihres Market Gardens
Die GemUisemanufaktur auch sehr strategisch vorgegangen.
https.//marketgarden.de/2022/05/08/marketgarden-und-familie-un-

terstuetzung-durch-mitarbeiter-copy/

Kursempgenlungen

https://angebot.marketgarden.de/gruendung-im-market-garden

Alle Fragen sind daftir gedacht, sich intensiv mit ihnen auseinanderzusetzen und die
Ergebnisse dieses Brainstormings an einer Stelle zu sammeln. Gibt es Bereiche, die
du noch nicht beantworten kannst oder bei denen du dir unsicher bist, dann lass
die Felder im Tool zundichst leer. Nach dem Lesen dieses E-Books wird dir

das Beantworten sicher schon leichter fallen.

6 Leitfragen, die dir bei der Entwicklung Deiner Ziele helfen kénnen:

Was  Was méchte ich anbieten?
Welche Zeitrdume, welches Gemdise?

Wieso Beschreibe den Bedarf fir deine Produkte.

Wer  Wie sehen deine idealen Kunden aus?

Wann Beschreibe, wann du starten méchtest und
welche Schritte es dazu noch braucht.

Wo Wo ist deine Gdrtnerei und welche bzw. wie viele
potentielle Kunden sind in deiner Umgebung?

Wie  Welches Material und welche Ausstattung brauchst du?
Wie soll es finanziert werden?


https://marketgarden.de/2022/05/08/marketgarden-und-familie-unterstuetzung-durch-mitarbeiter-copy/
https://marketgarden.de/2022/05/08/marketgarden-und-familie-unterstuetzung-durch-mitarbeiter-copy/
https://www.wirgarten.com/wirgartenhandbuch/
https://angebot.marketgarden.de/gruendung-im-market-garden

Vorkenntnisse:
Welche Erfahrungen und Vorkenntnisse hast du schon
(Ausbildung, Praxiserfahrung, ...)?

Fldchengrofle:
Welche Fldchengréfse hast du zur Verfligung?

Bodenverhidiltnisse:
Was ftir Bodenverhdltnisse wirst du haben (Bodenart, Vorbewirtschaftung, ...)?

Bewirtschaftungssystem:
Welche Anbautechnik willst du umsetzen (No Dig, Low Till, Traktor, ...)?

Vorhandene Infrastruktur:
Strom, Bewdsserung, Wirtschaftsgebdude, Umzdunung, Kihlung, ...)

Welche Biomasse gibt es in meiner Umgebung:

Welche Quellen fiir Biomasse gibt es und was sind die eventuell damit
verbundenen Kosten (z. B. Landschaftsgdrtner, Kompostwerk, Brauereiabfcille,
Pilzsubstrate, Kaffeeabfdlle)?

Kapital:
Wie viel Kapital hast du bzw. willst du investieren?

Arbeitskraft:
Wie viele Stellen sollen finanziert werden bzw. wie viel Arbeitskraft ist geplant?

Wie viel Umsatz?

Anbau- und Lieferzeitraum?
Eigene Anzucht (ja/nein)?
Eigener Kompost oder Einkauf?

Zijelgruppe und Vermarktungsform:

Wer ist deine Zielgruppe und mit welcher Vermarktungsform mdchtest
du sie ansprechen (z. B. Solidarische Landwirtschaft, Hofladen, Markt,
Restaurants)?

-
-

- ﬂm'

Wo soll der Brich wﬁMmW ,
(Ui, Fliche, Arbeithroft, Kunden, . )
W dinal deine, Tl wndh i erreichdl du 8
(2. B wielche Tleale setzt o v um, eigens AMZUCH,
Hecken, tompost, Groise)?
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. Bodenbearbeiluny

Marktgartnerinnen  versuchen, die
Bodenbearbeitung auf ein notwendi-
ges Mald zu reduzieren und trotz der
intensiven Nutzung langfristig lebendi-
gen Boden aufzubauen.

Dabei finden die Prinzipien des
regenerativen Gemiisebaus
Anwendung:

» minimale Bodenstorung

» maximale Pflanzenvielfalt

> grofitmogliche Bodenbedeckung
+ ganzjdhrige Durchwurzelung

Kompromisse lassen sich bei der Um-
setzung natdrlich nicht vermeiden.
Schlie8lich kann auf Bodenbearbei-
tung nicht vollstandig verzichtet wer-
den.

Médgliche Arbeiten am
Boden sind zum Beispiel:

3

Beikrautentfernung

¥

Einbringen von Diinger
Einarbeiten von Ernteresten

3

und Grunddngung

3

tiefgrindige Lockerung

fur Wurzelbildung

» oberfldchliche Lockerung
zum Bepflanzen

+» Herstellung feinkriimeliger
Oberfidchen fir Direktsaat

» pflanzen, séen, ernten

Innerhalb der Market-Garden-Szene
gibt es verschiedene Ansdtze und L&-
sungsmoglichkeiten fur diese regelma-
Rig anfallenden Arbeiten am Boden.

Wir unterscheiden dabei vor allem
zwei Systeme, auf die ich daher ndher
eingehen mochte: No-dig und Low-Till.

\o-Di vmxo”gztﬁ

Die Idee des No-Dig Gemdusegartens
ist sicher vielen durch Charles Dow-
ding bekannt. Popular fur seinen No-
Dig Market Garden ist Richard Perkins.
Beide machen ihre Erfahrungen in
Buchern, Vortragen und zahlreichen
Videos zuganglich und haben unter
Marktgartnerinnen eine grol3e Fange-
meinde.

Im No-Dig (nicht umgraben) System
wird direkt in eine dicke Mulchschicht
(meist Kompost) gesat und gepflanzt.
Die Mulchschicht ist locker und fein-
krumelig und unterdrickt Beikrau-
ter, so dass kaum Bodenbearbeitung

notwendig ist. Die Beete werden ab-

gesteckt (meist auf einem vorbereite-

ten Ackerboden) und mit mindestens

15 cm Kompostauflage angelegt.

Vorteile

-

-

wenig Bodenbearbeitung ndtig

einfache Pflanzung in
lockeren Boden

wenig Maschinen/Werkzeuge nétig

wenig Beikraut

verhdltnismdpfig niedrige Investitionen

Nachteile
+ grofie Mengen Kompost

¥

notwendig (jedes Jahr)

hdufig schlechte Kompostqualitdt
héufig schlechtes Wasserhalte-
vermagen des Kompost

héufig Schwierigkeiten

mit Direktsaaten

verstofst gegebenenfalls gegen
Diingemittelverordnung und/oder
Bioabfallverordnung

kein Einsatz von Grinddngung

25
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leichie Mabchinen, ober-

Diesen Ansatz zur Bodenbearbeitung
haben zum Beispiel Jean-Martin Fort-
ier und Curtis Stone bekannt gemacht.
Auch bei Low-Till (wenig flaches Fra-
sen) wird haufig mit Kompost gearbei-
tet, jedoch mit deutlich geringeren
Mengen. Der Kompost wird ebenso
wie Dunger, Grundungung und Ernte-
reste mechanisch in die Beete einge-
arbeitet. Zum Einsatz kommt dafur in
der Regel eine flach eingestellte Frase
oder ein Einachser mit Frase/Egge. Die
Bearbeitungstiefe ist flach eingestellt
und findet nur in wenigen oberen
Zentimetern statt. Zur tiefgrindigen
Lockerung und BelUftung des Bodens
wird in der Regel eine Doppelgrabega-
bel (Broadfork) eingesetzt, welche die
Erdschichten etwas aufbricht, aber
nicht wendet. Der Boden wird also
auch bei Low-Till moglichst wenig ge-
stort.

Beikraut wird bei Low-Till nicht durch
eine Mulchschicht unterdrickt und
muss mechanisch entfernt werden.
Hierbei kommt es auf das optimale

Timing und die richtige Werkzeugwahl
an. Pflegt man die Beete mit Pendel-
und Drahthacken, wenn das Beikraut
sich in einem fruhen Wachstumssta-
dium befindet, sparen sich Marktgart-
nerinnen viel Zeit, Kraft und Nerven.

Vorteile

» weniger Material-Input (Kompost)
notwendig

» organisches Material wie
Grundingung und Erntereste
kdénnen eingearbeitet werden

+ Oberfliche hdlt Wasser besser als
Kompostauflage bei No-Dig

Nachteile

» Beikrautregulierung notwendig

» Beete mussen fiir
Pflanzung/Direktsaat
vorbereitet werden

» Maschinen notwendig (plus Rdumlich-
keiten zur Unterbringung)

+ hdhere Investitionen (Anschaffung,
Wartung, Reparatur)

Fozib

Es gibt nicht das perfekte System. So-
wohl No-Dig als auch Low-Till haben
Stérken und Schwdéchen. Wichtig ist in

Jjedem Fall, dass du dich informierst

und dir vorab Gedanken dariiber
machst, wie du arbeiten mochtest.
Deine Wahl hat grofSen Einfluss auf

Wit lege ich ein
A/o-%ﬁeet/wmet an?

Wurzelunkrduter sollten  unbedingt
vorher unterdrickt bzw. beseitigt
werden, da sie sonst durch die Kom-
postauflage wachsen und dann nur
noch schwer entfernt werden kénnen.
Wenn die Zeit vorhanden ist, solltest
du die Flache Uber eine Saison abde-
cken (Siloplane). Eine Abdeckung ledig-
lich Gber die Wintermonate hat wenig
Effekt, da die Pflanzen in dieser Zeit
ohnehin ruhen.

Wenn die Wurzelunkrauter und even-
tuell Wiese unter der Abdeckung ein-
gegangen ist, bringst du 10-15 cm
Kompost auf und deckst direkt wieder
ab. Der Kompost kann im Herbst vor
der ersten Saison aufgebracht werden

das notwendige Budget, die Planung
deiner Infrastruktur und deine Be-
triebsabldufe. Auch nicht jede Kultur
macht in jedem System gleichermafSen
Sinn. Mein Tipp: Suche den Austausch
mit anderen Marktgdrtnerinnen und
schau dir verschiedene Betriebe an.

oder im darauffolgenden Fruhjahr.
Hat man erst im Fruhjahr die Mog-
lichkeit, Kompost auszubringen, sollte
man trotzdem schon im Herbst den
Kompost anliefern lassen und abde-
cken, damit er Zeit hat nachzureifen.
Dadurch wird die Nahrstoffverfigbar-
keit verbessert. Wird Kompost frisch
geliefert, ist er meist noch nicht ganz
reif und es kann zu Problemen bei der
Keimung von Direktsaaten kommen.
Wie viel Kompost brauche ich am An-
fang zum Anlegen der Beete im No-Dig
System?

Boi 15 cm Kompobtauflrag Ui
ich i it dbeel

bich ; .
(10 mx 075 ) dipTechiitl

10x075x015=1125 Lubikmeter
—

Vi



3 Direkvermariung

Ein zentrales Erfolgsprinzip der Markt-
garten ist die Direktvermarktung ohne
Umwege, also direkt an die Kund:in-
nen. Die Vertriebswege kénnen durch-
aus unterschiedlich sein. Marktgarten
verkaufen ihr GemUse Uber Abokisten,
Wochenmarkte, Hofverkaufe, Selbst-
bedienungsstande und an Restau-
rants. Du kannst dich sowohl auf eine
Vertriebsoption  konzentrieren  als
auch mehrgleisig fahren.

Wie unterscheidet sich
die Direktvermarktung von
der klassischen Vermarktung

an Zwischenhandler?

Vorteile der Direktvermarktung:
» hohere Einnahmen, da
Zwischenhandel wegfallt
» Unabhdngigkeit von Marktpreisen
und Normvorgaben
» ho6here Einkommenssicherheit
durch Selbstbestimmung
+» mehr Bezug zum Markt und
zu den eigenen Produkten
+ direktes Feedback, Lob
und Wertschdtzung von
den Kund:innen
> vereinfachtes Marketing
durch direkten Kundenkontakt
> mehr Entscheidungsfreiheit
und Kontrolle

Nachteile der Direktvermarktung

Alle Aufgaben, die sonst der Zwischen-
handel Ubernimmt, liegen bei der Di-
rektvermarktung in unserer Verant-
wortung. Das bedeutet, wir haben zwar
einen grollen Gestaltungsspielraum
(siehe Vorteile), mUssen uns aber auch
um alles selbst kimmern. Wir mussen
unser Unternehmen (unsere Marke)
bekannt machen, potentielle Kund:in-
nen Uber unser Angebot informieren

und moglichst davon Uberzeugen und
schlieRlich verkaufen. Wir mussen
Werbemittel gestalten, uns Gedanken
Uber Verpackungen, Lagerung, Ver-
triebslogistik und Preise machen und
vieles mehr. Es gilt, Kundenbeziehun-
gen zu pflegen, Pressekontakte auf-
zubauen, Kooperationen einzugehen
und eventuell noch Soziale Medien zu
bespielen. Du kannst dir sicher den-
ken, dass diese Aufzéhlung noch ewig
weitergehen kdnnte. Aber keine Sorge:
Nicht alles davon musst du gleich zum
Start in die Tat umsetzen. Und nicht al-
les ist absolut notwendig. Nicht jeder
muss zwingend in den Sozialen Me-
dien aktiv sein. Du kannst auch poten-
tielle Kund:innen ohne einen Artikel
in der ortlichen Zeitung erreichen. Im
Folgenden gebe ich dir einen Fahrplan
mit den ersten und meiner Sicht uner-
lasslichen Schritten in deine erfolgrei-
che Direktvermarktung. Als Allererstes
solltest du dir aber eine Frage stellen:

Aus meinen Erfahrungen als Berater
weil$ ich: Nicht allen liegt die Direkt-
vermarktung. Manche Gemusegart-
ner:iinnen stehen gerne auf dem Wo-
chenmarkt und freuen sich schon
vorher auf die Gesprache mit ihrer
Stammkundschaft. Far andere ist es
eine emotionale Belohnung, am Ende
der Woche den GemuUseabonnent:in-
nen ihre vollen GemuUsekisten in die
Hand zu geben. Fur andere wiederum
bedeutet der direkte Kundenkontakt
Stress. Sie mochten lieber im Garten
oder auf dem Acker in Ruhe die Beete
pflegen, pflanzen und ernten, jedoch
nicht offentlich als Person in Erschei-
nung treten. In diesem Fall solltest du
dir gut Uberlegen, ob du alleine grin-
den oder dich nicht vielleicht mit je-
mandem zusammentun solltest, dem/
der die Vermarktung leichter fallt.
Mach dir klar: Vor allem, wenn du al-
leine oder wenn ihr zu zweit grindet,
dann werdet ihr selbst zur Marke. Ihr
steht mit eurem Gesicht und eurem
Namen fUr euer Produkt.

gt dlir dlie Fonlle

W oy Direkt

vermarkienden?
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Am Anfang gilt es vor allem, selbst
ein Bild vom zukunftigen Unterneh-
men zu bekommen.

Hilfreiche Fragen bei
diesem Prozess konnen sein:

» Fiir welche Werte soll
mein Betrieb stehen?

> Wie soll meine Marke
wahrgenommen werden?

» Was macht meine Marke

einzigartig?

Pobilionierity
erGrbeitety

Hast du dich mit der Frage beschaf-
tigt, was deine Marke einzigartig
macht? Dann gilt es nun, den Markt
zu analysieren. Moéchtest du deine

Produkte regional verkaufen, dann
recherchiere, was es bereits gibt
(Bioladen, SoLaWis, Angebote zum
Selbsternten, Gemduselieferdienste
usw.) und versuche deine Zielgruppe
zu definieren.

Spdtestens jetzt solltest du dir
wirklich klar dariiber sein, was du
anbieten willst:

» Gemduseabo oder SoLaWi?
» Ganzjdhrig oder Hauptsaison?

> Konzentration auf Cash Crops wie
Schnittsalat und FruchtgemUse oder
auch Kiirbis, Kohl und Kartoffeln?

Scharfe die Konturen deines Ange-
bots und prufe, ob es einen Markt
dafur gibt.

ACMWMM
3 s hilgen

Erst jetzt solltest du dir Gedanken
Uber so etwas wie Name, Logo, Slo-
gan und das generelle Erscheinungs-
bild deiner Marke machen. Hierfur
lohnt es sich, professionelle Dienst-
leistungen in Anspruch zu nehmen.

SchlieBlich méchtest du ein schlis-
siges Markendesign, welches deine
in #1 und #2 erarbeiteten Inhalte
transportiert und sich fur dich auch
nach Jahren noch gut anfuhlt. Bevor
du mit deinem fertigen Logo dann
die ersten Flyer drucken lasst, mach
dir noch einmal Gedanken Uber dei-
ne Zielgruppe und wie du diese am
besten erreichst. Das fuhrt uns direkt
Zu #4.

Dip ersten
&%WMW

Versuche, dir ein Bild deiner
Zijelgruppe zu machen:

> Welche Menschen
kaufen dein Gemuse?

- Wie alt sind sie, wie sehen sie aus,
wo arbeiten sie, was machen sie in
ihrer Freizeit, welche Musik h6ren
sie, in welchen Kindergarten
geht ihr Nachwuchs?

Je konkreter du dir die (durchaus
unterschiedlichen) Menschen deiner
Zielgruppe vorstellen kannst, desto
leichter fillt dir der ndchste Schritt:

» Gibt es Orte oder Multiplikatoren,
mit Hilfe derer du deine Zielgruppe
erreichen kannst?

» Gibt es zum Beispiel einen Second
Hand Laden, einen offenen inklu-
siven Treff, einen Waldorfkinder-
garten, Fitnessstudios, Kochschulen
oder andere Orte, an denen du
deine Zielgruppe erreichen kannst?

» Oder fallen dir Menschen ein, die
Informationen (ber dein Angebot in
der Zielgruppe verbreiten kbnnen?
Vielleicht kennst du eine/n Yoga-
lehrer:in oder du sprichst einfach
die Leitung vom Mutter-Kind-Friih-
stiickskreis an.

Mach dir eine Liste und Uberlege
dann, welche Medien/Werbemittel
du brauchst, um diese Orte/Men-
schen Uber dein Angebot zu infor-
mieren.

A
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v\ Marketing im Market Garden

Johannes Pelleter hat Marketing studiert und im Anschluss die Aus-
bildung zum landwirtschaftlichen Facharbeiter abgeschlossen. Heute
arbeitet er unter anderem fiir den GRAND GARTEN in Osterreich,
begleitet landwirtschaftliche Projekte in Marketingfragen und ist
nebenbei beim Aufbau seiner eigenen Mikrolandwirtschaft. Mit dem
Market Garden Podcast Team spricht er dartber, wie Marketing uns
dabei helfen kann, den Charakter unseres Betriebs herauszubilden
und dafur die passende Zielgruppe zu finden.
https://angebot.marketgarden.de/podcast-marketing

Grlinakurs, Empjehlung

https.//angebot.marketgarden.de/kurs-marketing

Y Griiwaedy

In den ersten Planungsschritten hast
du dein Vorhaben konkretisiert. Du
hast nun eine moglichst genaue Vor-
stellung von deinem Betrieb. Das
macht es einfacher, die Grindung zu
organisieren. In diesem Kapitel moch-

Alle Angaben zu Versicherungen, Be-
steuerung und Rechtsfragen kénnen
nur dazu dienen, dir einen Uber-
blick zu geben. Sie haben keinen
Anspruch auf Verbindlichkeit. Suche
dir auf jeden Fall eine/n Steuerbe-

rater:in und informiere dich bei

te ich ein paar grundlegende Fragen
klaren und dir einen Uberblick geben,
welche Meldungen, Amter, Versiche-
rungen usw. fur dich relevant sein
konnen.

den zustdndigen Stellen. Meiner
Erfahrung nach unterscheiden sich
sowohl die Zustdndigkeiten als auch

die Auslegung der Rechtslage je

nach Bundesland, Gemeinde oder
Sachbearbeiter:in.

<

)



https://angebot.marketgarden.de/podcast-marketing
https://angebot.marketgarden.de/kurs-marketing

Den Belrich aromeldew | —

Wenn wir GemuUse anbauen und di-
rekt vermarkten, dann ist das kein
Gewerbe, sondern Landwirtschaft.
Wir mUssen also nicht beim Gewerbe-
amt einen Gewerbeschein ausflllen,
sondern lediglich dem Finanzamt mit-
teilen, dass wir Gemuse mit Gewinn-
absicht anbauen. Es gibt demnach kei-
nen Startschuss, keinen notwendigen
Antrag und auch kein Dokument, das
uns offiziell den Betrieb des Marktgar-
tens dokumentiert (wie ein Gewerbe-
schein).

Als Lebensmittelproduzent:in bist du
auch beim Veterinaramt meldepflich-
tig. Dafur reicht meist eine formlose
Meldung. Solltest du Tiere halten wol-
len, ist dazu eine gesonderte Meldung
notwendig. Zusatzlich musst du dei-
nen Tierbestand bei der Tierseuchen-
kasse registrieren.

To-dos: %

» Fragebogen zur steuerlichen
Erfassung ausfullen und dem
Finanzamt tbergeben, am besten
mit Unterstitzung eines Steuerbliros

> das Veterindramt tiber das Vorhaben/

einen Betrieb informieren

Leider hore ich immer wieder, dass
Steuerberater:innen angehende
Marktgartner:innen falsch beraten. So
wird zum Beispiel auf ein zu grinden-
des Gewerbe hingewiesen oder das
ganze Vorhaben versucht, als Hobby
oder Liebhaberei zu deklarieren. Fakt
ist aber: Sobald wir Gemuse zum Ver-
kauf und mit Gewinnabsicht anbauen,
handelt es sich um sogenannte Land-
wirtschaftliche Urproduktion - und das
macht uns zu Landwirtiinnen. Dieser
Status hat Einfluss auf unsere Versi-
cherungen und bringt uns Vorteile bei
der Besteuerung - wenn unser Steuer-
buro alles richtig macht.

Klichtig versteuarry

Deine Methode der Versteuerung soll-
test du unbedingt frihzeitig klaren,
denn du hast die Wahl. Grundlegend
gibt es zwei Steuern zu betrachten: die
Einkommenssteuer und die Umsatz-
steuer.

Umsatzsteuer

1. Regelbesteuerung:
Lanawirtschaftliche Betriebe kbnnen
sich far die Regelbesteuerung ent-
scheiden, bei der sie die Umsatzsteuer
auf ihre Umsdtze berechnen und an
das Finanzamt abfiihren mdiissen.
Gleichzeitig kbnnen sie Vorsteuer-
betréige geltend machen, die sie bei
ihren Einkdufen gezahlt haben.

2. Kleinunternehmerregelung:
Wenn die Umsditze eines landwirt-
schaftlichen Betriebes im voran-
gegangenen Jahr 22.000 Euro nicht
Uberschritten haben und im laufen-
den Jahr voraussichtlich 50.000 Euro
nicht Ubersteigen werden, kénnen
sie die Kleinunternehmerregelung in
Anspruch nehmen. Dabei sind sie von
der Umsatzsteuer befreit und ddirfen

keine Umsatzsteuer in ihren Rechnun-
gen ausweisen. Gleichzeitig entfdllt
auch der Vorsteuerabzug.

3. Landwirtschaftliche

Durchschnittssatzbesteuerung:
Lanawirtschaftliche Betriebe haben
die Méglichkeit, die Durchschnittssatz-
besteuerung anzuwenden. Dabei wird
die Umsatzsteuer nicht auf Grundlage
der tatsdchlichen Umsdtze berechnet,
sondern anhand von pauschalen
Durchschnittssdtzen, die fur verschie-
dene landwirtschaftliche Tdtigkeiten
Jfestgelegt sind.

Bei der Wahl der fur den eigenen Kon-
text optimalen Option empfiehlt es
sich, dich von deinem Steuerburo be-
raten zu lassen.




Schwieriger wird es bei der Einkom-
mensteuer. Denn dazu gibt es Sonder-
falle fur landwirtschaftliche Unterneh-
men und nicht jede/r Steuerberater:in
kennt sich in diesem Bereich zuver-
lassig aus. Grundsatzlich sei hier ge-
sagt: FUr die meisten Marktgdrten wird
es von Vorteil sein, keine klassische
Einnahmen-Uberschuss-Rechnung
zu machen, sondern eine Pauscha-
lierung (Ermittlung des Gewinns aus
Land- und Forstwirtschaft nach Durch-
schnittssatzen §13a). Bei der Pauscha-

lierung wird der Gewinn nicht auf Ba-

sis deiner Einnahmen und Ausgaben,
sondern aufgrund der Anbauflache
vom Finanzamt festgesetzt. Und da die
Anbaufldche sehr klein ist, wird auch
deine Steuerlast klein ausfallen.

To-do:
P
» fur eine Besteuerungs- —_—
-
form entscheiden _—
/
—

Achtung: Solltest du dich fir die Ein-
nahmen-Uberschuss-Rechnung entschei-
den, bist du funf Jahre daran gebunden!

Als Landwirtin bist du meldepflich-
tig bei der Landwirtschaftlichen So-
zialversicherung (SVLFG). Durch dei-
ne Meldung landest du automatisch
in der Berufsgenossenschaft. Das ist
die landwirtschaftliche Unfallversiche-
rung. Die SVLFG pruft anhand deiner
Betriebsdaten (vor allem Anbausys-
tem, Kulturen, Flachengroe), ob du
in der Landwirtschaftlichen Kranken-
kasse und gegebenenfalls in der Land-
wirtschaftlichen Alterskasse pflichtver-
sichert bist. Besonders die Alterskasse
kann recht teuer werden. Prufe also
unbedingt vorab, ob deine Betriebs-
kennzahlen bestimmte Grenzwerte
erreichen. Unter Umstanden entschei-
den z. B. wenige Quadratmeter unter
Glas (Folientunnel) Uber eine Pflicht-
versicherung.

Wenn du nicht in der landwirtschaft-
lichen Krankenkasse versichert wirst,
musst du dich freiwillig in einer gesetz-
lichen oder privaten Krankenkasse
versichern. Die Betrage fur die gesetz-

liche Krankenkasse berechnen sich
prozentual aus den EinkUnften deiner
Landwirtschaft. Da diese durch die
Pauschalierung vermutlich sehr gering
sind, muss auch bei der Krankenkasse
meist nur der Mindestbeitrag bezahlt
werden.

Eine zusatzliche Versicherung mochte
ich dir empfehlen: die Betriebshaft-
pflichtversicherung. Wie auch bei der
privaten Haftpflichtversicherung wirst
du diese vermutlich (hoffentlich) nie
brauchen. Sollte aber doch einmal et-
was passieren, kann die Versicherung
deine Rettung sein.

Da sie zudem verhaltnismaRig ginstig
ist (ahnlich einer privaten Haftpflicht-
versicherung), machst du damit nichts
falsch.

To-do:

+ den Betriebsfragebogen ausftillen und
an die SVLFGsenden (www.svlfg.de)
(bei Bedarf freiwillig gesetzlich/privat
krankenversichern)

Empfehlenswert: Betriebshaftpflicht-
versicherung abschliefSen.

%



Bild: GRAND GARTEN

Bauet v
Aulsenber

Ein schwieriges Thema ist das Bauen
im sogenannten Aufenbereich. Zum
Auf3enbereich zahlen alle Flachen au-
Berhalb der Gemeindegrenzen. In den
wenigsten Fallen wird die Flache des
Marktgartens im Ort liegen, daher ist
das Thema relevant. Denn Bauen im
Aul3enbereich ist grundsatzlich nicht
erlaubt. Das bedeutet zunachst ein-
mal, du darfst auf deiner Gartnerei-
flache keinen Zaun, kein Gewachshaus
und keinen Gerateschuppen bau-

en. Zwar gibt es je nach Bundesland
Grenzwerte fUr verfahrensfreie Bau-
vorhaben, also zum Beispiel Folientun-
nel bis zu einer bestimmten Firsthéhe,
die auch ohne Bauantrag errichtet
werden durfen. Jedoch gilt das nicht
ohne Weiteres im AuBenbereich.
Denn um im AuBenbereich bauen zu
dirfen, bedarf es einer landwirtschaft-
lichen Privilegierung. Fir diese werden
in der Regel die Wirtschaftlichkeit und
die Nachhaltigkeit des Betriebes sowie
die Sachkunde des Inhabers bzw. der
Inhaberin gepruft.

FUr Quereinsteiger:innen sind das
leider nur schwer zu erfullende Vor-
gaben.

,Nach géngiger Praxis der Baugenehmi-
gungsbehorden liegt eine Privilegierung
fur Baumafnahmen im AufSenbereich
immer nur dann vor, wenn ein Unter-
nehmen der Land- und Forstwirtschaft
bereits betrieben wird, auf Dauer aus-
gerichtet st und einen angemessenen,
nachhaltigen Beitrag zum Gesamtein-
kommen erbringt. Diese Voraussetzung
wird bei Haupterwerbsbetrieben als er-
fullt angesehen.”

Gesetzliche Vorgaben fur die Griun-
dung eines landwirtschaftlichen Be-
triebes, Landwirtschaftskammer Nie-
dersachsen.

To-do:

Gegebenenfalls Kontaktaufnahme zu
Bauamt/Gemeinde. Da die Einschdtzung
privilegierter Bauvorhaben sich teils je
nach Region oder sogar je nach Sachbe-
arbeiter:in unterscheiden kann, empfehle
ich unbedingt den Austausch mit ande-
ren Betrieben, bevor du mdglicherweise
schlafende Hunde weckst.

Ausfuhrliche Informationen zur
Betriebsgrindung erhaltst du in
unserem Onlinekurs.

https.//an, marketgarden.de/gruen-

dung-im-market-garden



https://angebot.marketgarden.de/gruendung-im-market-garden
https://angebot.marketgarden.de/gruendung-im-market-garden

5. Anbauplanutg” ",
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Die Anbauplanung ist das organisa-
torische Fundament eines Marktgar-
tens. Sie ist die Grundvoraussetzung,
um Uberhaupt zielfUhrend arbeiten zu
kénnen. So verschafft eine grindliche
Anbauplanung einen Uberblick dari-
ber, wie viele SoLaWi Mitglieder oder
GemuUseabonnentinnen die vorhan-
dene Flache versorgen kann bzw. wie
viel Flache fUr eine bestimmte Anzahl
Mitglieder notwendig ist. Die Anbau-
planung gibt auch Auskunft daruber,
welche Mengen an Saatgut zu bestel-
len sind, in welchen Pflanzabstanden
bestimmte Kulturen gesetzt werden
und welche Arbeiten im Jahresverlauf
anstehen. In Kombination mit dem
Ernteprotokoll ist die Anbauplanung
zudem ein wichtiges Kontrollinstru-
ment.

Fuibcheidungen troggen

Bevor die eigentliche Planung
beginnen kann, sollten folgende
Fragen geklirt sein:

» Mit welchem System mdchtest du
arbeiten (ausschliefslich Marktgarten,
auch Feldgemdse, Zukauf/Kooperatio-
nen, ...)?

> Auf welchen Vertriebswegen willst du
dein Gemdse vertreiben/vermarkten?
Soll es nur an Gemdiseabonnent:in-
nen gehen oder gibt es noch weitere
Vertriebs-/Vermarktungskandle?

> Wie lange soll die Gemusesaison
dauern? Soll es eine Ganzjahres-
versorgung werden?

T . 3y F
g By 4 .

(1]
> Planst du, Jungpflanzen einzukaufen WW Wm

oder selbst anzuziehen?

» Besonderheiten in der ,Kulturfihrung”

auffiihren (z. B. Abdeckung mit Vliies/
Netz, Verwendung von Mulch, ...), um
diese doch recht zeit- oder kapital-
intensiven und planungsrelevanten
Faktoren zu benennen

Datew sammel

Zundichst muss eine Auswahl an
Gemiisekulturen getroffen werden,
um dann planungsrelevante Daten
zu diesen Kulturen zu sammeln:

> Pflanz- oder Saatabstinde
» zu erwartender Ertrag

» Kulturdauer bzw. Standzeit
auf dem Beet bis zur Ernte

» Erntedauer, also wie lange
kann man die Kultur ernten

> empfohlene Zeitfenster fiir
Aussaat, Pflanzung und Ernte

Gerade am Anfang deines jungen Be-
triebes kannst du noch nicht auf vie-
le Erfahrungswerte zurickgegreifen
(Daten, s.0.). Daher gilt es zu klaren,
welcher Datengrundlagen du dich far
die erste Planung bedienst (Planungen
anderer Marktgarten, Literatur, ...).

Des Weiteren ist zu kidiren, mit
welchen Hilfsmitteln die Planung
umgesetzt werden soll:

> Hast du ausreichend Erfahrungen mit
Tabellenkalkulationsprogrammen?
Soll mit einer Planungssoftware
gearbeitet werden?

Damit die Planung auch umsetzbar ist,
solltest du die Quialifikation, Erfahrung,
Belastbarkeit, Arbeits-
dynamik usw. von dir und ggf. deinen

Kompetenz,

Mitarbeitenden realistisch einschat-
zen.

Das wird naturlich sehr subjektiv und
unter Umstanden schwer einzuschat-
zen sein, aber sich daran zu versuchen,
kann Frust und Stress vorbeugen. Un-
terstitzen kdnnen hierbei Gesprache
mit erfahrenen Gartner:innen.
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Dor Pllungbhreiblivy

Ich empfehle mit einer Mengenbe- die Beete intensiv durchgdngig be-
rechnung zu starten. Dabei tragst du pflanzt sind.

in eine Tabelle ein, welche Mengen

GemuUse du Uber das Jahr verteilt in > Dieser Text ist ein Auszug aus dem

welcher Woche ernten moéchtest. Aus Text ,Anbauplanung fur die SoLaWr”,
dieser Mengenberechnung ergibt sich den ich fiir das Netzwerk Solidarische
dann die dafur notwendige Flache. Aus Lanadwirtschaft geschrieben habe.

der Mengenplanung kann schlief3lich Du findest den vollstandigen Text (und
auch die Satzplanung abgeleitet wer- viele weitere hilfreiche Informationen)
den. Satze sind notwendig flr eine ver- hier:

setzte Ernte. Werden im Jahresverlauf
insgesamt 5.000 Salatkopfe bendtigt, https.//www.solidarische-land- .

so sollten diese nicht in einer Woche wirtschaft.org/fileadmin/media/
geerntet werden. Vielmehr sollten jede solidarische-landwirtschaft.org/Sola-
Woche 100 Salate geerntet werden, wis-aufbauen/Vorlagen-Dokumente/
also sind dafur wochentlich versetzte Netzwerk-Solawi-Anbauplan.pdf

Anzuchten, Pflanzungen usw. notwen-
dig. Zuletzt werden die geplanten Sat-

ze auf die verflUgbaren Beete verteilt.
Die Herausforderung ist, so zu planen,
dass moglichst wenig Flache zwischen
den Satzen ungenutzt bleibt, sondern
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https://www.solidarische-landwirtschaft.org/fileadmin/media/solidarische-landwirtschaft.org/Solawis-aufbauen/Vorlagen-Dokumente/Netzwerk-Solawi-Anbauplan.pdf
https://www.solidarische-landwirtschaft.org/fileadmin/media/solidarische-landwirtschaft.org/Solawis-aufbauen/Vorlagen-Dokumente/Netzwerk-Solawi-Anbauplan.pdf
https://www.solidarische-landwirtschaft.org/fileadmin/media/solidarische-landwirtschaft.org/Solawis-aufbauen/Vorlagen-Dokumente/Netzwerk-Solawi-Anbauplan.pdf
https://www.solidarische-landwirtschaft.org/fileadmin/media/solidarische-landwirtschaft.org/Solawis-aufbauen/Vorlagen-Dokumente/Netzwerk-Solawi-Anbauplan.pdf
https://www.solidarische-landwirtschaft.org/fileadmin/media/solidarische-landwirtschaft.org/Solawis-aufbauen/Vorlagen-Dokumente/Netzwerk-Solawi-Anbauplan.pdf

b. Fliichenplanitly

Die Erkenntnisse aus den ersten funf
Planungsschritten sind notwendig, um
uns nun mit der Flache beschaftigen
zu kdnnen. Ob du bereits eine Flache
zur Verfugung hast oder noch auf der
Suche bist: Was fur eine Flache du fur
dein Vorhaben brauchst, findest du
erst heraus, wenn du weil3t, wie du
den Boden bearbeiten willst, ob du
fur Wochenmarkt, Restaurants oder
ein GemUseabo anbaust, wieviel Beet-
flache du brauchst und welche Infra-
struktur du bendtigst.

Fine Fliche

b ‘
Es gibt eine Reihe von Kriterien,
nach denen du eine Fléiche

dahingehend beurteilen kannst,
ob sie sich fiir dein

Vorhaben eignet:

¥

¥

¥

Standor'r

L4
bedingungttt
Klima und Mikroklima
eben/Hanglage
vorhandene Vegetation
Fldchengréfie/nutzbare Fldche
Sonnenverlauf, Schattierung
Anbindung (Strafen, OPNV)
Sichtbarkeit
Markte, Zielgruppen und Konkurrenz

Bodenr ,
Vornutzung
Ackerfldche/Grasland
(offizieller Status)

Bodenpunkte
Bodenart (lehmig, sandig, ...)

Ausstitiung

-+ bestehende Infrastruktur
» Wasseranschluss
» Stromanschluss
z
£

Die oben genannten Punkte dienen
zur Beurteilung einer Flache und kon-
nen im Planungsprozess dabei helfen,
sich eine optimale Flache vorzustel-
len. In der Realitdt mussen dabei lei-
der immer wieder Abstriche gemacht
werden. Fur viele angehende Markt-
gartner:innen gestaltet sich die Suche
nach einer geeigneten Flache dhnlich
herausfordernd wie die Suche nach
einer bezahlbaren Altbauwohnung in
Berlin oder Munchen. Landwirtschaft-
liche Flachen sind in den meisten Re-
gionen sehr begehrt und selbst wenn
ein Marktgarten wenig Flache bendotigt,
so sind Grundstucksbesitzer:innen
nicht selten sehr zurtckhaltend. Sei
es, weil sie von der Wirtschaftlichkeit

Es lohnt sich in jedem Fall, Kontakt
zu den Landwirt:innen vor Ort auf-
zunehmen. Je konkreter man bereits
geplant hat und so das Vorhaben
prdsentieren kann, desto besser
stehen die Chancen, Landwirt:innen
von der Realisierbarkeit zu tiberzeu-

gen. Es ist definitiv vielversprechend,

Informationen (ber deine Pldne zu
streuen. Nicht alle Fléichen sind im

D richiige FUch findess

eines Marktgartens nicht Uberzeugt
sind, ihnen die Sachkunde bei Que-
reinsteiger:innen fehlt oder sie keine
Lust haben, ein paar tausend Quadrat-
meter aus ihrer Flachenférderung her-
auszurechnen. Naturlich kann es auch
anders laufen. Und ich bin zuversicht-
lich, dass in Zukunft weniger Uberzeu-
gungsarbeit geleistet werden muss, je
mehr Marktgarten und SolLaWis erfolg-
reich beweisen, dass der wirtschaft-
liche Gemuseanbau auf kleiner Flache
funktioniert. Was ich auch zunehmend
beobachte, ist, dass bestehende land-
wirtschaftliche Betriebe einen Markt-
garten in ihr Konzept integrieren wol-
len und Marktgartner:innen suchen.

Besitz von Landwirt:innen, sondern
gehoren unter Umstdnden Privat-
personen, die die Fldichen lediglich an
Landwirt:innen verpachten. Andere
Fléchen wiederum gehéren der Ge-
meinde oder der Kirche. Auch hier
lohnt es sich, Kontakt aufzunehmen
(und auf Nachfragen méglichst gut
vorbereitet zu sein).
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Eine intelligente Flachenplanung ist
das A und O erfolgreicher Marktgar-
ten. Du solltest zum einen so planen,
dass der Betrieb skalierbar ist. Uberle-
ge dir, wie dein Betrieb in funf Jahren
aussehen soll. Wirst du Mitarbeitende
haben? Werden Infrastrukturelemente
hinzukommen? Wie wird sich deine
Flache vergroRern? Diese Uberlegun-
gen helfen dir dabei, das Flachenlay-
out so anzulegen, dass dein Betrieb
auf einer stabilen Basis weiterwachsen
bzw. erweitert werden kann. Neben
der Skalierbarkeit ist das Ziel intelli-

genter Flachenplanung eine moglichst
hohe Effizienz. Jede Uberlegung sollte
zum Ziel haben, Laufwege kurz und
Arbeitsschritte gering zu halten.

Fragen kénnen zum Beispiel sein:

> Wo werden Werkzeuge des
tdglichen Gebrauchs gelagert
(ein zentraler oder mehrere Orte)?

> Wo werden Wasser-
entnahmestellen
bendtigt?

+» Wo liegen die Eingdnge der Gewdichs-
héuser?

» Sind die Wege von der Ernte zum Wa-
schen, zum Lagern oder zur Abholung
moglichst kurz?

» Wo lagert der Kompost, welche Wege
mdssen bei der Verteilung des Mate-
rials zurtickgelegt werden?

Grundlegend fur ein effizientes Layout
ist zudem eine durchgangige Standar-
disierung. Beete sollten einheitliche
Abmessungen haben. Nur bei einer
einheitlichen Beetbreite kdnnen Werk-
zeuge Uberall zum Einsatz kommen
(Rechen, Striegel, Frasen, Mulcher
usw.). Und einheitliche Beetlangen
ermdglichen den universellen Einsatz
von Vliesen, Schutznetzen und ande-
ren Materialien zur Beetabdeckung.




Die notwendigen Investitionen hangen
stark davon ab, ob du klein neben-
bei anfangen mochtest oder direkt
im Vollerwerb startest. Auch macht

es einen groflen Unterschied, ob du

dich bezlglich Bodenbearbeitung fur
No-Dig oder Low-Till entschieden hast.
Die Summe der notwendigen Investi-
tionen kann ich fur dich zundchst nur
sehr grob auf einen Betrag zwischen
5.000 und 50.000 € schatzen. Ich

maochte dir aber im Folgenden helfen,
dich einem fUr dein Vorhaben stim-
migem Wert zu ndhern. Wichtig: Ich
spreche ausdrlcklich von notwendi-
gen Investitionen. Wenn du zusatzlich
noch einen mobilen Hihnerstall, einen
Agroforst oder einen Bauwagen zum
Ubernachten anschaffen oder Perso-
nal beschaftigen willst, dann liegt das
in deinem Ermessen, taucht aber in

meinen Listen natUrlich nicht auf.

{ {w
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Mechanisierung:

Méchtest du mit einem Einachser
arbeiten? Dann lohnt es sich, in ein
Modell zu investieren, dass in deiner
gewdhlten Beetbreite arbeiten kann
und fir das du langfristig verschie-
dene Anbauteile verwenden kannst.
Der Klassiker ist hier die Marke BCS.
An die Zapfweller dieser Einachser
kannst du Frisen, Mulcher, Hochgras-
maher, Hécksler uvm. anschliefSen.

1.000¢ -
Werkzeuge: 2000 6

die wichtigsten (Hand-)Werkzeuge
wie eine Sdmaschine, Radhacke,
Broadfork, Erntemesser,
Drahthacken, Rechen,
Schubkarren usw.




Folientunnel:

20006 -
10.000

Hier lésst sich nur schwer ein pau-
schaler Wert angeben. Je nach GrofSe
deines Vorhabens wirst du mehr
Fléche fir den geschiitzten Anbau
bendtigen. Einen guten Folientunnel
der Firma FVG Folien mit einer Fldche
von 6 x 20 Metern bekommst du zum
Beispiel fiir knapp 2.500 €. Ein Tunnel
mit vergleichbarer Fldche von Firmen
wie Poppen oder Nitsch Gartenbau-
technik kostet etwa das Drei- bis Vier-
fache. Die Modelle unterscheiden sich
in der Regel hinsichtlich Konstruktion

Wasseranschluss:

Ein wesentlicher Kostenfaktor, der
auch schwer pauschal zu beziffern
ist, ist der Wasseranschluss. Entschei-
dend ist: Liegt bereits ein Wasser-
anschluss am Grundstiick an? Wenn

(Rohrdurchmesser, mégliche Breiten,

usw.) und Ausstattung (Liftung, Tiir-
systeme, usw.). Folientunnel kénnen
auch héufig gebraucht erworben
werden. Mein genereller Tipp: Wahle
deine(n) Folientunnel nicht zu klein
und wenn maéglich in einer breiten
Ausfiihrung ab 7 Metern. Elektrische
Seitenliiftungen sind zwar teuer,
machen aber das Leben ungemein
leichter und erlauben es, am Wochen-

ende auch mal auszuschlafen.

nein, kann ein Anschluss gelegt wer-
den? Wird ein Brunnen gebohrt? Fir
die Versorgung durch einen Wasser-
anschluss oder Brunnen solltest du
mit 10.000 € oder mehr rechnen.

Bewdsserungssystem:

Ist Wasser am Grundstiick verftigbar,
sollte ein Bewdsserungssystem instal-
liert werden. Die einzelnen Elemente
wie Pumpen, Rohrleitungen, Regner,
Entnahmestellen und gegebenenfalls
Bewdisserungscomputer kénnen sich

Infrastruktur:

Die Infrastruktur kann zu Beginn
durchaus noch etwas spartanisch
sein, sollte aber zumindest so gut
geplant sein, dass sie dich in deinen
alltaglichen Arbeiten nicht behindert.
Du brauchst nicht zwingend einen
Kihlraum. Wenn du einen nutzt,
macht es aber wahrscheinlich wenig
Sinn, wenn Anbaufléche und Kiihl-
raum mehrere Kilometer auseinan-
derliegen.

Je nach FldchengréfSe und Komplexi-

tat schnell auf einige tausend Euro
summieren. Hier sollte ein Profi die
Planung tibernehmen, um nicht
falsch zu investieren.

Elemente deiner
Infrastruktur kénnen sein:

> Waschstation

> Lager/Kuhlung

> Werkzeugschuppen

> Bereich ftir GemUseabholung
> Verkaufsstand

> Kistendepot

¥

Jungpflanzenanzucht
PackstrafSe

> uvm.
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o Ausgaben

Orgamibenes:

52

Du wirst vermutlich jedes Jahr Kom-
post zukaufen. Die Kosten liegen in
der Regel bei unter 10 € pro Kubikme-
ter zuzuglich Lieferung. Dazu kommen
eventuell Holzhacksel, Anzuchterden,
Dilnger, Gesteinsmehle usw.

Jungpflanzen und Saatgut:
3.000 € - 8.000 €

Unabhangig davon, ob du Jungpflan-
zen selbst anziehst oder zukaufst:
Du solltest im Schnitt mit 10-20 Cent
pro Jungpflanze rechnen: bei einigen
Zehntausend Jungpflanzen im Jahr ein
erheblicher Kostenfaktor.

Die eigene Anzucht erscheint zunachst
gunstiger, ist aber sehr zeitintensiv,
fehleranfallig, bendtigt entsprechende
Raumlichkeiten und erfordert Investi-

tionen.

Eine ausfiihrliche Anleitung zu
Jungpflanzenanzucht findest du hier:
https://angebot. marketgarden.de/jungpflanzen-kurs
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Versicherungen
Pacht
Buchhaltung

¥

¥

(Steuerberater, Software, ...)

N2

Betriebskosten fur Fahrzeuge

Personal

¥

Staatliche Forderungen?

Eine Moglichkeit der Unterstltzung
kann der Grunderzuschuss der Agen-
tur fUr Arbeit sein, wenn du aus der

Nicht zu unterschatzen sind die vie-
len kleinen Dinge, die du im Alltag als
Marktgartner:in brauchst und deren
Kosten sich sehr hoch summieren
kdénnen (wie z. B. GemUse- und Ernte-
kisten, Verpackungsmaterial, Kleidung
uvm.).

Arbeitslosigkeit heraus grundest. Dar-
Uber hinaus lohnt es sich, bei deiner
Gemeinde nachzufragen. Haufig gibt
es regional spezielle Unterstutzungen
fur Grdnder:innen wie Grunderbe-
ratungen, Kurse zum Erstellen eines
Businessplans, kostenlose Beratung
durch ein Steuerburo uvm.

Bezlglich spezieller Férderungen fir
den Bereich Landwirtschaft/Lebens-

mittelversorgung frag’ am besten


https://angebot.marketgarden.de/jungpflanzen-kurs

bei deinem regionalen Amt fur Wirt-  (heil3t unter Umstanden anders) nach.
schaftsforderung im landlichen Raum  Mdgliche Férderungen waren:

https://foerderung.landwirtschaft-bw.de/pb/,Lde/Startseite/

Foerderwegweiser/Agrarinvestition rderungsprogramm-+
AFP_+_+Teil+A

https://www.landwirtschaftskammer.de/foerderung/index.htm

https://www.landwirtschaftskammer.de/foerderung/laendlicher-

raum/investition/index.htm

Besonders hervorzuheben ist die Lea- Rahmen dieser Projektférderung auch
der-Forderung. Diese gibt es jedoch mit vergleichsweise hohe Investitions-
nicht in jeder Region. Daflr kbnnenim  summen unterstutzt werden:

https.//foerdermittel-wissenswert.de/leader/

MMMMMW&MCMM,{WMAWMOW
Wi, CrovidTiovests oder Crovajunaing ah.

2
&
u
o
<
It}
B
E
)
&
F



https://foerderung.landwirtschaft-bw.de/pb/,Lde/Startseite/Foerderwegweiser/Agrarinvestitionsfoerderungsprogramm+_AFP_+_+Teil+A
https://foerderung.landwirtschaft-bw.de/pb/,Lde/Startseite/Foerderwegweiser/Agrarinvestitionsfoerderungsprogramm+_AFP_+_+Teil+A
https://foerderung.landwirtschaft-bw.de/pb/,Lde/Startseite/Foerderwegweiser/Agrarinvestitionsfoerderungsprogramm+_AFP_+_+Teil+A
https://www.landwirtschaftskammer.de/foerderung/index.htm
https://www.landwirtschaftskammer.de/foerderung/laendlicherraum/investition/index.htm
https://www.landwirtschaftskammer.de/foerderung/laendlicherraum/investition/index.htm
https://foerdermittel-wissenswert.de/leader/
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Kurse

https://angebot.marketgarden.de/kurse

Market Garden Coaching

https://angebot.marketgarden.de/mg-startup-coaching

Beratung
https.//angebot.marketgarden.de/beratung

Onlinekurs Market Garden Pro

https://marketgardenpro.teachable.com

- Coded SCaHNAY

Kolibri Netzwerk
https://kolibri-netzwerk.de

Informationsseite der Operationellen
Gruppe Marktgdrtnerei
https://www.marktgdrtnerei.info/

SoLaWi-Netzwerk
https://www.solidarische-landwirtschaft.org

Facebook Gruppen
https://www.facebook.com/groups/marktgarten
https://www.facebook.com/groups/595642437948508

Ubersichtskarte Market Garden Betrieb (gerne eintragen)
https://angebot. marketgarden.de/karte-market-garden-betrieb
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Bezugsquellen
https.//angebot.marketgarden.de/bezugsquellen

Podcast
https://angebot. marketgarden.de/podcast

Werkzeuge
https://angebot. marketgarden.de/werkzeuge

Steuerberater

https://www.bsb-steuerberatung.de

https://stb-c-schramm.de/

https://www.wetreu.de/

Literatur
https://angebot. marketgarden.de/literatur
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