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Geschaftsbeziehungen zwischen Landwirten und
Lohnunternehmen: Ergebnisse einer empirischen
Analyse

Annabell Franz, Christian Schaper, Achim Spiller und Ludwig Theuvsen,
Georg-August-Universitat Gottingen

Abstract

With increasing farm and herd sizes, farm managers increasingly
outsource parts of their production to external service providers,
for instance farm contractors. There is intense competition on the
market for agricultural services between farm contractors, machine
cooperations and farm machinery rings. At the same time, out-
sourcing activities has gained strategic relevance for many far-
mers. Therefore, the quality of relationships between farmers and
contractors and the improvement of these relationships have
gained in importance for both sides. Nonetheless, customer rela-
tionships between farmers and farm contractors have received
only little attention so far. Against this background, this paper ex-
amines determinants of customer satisfaction in the relationships
between farmers and contractors on the basis of a survey of 125
farm managers in (Southern) Lower Saxony. The results show that
the successful development of relationships between farm con-
tractors and farmers not only depends on the communication and
information behavior of contractors and the quality of their machi-
nery, but also on the trust of farmers in their business partners.

Keywords: customer loyalty, customer relationships, customer satisfac-
tion, farm contractor.

JEL-Klassifikation: Q12, Q13

Annabell Franz, Christian Schaper, Achim Spiller und Ludwig Theuvsen:
Geschéftsbeziehungen zwischen Landwirten und Lohnunternehmern: YSA 2010, 195-230



Annabell Franz, Christian Schaper, Achim Spiller und Ludwig Theuvsen
Geschéftsbeziehungen zwischen Landwirten und Lohnunternehmern: YSA 2010, 195-230

1. Einleitung

Die fortschreitende Liberalisierung der Agrarmarkte stellt landwirtschaft-
liche Betriebe vor neue Herausforderungen (Lassen und Isermeyer
2009; Schaper et al., 2008). Zugleich tragt der Strukturwandel zu einer
Verringerung der Anzahl landwirtschaftlicher Betriebe bei gleichzeitiger
VergréRerung der Flachen und der Tierbestande der verbleibenden
Betriebe bei (DBV, 2009). Durch diesen Konzentrationsprozess wird
langfristig eine nachhaltige Veranderung der Wertschopfungsketten der
Landwirtschaft forciert, an die sich die Unternehmen des Agribusiness
anpassen mussen (Voss und Spiller, 2008). Empirische Ergebnisse
zeigen, dass mit zunehmenden Betriebsgroflen in der Landwirtschaft
viele Betriebsleiter Teile ihrer Produktion ausgliedern und externe
Dienstleister, vielfach Lohnunternehmen, in die Arbeitserledigung ein-
binden (von Davier et al., 2006; Inderhees, 2007).

Die Geschéaftsbeziehung zwischen Lohnunternehmen und Landwirten
erlangt damit fur beide Seiten zunehmend an Bedeutung. Lohnunter-
nehmen stehen in einem intensiven Wettbewerb untereinander, aber
auch mit anderen Anbietern von Dienstleistungen, z. B. Maschinenrin-
gen oder Maschinengemeinschaften (Petersen, 2004). Aspekte der
Kundenzufriedenheit und Kundenbindung sind daher fir Lohnunter-
nehmen von grof3er Relevanz, um sich im Wettbewerb behaupten zu
konnen. Zugleich erlangen landwirtschaftliche Wachstumsbetriebe, die
in grollem Umfang Arbeiten auslagern, eine erhebliche Umsatz- und
Ergebnisrelevanz fur Lohnunternehmen und verdienen aus diesem
Grund verstarkte Aufmerksamkeit im Sinne eines Key Account-
Managements (Plinke, 1997).

Fir landwirtschaftliche Betriebsleiter wiederum sind Lohnunternehmen
vielfach nicht mehr nur ein Instrument, um saisonale Arbeitsspitzen zu
brechen oder Investitionen in teure Spezialmaschinen zu vermeiden.
Vielmehr hat sich die Auslagerung von Arbeiten an Externe zu einem
unverzichtbaren Bestandteil des Geschaftsmodells landwirtschaftlicher
Wachstumsbetriebe entwickelt. Die Einbindung von Lohnunternehmen
hat fur viele landwirtschaftliche Betriebe daher strategische Bedeutung
erlangt (Inderhees, 2007). In der Literatur zum Outsourcing betrieblicher
Aktivitaten ist wiederholt darauf hingewiesen worden, dass die Auslage-
rung von Tatigkeiten nicht zum Verlust von Fach- bzw. Kernkompeten-
zen fuhren darf (Specht und Lutz, 2008; Theuvsen, 2001). Zumindest
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die sog. Beurteilungskompetenz, also die Fahigkeit, zuverlassig ein-
schatzen zu kénnen, in welcher Qualitat der beauftragte externe Anbie-
ter eine Leistung erbringt (Mellewigt, Hickel und Krzeminska, 2007),
muss im landwirtschaftlichen Betrieb erhalten bleiben. Kooperationen
wiederum sind in aller Regel dann erfolgreicher, wenn sie von dem die
Zusammenarbeit initierenden Unternehmen aktiv gesteuert werden
(Scholta, 2005). In dieser Situation gewinnt die Gestaltung der Ge-
schaftsbeziehung zu Lohnunternehmen, etwa im Hinblick auf einen
regelmafigen Informationsaustausch, auch aus Sicht der landwirtschaft-
lichen Betriebe erheblich an Relevanz.

Bisherige Forschungsergebnisse zu Geschaftsbeziehungen zwischen
Landwirten und Unternehmen des Agribusiness beziehen sich sowohl
auf das Einkaufsverhalten landwirtschaftlicher Betriebsleiter und ihre
Anforderungen an Lieferanten (Gloy und Akridge, 1999; Gundersson et
al., 2005; Voss, 2008) als auch auf die Geschaftsbeziehungen zu Ab-
nehmern. Als entscheidende Einflussfaktoren auf die Qualitat der Ge-
schaftsbeziehung zwischen Landwirten und Unternehmen des Agribusi-
ness konnten neben okonomischen Faktoren wie z. B. dem Preis vor
allem die Zufriedenheit, das Vertrauen und die Loyalitadt der Landwirte
ermittelt werden (Gerlach, Spiller und Wocken, 2007; Voss, 2008; Wo-
cken und Spiller, 2009). Demgegenuber liegen zur Geschaftsbeziehung
zwischen Landwirten und Lohnunternehmen, namentlich zu den Deter-
minanten der Kundenzufriedenheit, bisher keine Ergebnisse vor. Um
Anknupfungspunkte zur Gestaltung der Geschéaftsbeziehung zu identifi-
zieren, die sowohl fur Landwirte als auch Lohnunternenmen aus ihrer
jeweiligen Perspektive relevant sind, ist es das Ziel des vorliegenden
Beitrags, mdogliche Determinanten der Kundenzufriedenheit zwischen
Landwirten und Lohnunternehmen zu identifizieren und Handlungsemp-
fehlungen, bspw. zur Verbesserung des Kundenbindungsmanagements
oder zur Behebung madglicher Probleme bei der Auswahl von Lohnun-
ternehmen, abzuleiten. Dies geschieht auf der Grundlage einer Befra-
gung von 125 landwirtschaftlichen Betriebsleitern. Im Weiteren wird
zunéchst ein Uberblick (ber die Bedeutung von Lohnunternehmen in
der Landwirtschaft gegeben (Kapitel 2) und der Forschungsstand zu
Geschaftsbeziehungen von Landwirten mit Unternehmen des Agribusi-
ness dargestellt (Kapitel 3). Die Kapitel 4 und 5 stellen Methodik, Stich-
probe und Ergebnisse der empirischen Untersuchung vor; einige
Schlussfolgerungen beschlieflen den Beitrag in Kapitel 6.
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2. Lohnunternehmen in der Landwirtschaft

Lohnunternehmen existieren in Deutschland etwa seit Mitte des 19.
Jahrhunderts. Die Erfindung der Dampfmaschine Anfang des 19. Jahr-
hunderts machte den Einsatz der Dreschmaschine und des Dampfpflu-
ges mdoglich. Der erhebliche Kapitalaufwand, den die Anschaffung sol-
cher Maschinen mit sich brachte, erschwerte den Landwirten den Kauf
der Maschinen erheblich. So entstanden mit Lohnpfluger und Lohndre-
scher die ersten landwirtschaftlichen Lohnunternehmer (Beckmann,
2007).

Heute sind landwirtschaftliche Lohnunternehmen professionelle privat-
wirtschaftliche Dienstleister im landlichen Raum, die neben Maschinen-
ringen und -gemeinschaften fur land- und forstwirtschaftliche Betriebe
(und andere Kunden) eine Alternative zur Eigenmechanisierung eroff-
nen (BLU, 2004). Ziel eines Lohnunternenmens ist es, die Betriebe
durch qualifiziertes Personal und leistungsstarke Maschinen arbeits-
und betriebswirtschaftlich zu entlasten. Zu diesem Zweck verfiigen
Lohnunternehmen in der Regel Uber einen modernen Maschinenpark,
mit dem sie die anfallenden Arbeiten zligig und flexibel erledigen kon-
nen. Diese Maschinen sind aufgrund ihrer hohen Anschaffungskosten
fur viele Betriebe kaum finanzierbar und ihre hohe Produktivitat kann
weder auf Einzelbetrieben noch in Maschinen- bzw. Betriebsgemein-
schaften im erforderlichen Umfang ausgelastet werden (Wesenberg,
2007).

Zum Angebot von Lohnunternehmen gehort neben einzelnen Dienstleis-
tungen in der Landwirtschaft (von der Aussaat Uber die Pflege bis zur
Ernte) auch die Komplettbewirtschaftung ganzer landwirtschaftlicher
Betriebe (Pentzlin und Kopplin, 2006). Ein weiteres Betatigungsfeld
umfasst Dienstleistungen fur Kommunen, Industrie und Privatpersonen,
so dass sich das Tatigkeitsspektrum dber land- und forstwirtschaftliche
Aufgaben hinaus auf Kommunalarbeiten, Landschafts- und Gewasser-
pflege, Umweltschutz, Rekultivierungsmallnahmen und Erdarbeiten
erstreckt (Wesenberg, 2007; BLU, 2004). Teilweise Ubernehmen Lohn-
unternehmen auch betriebswirtschaftliche Beratungsaufgaben (Menzl,
2005).

Im Jahr 2007 betrug die Zahl der professionellen Lohnunternehmen in
Deutschland ca. 4.500 (Lu-Web.de, 2008). Rund 3.000 dieser Unter-
nehmen sind im Bundesverband Lohnunternehmen (BLU) organisiert
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und im Haupterwerb tatig. Sie erwirtschafteten im Jahr 2007 einen Jah-
resumsatz von rund 1,75 Mrd. €, wovon ca. 70 % dem land- und forst-
wirtschaftlichen Sektor zugeordnet werden konnen1. Die restlichen
30 % ergeben sich aus aulerlandwirtschaftlichen Dienstleistungen wie
z. B. Kommunalarbeiten und Landschaftspflegemalnahmen (BLU,
2006). Da auch die Lohnunternehmen von der zwischenzeitlich ,guten
Stimmung® in der Landwirtschaft profitierten, stieg die Anzahl der Lohn-
unternahmen im Haupterwerb im Jahr 2008 auf 3.230 Betriebe mit ei-
nem Jahresumsatz von rund 2,56 Mrd. €. Der Anteil der Lohnunterneh-
men an der uUberbetrieblichen Maschinennutzung schwankt je nach
Region zwischen 60 und 90 %. Insgesamt werden von land- und forst-
wirtschaftlichen Lohnunternehmen in Deutschland rund 325.000 Kunden
betreut. 85 % dieser Kunden zahlen zu den Stammkunden, die regel-
maRig Dienstleistungen der Lohnunternehmen in Anspruch nehmen
(BLU, 2006). Die Lohnunternehmen sind wichtige Arbeitgeber im landli-
chen Raum. Die Zahl der Mitarbeiter stieg von 2006 bis 2008 um ca.
300 auf bundesweit ca. 28.800 Arbeitskrafte, von denen 14.400 (2006:
12.800) feste Arbeitskrafte und die Ubrigen Saisonarbeitskrafte sind
(BLU, 2006; Situationsbericht, 2010).

3. Geschaftsbeziehungen und Kundenzufrieden-
heit in der Landwirtschaft

Geschaftsbeziehungen werden in der Literatur unter verschiedenen
Gesichtspunkten betrachtet. Die vorliegenden Arbeiten befassen sich
mit unterschiedlichen Konzepten zur Messung, Steuerung und Verbes-
serung der Kundenzufriedenheit und Geschaftsbeziehungsqualitat zwi-
schen Unternehmen und ihren Kunden (Thelen et al., 2008). Darunter
fallen z. B. Ansatze wie Supplier Relationship Management (Stdlze und
Heusler, 2003; Riemer und Klein, 2002), Key Account-Management
(Plinke, 1997), Efficient Consumer Response (Seifert, 2001) oder
Customer Relationship Management (Rapp, 2003; Sieben, 2001). All

' Die Preise fir die in Anspruch genommenen Dienstleistungen

variieren dabei stark in Abhangigkeit von den auszufiuhrenden
Tatigkeiten bzw. eingesetzten Maschinen. Als Richtpreise konnen die
Faustzahlen des Kuratoriums flr Technik und Bauwesen in der
Landwirtschaft (KTBL) herangezogen werden (KTBL, 2009).
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diese Ansatze verfolgen das Ziel der Forderung kooperativer Beziehun-
gen, einer langerfristigen Zusammenarbeit und des Aufbaus von Ver-
trauen zwischen Wertschopfungspartnern (Stdlze und Heusler, 2003).

Ein besonderes Augenmerk gilt dem Aspekt der Kundenzufriedenheit.
Nach Simon und Homburg (1995) sowie Hinterhuber (2003) ist die Kun-
denzufriedenheit fur den Geschaftserfolg eines Unternehmens von er-
heblicher Bedeutung. Viele Unternehmen betrachten In-vestitionen in
die Kundenzufriedenheit in diesem Zusammenhang sogar als eine Art
Versicherung: ,Investing in customer satisfaction is like taking out an
insurance policy. If some hardship temporarily befalls the firm, custo-
mers will be more likely to remain loyal* (Anderson und Sullivan, 1993).
Vor allem im Zusammenhang mit QOutsourcing-Entscheidungen gilt die
Ausgestaltung der Kundenbeziehung als wichtige Determinante des
Erfolgs der Zusammenarbeit zwischen Anbieter und Abnehmer sowie
der Erreichung der mit einer Auslagerung von betrieblichen Aktivitaten
verfolgten Ziele (Scholta, 2005). Als Einflussgrofen auf die Geschéfts-
beziehungsqualitat konnten u.a. soziale Bindungen (Rodriguez und
Wilson, 2002), die Zufriedenheit mit der Unternehmensstrategie und
Unternehmensperformance (Meier-Pister und Thommen, 2002) sowie
Machtasymmetrien und Abhangigkeit (Brown et al., 1995; Anderson und
Naurus, 1990) identifiziert werden.

Der Stellenwert des Managements von Geschéaftsbeziehungen und der
Kundenzufriedenheit ist mehr und mehr auch flr landwirtschaftliche
Betriebe sowie Unternehmen auf vor- und nachgelagerten Wertschop-
fungsstufen erkannt worden. So wird die Ausgestaltung der Geschéfts-
beziehungen u. a. als Einflussgrofe auf die Wettbewerbsfahigkeit gan-
zer Wertschopfungsketten, etwa der Fleischwirtschaft, betrachtet
(Schulze, Spiller und Theuvsen, 2007). Zudem werden von stabilen
Geschaftsbeziehungen fur beide Marktseiten Vorteile erwartet; z. B.
mehr Planungssicherheit, eine vertrauensvollere Zusammenarbeit, eine
héhere Zufriedenheit, die Entscharfung von Konflikten oder die Senkung
von Transaktionskosten (Gerlach, 2006).

Empirische Arbeiten lassen sich in diesem Zusammenhang flr unter-
schiedliche Wertschopfungsstufen und Teilbranchen finden. So betrach-
tet z. B. Gerlach (2006) Lieferantenbeziehungen zwischen Landwirten
und Molkereien, wahrend sich Bahlmann et al. (2006) sowie Schulze et
al. (2006) mit Geschaftsbeziehungen in der Fleischwirtschaft beschafti-
gen. Als entscheidende Einflussfaktoren auf die Geschaftsbeziehungs-
qualitat und die Kundenzufriedenheit konnten in diesen Studien ver-
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schiedene Determinanten, z. B. die landwirtschaftliche Orientierung des
Managements der verarbeitenden Unternehmen, die Zufriedenheit mit
dem Management sowie vor allem die Preiszufriedenheit und die Kom-
munikation von Seiten der Abnehmer, identifiziert werden. Andere Stu-
dien untersuchen die Zufriedenheit von Kunden mit Landwirten bspw. in
den Bereichen der landwirtschaftlichen Direktvermarktung (Lulfs-Baden
et al., 2008), der Pensionspferdehaltung (Gille und Spiller, 2008) oder
des Tourismus in der Landwirtschaft (Sidali et al., 2007). Als Einfluss-
faktoren auf die Kundenzufriedenheit konnten hier z. B. Faktoren wie die
Betreuung und Beratung, das Erscheinungsbild des Betriebs oder die
Qualitat des Angebots identifiziert werden.

Fir die vorgelagerten Wertschopfungsstufen finden sich Studien von
Gloy und Akridge (1999) sowie Gundersson et al. (2005), die das Ein-
kaufsverhalten landwirtschaftlicher Betriebsleiter und deren Anforderun-
gen an Zulieferer untersuchen. Voss (2008) ermittelt mit Hilfe einer
Kundenbefragung im genossenschaftlich gepragten Landhandelssektor
Faktoren, die die Kundenbindung und das Weiterempfehlungsverhalten
von Landwirten im Bereich der Vorleistungsguter bestimmen. Im Ergeb-
nis wird deutlich, dass vor allem ,weiche® Faktoren wie z. B. Zufrieden-
heit, Vertrauen und Loyalitét fiir die Kundenbindung im Agrarhandel von
Bedeutung sind. Okonomische GrofRen, etwa die Preiszufriedenheit,
haben dagegen nach den Ergebnissen dieser Studie eine geringere
Bedeutung.

In neueren Arbeiten zum strategischen Management in der Landwirt-
schaft wird die Frage der Geschaftsbeziehungen zu externen
Dienstleistern, vor allem Lohnunternehmen, ebenfalls betrachtet. Da-
nach gibt es eine groflere Gruppe von Wachstumsbetrieben, die insbe-
sondere aus arbeits- und finanzwirtschaftlichen Grinden auf die Dienst-
leistungen von Lohnunternehmen zur Umsetzung ihrer betrieblichen
Strategien angewiesen sind (Inderhees, 2007). Der Ruckgriff auf exter-
ne Dienstleister und die Gestaltung der Geschaftsbeziehungen zu ihnen
werden damit zu Entscheidungen von strategischem Rang. Dies gilt
umso mehr, als empirische Studien zum Outsourcing zeigen, dass das
aktive Management ausgelagerter betrieblicher Tatigkeiten in hohem
MalRe erfolgsrelevant ist (Scholta, 2005) und sich der auslagernde Be-
trieb nicht auf ,Arm’s Length-Beziehungen®, die sich im Wesentlichen
nur auf den Austausch von Leistung und Gegenleistung erstrecken,
beschranken darf, sondern seine externen Geschaftspartner gezielt
managen und fihren muss (Specht und Lutz, 2008; Mellewigt, Hickel
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und Krzeminska, 2007). Landwirtschaftliche Betriebe, die sehr stark auf
externe Partner wie bspw. Lohnunternehmen zurickgreifen, missen
sich entsprechend intensiv mit dieser Geschaftsbeziehung und deren
Qualitat auseinandersetzen.

Obgleich verschiedene empirische Analysen zur Geschaftsbeziehungs-
qualitat und zur Kundenzufriedenheit fir den landwirtschaftlichen Be-
reich vorliegen, sind die an strategischer Relevanz gewinnenden Ge-
schaftsbeziehungen zwischen Landwirten und Lohnunternehmen bisher
nicht eingehend betrachtet worden. Dementsprechend ist auch der aus
Sicht beider Parteien wichtige Aspekt der Kundenzufriedenheit noch
nicht vertieft analysiert worden. Die vorliegende Studie leistet einen
Beitrag zur Schliefung dieser Forschungsllcke. Die fur vergleichbare
Bereiche identifizierten Einflussfaktoren auf die Geschéaftsbeziehungs-
qualitat bilden die Basis der vorgenommenen Analyse der bisher unbe-
achtet gebliebenen Geschéaftsbeziehung zwischen Landwirten und
Lohnunternehmen. Die als relevant erachteten Faktoren werden im
Rahmen der durchgefuhrten Befragung mit Hilfe entsprechender Variab-
len operationalisiert. Die Studie liefert damit Anknupfungspunkte flr
beide Vertragspartner hinsichtlich des Managements der Geschaftsbe-
ziehung, so etwa in Form eines Kundenbindungsmanagements von
Seiten der Lohnunternehmen zur Erhdhung der Kundenloyalitat oder
eines Managements des Outsourcings durch landwirtschaftliche Betrie-
be.

4. Methodik und Vorgehensweise

Das Ziel der Untersuchung ist, den Status Quo der Geschéaftsbeziehung
zwischen Landwirten und Lohnunternehmen zu beschreiben und Fakto-
ren zu identifizieren, die die Kundenzufriedenheit der Landwirte beein-
flussen. Daruber hinaus sollen die Auswirkungen der Kundenzufrieden-
heit auf die Geschaftsbeziehung zwischen Landwirten und Lohnunter-
nehmen analysiert werden. Abbildung 1 zeigt in diesem Zusammenhang
das forschungsleitende Modell zur Untersuchung der Kundenzufrieden-
heit in der Geschaftsbeziehung zwischen Landwirten und Lohnunter-
nehmen.

Das Modell basiert auf dem Ergebnis einer umfassenden Literaturre-
cherche zur Kundenzufriedenheit in der Landwirtschaft sowie Experten-
interviews mit Vertretern von Verbanden (Bundesverband Lohnunter-
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nehmen), Wissenschaft und Praxis. Das Modell stellt die Wirkungskette
zwischen den Einflussfaktoren auf die Kundenzufriedenheit, der Kun-
denzufriedenheit als MessgrofR3e (Erfolgsfaktor) und der Zielgrofie (Kun-
denloyalitat) dar. Als Einflussfaktoren wurden verschiedene Grofien, die
in &hnlicher Weise bereits in anderen Studien erfolgreich abgefragt wur-
den (siehe Kapitel 3), z. B. Preiszufriedenheit, Zuverlassigkeit und
Kompetenz, in das Modell aufgenommen und durch entsprechende
Statements im Fragebogen operationalisiert (vgl. zur Operationalisie-
rung Anhang 1). Erganzend wird die Qualitat des Maschinenparks der
Lohnunternehmen als Einflussfaktor in das Modell aufgenommen, da
die Schlagkraft und Zuverlassigkeit der Maschinen fir die Landwirte von
erheblicher Bedeutung sein kénnen. AnschlieRend wird betrachtet, in-
wieweit die Kundenzufriedenheit Auswirkungen auf die Erteilung von
Folgeauftragen, die Bereitschaft zur Weiterempfehlung des Lohnunter-
nehmens und die (Kunden-)Treue hat (Abbildung 1). Diese drei Zielgro-
Ren bilden die Kundenloyalitdt ab, die ihrerseits als wichtige Determi-
nante der Kundenbindung gilt (Homburg und Bruhn, 2008).

Mégliche Einflussfaktoren ZielgroBRe
auf die Kundenzufriedenheit MessgroRe Kundenloyalitiit
A 4

. Preiszufriedenheit
e  Arbeitszeitersparnis Folgeauftrage
o Maschinenpark des

Lohnunter-nehmens
v ZUversssigieit Kunden- Weiterempfehlung
*  Kompetenz zufriedenheit
e  Soziale Bindung
e Vertrauen

Treue

Auf der Grundlage des skizzierten Modells wurde mit Hilfe eines stan-
dardisierten Fragebogens2 im Juni und Juli 2008 eine umfangreiche
Kundenzufriedenheitsbefragung (face to face) von 125 Leitern landwirt-
schaftlicher Betriebe durchgefuhrt. Der Schwerpunkt der Probanden-
auswahl lag auf vergleichsweise grof3en landwirtschaftlichen Betrieben

? Interessierten Lesern kann der Fragebogen auf Anforderung gerne zugesandt werden.
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in (Sud-)Niedersachsen, die Dienstleistungen von landwirtschaftlichen
Lohnunternehmen in Anspruch nehmen. Die Stichprobe ist aufgrund
des begrenzten Umfangs und der regionalen Restriktion nicht reprasen-
tativ, lasst jedoch erste Schlussfolgerungen im Hinblick auf die Kunden-
beziehung zwischen Landwirten und Lohnunternehmen zu. Neben be-
triebsstrukturellen und soziodemografischen Daten beinhaltete der Fra-
gebogen funfstufige Likert-Skalen zur Erfassung der im Modell berick-
sichtigten Variablen (Kodierung von -2 = ,lehne voll und ganz ab“ bis +2
= ,stimme voll und ganz zu“). Die gewonnenen Daten wurden mittels
uni-, bi- und multivariater Analysemethoden ausgewertet. Dabei erfolgte
im Zuge der Analyse zunachst eine Dimensionsreduktion mit Hilfe einer
Faktorenanalyse. In einem weiteren Schritt konnten durch multiple Reg-
ression Faktoren identifiziert werden, die einen signifikanten Einfluss auf
die Kundenzufriedenheit der Landwirte besitzen.

5. Empirische Ergebnisse

5.1 Charakterisierung der Stichprobe

Nach ihrer betriebswirtschaftlichen Ausrichtung handelt es sich bei den
befragten Betrieben zu 50 % um Futterbaubetriebe, zu 23 % um Vere-
delungs- und zu 19 % um Markfruchtbetriebe. Die Flachenausstattung
der befragten Betriebe betragt durchschnittlich 161 ha LF und liegt da-
mit deutlich Uber dem Bundesdurchschnitt von 46 ha (Statistisches
Bundesamt, 2007) und dem Durchschnitt landwirtschaftlicher Betriebe in
Niedersachsen (53 ha; Schutte, 2008). Die Betriebe in der Stichprobe
beschaftigen im Durchschnitt 1,8 Familien- und 1,1 Fremdarbeitskrafte
(AK). Im Vergleich dazu liegt die durchschnittliche Ausstattung landwirt-
schaftlicher Betriebe in Niedersachsen bei 1,0 Familien- und 0,3
Fremdarbeitskraften und in Deutschland bei 0,9 Familien- und 0,4
Fremdarbeitskraften (Statistisches Bundesamt, 2007). Die Befragten
waren zu 98,4 % mannlich. Die Stichprobe setzt sich zu 80,8 % aus
Betriebsleitern bzw. Geschéftsfihrern und zu 17,6 % aus Hofnachfol-
gern zusammen. Somit spiegeln die empirischen Ergebnisse zu mehr
als 98 % die Meinungen wichtiger Entscheidungstrager auf den Betrie-
ben wider. Das durchschnittliche Alter der Befragten liegt bei 44 Jahren.
Der Ausbildungsstand in der Stichprobe ist als hoch einzustufen: 15,2 %
der befragten Landwirte haben ein landwirtschaftliches Studium abge-
schlossen, 47,2 % sind Landwirtschaftsmeister und 32,8 % sind staat-
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lich geprifter Wirtschafter (einjahrige Fachschule) bzw. staatlich gepruf-
ter Agrarbetriebswirt (zweijahrige Fachschule).

5.2 Geschaftsbeziehungen zwischen Landwirten und
Lohnunternehmen

Die Ergebnisse zur Zusammenarbeit zwischen Landwirten und Lohnun-
ternehmen zeigen, dass viele Landwirte eine langfristige und vor allem
stabile Geschaftsbeziehung zu ihren Lohnunternehmen unterhalten.
68 % der Betriebsleiter geben an, das Dienstleistungsangebot ihres
Lohnunternehmers bereits seit mehr als 10 Jahren in Anspruch zu neh-
men. Trotzdem nutzen die Landwirte Uberwiegend die Moglichkeit, un-
terschiedliche Dienstleister zu beauftragen. 81 % der befragten Landwir-
te geben an, Arbeiten auch an andere Dienstleister wie z. B. konkurrie-
rende Lohnunternehmen, Maschinenringe oder andere Landwirte zu
vergeben.

Auf die Frage, wie es zu der Zusammenarbeit mit dem jeweiligen Lohn-
unternehmen gekommen ist, erklaren 32,3 % der Befragten, dass lang-
jahrige und z. T. generationsubergreifende (gute) Erfahrungen mit ihrem
Lohnunternehmen der Zusammenarbeit zugrunde liegen. Fur 34,7 % ist
die unmittelbare Nahe des Lohnunternehmens zu ihrem landwirtschaftli-
chen Betrieb ausschlaggebend. An dritter Stelle (15,2 %) folgen Emp-
fehlungen durch Berufskollegen; lediglich 4,8 % der Landwirte sind
durch Werbeanzeigen auf ihr Lohnunternehmen aufmerksam geworden.
Die Ergebnisse zeigen, dass die Kosten des jeweiligen Lohnunterneh-
mens kaum eine Rolle bei der Wahl des Partners spielen. Die Antworten
auf das Statement ,Ich habe keine Mdglichkeit, das Lohnunternehmen
zu wechseln, da es in der Region der einzige Anbieter ist.” bestatigen
diese Vermutung nochmals. Nur 5,6 % der befragten Landwirte stimmen
dieser Aussage zu; die Mehrheit (80,8 %) aber lehnt es ab, pflegt somit
eine langjahrige Geschéaftsbeziehung mit einem Lohnunternehmen,
obwohl es konkurrierende Anbieter gibt.

Als entscheidende Grinde fiur die Abgabe von Arbeiten an Lohnunter-
nehmen werden von den befragten Landwirten der madgliche Verzicht
auf die Anschaffung teurer Maschinen, die Verringerung der Arbeitsbe-
lastung, die Senkung der Arbeitserledigungskosten sowie die Gewin-
nung von Zeit fur Fragen des Betriebsmanagements genannt (Tabelle
1). Andere Motive wie z. B. der Einsatz neuer Technologien auf dem
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Betrieb oder eine flexiblere Arbeitzeitgestaltung fanden eine geringere
Zustimmung bei den Landwirten.

Tabelle 1: Griinde fur die Zusammenarbeit mit einem Lohnunternehmen

(n = 125)

Durch die Zusammen- | Mittemféﬁ’ . 5 3
arbeit mit einem  (Standard- Z“:;_::;;mg Abt(cia:r;:;ng
Lohnunternehmen ... | abweichung) | ™ " e
... erspare ich mir die 143
Anschaffung teuerer ’ 91,2 2,4
Maschinen. (0,712)
... mochte ich die Ar- 106
beitsbelastung in mei- ’ 80,8 4,0
nem Betrieb verringern. (0,799)
... mochte ich die Ar-
beitserledigungskosten 0,98
o 68,0 4,8
senken und mein Ein- (0,880)
kommen steigern.
... mochte ich die ge-
wonnene Zeit nutzen, um 0.41
mich intensiver mit dem ' 40,8 19,3
Betriebsmanagement zu (0,931)
befassen.
' Skala von -2 ,lehne voll und ganz ab“ bis +2 = ,stimme voll und ganz zu*
2 stimme voll und ganz zu“ und ,stimme zu*“
% lehne voll und ganz ab“ und ,lehne ab“

Eine feste vertragliche Zusammenarbeit besteht zwischen den Landwir-
ten und Lohnunternehmen i. d. R. nicht; 92,8 % der Landwirte kontaktie-
ren ihr Lohnunternehmen ausschlieBBlich bei Bedarf. Die verbleibenden
7,2 % schlieRen Halbjahres- oder Jahresvertrage mit ihrem Lohnunter-
nehmen ab. Sog. ,Crop Sharing“-Vertrage mit Gewinnbeteiligung des
Lohnunternehmens spielen bei den befragten Betriebsleitern bisher
keine Rolle; nur ein Landwirt wendet diese Vertragsform derzeit an.
14,4 % geben allerdings an, sich fur diese Bewirtschaftungsform zu
interessieren.

Vor dem Hintergrund zunehmender Outsourcing-Tendenzen in der
Landwirtschaft wurden im Fragebogen verschiedene mdgliche Formen
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einer zukUnftigen, fast durchweg sehr weit reichenden Form der Zu-
sammenarbeit mit Lohnunternehmen abgefragt (Tabelle 2).

Tabelle 2: Einschatzung zukUlnftiger Modelle der Zusammenarbeit (n =
128)

.  Misabaant! . .
~ Modelle der Zusam- '(‘gigf“:j”’a“;,g Zustimmung® | Ablehnung®
hait >ld - e 0/ (3 O

_ menarbejt abweichung) (1_:'21__5/8) un %)
Komplettbewirtschaftung

des Griinlandes in voller -0,64

Verantwortung des (1,172) 1548 it
Lohnunternehmens

Komplettbewirtschaftung

des Ackerbaus in voller -0,89

Verantwortung des (1,119) 17,6 736
Lohnunternehmens

Komplettbewirtschaftung 103

des Ackerbaus durch =,

das Lohnunternehmen (1,086) 14 6.0
mit Erfolgsbeteiligung

Bindung an ein Lohnun-

ternehmen, dafiir glins- -0,31

tige Festpreise flr alle (1,232) 36,8 48,8
anfallenden Arbeiten

Erflllung der Dokumen-

tationspflichten durch 056

das Lohnunternehmen : 26,4 58,4
bei Komplettvergabe (1,309)

des Ackerbaus

" Skala von -2 = ,absolut nicht interessant” bis +2 = ,sehr interessant-

2 .sehr interessant” und ,interessant”

3 absolut nicht interessant* und ,nicht interessant*

Im Durchschnitt lehnen die befragten Landwirte die hier aufgefluhrten
Formen der vertraglich geregelten Zusammenarbeit ab. Jedoch zeigen
die hohen Standardabweichungen, dass die verschiedenen Formen der
Vertragsgestaltung flr einige Landwirte durchaus von Interesse sind.
Dies gilt namentlich fur die Bindung an ein Lohnunternehmen oder die
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Erflillung der Dokumentationspflichten durch Lohnunternehmer. Auch
das Eingehen von Komplettbewirtschaftungsvertragen kénnen sich eini-
ge Landwirte vorstellen, wenngleich auf kurze Sicht Zwischenstufen,
z. B. die Ubernahme des Giillemanagements oder der gesamten Héack-
selkette durch das Lohnunternehmen, realistischer erscheinen.

An die Lohnunternehmen wird ein breites Spektrum an Arbeiten abge-
geben. Abbildung 2 gibt einen Uberblick Uber die Leistungen von Lohn-
unternehmen, die Landwirte am haufigsten in Anspruch nehmen bzw.
zuklinftig nehmen wollen. In erster Linie werden Erntearbeiten wie das
Hackseln von Mais und Gras oder Arbeiten, die der Futterkonservierung
zugerechnet werden koénnen (Silage pressen und wickeln), an Lohnun-
ternehmen abgegeben. Dieses Ergebnis kann zum Teil allerdings dar-
auf zurlickgefiihrt werden, dass Uber 50 % der befragten Betriebe Fut-
terbaubetriebe sind. Bei Betrachtung der zukiinftigen Inanspruchnahme
zeigen sich bei vielen Arbeiten nur geringfugige Veréanderungen. Ge-
schaftsfelder mit Wachstumspotential werden fir Lohnunternehmen
insbesondere bei dem Transport und der Silierung von Mais und Gras
sowie der Ausbringung von Gulle erkennbar. Die Ergebnisse zeigen
weiterhin, dass nicht nur bei Betreibern von Biogasanlagen die Tendenz
besteht, zukiinftig die gesamte ,Hackselkette Mais“ an Lohnunterneh-
men auszulagern, die fur diese Arbeiten optimal ausgestattet sind und
tber einen schlagkraftigen Maschinepark sowie die notwendigen Kom-
petenzen verfigen, die bei der Silierung von hoher Wichtigkeit sind.
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5.3 Gesamtzufriedenheit mit den Lohnunternehmen
und Kundenloyalitat

Zunachst wurde mit Hilfe der deskriptiven Statistik die Gesamtzufrie-
denheit der Landwirte in der Geschaftsbeziehung zu ihren Lohnunter-
nehmen ermittelt (Tabelle 3). Hinter dem Kon-strukt der Gesamtzufrie-
denheit stehen die in Tabelle 3 aufgefuhrten Statements, die von den
Betriebsleitern auf einer funfstufigen Skala von +2 = ,voll und ganz zu-
frieden® bis -2 = ,voll und ganz unzufrieden” bewertet wurden.
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59,2 % der Landwirte sind mit der Zusammenarbeit mit ihrem Lohnun-
ternehmen ,zufrieden”, 35,2% sogar ,voll und ganz zufrieden”
(u=1,31 | 0=0,558). Ein ahnliches Bild zeigt die Zufriedenheit mit dem
Dienstleistungsangebot des jeweiligen Lohnunternehmens
(u=1,27 | 0=0,586); 92,8 % der Befragten sind mit dem Angebot ihres
Lohnunternehmens ,zufrieden“ bzw. ,voll und ganz zufrieden®. Eine
ebenfalls gute Bewertung erhalten die Lohnunternehmen im Vergleich
zu anderen Dienstleistungsunternehmen wie Maschinenringen oder
Maschinengemeinschaften; im Vergleich sind 91,1 % der Landwirte mit
ihrem Lohnunternehmen (voll und ganz) zufrieden (u=1,11 ] 0=0,603).
Die Zufriedenheit mit dem Preis-Leistungsverhaltnis ist am geringsten;
nur 69,3 % sind zufrieden. Die insgesamt sehr positiven Aussagen wer-
den durch die Einstufung der Erfahrungen mit dem Lohnunternehmen
auf einer Skala von 0 (,sehr unzufrieden®) bis 100 (,sehr zufrieden®)
bestatigt. Durchschnittlich vergeben die befragten Betriebsleiter 80
Punkte (0=13,936). Die groRe Zufriedenheit mit den Lohnunternehmen
schlagt sich in entsprechend positiven Auspragungen der einzelnen
Indikatoren der ZielgroRe ,Kundenloyalitat’ nieder (Tabelle 4).

Tabelle 4: Indikatoren der Kundenloyalitat (n = 125)
o . Mltfeiwe?ti. | L ;2 - .
~ Zielvariablen | (Standardab- ;zz““"‘éﬁi?;"-‘.‘* i Abl(?.? %
| weenmng Y
Folgeauftrage: Ich -
werde die Zusam-
menarbeit (nach 1,15
Vertragsablauf) auf (0,630) 90,8 0,8
jeden Fall fortset-
zen.
Weiterempfehlung:
Ich kann das Lohn- 1.07
unternehmen ande- ’ 84,6 0,0
ren Landwirten nur (0,616)
empfehlen.
Treue: Auch wenn
einmal etwas schief 0.83
geht, halte ich dem ’ 73,6 2,4
Lohnunternehmen (0,657)
die Treue.
' Skala von -2 = lehne voll und ganz ab“ bis +2 = ,stimme voll und ganz zu*
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“ ,stimme voll und ganz zu“ und ,stimme zu®
* lehne voll und ganz ab“ und ,lehne ab“

Deutlich werden vor allem eine ausgepragte Tendenz zur FortfUhrung
der Geschaftsbeziehung (u=1,15 ] 0=0,630) sowie eine grolte Bereit-
schaft zur  Weiterempfehlung an potenzielle  Neukunden
(u=1,07 | 0=0,616). 90,8 % der Teilnehmer planen, die Zusammenar-
beit mit ihrem Lohnunternehmen ,auf jeden Fall fortzusetzen®; 84,6 %
kénnen ihr Lohnunternehmen anderen Landwirten ,nur weiterempfeh-
len®. Die Treue zum Geschaftspartner ist bei den befragten Landwirten
etwas schwacher ausgepragt. Die Mehrheit der befragten Landwirte
(73,6 %) bleibt ihrem Lohnunternehmen gleichwohl auch dann treu,
wenn einmal etwas schief geht. 24,0 % sind sich jedoch insoweit unsi-
cher und 2,4 % wiuirden die Geschéaftsbeziehung sofort einstellen. Far
rund ein Viertel der Befragten sind somit Stérungen im Leistungsver-
haltnis ein Anlass, die Fortsetzung der Geschaftsbeziehung zumindest
in Frage zu stellen.

5.4 Determinanten der Kundenzufriedenheit

Um die Vielzahl der Variablen des hypothetischen Modells zu verdich-
ten, wurde eine Faktorenanalyse durchgefiihrt. Durch eine erste konfir-
matorische Analyse wurde der Faktor Kundenzufriedenheit gebildet
(Tabelle 5). Er setzt sich aus den funf Teilaspekten Zufriedenheit mit der
Zusammenarbeit, Zufriedenheit mit dem Dienstleistungsangebot, Zu-
friedenheit mit dem Preis-Leistungsverhaltnis, Zufriedenheit im Ver-
gleich zu anderen Anbietern von Dienstleistungen und einem Item zur
Beurteilung der Gesamtzufriedenheit zusammen. Bei der Bildung dieses
Faktors wird ein KMO-Wert (Kaiser-Meyer-Olkin-Kriterium) von 0,774
(,ziemlich gut®) erreicht. Das Cronbach’s Alpha als Mal} fur die interne
Konsistenz der gebildeten Konstrukte bringt mit einem Wert von 0,778
eine befriedigende Reliabilitdt zum Ausdruck (Backhaus et al., 2008).
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Tabelle 5 Faktor Kundenzufrledenhelt

Im Verglelch zZu anderen Anbletern von Dlenstle|stungen b|n
0,814

ich mit meinem Lohnunternehmen..
Mit der Zusammenarbeit mit meinem Lohnunternehmen bin 0772
ich...* ;
Mit dem Preis-Leistungsverhaltnis meines Lohnunterneh-

. A 0,733
mens bin ich...
Wie zufrieden sind sie mit ihrem Lohnunternehmen... (auf
einer Skala von 0 (,sehr unzufrieden) bis 100 (,sehr zufrie- 0,692
den)).
Mit dem Dienstleistungsangebot meines Lohnunternehmens
bin ich...* 0,627

" Skala von -2 = ,voll und ganz unzufrieden* bis +2 = ,voll und ganz zufrieden®
KMO=0,774; Cronbach’s Alpha=0,778; Erklarte Gesamtvarianz=53,37 %

Um die Faktoren zu identifizieren, die den Faktor Kundenzufriedenheit
beeinflussen, wurde eine zweite, explorative Faktorenanalyse durchge-
fuhrt, in der es gelang, die Vielzahl der Variablen auf vier Faktoren zu
reduzieren. Tabelle 6 zeigt die identifizierten Faktoren und die Ergeb-
nisse der Reliabilitatsanalyse in Form des Alpha-Koeffizienten nach
Cronbach. Es handelt sich hierbei um die Faktoren ,Arbeitszeiterspar-
nis“, ,Informationsbereitstellung durch das Lohnunternehmen®, ,Kom-
munikationsintensitat und ,Qualitdt des Maschinenparks®. Der KMO-
Wert zur Stichprobeneignung betragt 0,789. Die Werte des Cronbach’s
Alpha sind ausnahmslos grofier als 0,7, so dass die Reliabilitat der Fak-
toren gesichert ist. Die vier identifizierten Faktoren erklaren 70,18 % der
Gesamtvarianz.
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Tabelle 6: Faktoren der Kundenzufriedenheit

_ ; Cronb
Extrahierte Faktoren 5:':01”3 ach’s
| g Alpha
Arbeitszeitersparnis
Seitdem ich einen Teil der Arbeit an ein Lohnunter-
nehmen ausgelagert habe,...
...bin ich weniger Uberlastet 0.840
...habe ich mehr Zeit, um mich um meine Familie zu 0,833
kimmern. 0,803 0,858
...kann ich meine Arbeitszeit flexibler gestalten. ’

; . ; . ; 0,764
...kann ich mich intensiver mit dem Betriebsmanage-
ment befassen. 0,747
...Spare ich viel Arbeitszeit ein.

Informationsbereitstellung durch das Lohnunter-
‘nehmen . |
Die Kommunikation (Weitergabe von Informationen)
ist...

. 0,873
...Zuverlassig. 0.811 0.836
...gewissenhaft. ' :

: 0,782
...ausreichend. 0.758
...rechtzeitig. '
Kommunikationsintensitat
Wir halten uns gegenseitig uber Geschehnisse und
Anderungen auf dem Laufenden, die den anderen 0.906
betreffen kdnnten. '

Das Lohnunternehmen informiert mich tber wichtige
Dinge, sofern sie hilfreich flr mich sind. 0,85 Kiel
Das Lohnunternehmen halt mich Uber Geschehnisse
und Anderungen, die mich betreffen kénnten, auf dem 0,818
Laufenden (z. B. veranderte Umweltauflagen).
(Mangeinde) Qualitat des Maschinenparks
Die Maschinen des Lohnunternehmens sind oft defekt.
, T 0,901
Der Maschinenpark des Lohnunternehmens ist nicht 0.827 0,782
auf dem optimalen Stand der Technik. :

Extraktionsmethode: Hauptkomponentenanalyse KMO=0,789; erklarte Ge-
samtvarianz=70,18 %

! Faktorladungen der rotierten Komponentenmatrix
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Tabelle 6 zeigt, dass die Faktoren des hypothetischen Modells in der in
Abbildung 1 angenommenen Form keinen Einfluss auf die Zufriedenheit
der Landwirte haben. Die hinter den hypothetischen Einflussfaktoren
stehenden Statements sind vielmehr z. T. zu anderen Faktoren verdich-
tet worden. Mittels einer multiplen Regressionsanalyse wurden in einem
weiteren Schritt die GrolRen identifiziert, die die Zufriedenheit der Land-
wirte mit den Lohnunternehmen erklaren. Hierzu wurde der Faktor ,Kun-
denzufriedenheit® als abhangige Variable definiert. Das Regressionsmodell in Abbil-
dung 3 zeigt, dass nur drei der vier ermittelten Faktoren Erklarungskraft
fur die Kundenzufriedenheit der Landwirte besitzen; der Faktor ,Arbeits-
zeitersparnis” liefert keinen signifikanten Erklarungsbeitrag. Demgegen-
Uber leistet das Statement ,Ich vertraue der Arbeit meines Lohnunter-
nehmens voll und ganz” einen Beitrag zur Erklarung der Kundenzufrie-
denheit (Abbildung 3).

Kommunika- B=0,377%%*
tionsintensitit t=4,973
Informations-
bereitstellung B=0,353%** o —
des Lohn- t=4,604 ungens
unternehmens zufriedenheit
Mangelnde e Sk
Qualitit des #=-0,244
Maschinen- t=-3,342 2 5
parks R"=0,448; R*,,,=0.427;
F=21_1%%%
Vertrauen in B=0,207**
das Lohn-
unternehmen =2.606

Signifikanzniveau: p < 0,001 hochst signifikant*** p < 0,01 hoch signifikant** p < 0,05*
signifikant

Abbildung 3:  Einflussfaktoren auf die Kundenzufriedenheit

Insgesamt werden durch die dargestellten Faktoren und Variablen des
Regressionsmodells 42,7 % der Varianz der Kundenzufriedenheit in der
Geschaftsbeziehung zwischen Landwirten und Lohnunternehmen er-
klart. Den grofdten Einfluss auf die Kundenzufriedenheit besitzt dabei
der Faktor ,Kommunikationsintensitat® (3=0,377***), dicht gefolgt von
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der ,Informationsbereitstellung des Lohnunternehmens® (3=0,353***).
Die ,zuverlassige®, ,gewissenhafte”, rechtzeitige® und ,in ausreichen-
dem Umfang® erfolgende Weitergabe von Informationen besitzt eben-
falls einen deutlich positiven Einfluss auf die Kundenzufriedenheit.

Die Bedeutung der beiden Faktoren ist vor allem auch vor dem Hinter-
grund zunehmender Outsourcing-Tendenzen auf landwirtschaftlichen
Betrieben mit Wachstumsstrategie interessant. Die Faktoren deuten
darauf hin, dass die Bedeutung der Kommunikation fur die Kundenzu-
friedenheit mit der Ubernahme anspruchsvollerer Arbeiten durch Lohn-
unternehmen, die an bestimmte Anweisungen der Betriebsleiter zur
Sicherstellung der Einhaltung von Standards (Dungeverordnung), Quali-
taten (Maissilage) und Dokumentationspflichten gebunden ist, steigt.
Offenbar wollen die Betriebsleiter den vollstidndigen Uberblick tiber das
betriebliche Geschehen behalten, da sie letztlich, etwa im Rahmen von
Cross Compliance, verantwortlich sind, und messen daher einem aus-
reichenden Informationsaustausch mit dem Lohnunternehmen eine
erhebliche Bedeutung bei.

Maschinen, die haufig defekt sind oder sich nicht auf dem neuesten
Stand der Technik befinden, beeintrachtigen die Schlagkraft und Zuver-
lassigkeit des Lohnunternehmens. Daher ist es nicht Uberraschend,
dass die ,(Mangelnde) Qualitdt des Maschinenparks® ebenfalls einen
hochst signifikanten Einfluss auf die (Un-)Zufriedenheit der Landwirte
ausubt (3=-0,244***). Da fur rund 25 % der Landwirte Fehler in der Ar-
beitserledigung durch das Lohnunternehmen, die in der Regel auf de-
fekte Maschinen oder das bedienende Personal zuriuckzuflhren sind,
ein Grund sind, die Beendigung der Geschaftsbeziehung zu erwagen,
sollte der Qualitdt der Arbeitserledigung durch die Lohnunternehmen
besondere Beachtung geschenkt werden.

Das zusatzlich zu den extrahierten Faktoren aufgenommene Statement
»Ich vertraue der Arbeit meines Lohnunternehmens voll und ganz” leistet
ebenfalls einen positiven Erklarungsbeitrag (3=0,207**). Ursachlich
konnte sein, dass eine qualitativ hochwertige und professionelle Verrich-
tung der Arbeiten das Vertrauen in die Fachkompetenz des Lohnunter-
nehmens erhdht, gleichzeitig aber auch die Kontrolinotwendigkeiten
durch den Betriebsleiter reduziert und ihn dadurch entlastet.

217



Annabell Franz, Christian Schaper, Achim Spiller und Ludwig Theuvsen
Geschaftsbeziehungen zwischen Landwirten und Lohnunternehmern: YSA 2010, 195-230

5.5 Auswirkungen der Kundenzufriedenheit auf ver-
schiedene ZielgrofRen

Mit Hilfe bivariater Regressionsanalysen wurde der Einfluss der Kun-
denzufriedenheit auf die ZielgroRen Weiterempfehlung, Treue und Fol-
geauftrage analysiert, die als Indikatoren der Kundenloyalitat im Rah-
men der Literaturrecherche identifiziert wurden (Abbildung 1 sowie
Foscht, 2002; Homburg und Krohmer, 2006; Topfer und Mann, 2008).
Abbildung 4 zeigt die Ergebnisse der Regressionsrechnungen; dabei
wurde jeweils eine der aufgefiihrten Zielvariablen als abhangige Variab-
le definiert.

3=0,503***
t=6,249 Weiteremp-

fehlung
Rzkorr=0324

B3=0,466***
Kundenzufriedenheit t=5,693

llzk()rr=032 1
n

Treue

B=-0,454***

t=5,395 Folgeauftrige
Rzkorr=03 199

Signifikanzniveau: p < 0,001 hochst signifikant*™** p < 0,01 hoch signifikant** p < 0,05*
signifikant

Abbildung 4:  Auswirkungen der Kundenzufriedenheit — Ergebnisse
bivariater Regressionsanalysen

Die Regressionsmodelle zeigen, dass die Kundenzufriedenheit hochst
signifikante Auswirkungen auf alle drei ZielgréRen hat. Die Erklarungs-
kraft des Faktors Kundenzufriedenheit auf die Zielgréfien, ausgedriickt
durch das korrigierte Bestimmtheitsmal® (R2korr), schwankt dabei zwi-
schen knapp 20 und 24,7 %. Im Falle der Weiterempfehlung bspw. be-
deutet dies, dass die Bereitschaft zur Weiterempfehlung zu gut einem
Viertel auf eine hohe Zufriedenheit der Kunden zurlckzuflihren ist.
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Zusammenfassend lasst sich an dieser Stelle festhalten, dass die Zu-
friedenheit der Landwirte deren Loyalitdt — operationalisiert durch die
Zielgrolken Weiterempfehlung, Treue und Folgeauftrage — gegentber
ihren Lohnunternehmen verstarkt. Die im Modell (vgl. Abbildung 1) auf
Basis der Literaturanalyse angenommenen Zusammenhange werden
durch die Ergebnisse der Regressionsanalyse insoweit bestatigt. Fur
Lohnunternehmen rechnet es sich somit, sich um ein Kundenzufrieden-
heitsmanagement zu bemihen, da Zufriedenheit nicht nur zu treuen
Kunden, die bereitwillig Folgeauftrage erteilen, fuhrt, sondern auch die
Gewinnung von Neukunden durch Weiterempfehlungen durch die bishe-
rigen Kunden unterstutzt. Insgesamt bestatigt sich somit die Annahme,
dass eine hohe Kundenzufriedenheit die Kundenbindung fordert, Inves-
titionen in die Kundenzufriedenheit langfristig zur Sicherung des Unter-
nehmenserfolgs beitragen und der von Anderson und Sullivan (1993)
postulierte ,Versicherungseffekt” tatsachlich realisiert wird.

6. Fazit

Aufgrund des hohen Anpassungsdrucks landwirtschaftlicher Betriebe an
die sich verandernden Rahmenbedingungen und des eingangs ange-
sprochenen, durch ausgepragte Wachstumsstrategien gepragten Kon-
zentrationsprozesses in der Landwirtschaft werden Lohnunternehmen
weiter an Bedeutung gewinnen. Wachstumspotentiale flr externe
Dienstleister bestehen nach den Ergebnissen der vorliegenden Studie
vor allem in den Bereichen der Mais- und Grassilierung (Abgabe ganzer
Hackselketten) sowie der Gllleausbringung. Diese Entwicklung kann
maoglicherweise mit der rasanten Entwicklung der Biogasproduktion in
Verbindung gebracht werden, da vielerorts Lohnunternehmen die ge-
samte Produktionskette, von der Aussaat Uber Pflege und Ernte bis zur
Silierung der Energiepflanzen, fur die Biogasanlagenbetreiber Uber-
nommen und sich auf diese Weise Kernkompetenzen in diesem Wachs-
tumsbereich angeeignet haben. Die Komplettbewirtschaftung ganzer
landwirtschaftlicher Betriebe durch Lohnunternehmen wird dagegen
durch Landwirte auch in Zukunft kaum nachgefragt werden. Interesse
besteht vielmehr an méglichen Zwischenlésungen, z. B. der Ubernahme
der gesamten Dokumentationspflichten. Lohnunternehmen mussen vor
diesem Hintergrund versuchen, ihr Leistungsspektrum an den sich wan-
delnden Bedarf landwirtschaftlicher Betriebe anzupassen.
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Die vorliegende Studie liefert erste Beitrage zu einem besseren Ver-
standnis der Geschaftsbeziehungsqualitdt zwischen Landwirten und
Lohnunternehmen und der Determinanten der Kundenzufriedenheit. Die
Ergebnisse zeigen ein durchweg positives Bild der Geschéaftsbeziehung
und der Kundenzufriedenheit. Zugleich werden wichtige Ansatzpunkte
zur Verbesserung der Geschaftsbeziehungsqualitat zwischen Landwir-
ten und Lohnunternehmen und damit indirekt des finanziellen Erfolgs
der Lohnunternehmen deutlich. Eine wichtige Rolle spielen in diesem
Zusammenhang die Informationspolitik und das Kommunikationsverhal-
ten der Unternehmen sowie die Qualitat der Arbeitserledigung, d. h. die
storungsfreie, saubere und schnellere Erledigung der Ubernommenen
Arbeiten bei gleichzeitig gutem Zustand des Maschinenparks. Eine re-
gelmafige Analyse der diesbezluglichen Kundenerwartungen und eine
entsprechende Ausgestaltung des betrieblichen Kundenbindungsmana-
gements bieten Lohnunternehmen Chancen zur Differenzierung ihres
Angebots und damit zur Abschwachung des Preiswettbewerbs (Porter,
1990).

Einen weiteren Anknupfungspunkt fir die Entwicklung eines systemati-
schen Kundenbindungsmanagements durch Lohnunternehmen bietet
der hohe Stellenwert von ,Vertrauen®. Hier werden Berihrungspunkte
mit frilheren wissenschaftlichen Studien zum Relationship Management
im Agribusiness deutlich, in denen ebenfalls ein erheblicher Einfluss
verhaltensorientierter Grof3en, wie bspw. Vertrauen, auf die Zufrieden-
heit mit dem Geschéaftspartner und die Qualitat der Geschaftsbeziehung
nachgewiesen wurde (z. B. Wocken und Spiller, 2009). Eine gute Ver-
stdndigung zwischen den Geschéaftspartnern fordert den Aufbau von
Vertrauen. In diesem Zusammenhang kdnnen geeignete Instrumente
wie z. B. regelmalige Rundschreiben, spezielle Informationsveranstal-
tungen, ein gelungener Internetauftritt des Lohnunternehmens oder eine
fundierte Beratung mit betriebswirtschaftlichem Fokus zum Aufbau von
Vertrauen genutzt werden. Mit Blick auf den Einsatz der genannten
Instrumente haben grofRere Unternehmen Kostenvorteile, so dass sich
eine zunehmende Professionalisierung der Lohnunternehmen mit eini-
ger Wahrscheinlichkeit als ein Treiber des betrieblichen Strukturwandels
in der Branche erweisen wird.

Fir Landwirte, die in erheblichem Umfang betriebliche Tatigkeiten an
Lohnunternehmen auslagern, lassen sich ebenfalls Schlussfolgerungen
ziehen. In der Literatur ist wiederholt gefordert worden, betriebliche
Entscheidungen moglichst an der jeweils verfolgten Strategie auszurich-

220



Annabell Franz, Christian Schaper, Achim Spiller und Ludwig Theuvsen
Geschaftsbeziehungen zwischen Landwirten und Lohnunternehmern: YSA 2010, 195-230

ten (z. B. Frese und Heppner, 1995). Fir die Auswahl von Lohnunter-
nehmen bedeutet dies, die aus strategischer Sicht wichtige Kommunika-
tion mit dem externen Dienstleister zu einem wichtigen Auswabhlkriteri-
um zu machen. Wenn der Betriebsleiter weiterhin flr alle betrieblichen
Aktivitaten verantwortlich ist und zugleich den fur die weitere betriebli-
che Entwicklung erforderlichen Gesamtuberblick Uber die Durchfihrung
betrieblicher Aktivitaten bewahren will (Specht und Lutz, 2008; Melle-
wigt, Hickel und Krzeminska, 2007), kann er keine ,Arm’'s Length-
Beziehungen® akzeptieren, sondern muss auf Kooperationspartner set-
zen, die zu einer engen Zusammenarbeit bereit sind.

Die vorliegende Studie lasst in mehrfacher Hinsicht weiteren For-
schungsbedarf erkennen. Dieser besteht zum einen darin, dass uber-
pruft werden muss, ob die Ergebnisse auch uber den relativ kleinen
Teilnehmerkreis und die eng abgegrenzte Region dieser Studie hinaus
Glltigkeit besitzen. Zum anderen kénnte eine erganzende Befragung
von Lohnunternehmen Aufschluss daruber geben, wie sie die Ge-
schaftsbeziehung, die Kundenzufriedenheit sowie deren Determinanten
wahrnehmen. Es ist bspw. nicht ausgeschlossen, dass sie in einem
wettbewerbsintensiven Markt den Stellenwert des Preisarguments deut-
lich anders einschatzen. Auch der genaue Einfluss und die Bestim-
mungsgroRen von Vertrauen mussten vertieft analysiert werden; nicht
zuletzt, weil der Einfluss von Vertrauen auf andere relevante Kenngro-
Ren einer Geschaftsbeziehung als in weiten Teilen ungeklart gelten
muss (Frentrup und Theuvsen, 2006). In methodischer Hinsicht bietet
sich auf der Grundlage einer erweiterten Stichprobe u. a. eine Pfadana-
lyse (PLS) an, um die Zusammenhange zwischen den Variablen ge-
nauer zu verstehen.
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Anhang 1: Operationalisierung der Konstrukte

Konstrukt Operationalisierung

Preiszufriedenheit - Mit dem Preis-Leistungsverhaltnis meines Lohnunterneh-
mens bin ich...voll und ganz zufrieden, zufrieden, teils/teils,
eher unzufrieden, voll und ganz unzufrieden.

- Durch ein besseres Preis-Leistungsverhaltnis konnte das
Lohnunternehmen die Zusammenarbeit in Zukunft noch an-
genehmer gestalten.’

Arbeitszeitersparnis Seitdem ich einen Teil der Arbeit an ein Lohnunternehmen
ausgelagert habe, ...

- ...spare ich viel Arbeitszeit ein.’

- ...kann ich mich intensiver mit dem Betriebsmanagement
befassen.'

- ...bin ich weniger Uberlastet.’

- ...kann ich meine Arbeitszeit flexibler gestalten.’

- ...habe ich mehr Zeit, um mich um meine Familie zu kiim-
memn.”

- ...ist das Arbeitskraftdefizit zurlckgegangen und es kommt
nur noch selten zu Engpassen in der Arbeitswirtschaft.’

Maschinenpark des - Die Maschinen des Lohnunternehmens sind oft defekt.'

Lohnunternehmens - Der Maschinenpark des Lohnunternehmens ist nicht auf
dem optimalen Stand der Technik.'

Zuverlassigkeit - Das Lohnunternehmen erledigt seine Arbeit immer punktlich

und termingerecht.’

- Das Lohnunternehmen ist immer zu den von mir gewunsch-
ten Terminen verfiigbar.’

- Das Lohnunternehmen ist nie zu beschaftigt, um meine An-
fragen zu beantworten (z. B. bzgl. Terminvergabe).”

- Das Lohnunternehmen ist sehr flexibel und passt sich konti-
nuierlich an veranderte Situationen an.’

- Das Lohnunternehmen erledigt die Arbeiten immer wie ver-
einbart.”

- Das Lohnunternehmen arbeitet aulRerst griindlich und ge-
wissenhatt.’

- Es kommt vor, dass Absprachen seitens des Lohnunter-
nehmens nicht eingehalten werden.'
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Kompetenz - Ich kann mich darauf verlassen, dass das Lohnunternehmen|
stets nach den Regeln der ,guten fachlichen Praxis® arbeitet.’
- Ich weil}, dass ich mit meinem Lohnunternehmen einen ech-
ten Spezialisten an meiner Seite habe.’

- Das Lohnunternehmen trifft die Entscheidungen in dem ihm
iibertragenen Bereich selbstindig.’

- Das Lohnunternehmen informiert mich stets nach Erledi-
gung der Arbeit, SO dass ich den vollen Uberblick tiber das
Geschehen habe.’

Soziale Bindung - Zu den Mitarbeitern meines Lohnunternehmens hat sich ein
personliches Verhaltnis aufgebaut.
- Ich filhle mich meinem Lohnunternehmen verbunden.’

Vertrauen - Ich vertraue der Arbeit meines Lohnunternehmens voll und
ganz.'

- Schwuengkeuten in der Zusammenarbeit sind noch nie aufge-
treten.’

- Das Lohnunternehmen ist nicht sehr offen bei der Ge-
schaftsabwicklung.’

Kommunikation - Polaritatenprofil: Wie beurteilen Sie die Kommunikation zwi-
schen lhnen und lhrem Lohnunternehmen? Rechtzeitig —
nicht rechtzeitig, prazise — unprazise, ausreichend — nicht
ausreichend, llickenlos - lickenhaft, zuverlassig — unzuver-
Iassig, gewissenhaft — nicht gewissenhaft. Trifft voll und ganz
zu, trifft zu, teils/teils, trifft zu, trifft voll und ganz zu.

- Das Lohnunternehmen mforrmert mich Uber wichtige Dinge,
sofern sie hilfreich fiir mich sind.’

- Das Lohnunternehmen halt mich Uber Geschehnisse und
Anderungen, die mich betreffen konnten auf dem Laufenden
(z.B. verdnderte Umweltauflagen).’

- Wir halten uns gegenseitig Uber Geschehnisse und Ande-
rungen auf dem Laufenden, die den anderen betreffen kénn-
ten.

- Das Lohnunternehmen informiert mich und andere Kunden
im Rahmen spezieller Informationsveranstaltungen.”

- Die Informationen des Lohnunternehmens sind nicht immer
glaubwiirdig.’

Qualitat der Arbeit - Wegen der hohen Qualltat der Arbeit halte ich dem Lohnun-
ternehmen die Treue.'
Seitdem ich einen Teil der Arbeit an ein Lohnunternehmen

ausgelagert habe, .

..erziele ich hohere Ertrage

..habe ich weniger Qualitatsverluste.

h1€lt sich die Bodenstruktur des Ackers wesentlich verbes-
sert.
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- Wie hoch schatzen Sie die positiven Effekte flr die Aulien-
wirtschaft ein? Keine, gering, mittel, hoch, sehr hoch.'

Kundenzufrieden-
heit

- Mit der Zusammenarbeit mit meinem Lohnunternehmen bin
leb..

- Im Vergleich mit anderen Anbietern von Dienstleistungen bin
ich mit meinem Lohnunternehmen... voll und ganz zufrieden,
zufrieden, teils/teils, eher unzufrieden, voll und ganz unzufrie-
den.

- Wenn Sie insgesamt die Erfahrung mit lhrem Lohnunter-
nehmen bewerten, wie zufrieden sind Sie mit der Zusammen-
arbeit? (Bewertung auf einer Skala von O=sehr unzufrieden
bis 100=sehr zufrieden)

- Mit dem Dienstleistungsangebot meines Lohnunternehmens
bin ich... voll und ganz zufrieden, zufrieden, teils/teils, eher
unzufrieden, voll und ganz unzufrieden.

Folgeauftrage

- Ich werde die Zusammenarbeit (nach Vertragsablauf) auf
jeden Fall fortsetzen.”

Weiterempfehlung

- Ilch kann das Lohnunternehmen anderen Landwirten nur
empfehlen.’

Treue

- Auch wenn einmal etwas schief geht, halte ich dem Lohnun-
ternehmen die Treue.'

' Stimme voll und ganz zu, stimme zu, teils/teils, lehne ab, lehne voll und ganz ab.

Kontaktautoren:

Annabell Franz
Christian Schaper

Department fur Agrar6konomie und Rurale Entwicklung
Platz der Gaéttinger Sieben 5

DE-37073 Goéttingen

E-Mail: afranz@uni-goettingen.de
E-Mail: christian.schaper@agr.uni-goettingen.de

230



	Geschäftsbeziehungen zwischen Landwirten und Lohnunternehmen : Ergebnisse einer empirischen Analyse

