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Zentrale Erkenntnisse der Veranstaltung 

Aus den Impulsen und Diskussionen des vierten Mark$nforma$onsgesprächs 2026 lassen sich vier zent-

rale Erkenntnisse für die Stärkung von ErzeugergemeinschaLen und Koopera$onen in Brandenburg ablei-

ten: 

● Koopera�onen und Erzeugergemeinscha�en stärken die Marktposi�on und wirtscha�liche Wider-

standsfähigkeit landwirtscha�licher Betriebe. ErzeugergemeinschaLen sind wich$g, um Liefermen-

gen zu bündeln, gemeinsam neue Absatzmärkte zu erschließen und die Verhandlungsposi$on gegen-

über dem Handel zu stärken. Gleichzei$g können sie Mengenüberhänge besser vermarkten, Liefer-

ausfälle ausgleichen und wirtschaLliche Risiken auf mehrere Betriebe verteilen.  

● Bestehende Erzeugergemeinscha�en sichtbarer machen. Brandenburg braucht nicht nur neue Er-

zeugergemeinschaLen, sondern vor allem eine stärkere Vernetzung und Nutzung bereits bestehen-

der Zusammenschlüsse. Betriebe sollten leichter erfahren können, welche ErzeugergemeinschaLen 

es gibt, welche Leistungen sie anbieten und welche Möglichkeiten zur Zusammenarbeit oder Mit-

gliedschaL bestehen. Bevor neue Strukturen geschaffen werden, sollte geprüL werden, ob beste-

hende Koopera$onen erweitert oder gemeinsam weiterentwickelt werden können.  

● „Weniger ich, mehr wir“. Wer sich einer ErzeugergemeinschaL anschließt, muss bereit sein, über die 

Interessen des eigenen Betriebs hinauszudenken, Kompromisse einzugehen und die gemeinsamen 

Interessen auch einmal über die eigenen zu stellen. Dafür braucht es gemeinsame Ziele und gegen-

sei$ges Vertrauen. Eine gemeinsame regionale Marke kann zusätzlich das Zusammengehörigkeitsge-

fühl stärken und die Betriebe dabei unterstützen, sich gemeinsam am Markt zu posi$onieren. 

● Der Au7au von Erzeugergemeinscha�en braucht gezielte Beratung und professionelle Prozessbe-

gleitung. In Brandenburg gibt es bislang kaum spezialisierte Beratungsangebote für Betriebe, die eine 

ErzeugergemeinschaL gründen oder sich einer bestehenden anschließen möchten. Insbesondere 

Gründungsini$a$ven sind bei Fragen zu Rechtsformen, Finanzierung, Förderung und WirtschaLlich-

keit daher weitgehend auf sich allein gestellt. Gleichzei$g ist der AuWau einer ErzeugergemeinschaL 

ein langwieriger und zei$ntensiver Prozess, den landwirtschaLliche Betriebe kaum neben dem Tages-

geschäL bewäl$gen können. Neben fachlicher Beratung braucht es deshalb eine kon$nuierliche, pro-

fessionelle Prozessbegleitung, die dabei unterstützt, gemeinsame Ziele zu entwickeln, Abs$mmungen 

zu organisieren, Verantwortlichkeiten zu klären und die Zusammenarbeit voranzutreiben. Die Teil-

nehmenden sahen insbesondere Bedarf an einer zentralen Anlaufstelle für Erzeugergemeinscha�en 

sowie einer gezielten Förderung der Prozessbegleitung bereits in der Gründungsphase. 
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1 Einführung 

Am 9. September 2026 fand in der Walnussmeisterei Böllersen in Herzberg (Mark) das vierte Mark�nfor-

ma�onsgespräch des Jahres 2026 zum Thema „Erzeugergemeinscha�en und Koopera�on“ staZ. Rund 

35 Fachleute aus LandwirtschaL, Bündelung, Verarbeitung, Vermarktung und Beratung kamen zusam-

men, um sich über Chancen und Herausforderungen gemeinschaLlicher Vermarktungsstrukturen auszu-

tauschen. Die Veranstaltung wurde vom Ecologic Ins$tut im AuLrag des Ministeriums für Land- und Er-

nährungswirtschaL, Umwelt und Verbraucherschutz (MLEUV) organisiert und von Timo Kaphengst (freier 

Moderator und Prozessgestalter) und Julia Jägle (Ecologic Ins$tut) moderiert. 

Bereits bei den Mark�nforma�onsgesprächen 2024 zu Bio-Getreide und Bio-Nischenkulturen wurde 

deutlich, dass die Bündelung von Erzeugungsmengen und die Zusammenarbeit zwischen Betrieben wich-

$ge Voraussetzungen für den AuWau regionaler Bio-WertschöpfungskeZen sind. Koopera$onen und Er-

zeugergemeinschaLen können dazu beitragen, gemeinsame Vermarktungsstrukturen aufzubauen, grö-

ßere Absatzmärkte zu erschließen und die Marktposi$on der Betriebe zu stärken. Das vierte Mark$nfor-

ma$onsgespräch 2026 griff diese Diskussionen auf und ver$eLe die Frage, wie solche Koopera$onen in 

der Praxis erfolgreich gestaltet werden können. 

Ziel der Veranstaltung war es, anhand konkreter Praxisbeispiele und im gemeinsamen Austausch zu erör-

tern, wie Erzeugergemeinscha�en entstehen, erfolgreich zusammenarbeiten und langfris�g wirtscha�-

lich tragfähig bleiben können. Neben Fragen zur Gründung, zu geeigneten Rechtsformen und Finanzie-

rungsmöglichkeiten standen insbesondere die Organisa$on der Zusammenarbeit, die gemeinsame Ver-

marktung und die Bündelung von Infrastruktur im MiZelpunkt. Darüber hinaus wurde disku$ert, welche 

Beratungs- und Unterstützungsangebote sowie Rahmenbedingungen notwendig sind, um bestehende 

Koopera�onen zu stärken und neue Zusammenschlüsse in Brandenburg zu ermöglichen. 

Weitere Informa$onen zur Veranstaltungsreihe finden sich unter: hZps://www.ecologic.eu/de/20285 
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2 Gemeinsam stärker am Markt – wie 

Erzeugergemeinscha�en funk�onieren 

Im ersten Teil der Veranstaltung standen die Gründung, Organisa�on und erfolgreiche Zusammenarbeit 

von Erzeugergenossenscha�en im MiZelpunkt. Dr. Simone Roscher vom Genoverband e. V. erläuterte 

die Vorteile gemeinschaLlicher Vermarktung, unterschiedliche Rechtsformen sowie wich$ge SchriZe bei 

der Gründung einer GenossenschaL. 

Anschließend berichteten Vertreter:innen von vier Erzeugergemeinscha�en bzw. -organisa�onen aus 

unterschiedlichen Produktbereichen über ihre Erfahrungen.  

2.1 Dr. Simone Roscher: Erzeugergenossenscha�en gründen – 

worauf kommt es an? 

In ihrem Impulsvortrag erläuterte Dr. Simone Roscher 

vom Genoverband e. V. welche Vorteile Erzeugerzusam-

menschlüsse bieten, welche Rechtsformen infrage kom-

men und worauf bei der Gründung einer GenossenschaL 

zu achten ist. 

Warum sich ein Zusammenschluss lohnt 

Steigende Anforderungen des Handels, schwankende Er-

zeugerpreise und hohe Inves$$onskosten stellen insbe-

sondere kleinere landwirtschaLliche Betriebe vor Heraus-

forderungen. Häufig fehlen einzelnen Betrieben zudem 

die erforderlichen Mengen, um den LebensmiZeleinzel-

handel zuverlässig beliefern zu können. 

ErzeugergemeinschaLen ermöglichen es, Mengen zu 

bündeln, Inves$$onen gemeinsam zu tragen und die 

Marktposi$on der beteiligten Betriebe zu stärken. Auch 

Aufgaben wie Marke$ng, Qualitätssicherung oder die Er-

füllung gesetzlicher Anforderungen lassen sich gemein-

schaLlich effizienter organisieren. 

 

Welche Rechtsform eignet sich? 

Koopera$onen beginnen häufig mit einer informellen Zusammenarbeit und werden erst mit zunehmen-

dem Umfang rechtlich verbindlich organisiert. Simone Roscher verglich hierfür insbesondere die Gesell-

schaL bürgerlichen Rechts (GbR), die GesellschaL mit beschränkter HaLung (GmbH) und die eingetra-

gene GenossenschaL (eG). 

 

Abb. 1: Dr. Simone Roscher stellt mögliche Rechtsfor-

men für ErzeugergemeinschaLen vor und erläutert die 

Vorteile der eingetragenen GenossenschaL.  
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Die eingetragene Genossenscha� bietet dabei einige Besonderheiten: 

● Demokra$sche Mitbes$mmung: Grundsätzlich gilt das Prinzip „Ein Mitglied, eine S$mme“, unabhän-

gig von der Höhe der finanziellen Beteiligung. 

● Flexible MitgliedschaL: Neue Mitglieder können vergleichsweise unkompliziert aufgenommen wer-

den oder austreten. 

● Begrenztes HaLungsrisiko: Eine persönliche HaLung der Mitglieder ist grundsätzlich ausgeschlossen, 

sofern keine Nachschusspflichten vorgesehen sind. 

● Flexibler Kapitalbedarf: Anders als bei der GmbH gibt es kein gesetzlich vorgeschriebenes Mindest-

stammkapital. Die notwendige KapitalausstaZung richtet sich nach dem GeschäLsmodell. 

● Gemeinsamer wirtschaLlicher Nutzen: Die GenossenschaL dient vorrangig der Förderung ihrer Mit-

glieder. ErwirtschaLete Überschüsse können unter bes$mmten Voraussetzungen als genossenschaL-

liche Rückvergütung an diese zurückfließen. 

Simone Roscher betonte, dass sich die eG über ihre Satzung flexibel an die Bedürfnisse der Mitglieder 

anpassen lässt. Die Mitglieder bes$mmen über die Generalversammlung die grundlegende Ausrichtung; 

der Vorstand übernimmt die GeschäLsführung. 

Von der Idee zur Gründung 

Am Anfang steht die Suche nach wenigen engagierten Betrieben, die gemeinsame Ziele verfolgen und 

bereit sind, Verantwortung zu übernehmen. Simone Roscher empfahl, zunächst mit einer überschauba-

ren Gruppe zu starten, staZ möglichst viele Beteiligte einzubinden. 

Ein wich$ger SchriZ ist die Erarbeitung einer Satzung, die unter anderem MitgliedschaL, Entscheidungs-

strukturen und wirtschaLliche Beteiligung regelt. Der Genoverband unterstützt Gründungsini$a$ven bei 

diesem Prozess. 

Nach der Gründungsversammlung folgt die gesetzlich vorgeschriebene Prüfung durch einen Prüfungsver-

band. Dieser bewertet insbesondere die wirtschaLliche Tragfähigkeit des Vorhabens. Anschließend kann 

die GenossenschaL in das GenossenschaLsregister eingetragen werden. Bis zur Eintragung sollten grö-

ßere finanzielle Verpflichtungen möglichst vermieden werden, da die HaLungsbeschränkung noch nicht 

vollständig greiL. 

Für die Finanzierung kommen neben den Einlagen der Mitglieder auch öffentliche FördermiZel und wei-

tere Finanzierungsinstrumente infrage. Entscheidend sei jedoch, dass das GeschäLsmodell langfris$g aus 

eigener wirtschaLlicher Tä$gkeit tragfähig ist. Simone Roscher empfahl deshalb eine vorsich$ge Kalkula-

$on und ausreichende finanzielle Rücklagen. 

Rückfragen und Diskussion 

Umgang mit unteilbarem Altvermögen: Disku$ert wurde, wie sich verhindern lässt, dass neue Mitglie-

der mit vergleichsweise geringen Einlagen von Vermögenswerten profi$eren, die langjährige Mitglieder 

über Jahrzehnte aufgebaut haben. Simone Roscher nannte als mögliche Lösungen ein angemessenes, 

nicht rückzahlbares EintriZsgeld sowie separate Beteiligungsfonds, in die erwirtschaLete Überschüsse 

fließen können. 
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Satzungsänderungen nach der Gründung: Simone Roscher erläuterte, dass Satzungen auch nach der 

Gründung angepasst werden können, wenn sich Rahmenbedingungen ändern. Die Änderungen müssen 

über einen Notar beim Registergericht eingereicht werden. 

Prüfungskosten und finanzielle Rücklagen: Kleinere GenossenschaLen werden in der Regel alle zwei 

Jahre durch einen Prüfungsverband geprüL. Simone Roscher empfahl, hierfür jährlich etwa 1.000 Euro 

an liquiden MiZeln zurückzulegen. Die tatsächlichen Prüfungskosten hängen unter anderem von der 

Größe der GenossenschaL ab. 

Dauer des Gründungsprozesses: Die Gründungsdauer kann stark variieren. In der Beratungspraxis von 

Simone Roscher reichte sie von fünf Wochen bis zu sechs Jahren. Ausschlaggebend sind insbesondere 

der interne Abs$mmungsbedarf der Gründungsmitglieder und die Bearbeitungszeiten der Registerge-

richte. 

Interven�onsmöglichkeiten des Genoverbandes: Bei wirtschaLlichen Unregelmäßigkeiten sucht der 

Prüfungsverband zunächst das Gespräch mit dem Vorstand. Bleiben notwendige Reak$onen aus, kann er 

an der Generalversammlung teilnehmen und die Mitglieder über die Situa$on informieren. 

Schutz vor unerwünschten Großinvestoren: Über sachlich begründete Aufnahmekriterien in der Satzung 

können GenossenschaLen festlegen, welche Betriebe Mitglied werden dürfen, beispielsweise anhand 

ihrer WirtschaLsweise. Zudem kann die Entscheidung über neue Mitglieder dem Aufsichtsrat oder der 

Generalversammlung übertragen werden. 

 

2.2 Aus der Praxis: Erzeugergemeinscha�en berichten  

Vier Praxisbeispiele aus unterschiedlichen Produktbereichen zeigten, wie ErzeugergemeinschaLen ent-

stehen, welche Vorteile die Zusammenarbeit bietet und welche Herausforderungen damit verbunden 

sind. Im MiZelpunkt standen die Erfahrungen bei der Gründung, die Organisa$on der gemeinsamen Ver-

marktung sowie Erfolgsfaktoren und Empfehlungen für andere Betriebe. 

2.2.1 Daniel Riesener: FBB Frisches Biogemüse Brandenburg GmbH 

Daniel Riesener berichtete über seine Erfahrungen mit den Erzeugergemeinscha�en Bio-Alpakaland 

und FBB Frisches Biogemüse Brandenburg GmbH. Die FBB ging aus einem vom Land Brandenburg unter-

stützten Projekt hervor. Im weiteren Verlauf schloss sich ein Verarbeitungsbetrieb an, der gemeinsam mit 

den Erzeugerbetrieben eine Vermarktungsstruktur auWauen wollte. Heute produziert die FBB vorverar-

beitetes Gemüse, darunter geschniZenen Kohl, Gurken und Paprika, für den Naturkost- und LebensmiZe-

leinzelhandel. Rund ein Viertel seines betrieblichen Umsatzes erzielt Riesener inzwischen über die FBB. 

Der Weg von der Projek�dee zur funk�onierenden Erzeugergemeinscha� dauerte mehrere Jahre. Ne-

ben der Wahl einer geeigneten Rechtsform mussten die Beteiligten gemeinsame Vermarktungswege ent-

wickeln und den Auss$eg einzelner GesellschaLer bewäl$gen. Unterstützt wurde die Gründung durch ein 

gefördertes, interdisziplinäres Beratungsteam, unter anderem mit juris$scher und psychologischer Exper-

$se sowie einer begleitenden Prozessberatung. 
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Als entscheidenden Erfolgsfaktor hob Da-

niel Riesener eine gemeinsame Vision und 

die Bereitscha� zu Kompromissen hervor. 

Gerade für Betriebsleiter, die gewohnt 

sind, eigenständig zu entscheiden, sei es 

nicht immer einfach, die Interessen der 

GemeinschaL mitzudenken. Wich$g sei 

deshalb, Vertrauen aufzubauen und eine 

gemeinsame Iden$tät zu entwickeln, bei-

spielsweise über die HerkunL aus einer 

bes$mmten Region. 

Eine Herausforderung bleibt die Vermark-

tung vorverarbeiteter Bio-Produkte an die 

GemeinschaLsverpflegung. Diese werden 

häufig als zu teuer wahrgenommen, ob-

wohl die Küchen durch die Vorverarbei-

tung eigene Arbeits- und Personalkosten einsparen können. Die FBB ist grundsätzlich offen für weitere 

Mitgliedsbetriebe, etwa zur Erweiterung des Sor$ments um Kräuter und Salate. Voraussetzung sind je-

doch verlässliche, vertraglich vereinbarte Liefermengen, damit die gemeinsame Verarbeitung und Ver-

marktung planbar bleiben. 

2.2.2 Lasse Brandt: BB Bio Ei Brandenburger Bio-Ei GmbH 

Die BB Bio-Ei GmbH wurde 2021 gegründet, um die Vermarktung von Bio-Eiern aus mobiler Legehennen-

haltung in Brandenburg gemeinschaLlich zu organisieren. Ausgangspunkt war ein landwirtschaLlicher 

Betrieb, der bereits den Eins$eg in die mobile Hühnerhaltung vorbereitete, jedoch noch keine geeignete 

Vermarktungsstruktur haZe. Gemeinsam mit weiteren Höfen und der Regionalwert AG Berlin-Branden-

burg entstand daraus eine ErzeugergemeinschaL, die auch anderen Betrieben offenstehen sollte. 

Lasse Brandt übernahm die GeschäLsführung und damit insbesondere die organisatorischen und admi-

nistra$ven Aufgaben. Ziel war von Beginn an, nicht nur Eier gemeinsam zu vermarkten, sondern die ge-

samte WertschöpfungskeHe weiterzuentwickeln. 

Die Gründung fiel in eine wirtschaLlich schwierige Phase, in der sich das Konsumverhalten nach der 

Corona-Pandemie veränderte und steigende Lebenshaltungskosten die Nachfrage nach höherpreisigen 

LebensmiZeln belasteten. Dennoch konnte sich die GemeinschaL stabil entwickeln. Eine wich�ge Rolle 

spielte dabei die Förderung über die Marktstrukturverbesserung, mit deren Hilfe die BB Bio-Ei GmbH in 

moderne Eiersor$ermaschinen und automa$sche Packwagen inves$eren konnte. Die gemeinsamen In-

ves$$onen schufen wich$ge Voraussetzungen für eine effiziente Bündelung, Sor$erung und Vermark-

tung der Eier. Das Beispiel verdeutlicht, wie die Marktstrukturförderung den Au7au gemeinscha�licher 

Verarbeitungs- und Vermarktungsstrukturen unterstützen kann. 

Abb. 2: Daniel Riesener stellt zentrale Erfolgsfaktoren für langfris$ge Ko-

opera$onen vor.  
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Heute vermarktet die BB Bio-Ei GmbH nicht nur die Eier ihrer GesellschaLerbetriebe, sondern unterstützt 

auch externe Höfe bei der Vermarktung von Mengenüberhängen. Darüber hinaus dient sie als Anlauf-

stelle für Betriebe, die in die mobile Legehennenhaltung einsteigen möchten.  

2.2.3 Thomas Bröcker: Markendorf Obst eG  

Die Markendorf Obst eG ent-

stand 1991 im Zuge der Auflö-

sung einer LandwirtschaLlichen 

Produk$onsgenossenschaL 

(LPG). Thomas Bröcker berich-

tete, wie die 17 Gründungsmit-

glieder jeweils eigene Flächen 

übernahmen, jedoch vor dem 

Problem standen, dass Handels-

unternehmen keine Lieferver-

träge mit den einzelnen Betrie-

ben abschließen wollten. Durch 

die Gründung der Genossen-

schaL konnten die Liefermengen 

gebündelt und die Vermarktung 

zentral organisiert werden. 

Als anerkannte Erzeugerorganisa$on konnte die Markendorf Obst eG zudem umfangreiche Fördermög-

lichkeiten nutzen. So wurden unter anderem Beregnungsanlagen ausgebaut, gemeinschaLliche Lagerka-

pazitäten geschaffen und Personal gefördert. Der BeitriZ zum überregionalen Erzeugerzusammenschluss 

Veos im Jahr 1996 eröffnete den Zugang zum LebensmiZeleinzelhandel und stabilisierte die Vermark-

tung. 

Heute steht die GenossenschaL allerdings vor erheblichen Herausforderungen. Von ursprünglich 17 

Gründungsbetrieben sind nur noch sechs übrig. Fehlende Hofnachfolgen, zunehmende Schäden durch 

Späfröste, Hagel und Trockenheit sowie sinkende Erzeugerpreise belasten die wirtschaLliche Situa$on. 

Hinzu kommt, dass Absatzmöglichkeiten für Verarbeitungsobst weitgehend fehlen. 

Die GenossenschaL muss ihre laufenden Kosten über Beiträge der Mitgliedsbetriebe finanzieren. Gleich-

zei$g erschweren niedrige Erzeugerpreise und steigende Inves$$onsbedarfe die wirtschaLliche Tragfä-

higkeit. Das Beispiel verdeutlicht, dass gemeinscha�liche Vermarktung zwar den Marktzugang sichern 

kann, langfris�g aber auch eine ausreichend große und leistungsfähige Erzeugerbasis benö�gt. 

Abb. 3: Thomas Bröcker berichtet aus seiner jahrzehntelangen Erfahrung mit der Erzeu-

gerorganisa$on Markendorf Obst eG.  
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2.2.4 Almuth Eberhard: Vermarktungsgesellscha� Bioland SH 

Almuth Eberhard stellte die Ver-

marktungsgesellscha� Bioland SH 

vor, die Saatgut, Getreide und Fleisch 

gemeinschaLlich vermarktet. Die ur-

sprünglich in Schleswig-Holstein ge-

gründete Organisa$on ist kon$nuier-

lich gewachsen und umfasst heute 

76 GesellschaLer sowie mehr als 100 

Lieferbetriebe. 

Anders als klassische Erzeugerge-

meinschaLen fungiert die Gesell-

schaL als Dachorganisa�on mehre-

rer Zusammenschlüsse. Durch die 

Bündelung unterschiedlicher Pro-

duktbereiche erreicht sie größere 

Vermarktungsmengen, verfügt über einen besseren Marktüberblick und kann gegenüber dem Lebens-

miZeleinzelhandel als verlässliche Partnerin auLreten. 

Almuth Eberhard betonte, dass die GemeinschaL dem Handel vor allem Planungssicherheit und Liefer-

treue bietet. Fallen bei einem Betrieb kurzfris$g Mengen aus, können diese teilweise durch andere Be-

triebe im Netzwerk ausgeglichen werden. Umgekehrt hilL der Zusammenschluss den Erzeugerbetrieben, 

Vermarktungsrisiken abzufedern, etwa wenn Großabnehmer vereinbarte Mengen kurzfris$g nicht mehr 

abnehmen. 

Betrieben, die über die Gründung einer eigenen ErzeugergemeinschaL nachdenken, gab Almuth Eber-

hard folgende Empfehlungen mit auf den Weg: 

● Vor einer Neugründung sollte geprüL werden, ob eine Zusammenarbeit mit bereits etablierten Er-

zeugergemeinschaLen möglich ist. Parallele Vermarktungsstrukturen verursachen zusätzliche Kosten 

und schwächen die gemeinsame Marktposi$on. 

● Authen$sche Geschichten über die Erzeugerbetriebe und ihre Region können die gemeinsame Ver-

marktung stärken und den Nutzen des Zusammenschlusses für Abnehmer verdeutlichen. 

● Eine erfolgreiche Zusammenarbeit erfordert offene Kommunika$on, gegensei$ges Verständnis und 

die BereitschaL, eigene Interessen gelegentlich zugunsten der GemeinschaL zurückzustellen. 

Das Beispiel zeigt, wie überbetriebliche Zusammenarbeit nicht nur größere Absatzmärkte erschließt, 

sondern auch die Verlässlichkeit und Krisenfes�gkeit regionaler Vermarktungsstrukturen stärken kann. 

 

Abb. 4: Almuth Eberhard betont die Bedeutung überbetrieblicher Zusammenarbeit. 
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3 Vom Einzelbetrieb zur Koopera�on – wie können 

wir gemeinsam mehr erreichen? 

AuWauend auf den Impulsen richtete sich der Blick im zweiten Teil der Veranstaltung auf die Frage, wie 

Erzeugerbetriebe in Brandenburg stärker zusammenarbeiten können. An drei moderierten Themen�-

schen tauschten sich die Teilnehmenden über ihre Erfahrungen, Herausforderungen und Lösungsansätze 

aus. Im MiZelpunkt standen die Unterstützung in der Gründungs- und Au7auphase, die Organisa�on 

der Zusammenarbeit sowie die gemeinsame Vermarktung und Nutzung von Infrastruktur. In einer ab-

schließenden Plenumsrunde disku$erten die Teilnehmenden, welche Voraussetzungen und Unterstüt-

zungsangebote es braucht, um Koopera�onen in Brandenburg weiter zu stärken. 

3.1 Welche Unterstützung braucht es in der Gründungs- und 

Au7auphase? 

Am ersten Themen�sch disku$erten die Teilnehmenden, welche Unterstützung Betriebe beim AuWau 

gemeinschaLlicher Strukturen benö$gen. Den Eins$eg bildete ein Erfahrungsbericht von Math Mönnich, 

der seit März 2026 einen Koopera$onsprozess zur Erhaltung eines regionalen Schlachtbetriebs und zum 

AuWau einer gemeinsamen Vermarktung begleitet. 

Math Mönnich beschrieb die Gründung als einen zei�ntensiven und vor allem menschlichen Prozess. 

Die Beteiligten treffen sich trotz weiter Anfahrtswege regelmäßig persönlich, teilweise zu langen Sitzun-

gen. Eine wich$ge Erfahrung sei, frühzei�g gemeinsame Ziele und Werte zu definieren: Geht es bei-

spielsweise vorrangig um den Erhalt einer SchlachtstäZe oder darum, wirtschaLliche Gewinne zu erzie-

len? Solche grundlegenden Fragen müssten geklärt werden, bevor konkrete Organisa$onsstrukturen ent-

wickelt werden. 

In der Diskussion wurde deutlich, dass Gründungsini$a$ven insbesondere professionelles Prozess- und 

Projektmanagement benö$gen. Eine solche Begleitung sollte weit über die Modera$on einzelner Treffen 

hinausgehen: Sie muss die Zusammenarbeit strukturieren, Verantwortlichkeiten klären, Aufgaben nach-

halten und eine transparente Kommunika$on sicherstellen. Auch die Frage, wann weitere Betriebe in 

den Gründungsprozess eingebunden werden sollten, spielt eine wich$ge Rolle. Zu viele Beteiligte in einer 

frühen Phase können Entscheidungsprozesse erheblich erschweren. 

Daneben wurde der Bedarf an gezielter fachlicher Beratung hervorgehoben, etwa zu Rechtsformen, Fi-

nanzierung, HaLungsfragen und wirtschaLlicher Tragfähigkeit. Zwar bestehen verschiedene Beratungsan-

gebote, beispielsweise über Anbauverbände oder den Genoverband, doch fehlt es nach Einschätzung der 

Teilnehmenden an einer zentralen Anlaufstelle, die unterschiedliche Kompetenzen bündelt und Grün-

dungsini$a$ven kon$nuierlich begleitet. Als mögliche Lösung wurden ein Beratungs- und Mentor sowie 

erfahrene Prozessbegleiter disku$ert, die bei Bedarf passende Fachleute hinzuziehen können. 
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Eine weitere Herausforderung ist 

der hohe Zeit- und Ressourcen-

aufwand. Gerade Landwirt:innen 

können die komplexen Abs$m-

mungs- und Gründungsprozesse 

kaum zusätzlich zum Betriebsall-

tag bewäl$gen. Auch die Bean-

tragung von FördermiZeln erfor-

dert erhebliche Vorleistungen 

und zeitliche Kapazitäten. Die 

Teilnehmenden disku$erten des-

halb, inwiefern eine gezielte För-

derung von Prozessmanagement 

und Gründungsbegleitung helfen 

könnte, bevor größere Inves$$o-

nen in Infrastruktur oder Perso-

nal anstehen. 

Als zentrales Ergebnis wurde festgehalten, dass erfolgreiche Koopera$onen neben fachlicher Beratung 

vor allem eine kon$nuierliche, professionelle Prozessbegleitung benö$gen. Diese sollte helfen, gemein-

same Ziele zu entwickeln, Vertrauen aufzubauen, klare Verantwortlichkeiten zu schaffen und den Grün-

dungsprozess über einen längeren Zeitraum voranzutreiben. 

3.2 Wie werden Rollen, Verantwortung und Zusammenarbeit gut 

organisiert? 

Am zweiten Themen�sch disku$erten die Teilnehmenden, wie sich die Zusammenarbeit innerhalb von 

ErzeugergemeinschaLen langfris$g erfolgreich gestalten lässt. Den Eins$eg bildete ein Erfahrungsbericht 

von Thomas Bröcker (Markendorf Obst eG), der Einblicke in die Organisa$ons- und Entscheidungsstruk-

turen seiner GenossenschaL gab. 

Thomas Bröcker erläuterte, dass die Zusammenarbeit zunächst von wenigen engagierten Personen auf-

gebaut wurde und sich die Strukturen mit der Zeit weiterentwickelten. Regelmäßige, teilweise wöchentli-

che Abs$mmungen seien wich$g, um die gemeinsame Produk$on und Vermarktung zu koordinieren. 

Grundlegende Entscheidungen würden durch den Vorstand gemeinsam mit dem Aufsichtsrat vorbereitet. 

Eine zentrale Herausforderung bestehe darin, die Interessen der einzelnen Betriebe mit denen der Ge-

nossenschaL in Einklang zu bringen. Langfris$g brauche es dafür engagierte Personen, die Verantwor-

tung übernehmen und die Zusammenarbeit kon�nuierlich vorantreiben. 

In der Diskussion wurde deutlich, dass eine gemeinsame Vision, gegensei�ges Vertrauen und eine funk-

�onierende persönliche Zusammenarbeit die Grundlage erfolgreicher Koopera$onen bilden. Gleichzei$g 

unterscheiden sich die Erwartungen der Betriebe häufig erheblich. Während einige bereit sind, große 

Teile ihrer Produk$on gemeinschaLlich zu vermarkten, möchten andere ihre unternehmerische Eigen-

ständigkeit bewahren. Deshalb müsse frühzei$g geklärt werden, welche Aufgaben die GemeinschaL 

Abb. 5: Am ersten Themen$sch disku$eren die Teilnehmenden, womit der AuWau einer 

ErzeugergemeinschaL erfolgreich gelingen kann.  
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übernimmt, welche Entscheidungen bei den einzelnen Betrieben verbleiben und wie verbindlich die Zu-

sammenarbeit gestaltet wird. 

Dabei wurde betont, dass nicht jede Koopera�on eine gemeinsame Gesellscha� oder die vollständige 

Bündelung der Produk�on erfordert. Auch Koopera$onsvereinbarungen, Rahmenverträge oder jährliche 

Liefervereinbarungen können eine tragfähige Zusammenarbeit ermöglichen. Entscheidend ist das rich-

�ge Maß an Verbindlichkeit, das zu den beteiligten Betrieben und ihren gemeinsamen Zielen passt. Stär-

ker ins$tu$onalisierte Zusammenschlüsse können dagegen zusätzliche Vorteile bieten, etwa bei gemein-

samen Inves$$onen, der Finanzierung oder der Bewäl$gung wirtschaLlicher Krisen. 

Ein weiterer Diskussionspunkt war der wirtscha�liche Mehrwert für die Mitgliedsbetriebe. Eine Erzeu-

gergemeinschaL ist auch ein eigenständiges WirtschaLsunternehmen, dessen Kosten gedeckt werden 

müssen. Deshalb sollten die Vorteile der Zusammenarbeit – etwa bessere Vermarktungsmöglichkeiten, 

gemeinsame Dienstleistungen oder eine höhere Planungssicherheit – für die Mitglieder klar erkennbar 

sein. 

Besonders hervorgehoben wurde zudem die Bedeutung der persönlichen Ebene und einer stabilen Füh-

rung. Gerade die zentralen Verantwortungsträger:innen müssen gut zusammenarbeiten können. Verlässt 

eine prägende Person die GemeinschaL, können gewachsene Strukturen und persönliche Beziehungen 

verloren gehen. Führungswechsel sollten deshalb frühzei$g vorbereitet und begleitet werden. 

Als zentrales Ergebnis wurde 

festgehalten, dass erfolgrei-

che Koopera$onen auf gegen-

sei$gem Vertrauen, klaren 

Verantwortlichkeiten und ei-

nem angemessenen Maß an 

Verbindlichkeit beruhen. Die 

Organisa$onsform muss zu 

den beteiligten Betrieben 

passen, einen erkennbaren 

wirtschaLlichen Mehrwert 

schaffen und auch bei perso-

nellen Veränderungen tragfä-

hig bleiben. 

 
Abb. 6: Die Teilnehmenden am zweiten Themen$sch tauschen sich darüber aus, wie Ver-

antwortung innerhalb einer ErzeugergemeinschaL geteilt und die Zusammenarbeit gut ge-

lingen kann.  
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3.3 Wie können Vermarktung, Bündelung und Infrastruktur 

gemeinsam getragen werden? 

Am driHen Themen�sch disku-

$erten die Teilnehmenden, wie 

Erzeugerbetriebe durch ge-

meinschaLliche Vermarktung, 

Mengenbündelung und die 

Nutzung gemeinsamer Infra-

struktur neue Absatzmärkte 

erschließen können. Im MiZel-

punkt standen die Anforderun-

gen des LebensmiZeleinzelhan-

dels und der GemeinschaLs-

verpflegung sowie die Voraus-

setzungen für eine erfolgreiche 

Zusammenarbeit. 

Eine zentrale Erkenntnis war, 

dass Mengenbündelung be-

reits bei der Anbauplanung 

beginnen muss. Um größere Abnehmer zuverlässig beliefern zu können, sollten die beteiligten Betriebe 

ihre Produk$onsmengen und Sorten frühzei$g aufeinander abs$mmen. Während kleinere Caterer ihre 

Speisepläne teilweise flexibel an saisonale Verfügbarkeiten anpassen können, benö$gen große Einrich-

tungen wie Krankenhäuser eine kon$nuierliche und planbare Belieferung. Eine gemeinsame Anbaupla-

nung kann zudem helfen, Überangebote und damit verbundenen Preisdruck zu vermeiden. In diesem Zu-

sammenhang wurde auch die Bedeutung einer realis�schen Kostenkalkula�on hervorgehoben, da ins-

besondere neue MarkZeilnehmer AuWereitungs- und Logis$kkosten teilweise unterschätzen. 

Als wich$ge Voraussetzung für die gemeinsame Vermarktung wurde gegensei�ges Vertrauen zwischen 

den Mitgliedsbetrieben genannt. Die Zusammenarbeit erfordert nicht nur verbindliche Absprachen, son-

dern häufig auch die Offenlegung betrieblicher Kennzahlen und die BereitschaL, Verantwortung an eine 

zentrale Koordina$onsstelle abzugeben. Um den Eins$eg zu erleichtern, wurde empfohlen, Betrieben zu-

nächst weiterhin eigene Vermarktungswege zu ermöglichen. So kann Vertrauen in die gemeinsame Struk-

tur schriZweise wachsen. 

Ein weiterer Schwerpunkt war die gemeinsame Organisa�on von Infrastruktur und Logis�k. AnstaZ auf 

jedem Betrieb eigene Kapazitäten aufzubauen, können ErzeugergemeinschaLen durch gemeinsame In-

ves$$onen und die Nutzung bestehender Strukturen Kosten reduzieren. Für Brandenburg mit seinen teil-

weise langen Transportwegen wurde insbesondere die zentrale Koordina$on von Warenströmen als 

wich$g erachtet. Regionale Bündelungsstellen, externe Logis$kdienstleister und digitale Lösungen kön-

nen dabei helfen, Lieferungen effizienter zu organisieren. Auch die Zusammenarbeit mit regionalen Ver-

arbeitungsbetrieben bietet Potenzial, um gemeinsam höher verarbeitete Produkte zu entwickeln und zu-

sätzliche Absatzmärkte zu erschließen. 

Abb. 7: Am driZen Themen$sch disku$eren die Teilnehmenden, wie Vermarktung, Bünde-

lung und Infrastruktur in einer ErzeugergemeinschaL gemeinsam organisiert werden kön-

nen.  



 

13 

Disku$ert wurden außerdem die Hürden beim Zugang zum LebensmiHeleinzelhandel. Neben verlässli-

chen Liefermengen und hohen Anforderungen an die Belieferung erschwert die zunehmende Bedeutung 

von Handelsmarken den AuWau eigenständiger Erzeugermarken. Eine gemeinsame regionale Marke 

kann dagegen helfen, die HerkunL und Besonderheiten der Produkte sichtbar zu machen, sich gegen-

über austauschbaren Angeboten abzugrenzen und die Verhandlungsposi$on gegenüber dem Handel zu 

stärken. 

Als zentrales Ergebnis wurde festgehalten, dass erfolgreiche gemeinschaLliche Vermarktung weit über 

das Zusammenführen von Produkten hinausgeht. Entscheidend sind eine abges$mmte Anbauplanung, 

verlässliche Lieferbeziehungen, wirtschaLlich tragfähige Logis$k- und Verarbeitungsstrukturen sowie 

eine gemeinsame Vermarktungsstrategie. Voraussetzung dafür sind Vertrauen und die BereitschaL der 

Betriebe, ihre Produk$on und Vermarktung stärker aufeinander abzus$mmen. 
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3.4 Gemeinsam weiter: Was braucht es für mehr Koopera�on in 

Brandenburg? 

In der abschließenden Plenumsrunde disku$erten die Teilnehmenden, welche Voraussetzungen und Un-

terstützungsangebote notwendig sind, um die Zusammenarbeit zwischen Bio-Betrieben in Brandenburg 

zu stärken.  

Ein zentrales Anliegen war, bestehende Erzeugergemeinscha�en und ihre Leistungen sichtbarer zu ma-

chen. Betriebe sollten leichter erfahren können, welche Zusammenschlüsse es in Brandenburg bereits 

gibt, welche Produkte sie vermarkten und wo neue Mitglieder aufgenommen werden können. So ließen 

sich bestehende Strukturen besser nutzen und unnö$ge Parallelentwicklungen vermeiden. Zugleich 

wurde angeregt, Eins�egshürden für neue Mitglieder möglichst niedrig zu halten, um weiteren Betrie-

ben den Zugang zu gemeinschaLlichen Strukturen zu erleichtern. 

Darüber hinaus wurde der Bedarf an gezielten Beratungs- und Unterstützungsangeboten für Erzeuger-

gemeinscha�en bzw. Koopera�onen hervorgehoben. LandwirtschaLliche Betriebe verfügen häufig nicht 

über die zeitlichen und personellen Ressourcen, um komplexe Koopera$onsprozesse neben dem Tages-

geschäL voranzutreiben. Neben fachlicher Beratung braucht es deshalb auch Unterstützung bei der Ent-

wicklung gemeinsamer Ziele und beim AuWau tragfähiger Organisa$onsstrukturen. 

Mehrfach betonten die Teilnehmenden, dass erfolgreiche Koopera$on Mut, Offenheit, Vertrauen und 

Verbindlichkeit voraussetzt. Entscheidend sei eine gemeinsame Vision, die den beteiligten Betrieben Ori-

en$erung gibt und sie auch bei Schwierigkeiten zusammenhält. Gleichzei$g müsse die Zusammenarbeit 

kon$nuierlich gepflegt werden: Vereinbarungen allein reichen nicht aus, wenn sie nicht im Betriebsalltag 

umgesetzt werden. Auch mögliche Vorbehalte gegenüber gemeinschaLlichen Strukturen, insbesondere 

vor dem Hintergrund der ostdeutschen Geschichte, sollten beim AuWau neuer Koopera$onen berück-

sich$gt werden. 

Schließlich wurde deutlich, dass Koopera$onen einen wich$gen Beitrag zur wirtscha�lichen Stabilität 

und Zukun�sfähigkeit der Betriebe leisten können. Angesichts steigender Anforderungen und unsicherer 

Marktbedingungen können gemeinsame Strukturen helfen, Risiken zu verteilen und neue Handlungs-

spielräume zu schaffen. Voraussetzung dafür bleiben wirtschaLlich tragfähige Betriebe, die ihre jeweili-

gen Stärken einbringen.  

Die zentrale Botscha� der Abschlussrunde: Brandenburg braucht nicht nur neue Erzeugergemeinschaf-

ten, sondern vor allem mehr Sichtbarkeit und Vernetzung bestehender Zusammenschlüsse, passende 

Unterstützungs- und Beratungsangebote und Betriebe, die bereit sind, gemeinsam Verantwortung zu 

übernehmen. 
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4 Anhang 

4.1 Programm 
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4.2 Flipcharts Themen�sche 
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