








Landwirt werden – aber wie?
Von Magdalena Kliver und Katja Zippel

Eines Tages kommt in jedem landwirtschaftlichen Betrieb die Frage auf den Tisch: 
Wie soll es weitergehen, wenn die Zeit reif für eine Übergabe ist? Gibt es einen 
Nachfolger in der Familie, oder kommt ein Quereinsteiger in Betracht? Was bei 
einer landwirtschaftlichen Existenzgründung zu beachten ist, zeigt das Beispiel von 
Thomas Huschle aus Baden-Württemberg.

S eit drei Jahren bewirtschaftet Thomas 
Huschle in Südbaden gemeinsam mit 

seinen Eltern den Betrieb, den sein Groß-
vater aufgebaut hatte. Nach langen Über-
legungen und Gesprächen innerhalb der 
Familie, mit Freunden, Kollegen und Bera-
tern war ihr Weg zur Übergabe vom Vater 
auf den Sohn gefunden. Neben der per-
sönlichen Entscheidung von Thomas, den 
Schritt in die Selbstständigkeit zu wagen, 
waren vor allem die Wahl der Rechtsform 
des Betriebes, der zeitliche Rahmen und 
die finanzielle Situation zu klären. 

Welche Rechtsform  
soll es sein?

Die Frage, ob der Betrieb als Kapitalgesell-
schaft – also zum Beispiel Aktiengesellschaft 
(AG) oder Gesellschaft mit beschränkter 
Haftung (GmbH) – geführt werden soll 
oder als Personengesellschaft mit unbe-
schränkter Haftung, zum Beispiel als Ge-
sellschaft bürgerlichen Rechts (GbR) oder 
Kommanditgesellschaft (KG), kann nicht 
pauschal beantwortet werden. Die optima-
le Rechtsform hängt vom Betriebskonzept 
ab. Für rein land- oder forstwirtschaftliche 
Betriebe ist eine Personengesellschaft aus 
steuerlicher Sicht häufig vorteilhaft. Mög-
lich ist auch, einen Betriebsteil als Perso-
nenunternehmen und den anderen als Ka-
pitalgesellschaft zu führen.
Thomas Huschle und sein Vater haben 
nach intensiven Vorüberlegungen und Ge-
sprächen mit ihrem Steuerberater eine 
GbR gegründet. In einer GbR kann jeder 
Mitgesellschafter selbstständig Entschei-

dungen treffen und steht rechtlich für die 
Entscheidungen des anderen ein. Thomas 
und sein Vater haben eine Mindestlaufzeit 
für die GbR festlegt und außerdem ver-
traglich geregelt, dass ab einer bestimmten 
Investitionssumme beide Gesellschafter 
zustimmen müssen.

Goldene Regeln der  
Finanzierung

Da Betriebsübergaben oft mit größeren In-
vestitionen verbunden sind, ist ein genauer 
Blick auf die Finanzen wichtig. Die meisten 
Jungunternehmen planen die wirtschaftli-
che Ausrichtung des Betriebes langfristig, 
schließlich soll dieser eines Tages auch 
weitergegeben werden. Für eine optimale 
Struktur bei Kapitalausstattung, Verschul-
dung und Liquidität sollten bestimmte 
Regeln beachtet werden. So besagt die 
„Goldene Finanzierungsregel“, dass die 
Tilgungsdauer des aufgenommenen Ka-
pitals der Lebensdauer der Kapitalanlage 
entsprechen soll. Nach der „Goldenen Bi-
lanzregel“ werden Anlagevermögen (zum 
Beispiel eine Melkanlage) sowie das dau-
ernd gebundene Umlaufvermögen (zum 
Beispiel der Tierbestand) durch Eigenka-
pital und langfristiges Fremdkapital (zum 
Beispiel langfristige Kredite) finanziert, das 
restliche Umlaufvermögen durch kurzfris-
tiges Fremdkapital. Für rentable Großin-
vestitionen ist eine belastbare Gewinn- 
und Finanzvorausschau unabdingbar. Zwar 
ist eine Finanzierung mit Eigenkapital am 
rentabelsten, mit einem genauen Vergleich 
von Bankkonditionen und -leistungen und 

rechtzeitigen Verhandlungen lohnen sich 
aber auch alternative Finanzierungsformen 
wie Bankdarlehen oder Mietkauf. 
Bei Verhandlungen mit seiner Hausbank hat 
Thomas Huschle die Erfahrung gemacht, 
dass sein junges Alter (29), die gute Ausbil-
dung und seine im Gespräch bewiesenen 
Unternehmerqualitäten die Bonität des 
Betriebes positiv beeinflussten und somit 
geringere Zinsforderungen nach sich zo-
gen. 

Aufgepasst im  
Steuerdschungel

Die wichtigsten Steuern für landwirtschaft-
liche Hofnachfolger und Existenzgründer 
sind die Einkommen- bzw. Körperschaft-
steuer, die Umsatzsteuer sowie Erbschaft- 
und Schenkungsteuer. Für landwirtschaftli-
che Betriebe gibt es im Vergleich zu 
Gewerbebetrieben einige Steuererleichte-
rungen. Um nicht als Gewerbebetrieb zu 
gelten, müssen bestimmte Obergrenzen 
eingehalten werden, etwa bei Vieheinhei-
ten, bei der Direktvermarktung, dem Zu- 
und Weiterverkauf fremder Erzeugnisse, 
landwirtschaftlichen Dienstleistungen, Ma-
schineneinsatz außerhalb des Betriebes, 
„Urlaub auf dem Bauernhof“ sowie der 
Stromerzeugung aus nachwachsenden 
Rohstoffen. 
Land- und forstwirtschaftliche Betrie-
be werden häufig von der Erbschaft- und 
Schenkungsteuer befreit, weil landwirt-
schaftliches Vermögen relativ günstig be-
wertet wird, Freibeträge berücksichtigt 
werden und es weitreichende Verscho-
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nungsregeln gibt. Man muss jedoch bestimmte Behaltens- und Fortfüh-
rungsfristen einhalten. 
Auch die Rechtsform des Betriebes beeinflusst, welche Steuern zu zahlen 
sind. Personenunternehmen wie die GbR unterliegen etwa der Einkom-
mensteuer mit ansteigenden Steuertarifen. Kapitalgesellschaften dagegen 
zahlen Körperschaftsteuer anhand eines festen Steuersatzes (15 Prozent). 
Nicht vergessen werden dürfen die Lohnsteuer bei der Beschäftigung von 
Fremdarbeitskräften, die Grunderwerbsteuer für Grundstückskäufe, die 
Grundsteuer für den Grundbesitz sowie die Kraftfahrzeugsteuer für Fahr-
zeuge des land- und forstwirtschaftlichen Betriebes. 
Eine Beratung durch spezialisierte Steuerberater wird dringend empfoh-
len – zu erkennen sind sie an der Zusatzbezeichnung „Landwirtschaftliche 
Buchstelle“.

Erfolgsrezept:  
Miteinander reden!

Drei Jahre nach der GbR-Gründung zieht Thomas Huschle eine positi-
ve Bilanz. Inzwischen hat er die komplette Verantwortung für Teilbereiche 
des Betriebes vom Vater übernommen. Alltägliche Dinge entscheiden beide 
selbstständig in ihren Bereichen, gravierende Entscheidungen treffen sie ge-
meinsam. Die Zuständigkeiten und Verantwortungen passen sie dabei immer 
wieder neu an. Thomas ist froh über diesen behutsamen Übergang, so kann 
er Stück für Stück in die Verantwortung und auch als Mitgesellschafter ge-
genüber dem Vater wachsen. Ob der Betrieb letztendlich schrittweise auf 
Thomas übertragen wird, zum Beispiel durch jede Neuerwerbung, oder ob 
der Senior nach Ablauf der Mindestlaufzeit der GbR den kompletten Betrieb 
in Form einer Schenkung auf den Sohn überträgt, werden beide in den kom-
menden Jahren entscheiden. 
Das wichtigste Erfolgsrezept sieht Thomas in einem offenen Dialog zwischen 
den Partnern. Natürlich stimmen die Meinungen nicht immer überein, doch 
mit einer guten Kommunikation können Konflikte vermieden und Meinungs-
unterschiede konstruktiv genutzt werden. Wenn nämlich der Partner von 
der eigenen Idee überzeugt werden muss, werden betriebliche Entscheidun-
gen viel stärker durchdacht. Damit steigt auch ihre Erfolgsaussicht.

Förderung für landwirtschaftliche  
Existenzgründer
Eine große Bedeutung für Junglandwirte hat das Agrarinvestitionsför-
derprogramm (AFP) des Bundes, mit dem Investitionen durch direk-
te Zuschüsse gefördert werden. Die jeweiligen Länderrichtlinien und 
-bedingungen hierzu sind in den Länderministerien oder Landwirt-
schaftskammern und -ämtern zu erhalten. Einige Bundesländer fördern 
Junglandwirte zusätzlich, indem sie zum Beispiel zeitlich begrenzt nach 
Einstieg bzw. Übernahme des Betriebes die Investitionsförderung um 
einige Prozentpunkte aufstocken. 
Die Landwirtschaftliche Rentenbank fördert mit zinsgünstigen Darle-
hen landwirtschaftliche Investitionen aller Art, auch Hofübernahmen. 
Landwirte unter 41 Jahren bekommen dabei besonders günstige Kon-
ditionen. 

 �Mehr Informationen:
Katja Zippel 
Bund der Deutschen Landjugend 
Telefon: 030 / 31 90 42 86 
E-Mail: k.zippel@landjugend.de 
www.landjugend.de; www.junglandwirte.de 
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Zum Weiterlesen
Die Broschüre "Hofnachfolge und Existenzgründung in der Landwirtschaft" 
des Bundes Deutscher Landjugend steht unter www.junglandwirte.de 
zum kostenlosen Download bereit. Eine Neuauflage dieser Broschüre 
ist in Planung und erscheint voraussichtlich Mitte 2011.
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„Für kleine Betriebe  
sind Fördergelder rar“

Wie haben Sie Ihr Vorhaben schließlich in die Praxis umgesetzt?

Konnten Sie Fördergelder in Anspruch nehmen?

Gab es weitere Schwierigkeiten, mit denen Sie nicht gerechnet hatten?

Was würden Sie mit Ihrem jetzigen Wissen anderen Gründungswilligen raten?

Frau Kietsch, wie entstand die Idee, sich mit der Produktion von Wildpflanzensaat-
gut selbstständig zu machen?

Bis Ende 2006 arbeitete ich als Gärtnermeis-
terin an der Fachhochschule Bernburg in 
Sachsen-Anhalt. Der öffentliche Dienst war 
für mich auf Dauer aber unerträglich: Wer 
nicht nur Dienst nach Vorschrift macht, son-

dern sich stärker engagiert, wird blockiert. 
Über meine Arbeit dort lernte ich dann die 
Firma Rieger-Hofmann kennen, die Anbau-
partner suchte. Mir war klar, dass ich mit 
einem Schritt in die Selbstständigkeit nicht 

Das Gespräch führte Juliane Mante

Ich hatte ja kaum Eigenkapital, mit dem ich 
starten konnte. Deshalb habe ich über An-
noncen nach Partnern gesucht, woraufhin 
sich das Gut Temmen meldete. Das Gut 

stellt mir nun die Flächen zur Verfügung und 
bekommt dafür quasi meine Ökolandbau-
prämie weitergereicht. Zusätzlich habe ich 
eine Wohnung und eine Scheune auf dem 

Gut gepachtet. Mein erstes Saatgut habe ich 
wild in der Region gesammelt, um es dann 
weiter zu vermehren.

Für die ersten neun Monate bekam ich 
zunächst die Existenzgründungsförderung 
von der Agentur für Arbeit, die mir für wei-
tere sechs Monate auch die Sozialversiche-
rung zahlte. Abgesehen davon stellte ich 
aber leider fest, dass es für kleinere Betrie-
be sehr schwer ist, Förderung zu bekom-
men. So wurde mein Antrag auf einzelbe-
triebliche Investitionsförderung abgelehnt, 
weil ich die Mindestinvestitionssumme von 
30.000 Euro nicht erreichte. Über unsere 

Ja, mir war nicht klar, dass die ökologische 
Wildsamenproduktion so viel aufwändiger 
ist und die Erträge so viel niedriger sind 
als im konventionellen Anbau. Da es aber 
für ökologisches Regio-Saatgut gar keinen 

Sie sollten sich zu Beginn ganz genau über-
legen: „Was will ich?“ – und das auch gegen-
über anderen so konkret wie möglich for-
mulieren. Außerdem sollten sie zu Beginn 

Lokale Aktionsgruppe beantragte ich beim 
Landwirtschaftsamt auch Leader-Förde-
rung. Es hieß zuerst, ich bekäme 45 Prozent 
der Brutto-Investitionssumme – also inklu-
sive Mehrwertsteuer – gefördert und nach 
zwei Monaten den Förderbescheid. Dieser 
kam dann erst nach vier Monaten, und 
auch nur über 25 Prozent meiner Netto-
Investitionskosten, weil ich zur Kategorie 
„Landwirtschaft“ gehöre. Und da ich ge-
zwungen war, rechtzeitig zum Frühjahr das 

geplante Folienzelt fertigzustellen, fiel auch 
dieses aus der Förderung, denn für schon 
begonnene Vorhaben gibt es keine Gelder. 
Letztlich bekam ich also statt der erwar-
teten 11.000 Euro nur noch 3.950 Euro 
Förderung für Erntetechnik und Anbauge-
räte für den Traktor. Die Bürgschaftsbank 
Brandenburg gab mir jedoch einen günsti-
gen Kredit; außerdem die GLS-Bank, weil 
Freunde mit jeweils kleineren Summen für 
mich bürgten.

mehr allzu lange warten sollte. Der Vertrags-
anbau nahm mir außerdem den Druck, eine 
eigene Vermarktung aufzubauen, was als Ein-
Frau-Betrieb gar nicht zu leisten wäre. Und so 
habe ich mir einfach gesagt: „Jetzt oder nie.“

Markt gibt, muss ich zu konventionellen 
Preisen verkaufen. Das hat mich ganz schön 
ins Schwimmen gebracht – ich kann die 
Kredite nicht so schnell zurückzahlen wie 
geplant. Konventioneller Anbau kommt für 

mich aber nicht in Frage. Deshalb setze ich 
jetzt verstärkt auf Gemüsesaatgut. Außer-
dem suche ich zurzeit einen Partner, der Ka-
pital und technisches Know-how mitbringt. 
Das hätte ich von Anfang an tun sollen.

die zu erwartenden Gewinne 20 Prozent 
niedriger ansetzen als kalkuliert. Denn nie-
mand kann trotz bester Planung alle Schwie-
rigkeiten vorhersehen. Und man braucht 

möglichst viele Mentoren und natürlich ein 
großes Netzwerk aus Leuten unterschiedli-
cher Branchen, die in verschiedensten Situa-
tionen raten und helfen können.

Gärtnermeisterin Uta Kietsch ist seit 2007 
im brandenburgischen Alt-Temmen mit 
der Wildsamen-Insel selbstständig: Auf drei 
Hektar produziert sie überwiegend für die 
Firma Rieger-Hofmann das Saatgut einhei-
mischer Wildpflanzen – nach den Richtlinien 

des Verbandes deutscher Wildsamen- und 
Wildpflanzenproduzenten e.V. sowie nach 
der EU-Öko-Verordnung. Diese so genann-
ten Regiosaaten kommen für verschiedene 
Naturschutzzwecke zum Einsatz.
www.wildsamen-insel.de
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„Für kleine Betriebe  
sind Fördergelder rar“

Das Gespräch führte Juliane Mante

„Jeder Cent Eigenkapital  
gibt Sicherheit“

Thomas Wertgen (links; Elektriker, Kauf-
mann) und Frank Böhmer (Kaufmann) grün-
deten 2005 im 230-Seelen-Dorf Nerdlen in 
der Vulkaneifel die bowe-beregnung GmbH. 
Sie produzieren und montieren Anlagen zur 

Reithallenberegnung für den internationalen 
Markt und gehören mittlerweile zu den in-
novativsten Unternehmen im Bereich der 
speziellen Beregnungstechnik. 
www.bowe-beregnung.de

Herr Wertgen, wie entstand die Idee, sich mit Beregnungsanlagen für Reithallen 
selbstständig zu machen?

Ich hatte eigentlich schon immer das Be-
dürfnis, mein eigener Chef zu sein; schon vor 
zwanzig Jahren während meiner Angestell-
tentätigkeit verspürte ich da eine gewisse 

innere Unruhe. Vor meiner Selbstständigkeit 
war ich in einer Firma beschäftigt, die eine 
ähnliche Ausrichtung hatte. Dort lernte ich 
einerseits das notwendige Know-how, fand 

aber andererseits, dass man das Management 
sehr viel professioneller gestalten könnte. 
Und so lag es nahe, dass ich mich in diesem 
Bereich selbstständig machte. 

Wie haben Sie Ihr Vorhaben schließlich in die Praxis umgesetzt?

Konnten Sie Fördergelder in Anspruch nehmen?

Gab es Schwierigkeiten, mit denen Sie nicht gerechnet hatten?

Zunächst haben wir das Geschäftsfeld genau 
analysiert, also geschaut, wie der Markt aus-
sieht, ob die Nachfrage da ist. Mein Geschäfts-
partner und ich stammen beide aus der Eifel. 
Und da die Eifel sehr zentral für eine inter-
nationale Ausrichtung liegt, wählten wir diese 
Region als Standort. Mit unserem Business-
plan sind wir dann zur Bank gegangen und 
haben erst einmal lautes Gelächter geerntet: 
„Mit Pferdeduschen wollt Ihr Euch selbststän-
dig machen?!“ Schließlich überzeugte unsere 

Idee aber, nicht zuletzt, weil ich bereits über 
Know-how in dem Bereich verfügte. Wir be-
kamen einen Kredit für die erste Produktion, 
denn Material und Lohnkosten mussten ja 
im Vorfeld bezahlt werden. Wir fingen ganz 
klein an, mit einem Büro im Wohnhaus sowie 
Lager und Werkstatt in der Garage. Heute 
haben wir unsere Räumlichkeiten im Techno-
logie- und Gründerzentrum, sind aber immer 
noch ein klassischer Handwerksbetrieb. Am 
Anfang steckten wir natürlich sehr viel Ener-

gie in Werbung. Persönlich stellten wir uns 
bei potenziellen Kunden vor, auch außerhalb 
Deutschlands. Zwei bis drei Monate später 
kamen dann die ersten Aufträge. Werbung 
und Mund-zu-Mund-Propaganda funktionier-
ten gut; wir erhielten immer mehr Aufträge 
und stellten schließlich neue Mitarbeiter ein. 
Heute haben wir neben uns zwei Geschäfts-
führern eine Bürokraft, zwei fest angestellte 
und zwei saisonale Monteure.

Nein. Wir hatten anfangs überlegt, ein Grün-
derdarlehen zu nutzen, mit zu Beginn zwar 
sehr günstigen Zinsen, die aber progressiv 

stark angestiegen wären. Als wir alles durch-
rechneten, stellten wir fest, dass uns ein ganz 
normaler Kredit auf Dauer günstiger kam. 

Wir konnten auch etwas Eigenkapital einbrin-
gen – das war zwar ein Tropfen auf dem hei-
ßen Stein, aber zu Beginn doch sehr hilfreich.

Zu Beginn überhäuften uns unsere Konkur-
renten unerwartet mit Klagen, sie wollten uns 
einfach in die Knie zwingen. Mein ehemaliger 
Arbeitgeber klagte, weil ich das Know-how 
ja dort erworben und mitgenommen hatte; 
andere wegen der Namen, die wir bestimm-

ten Beregnungssystemen gaben. Wir konnten 
aber alles problemlos abweisen. Ärgerlich war 
noch, dass die Eintragung unserer GmbH ins 
Handelsregister am Amtsgericht länger als 
erwartet dauerte – ganze zwei Monate, und 
vorher darf man ja nicht anfangen. Aber das 

hat uns alles nicht wirklich behindert. Natür-
lich haben wir Phasen, in denen es konjunk-
tur- oder saisonbedingt nicht ganz so gut geht, 
aber übers Jahr verteilt ist es bis jetzt immer 
gut gelaufen. 

Was würden Sie mit Ihrem jetzigen Wissen anderen Gründungswilligen raten?

Sie sollten sich vorher ganz genau über das 
Geschäftsfeld informieren. Und sich im Kla-
ren sein, dass Selbstständigkeit in vielerlei 
Hinsicht sehr belastend sein kann. Die ers-
ten fünf Jahre sind sehr arbeitsaufwändig. 

Man muss damit rechnen, dass man in dieser 
Zeit im Gegensatz zum Angestelltenverhält-
nis doppelt so viel Arbeit und nur halb so 
viel Gehalt hat. Deshalb sollte man vorher 
unbedingt klären, ob das soziale Umfeld – 

der Lebenspartner, die Familie – diese Be-
lastung auch mittragen kann. Und natürlich: 
Jeder Cent Eigenkapital gibt zusätzliche Si-
cherheit.
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„Man sollte immer  
wieder umdenken können“

Wie haben Sie Ihr Vorhaben schließlich in die Praxis umgesetzt?

Frau Wild, wie entstand die Idee, sich mit Ihrer Käseküche selbstständig zu machen?

Konnten Sie Fördergelder in Anspruch nehmen?

Gab es Schwierigkeiten, mit denen Sie nicht gerechnet hatten?

Was würden Sie mit Ihrem jetzigen Wissen anderen Gründungswilligen raten?

1997 fragten mich fünf Bio-Milchviehhalter 
in der Nähe von Isny, ob ich nicht ihre Milch 
verarbeiten möchte, da sie wussten, dass ich 

gelernte Käserin beziehungsweise Sennerin 
bin. Die konventionellen Molkereien in der 
Umgebung hatten nämlich zu dieser Zeit kei-

Das Gespräch führte Eva Wonneberger

Zunächst suchten wir – also die fünf Land-
wirte und ich – ein Jahr lang ein geeignetes 
Gebäude und das nötige Geld. Weil sich 
kein passendes Gebäude fand, entschlos-
sen wir uns zu einem Neubau, für den ei-
ner der Landwirte den Rohbau übernahm. 
Für die Innenausstattung ging ich zunächst 

auf eigenes Risiko in Vorleistung. Der Heiz-
kessel, Instrumente für die Milchabfüllung, 
der Käsekeller für die Reifung, die Be- und 
Entlüftung des Kellers, ein Aufzug sowie 
ein Tankwagen für die Milchabholung und 
die komplette Ladeneinrichtung erforder-
ten immense Summen. Deshalb gründeten 

Landwirt Franz Hiemer und ich eine GmbH. 
1998 konnte ich die Käseküche in Betrieb 
nehmen. Am Anfang habe ich alles alleine 
gemacht: Käsen, Käsepflege, die Betreuung 
der Bauern, die Buchführung, den Verkauf... 
18 Stunden Arbeit täglich, jeden Tag in der 
Woche – das war eine harte Zeit.

Ich bekam eine Anschubfinanzierung von 
der Deutschen Bundesstiftung Umwelt und 
ein Bankdarlehen. Außerdem haben mich 
Mitarbeiter von PLENUM unterstützt, in 

Die Anfänge waren recht schwer. So dauer-
te es drei lange Jahre, bis sich das neuartige 
Produkt überhaupt so weit herumsprach, 
dass es mir nicht nur der schlecht zahlende 
Großhandel abnahm. 2001 hatte ich eine 
Krise: Ich stand kurz vor dem Nervenzu-
sammenbruch und hatte riesige Schulden. 
Auf Anraten des Großhändlers war ich in 
die Produktion von Raclettekäse eingestie-
gen, nicht ahnend, dass der Markt plötzlich 

Man muss bereit sein, viel zu arbeiten und 
immer wieder umzudenken. Viele meiner 
Krisen waren nicht vorhersehbar und muss-
ten im Konflikt gelöst werden, zum Beispiel 
Streitigkeiten mit den Handwerkern beim 
Bau. Ich rate allen Existenzgründern, sich 

dem sie mich zu öffentlichen Fördermitteln 
beraten haben. PLENUM ist ein Programm 
des Landes Baden Württemberg für Pro-
jekte mit direkten oder indirekten positi-

ven Naturschutzauswirkungen. Ansonsten 
halfen mir meine eigenen Rücklagen. 

ne eigene Bio-Linie. Aus diesem Impuls her-
aus entstand die Käseküche Isny.

von einem dänischen Billig-Bio-Käseangebot 
überschwemmt würde. Doch ich bekam 
von verschiedenen Seiten Hilfe und rappelte 
mich wieder auf. Ein privater Finanzier über-
nahm mit einer größeren Summe die aus-
stehenden Rechnungen. Und es kam die 
BSE-Krise, und Milch und Käse von Ökohö-
fen, die mit traditioneller Heufütterung 
ohne Kraftfutter wirtschafteten, waren auf 
einmal gefragt. Plötzlich lief die Werbung 

für die Käseküche gut, Radio und Fernsehen 
berichteten über mich. So ging es wieder 
bergauf. Ich fing an, Läden in ganz Süd-
deutschland zu beliefern und stellte weite-
re Mitarbeiter ein. Heute habe ich einen 
hauptamtlichen Käsermeister, drei Mitar-
beiter auf 400 Euro-Basis für die Käsepfle-
ge und sieben Frauen, die den Laden haupt- 
und nebenberuflich betreuen.

vor der Gründung zuverlässige Ratgeber zu 
suchen, die beim Planen und Durchrechnen 
helfen. Für die Vermarktung braucht es Zeit, 
um viele persönliche Kontakte aufzubauen. 
Man muss auch nicht alles selber machen, 
sondern sollte sich überlegen, welche Be-

reiche ausgelagert werden können; bei mir 
übernimmt zum Beispiel heute ein Spedi-
teur die Logistik. Und man sollte frühzeitig 
lernen, Aufgaben zu delegieren und Mitar-
beiter zu führen.

Sennerin Evelyn Wild betreibt seit 1998 die Käseküche Isny – eine Schaukäserei, die im Allgäu 
Biomilch zu verschiedenen Hartkäsesorten sowie zu Joghurt und Quark verarbeitet. Nach 
einigen Startschwierigkeiten macht der Betrieb heute jährlich eine Million Euro Umsatz und 
verarbeitet mit 13 Mitarbeitern 800.000 Liter Milch. Die Käseküche sucht händeringend weite-
re Milchlieferanten. www.kaeskueche-isny.de
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„Man sollte immer  
wieder umdenken können“

Im Fokus

Gemeinsam klappt’s besser
� Von Erhard Fitzner und Doreen Haym

Existenzgründer müssen sich mit zahlreichen Fragen auseinandersetzen und 
haben es gerade in der Anfangsphase oft nicht leicht. Da kann es sehr hilfreich 
sein, sich mit anderen Gründern zusammenzutun und auch das Wissen erfahre-
ner Unternehmer zu nutzen. 

E s gibt zahlreiche Möglichkeiten, mit an-
deren Unternehmern zu kooperieren. 

So können zum Beispiel Gründerstamm-
tische, Gründerfrühstücke und Gründer-
abende jungen Unternehmern den Raum 
geben, sich in ungezwungener Atmosphäre 
untereinander auszutauschen und Antwor-
ten auf offene Fragen zu finden – und sei es 
nur, um gegenseitig einen kritischen Blick 
auf die selbst entworfenen Flyer oder den 
Internetauftritt zu werfen. Solche Events 
werden oft von Kammern, Existenzgrün-
dungsinitiativen oder der Wirtschaftsför-
derung vor Ort organisiert. 

Kooperationen: So vielfältig 
wie die Gründer selbst

Junge Unternehmen können sich aber 
auch zusammenschließen, um gemeinsam 
ganz konkrete wirtschaftliche Ziele zu 
erreichen. In der Regel stehen für Exis-
tenzgründer Fragen der Vermarktung, der 
Ressourcennutzung oder der Arbeitsorga-
nisation im Vordergrund. Hier bieten sich 
verschiedene Formen der Zusammenar-
beit an. So kann der Zusammenschluss zu 
einer Einkaufs-Kooperation Zeit und Geld 
sparen, da die Lieferanten für größere Ab-
nahmemengen günstigere Preise gewähren. 
Verkaufs-Kooperationen können die Kon-
taktmöglichkeiten zu potenziellen Kunden 
erhöhen, beispielsweise durch die Nutzung 
gemeinsamer Ausstellungs- und Verkaufsräu-
me oder eine gemeinsame Internetpräsenz. 
Auch Gemeinschaftswerbung lohnt sich, 
denn Werbeaktivitäten sind meist kostspie-
lig. Günstig sind zum Beispiel gemeinsame 
Messeauftritte oder produktübergreifende 
Werbung zur gemeinschaftlichen Bedarfs-
weckung – etwa für Holz, Fleischwaren 
oder regionale Produkte. 

Kunden erwarten zunehmend komplette 
Problemlösungen mit weit reichenden Ser-
vicepaketen als „Dienstleistung aus einer 
Hand“. Die meisten kleinen, mittleren und 
insbesondere jungen Unternehmen können 
dies allein nicht bieten. Um im Wettbewerb 
nicht ins Hintertreffen zu geraten, können 
sie ihr Leistungsspektrum jedoch durch eine 
Kooperation erweitern. 
In einer Produktions-Kooperation senken die 
beteiligten Unternehmen ihre Herstel-

lungskosten, indem sie zum Beispiel be-
stimmte Maschinen gemeinsam anschaffen 
und nutzen. Gründer im Handwerk etwa 
kooperieren oft, indem sie bei einem be-
stehenden Unternehmen „unterschlüpfen“ 
und Räume und Maschinen oder auch Ver-
waltungsmitarbeiter mit nutzen. 

Von alten Hasen lernen

Im Rahmen von Mentoring-Programmen un-
terstützen erfolgreiche Unternehmer oder 
erfahrene Manager die Gründer für einen 
begrenzten  Zeitraum – oftmals 12 Monate 
–  mit ihrem Wissen und ihren persönli-
chen Netzwerken. Meist verfügen sie über 
fundierte Kenntnisse in einem Spezialge-
biet der Unternehmensführung. In einigen 
Programmen sind die Mentoren bereits 
aus dem aktiven Berufsleben ausgeschie-
den und führen die Beratung ehrenamtlich 
durch. Solch ein Programm gibt es zum Bei-
spiel in Mecklenburg-Vorpommern (www.
gruender-mv.de > Mentoring-Programm). 
Hier arbeiten Mentor und Mentee kurz vor 
und bis zu fünf Jahre nach der Gründung 
in so genannten Tandems zusammen. Der 
Jungunternehmer kann sich jederzeit hilfe-
suchend an seinen Mentor wenden. Viele 
der geknüpften Verbindungen bestehen so-
gar über diesen offiziellen Zeitraum hinaus. 

 �Mehr Informationen:
Erhard Fitzner 
Unternehmensberater 
GFS-Beratung 
Telefon: 069 / 45 54 87 
E-Mail: fitzner@gfs-beratung.de 
www.gfs-beratung.de 

	� Doreen Haym 
Bundesanstalt für Landwirtschaft  
und Ernährung 
Telefon: 02 28 / 68 45 39 42 
E-Mail: doreen.haym@ble.de
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Kooperationen können also in vielerlei 
Ausprägung den Start sowie die erfolg-
reiche Weiterführung des Unternehmens 
erleichtern. Die Industrie- und Handels-
kammern und auch die zahlreichen Exis-
tenzgründungsinitiativen stehen hierfür mit 
Rat und Tat zur Seite. 
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