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1 Einfiihrung

In den Wertschopfungsketten der Fleischwirtschaft dominieren wenige grofle Schlacht-
unternehmen, die einer deutlich groferen, jedoch im Zuge des landwirtschaftlichen
Strukturwandels stark abnehmenden Anzahl von Landwirten gegeniiberstehen. Der
Leistungsaustauch zwischen diesen Wertschdpfungspartnern kann in Form direkter Ge-
schiftsbeziehungen oder iiber den Viehhandel als Bindeglied erfolgen. Vorangegangene
Untersuchungen haben gezeigt, dass in Deutschland die zweistufige Vermarktung von
Schlachtvieh, bei der die Schlachttiere {iber den Viehhandel gehandelt werden, domi-
niert (Traupe 2002; Spiller et. al 2005; Voss 2011). Die landwirtschaftlichen Betriebe
konnen sich bei Bevorzugung der Zwischenschaltung des Viehhandels an einer Erzeu-
gergemeinschaft (EZG) oder einer Viehverwertungs- bzw. -vermarktungsgenossen-
schaft (VVQ) beteiligen oder ihre Tiere iiber eine Organisation des privaten Viehhan-

dels vermarkten (Schiitz 2009).

Viehhindler, Viehtransportunternehmen und Viehsammelstellen werden nach §12
Viehverkehrsverordnung (ViehVerkV) durch die zustdndige Behorde zugelassen, wenn
der Betrieb Schlacht- bzw. Nutzvieh gewerbsmidBig unmittelbar oder iiber Dritte kauft
sowie diese Nutz- bzw. Schlachttiere innerhalb von 30 Tagen nach dem Erwerb wieder
verkauft oder in einen anderen Betrieb umsetzt. Die Hauptaufgaben des Viehhandels
sind damit die Bilindelung von Nutz- und Schlachtvieh sowie die Vermarktung der Tiere
an verschiedene Abnehmer (Theuvsen, Recke 2008). Damit {ibernimmt der Viehhandel
klassische Handelsfunktionen wie die Raumiiberbriickungs-, die Preisausgleichs- sowie
die MarkterschlieBungsfunktion (Seyffert 1972). Dariiber hinaus erfiillt er aber auch
weitere Aufgaben, wie die Versorgung der Landwirte mit notwendigen Betriebsmitteln,
die Gewidhrung von Krediten oder die Unterstiitzung landwirtschaftlicher Betriebe bei

der Qualititssicherung (Theuvsen, Franz 2007).

Die Wertschopfungsketten der Fleischwirtschaft unterliegen starken Verdnderungen, die
die Organisationen des privaten wie des genossenschaftlichen Viehhandels vor vielfalti-
ge neue Herausforderungen stellen (Petersen, Spiller, Theuvsen 2010). Der vorliegende
Beitrag setzt sich vor diesem Hintergrund zunichst intensiv mit dem strukturellen Wan-
del der Wertschopfungsketten und der Bedeutung dieses Wandels fiir die Viehhandels-
unternehmen auseinander. Sodann werden die Ergebnisse empirischer Untersuchungen

der EZG und VVG sowie des privaten Viehhandels in Nordwestdeutschland (Schwer-



punkte Niedersachsen und Nordrhein-Westfalen) vorgestellt. Ein besonderes Augen-
merk wird dabei auf die Herausarbeitung von Gemeinsamkeiten und Unterschieden ge-
nossenschaftlicher (EZG und VVG) und privater Viehhandelsunternehmen gerichtet.
Hierbei werden vor allem die Leistungen der Organisationen und die Anforderungen der
Kunden und Lieferanten an die Viehhandelsunternehmen betrachtet. Dariiber hinaus
untersucht der Beitrag die Positionierung und Wettbewerbsfahigkeit der Unternehmen
innerhalb der Branche. Der Beitrag endet mit einem Vergleich der Erfolgsfaktoren von

EZG/VVG und des privaten Viehhandels sowie einigen Schlussfolgerungen.



2  Entwicklungstendenzen in der Wertschopfungskette Fleisch
2.1 Einleitung

In den letzten Jahren vollzog sich ein struktureller Wandel innerhalb der Wertschop-
fungsketten der Fleischwirtschaft, der auch Einfluss auf die Tatigkeit sowie die Liefe-
ranten- und Abnehmerbeziehungen der Unternehmen hat. Der Strukturwandel im Agri-
business hat vielfdltige Griinde (Nolte 2006). Eine der wichtigsten Ursachen ist, dass
sich die Schlachtunternehmen und damit die wichtigsten Partner der Viehhdndler wie
auch der Landwirte immer stirker konzentrieren (ISN 2005; ISN 2009). So schlachten
die drei marktfithrenden Unternehmen Tonnies, Vion und Westfleisch inzwischen deut-
lich mehr als 50 % der Schweine in Deutschland. Bedenkt man, dass es Wirtschafts-
zweige wie z. B. die Gefliigelschlachtung gibt, die noch wesentlich stdrker konzentriert
sind, und der Konzentrationsprozess in Lindern wie Ddnemark, in denen sich die
Schlachtungen auf nur noch zwei Unternehmen konzentrieren, wesentlich weiter voran-
geschritten ist, so wird deutlich, dass der Konzentrationsprozess auf der Schlachtstufe
nicht als abgeschlossen betrachtet werden kann. Dies zeigt auch die beabsichtigte Uber-
nahme von Tummel durch Ténnies (agrarheute.com 2011). Da der Viehhandel und noch
mehr die Landwirtschaft wesentlich weniger stark konzentriert sind, befinden sie sich in
einer schwachen Verhandlungsposition. Um ein Gegengewicht gegen die groflen
Schlachtunternehmen zu bilden, sind die Unternehmen des Viehhandels gezwungen,
zunehmend groflere Mengen an Schlachttieren zu biindeln. Neben einem deutlichen
Anstieg der Unternehmensgrofen sind daher auch zahlreiche unternehmensiibergreifen-

de Kooperationen im Viehhandel zu beobachten (Voss 2011).

Die Wertschopfungskette vom Erzeuger bis zum Verbraucher ist in Deutschland im
Schweinefleischbereich sehr vielfiltig ausgestaltet (Freund 1996; Abbildung 1). Die
Vermarktung an Schlachtunternehmen ist der iiberwiegend verbreitete Absatzweg fiir
die Schweinemaister. Dabei erfolgt die Vermarktung teils direkt an Schlachthofe (einstu-
fige Vermarktung), zu einem grofleren Teil aber indirekt namentlich iiber den privaten
Viehhandel, EZG und VVG (zweistufige Vermarktung). Die Schlachtstufe ist daher fiir
die groBBe Mehrzahl der Schweinemaéster als Flaschenhals in der Wertschopfungskette

zu betrachten.



Abbildung 1: Struktur der Wertschopfungskette der Fleischwirtschaft'
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Quellen: nach Schlecht et al. (2010), BVL (2005); Statistisches Bundesamt (2009, 2010); DFV (2009);
Metro 2009; Voss et al. (2010); ZMP (2008)

2.2 Landwirtschaft

Ausgangspunkt fiir die Analyse der Strukturverdnderungen in der Wertschopfungskette
Fleisch sind die Entwicklungen bei den schweine- und rinderhaltenden Betrieben in
Deutschland sowie in den beiden fiir die Schweinehaltung bedeutsamsten Bundeslin-
dern Niedersachsen und Nordrhein-Westfalen, die fiir die Jahre von 1999 bis 2009 be-

schrieben werden (Tabelle 1).2

! Zeitpunkt der Datenerhebung: landwirtschaftliche Betriebe 2009, Viehvermarktung 2009, Schlachtun-
ternehmen ab 20 Beschiftigte, Metzgereien und Fleischereien 2008, Lebensmitteleinzelhandel 2008,
Bevolkerung 2009, Rest 2007.

% Aufgrund neuer Abschneidegrenzen des Statistischen Bundesamtes, welches die unterste Erfassungs-
grenze ab 2010 auf Betriebe mit mindestens 50 Schweinen und 10 Zuchtsauen festgelegt hat, sind die
Zahlen des Jahres 2010 nicht mit den anderen Zahlen fritherer Jahre vergleichbar und werden deshalb hier
nicht aufgefiihrt.



Tabelle 1: Strukturentwicklungen in der Schweine- und Rinderhaltung

1999’ 2003" 2007 2009
Deutsch- Nord- Nieder- Deutsch- Nord- Nieder- Deutsch- Nord- Nieder- Deutsch- Nord- Nieder-
land rhein- sachsen land rhein- sachsen land rhein- sachsen land rhein- sachsen
Westfalen Westfalen Westfalen Westfalen
Landwirt- 471.960 56.336 65.650 420.697 54.531 57.588 374.514 47.511 49917 - - -
schaftliche
Betriebe
Schweine- 141.448 20.247 24.361 103.404 16.179 18.323 80.453 12.881 14.324 67.300 11.400 12.100
haltungen
lS)chtwei(;le- 26.101.034 6.211.644 7.540.165 | 26.334.320 6.268.280 7.795.272 | 27.125.299 6.358.079 8.201.706 | 26.948.300 6.526.000 8.168.000
estan
Mastschweine- 103.677 14.923 17.683 77.671 12.585 14273 62.195 10.288 11.588 - - -
haltungen
ll:/Iatstsc(ilweine- 10.198.574 2.662.014 3.352.100 [ 10.481.910 2.784.319 3.560.035 | 10.958.107 2.855.622 3.899.600 | 11.488.700 3.072.200 3.976.100
estan
Zuchtsauen- 54.130 9.354 12.451 38.777 6.712 8.510 28.706 5.031 5911 22.800 4.200 4.500
haltungen
qucthts;men- 2.680.964 546.544 661.486 2.583.594 524.194 658.802 2.502.423 516.699 627.202 2.306.900 499.200 567.700
estan
Rinderhaltun- 237.964 27.245 35.326 198.066 22.865 28.805 170.513 19.505 24.305 183.001 21.669 26.165
gen
Rinderbestand 14.895.813 1.567.408 2.861.809 | 13.643.703 1.418.812 2.661.117 | 12.686.644 1.346.488 2.517.770 | 12.944.903 1.437.789 2.574.296

Quelle: BMELV 2010a, Statistisches Bundesamt, Statistische Landesdmter Nordrhein-Westfalen und Niedersachsen, eigene Berechnungen

! Anzahl der Betriebe ab 2 ha und Betriebe unter 2 ha mit Mindesterzeugungseinheiten

? Ergebnisse aus der Zihlung zum 3. Mai 2009, Zahlen zu den Rinderhaltungen und Rinderbestinden im Jahr 2009 sind vom Statistischen Bundesamt ausgewiesen und ent-
stammen der HIT-Rinderdatenbank, die ohne Mindesterzeugungseinheiten erfasst.
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In der Landwirtschaft ist in Deutschland sowie den beiden Bundesldndern mit den grof3ten
Schweinebestidnden, Nordrhein-Westfalen und Niedersachsen, ein stetiger Strukturwandel
feststellbar. So sind von 1999 bis 2009 deutschlandweit fast 75.000 Schweinehalter aus der
Produktion ausgeschieden. Im gleichen Zeitraum ist der Schweinebestand in Deutschland,
insbesondere in Niedersachsen und Nordrhein-Westfalen, geringfiigig angestiegen. Im Ge-
gensatz zu den Mastschweinen, deren Anzahl leicht, aber stetig zugenommen hat, ist die Zahl
der Zuchtsauen im Betrachtungszeitraum deutschlandweit zuriickgegangen. Die verbliebenen
Mast- und Zuchtsauenbetriebe sind damit im Durchschnitt deutlich gewachsen. Fiir die Zu-
kunft ist zu erwarten, dass sich der Strukturwandel weiter fortsetzen und der Trend zu immer

grofleren Einheiten anhalten wird (Veauthier 2010).

In der Européischen Union ist Deutschland mit einem Anteil von 17,5 % der grofite Schwei-
neproduzent. Die Bestinde, die von 1990 bis 1996 aufgrund der Umwélzungen in den neuen
Bundesldndern und der Mitte der 1990er Jahre aufgetretenen Schweinepest zunéchst von 34,2
auf 26,5 Mio. Schweine deutlich abgenommen hatten (Spiller, Theuvsen, Recke, Schulze

2005), stiegen bis 2009 wieder leicht auf 26,9 Mio. Tiere an.

Wie in der Schweinehaltung hat auch in der Rinderhaltung die Zahl der Betriebe bis 2007
abgenommen; ebenso gingen die Bestdnde von 1999 bis 2007 stetig zuriick. Fiir 2009 weist
die Statistik dagegen erstmals wieder steigende Betriebs- und Tierzahlen aus. Dies ist auch
eine Folge des neuen Erhebungsverfahrens, mit dessen Hilfe die Rinderhalter und -bestinde
erfasst werden; so werden ab 2008 alle Rinderhalter erfasst, wiahrend bis 2007 nur Rinderhal-

ter bei Uberschreiten bestimmter Mindesterzeugungseinheiten in die Statistik eingingen.

In den folgenden Abschnitten wird der Schwerpunkt der Analyse liberwiegend auf die Wert-
schopfungskette Schweinefleisch gelegt.

2.3 Viehhandel

Da keine detaillierten Daten des Statistischen Bundesamtes und der Statistischen Landesdmter
fiir die Zwischenstufe des Viehhandels vorliegen, konnen die Strukturen und Entwicklungen
bei den privaten Viehvermarktern sowie den VVG und EZG nur anhand von sekundéiren
Quellen beschrieben und abgeschitzt werden. Generell ist festzustellen, dass sich auch auf
dieser Stufe ein Strukturwandel vollzogen hat. Die Zahl der genossenschaftlichen Viehver-
markter hat sich seit 1990 verringert; die Zahl der EZG ist ebenfalls riicklaufig. Nach Aus-

kunft von Marktteilnehmern hat auch die Zahl der privaten Viehhéndler abgenommen. Fiir die

9



Zukunft ist auf der Stufe des Viehhandels parallel zu den Entwicklungen in der Landwirt-
schaft und der Schlachtbranche mit einem weiteren Strukturwandel zu rechnen. Eine empiri-

sche Studie hat insgesamt ca. 1700 aktive Viehvermarkter ermittelt (Voss 2011; Abbildung 1)

Kennzeichnend fiir seine Entwicklung ist eine zunehmende Internationalisierung des Vieh-
handels. So wurden im Jahr 2009 4.122.547 Schlachtschweine aus der EU-27 importiert und
946.397 Schlachtschweine in andere EU-Mitgliedstaaten exportiert. 2009 wurden ferner
92.522 Schlachtrinder aus EU-Staaten eingefiihrt und 28.147 Schlachtrinder in die EU-27
ausgefithrt (BMELV 2010b, 2010c). Neben dem Im- und Export von Schlachtvieh gewinnt
die Ein- und Ausfuhr von Nutzvieh an Bedeutung. So wurden 2008 aus Danemark 4,4 Mio.
Ferkel und aus den Niederlanden 2,4 Mio. Ferkel importiert. Deutsche Ferkelexporte gehen
iiberwiegend nach Ruménien (335.000 Ferkel), Kroatien (300.000 Ferkel) und Ungarn
(170.000 Ferkel) (ISN 2009, 2010a). Ein Einfluss auf die Preisentwicklung in Deutschland
geht bei Schweinen wie Rindern vor allem von Danemark und den Niederlanden aus; ansons-
ten hat der internationale Handel, vor allem der auBlereuropédische Handel, keinen Einfluss auf
die Geschiftstdtigkeit des deutschen Viehhandels. Angesichts steigender Exportanteile ge-
winnen allerdings Wéahrungsschwankungen zunehmend an Bedeutung fiir die Wettbewerbsfa-

higkeit der Fleischwirtschaft auf Markten aullerhalb der Euro-Zone.

Der starke Ausbau der Mastkapazititen in den nordwestdeutschen Veredlungsregionen und in
einigen anderen Teilen Europas hat den Ferkelhandel vorangetrieben. Der Aufbau von Grof3-
betrieben mit Sauenhaltung in Didnemark, den Niederlanden und auch Ostdeutschland sowie
bessere biologische Leistungen lassen das Ferkelangebot steigen. Im Unterschied zum
Schlachtschweinehandel konzentriert sich der Ferkelhandel nicht so stark auf die Regionen
Niedersachsen und Nordrhein-Westfalen. Immer mehr Ferkelvermarkter, darunter auch grofe
Schlachtunternehmen wie Westfleisch, richten sich iiberregional aus und importieren Ferkel
aus den Niederlanden oder Déanemark. So wurden in Deutschland im Jahr 2009 bereits 8 Mio.
Ferkel eingefiihrt. Der grofite Teil der importierten Ferkel stammt aus Dénemark, gut 35 %
aus den Niederlanden (LEL 2010a, 2010b). Von den Viehhdndlern in Nordrhein-Westfalen
weist z. B. die Raiffeisen-Viehvermarktung Enniger eine bedeutende Importquote auf. Sie
bezieht rund 80 % der 20.000 pro Woche gehandelten Ferkel aus den Niederlanden, Dine-
mark und einigen ostdeutschen GroBbetrieben. In Niedersachsen vermarktet die VzF Uelzen
mit 22.000 Ferkeln pro Woche die meisten Ferkel. An zweiter Stelle folgt das Handelsunter-
nehmen Hackmann mit 18.000 Ferkeln pro Woche, die iiberwiegend aus Danemark kommen.

Die wachsenden Mastbetriebe fordern zunehmend gréBere Ferkelpartien, so dass bei allen
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Ferkelvermarktern der Anteil der oft aus dem Ausland bezogenen Grof3gruppen zunimmt.
Damit bestimmen gegenwirtig vermehrt die Importferkel und damit einhergehend das niedri-

ge Preisniveau der Uberschussregionen Holland und Dénemark die Ferkelpreise (Greshake

2011).

Eine differenzierte, regionalisierte Analyse des deutschen Aullenhandels mit Ferkeln mit Da-
nemark und den Niederlanden findet sich bei Haxsen (2010). Auf dem Ferkelmarkt ist bei den
iiberregional bezogenen bzw. importierten Ferkeln der private Viehhandel gut vertreten.
Greshake (2011) begriindet dies damit, dass das personliche Verhiltnis zum Vermarkter beim

Ferkelhandel ausgeprigter ist als beim Schlachtschweinehandel.
2.4 Schlacht- und Verarbeitungsunternehmen

In Deutschland hat die Zahl der geschlachteten Schweine im Jahr 2010 nach ersten vorldufi-
gen Ergebnissen des Statistischen Bundesamtes (2011) mit {iber 58 Mio. einen neuen Re-
kordwert erreicht. Die im Vergleich zur Entwicklung der Bestandszahlen deutlich stdrkere
Ausweitung der Schlachtzahlen hat verschiedene Griinde. Zu nennen sind zunichst die Ver-
besserung der biologischen Leistungen und die Zulassung und Verfiigbarkeit verschiedener
Circo-Impfstoffe, durch die die Zahl der Ausfille und Kiimmerer reduziert und die tdglichen
Zunahmen erhdht werden. Des Weiteren spielt die Zunahme der Schlachtschweineimporte
nach Deutschland eine entscheidende Rolle. Der Grofteil der circa 4 Mio. importierten
Schlachtschweine kommt aus den Niederlanden. Beim Export lebender Schlachtschweine
haben sich im Jahr 2009 drastische Verdnderungen ergeben. So wurden 2009 fast 40 % mehr
Schlachtschweine aus Deutschland ausgefiihrt. Die Exportzahlen z.B. nach Polen haben sich
von 2008 auf 2009 vervierfacht; auch nach Tschechien und Ungarn sind deutlich mehr

Schlachtschweine ausgefiihrt worden (LEL 2010a, 2010b).

Die Schlachtbranche ist in Deutschland traditionell durch einige wenige groBBere Unternehmen
sowie eine Vielzahl kleiner und mittlerer Unternehmen geprigt. So wurden im Bereich der
Schweineschlachtungen noch im Jahr 2004/05 in Deutschland 226 Betriebe mit mehr als 20
Mitarbeitern gezdhlt, die sich die seinerzeit insgesamt 46,5 Mio. Schweineschlachtungen teil-
ten. Im Jahr 2003 standen diesen 226 Betrieben insgesamt rund 101.000 Schweinemaéster ge-
geniiber. 2007 kamen auf 207 Schlachtunternehmen 67.300 Schweinemastern (Abbildung 1);
damit weist die Schlachtstufe weiterhin einen deutlich héheren Konzentrationsgrad als die

Erzeugerstufe auf.
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Auf der Schlachtstufe ist der Strukturwandel lange Zeit deutlich langsamer als in der Land-
wirtschaft verlaufen. So ist nach Angaben des Verbandes der Fleischwirtschaft zwischen 1993
und 2004 die Zahl der Schlachtunternehmen mit 20 und mehr Beschiftigten (ohne kommuna-
le Schlachthofe) sogar noch von 152 auf 166 gestiegen (VDF 2007). Im gleichen Zeitraum ist
der Anteil der sechs grofften Unternehmen am Gesamtumsatz der Branche von 49,1 % auf
44,8 % gefallen; der Anteil der 25 grofiten Unternehmen stieg im selben Zeitraum nur leicht
von 71,1 % auf 74,8 %. Diese Entwicklung hat sich allerdings zwischenzeitlich deutlich ver-
schirft; als Fanal wirkte dabei der Einstieg von Vion in den deutschen Markt durch Ubernah-
me namentlich der Moksel-Gruppe, der Nordfleisch sowie der Siidfleisch. So kamen im Jahr
2004/05 im Bereich der Schweineschlachtungen die drei marktfiihrenden Unternehmen T6n-
nies, Vion und Westfleisch bereits auf einen Marktanteil von zusammen 48,6 %; bis zum Jahr
2009 war dieser Wert auf 52,4 % angestiegen. Im internationalen Maf3stab ist die Konzentra-
tion der deutschen Schlachtbranche gleichwohl immer noch als vergleichsweise niedrig ein-
zustufen. In Danemark hat der bereits in den 1960er Jahren einsetzende Konzentrationspro-
zess dazu gefiihrt, dass von urspriinglich 77 genossenschaftlichen und privaten Schlachtunter-
nehmen nur zwei tibrig geblieben sind; Danish Crown allein vereint 94 % der Schlachtungen

auf sich (Windhorst 2003; Windhorst 2004; Veauthier 2010).

Laut Interessengemeinschaft der Schweinehalter Deutschlands (ISN 2010b) haben die deut-
schen Schlachtunternehmen ihre Verarbeitungskapazititen in jlingerer Zeit erweitert. So hat
beispielsweise Tonnies seine Produktion weiter stark ausgebaut. Im europdischen Vergleich
belegte Tonnies 2009 mit 13,2 Mio. Schlachtungen noch den dritten Rang. Mit dem geplanten
Wachstum riickt das Unternehmen jedoch néher an die Konkurrenten Danish Crown und die
Vion-Gruppe heran, die im Jahr 2009 europaweit 16,7 Mio. bzw. 17,6 Mio. Schweineschlach-
tungen zdhlen konnten. Nach Aussage der ISN wachsen die mittelstdndischen Schlachtunter-
nehmen der deutschen ,,Top 10“ (Tabelle 2) ebenfalls weiter. Danish Crown hat sich mit der
Ubernahme des Schlacht- und Zerlegeunternehmens D&S im Oktober 2010, das mit 3,5 Mio.
Schlachtungen jihrlich das viertgrofite Schweineschlachtunternehmen in Deutschland war,

einen zusitzlichen Zugang zum deutschen Absatzmarkt geschaffen.

Fiir 2010 wurden nach Einschitzung der ISN 59 Mio. Schweineschlachtungen in Deutschland
erwartet. Schon in den ersten 26 Kalenderwochen wurden 1,2 Mio. Schweine mehr ge-
schlachtet als im Vergleichszeitraum 2009; im ersten Halbjahr erreichten die Schlachtungen

bereits 28,5 Mio. Tiere.
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Tabelle 2: Zur Entwicklung der 10 wichtigsten Schlachtunternehmen

Ran S::ﬁ:éﬁ_e- Markt- | Verinde- 880;111;61:11;1 Tl__ Markt- | Verdnde-
Rg Unternehmen 5 OO§ tungen in anteil in | rungen zu en in NEO anteil in | rungen zu
Miog 2008 % 2008 | 2007 in % g 2009 | %2009 | 2008 in %
L riedaies |1 120 | 219% | 91% 132 | 235% | 100%
Vion
2. | (NFZ, Moksel & Siid- 2. 9,9 18,2 % 2,0% 10,0 17,8 % 1,3 %
fleisch), Best (NL)
Westfleisch (inkl. o o o 0
3. Barfuss), Miinster 3. 6,2 11,2 % 3,4 % 6,2 11,1 % 1,0 %
D&S 0 0 0, 0,
4 Essen/Oldenburg 4 33 6,0 % 10,0 % 3,5 6,1 % 4.5%
5. E’fcgkl:fl 5. 1,5 27% | 16,7% 1,7 30% | 156%
6. Boseler(}(;frlslchmaus 7. 13 23% | 145% 1,4 25% | 103 %
7 Diiringer Fleischkontor > 10. 0.9 1.5 % 13 2.4 % 57.6 %
Loxstedt
8. s;gg;ﬁeglen 6. 13 2.4 % 8,3 % 13 23% | 0.8%
9. | BMR (S}‘;r‘rl:l"hth"f 9. 11 19% | 82% 13 22% | 189%
Gausepohl o o o o
10. Dissen 8. 1,2 2.2 % 0,0 % 1,3 2.2 % 4.2 %
gesamt Top 10 38,7 70,3 % 41,2 73,1 %
gesamt Deutschland 54,7 100 % 2,9% 56,2 100 % 2,7 %

Quelle: ISN 2010b

Die Top 10 der deutschen Schlachtunternehmen wurde auch im Jahr 2009 durch die drei gro-
en Unternehmen Tonnies, Vion und Westfleisch angefiihrt. Die 10 fiihrenden deutschen
Schlachtunternehmen erreichten im Jahr 2009 einen Anteil von 73,2 % aller 56,2 Mio. in

Deutschland geschlachteten Schweine.

Die Verdnderungen der Zahlen von 2008 zu 2009 zeigen deutlich, dass der Markt durch das
Wachstum der Unternehmen geprédgt wird. Allen voran sind es die mittleren Schlachtunter-
nehmen, die ein tiberdurchschnittliches Wachstum aufweisen. Trotzdem konnte Tonnies mit
13,2 Mio. Schlachtungen im Jahr 2009 und einer Steigerung von 10 % zum Vorjahr seine
Spitzenposition verteidigen und seine bedeutende Marktstellung weiter ausbauen. Mit nur
1,3 % bzw. 1 % Steigerung der Schweineschlachtungen liegen Vion und Westfleisch deutlich

unter dem durchschnittlichen Wachstum des Marktes.

D&S aus Essen/Oldenburg, das Schlachtunternehmen, das im Jahr 2010 von Danish Crown
tibernommen wurde, konnte im Jahr 2009 mit 3,5 Mio. geschlachteten Schweine und einem

Wachstum von 4,5 % seinen vierten Platz weiter ausbauen. Auch das an fiinfter Stelle plat-
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zierte Unternehmen Vogler konnte seine Position mit einem Wachstum von 15,6 % deutlich
stirken. Dank der Ubernahme des Vosding Schlachthofes in Bremen im November 2009,
welcher zwischenzeitlich zum Diiringer Fleischkontor gehorte, wurde fiir 2010 ein weiteres

Wachstum erwartet.

Das Diiringer Fleischkontor hatte zunichst im Januar 2009 den Vosding-Standort in Bremen
tibernommen. In der Folge konnte das Unternehmen im Jahr 2009 ein auergewdhnliches
Wachstum von 57,6 % verzeichnen und fand sich mit 1,3 Mio. geschlachteten Schweinen
unter den Top 10 der Schlachtunternehmen wieder. Da jedoch der Vosding-Schlachthof in
Bremen bereits im November 2009 an Vogler verkauft wurde, kann hier von einem ,,Einmal-

effekt™ gesprochen werden.

Im Jahr 2008 konnte die Miiller-Gruppe das Diiringer Fleischkontor aus den Top 10 verdrén-
gen. Durch den ,Einmaleffekt“ des Bremer Schlachthofes beim Unternehmen Diiringer
Fleischkontor fiel die Miiller-Gruppe wieder aus den Top 10. Daher wurde fiir das Jahr 2010
ein erneuter Wechsel erwartet (ISN 2010b).

Die Anzahl der Schlachtbetriebe weicht von der der Schlachtunternchmen ab, da einzelne
Unternehmen iiber mehrere Betriebsstitten verfiigen. Trotzdem verlduft die Entwicklung der
Zahl der Schlachtbetriebe weitgehend parallel zu der der Schlachtunternehmen. Tabelle 3
verdeutlicht dies am Beispiel sowohl Gesamt- als auch Nordwestdeutschlands (Nordrhein-
Westfalen und Niedersachsen). So, wie zwischenzeitlich die Zahl der Schlachtunternehmen
leicht angestiegen ist, nahm auch die Zahl der Schlachtbetriebe zu. Aufgrund der steigenden
Bedeutung Nordwestdeutschlands fiir die deutsche Veredelungswirtschaft ist in Nordrhein-
Westfalen (Westfalen-Lippe) und Niedersachsen (Weser-Ems-Region) die Anzahl der
Schlachtbetriebe wie auch der gewerblichen Schlachtungen zwischen 1995 und 2009 sogar

noch stérker angestiegen als im gesamten Bundesgebiet.
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Tabelle 3: Schlachtbetriebe und gewerbliche Schlachtungen 1995 bis 2009

Schlachtbetriebe 1995 2006 2009
(ab 20 Beschiiftigte)

Deutschland Nordrhein- Nieder- Deutschland Nordrhein- Nieder- Deutschland Nordrhein- Nieder-

Westfalen sachsen Westfalen sachsen Westfalen sachsen

Betricbe 206 40 43 214 48 44 276 57 47
Beschiftigte 16.731 4.622 3.822 16.683 4.504 3.990 19.216 3.716 4.384
Gesamtumsatz in 5,638 1,877 1,018 10,263 3,456 2,253 12,186 3,530 2,947
Mrd. €
Davon Auslandsum- 0,373 * 0,040 1,818 0,378 0,362 D 0,478 0,837
satz in Mrd. €
Gewerbliche 38,3 11,3 9,7 47,9 16,1 13,7 56,1 18,9 17,0
Schlachtungen
Schweine (Mio.)

D hicht ausgewiesen fiir Betriebe ab 20 Beschiftigte

* Zahl aus Griinden der Geheimhaltung nicht ausgewiesen

Quellen: DESTATIS, Landesamt fiir Datenverarbeitung und Statistik Nordrhein-Westfalen und Niedersidchsisches Landesamt fiir Statistik; ZMP-Marktbilanz Vieh & Fleisch
versch. Jahrginge.
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Die Strukturentwicklung in der Fleischverarbeitung nahm einen dhnlichen Verlauf wie in der
Schlachtbranche. Tabelle 4 zeigt, dass zwischen 1995 und 2009 die Zahl der fleischverarbei-
tenden Betriebe ebenfalls zugenommen hat. Erst bei genauerer Betrachtung wird deutlich,
dass seit 2000 die Anzahl der Betriebe in Deutschland insgesamt leicht riickldufig ist und der
Konzentrationsgrad in der Verarbeitung seither allmdhlich ansteigt. Anhand der Umsatzzah-
len wird deutlich, dass sich die Verarbeitung seit 1995 immer stérker auf die Regionen Nord-
rhein-Westfalen und Niedersachsen konzentriert. Der Anteil am gesamten Umsatz in Deutsch-
land ist von 1995 bis 2005 von knapp 32 % auf iiber 50 % angestiegen und in den folgenden

Jahren weiter gewachsen.

Tabelle 4: Strukturentwicklung in der Fleischverarbeitung (1995 bis 2009)

Fleischver- 1995 2006 2009

arbeitung

(ab "20.Be- D Nordrhein- | Nieder- D Nordrhein- | Nieder- D Nordrhein- | Nieder-
schiiftigte) Westfalen | sachsen Westfalen | sachsen Westfalen | sachsen
Betriebe 890 115 129 1014 137 125 968 143 111
Beschiftigte 81.141 13.736 12.338 | 83.230 15918 12.603 | 78.762 15.213 11.210
Gesamtum- 11,458 2,381 2,026 | 17,731 4,782 3,050 | 18,106 | 6,019 3,000
satz in Mrd. €

Davon Aus- 0,240 0,085 0,058 1,646 0,755 0,380 b 0,998 0,429
landsumsatz

in Mrd. €

! Nicht ausgewiesen fiir Betriebe ab 20 Beschiftigte

Quellen: ZMP-Marktbilanz Vieh & Fleisch versch. Jahrginge, DESTATIS, Landesamt fiir Datenverarbeitung
und Statistik Nordrhein-Westfalen und Niedersidchsisches Landesamt fiir Statistik

Sowohl bei den Schlachtbetrieben (Tabelle 3) als auch bei den fleischverarbeitenden Betrie-
ben (Tabelle 4) zeigt sich ein deutlicher Anstieg des Auslandsumsatzes. Im Jahr 2009 lag der
er in beiden Wirtschaftszweigen in Nordrhein-Westfalen und Niedersachsen zum Teil bereits
deutlich tiber 10 % vom Gesamtumsatz mit steigender Tendenz. Einzelne Unternehmen errei-
chen auch Werte von mehr als 30 %. Dieser Trend schldgt sich auch in aktuellen Handelszah-
len nieder. So wurden im Jahr 2009 2,4 Mio. t Schweinefleisch exportiert. Auf die Linder der
Européischen Gemeinschaft entfielen dabei 77 % der Ausfuhren. Innerhalb der Européischen
Gemeinschaft ist Italien der wichtigste Markt fiir deutsches Schweinefleisch. Zugenommen
hat dartiber hinaus die Nachfrage aus Drittlandstaaten wie China und Russland, die insbeson-

dere die weniger hochwertigen Schlachtteile nachfragen. Deutschland konnte damit 2009 erst-
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mals mehr Schweine, Schweinefleisch und -nebenprodukte in Drittlindern absetzen als Déa-

nemark (LEL 2010a, 2010b).
2.5 Aussichten

Der sich auf der Schlachtstufe zuletzt deutlich abzeichnende und in der Fleischverarbeitung
zumindest eingeleitete Strukturwandel und die damit verbundene Erhéhung der Konzentrati-
onsgrade auf den der Erzeugung unmittelbar nachgelagerten Wertschopfungsstufen werden
sich auch in Zukunft fortsetzen. Branchenexperten gehen von einem weiteren Voranschreiten
des Strukturwandels aus. Fiir die Landwirtschaft und den Viehhandel bedeutet dies, dass sie
sich in struktureller Abhéngigkeit von den Schlachtunternechmen befinden, die Betriebe sich
zunehmend marktméchtigeren Abnehmern gegeniibersehen und die Zahl der Vermarktungsal-
ternativen weiter abnimmt. Schon 2005 beklagten sich rund ein Drittel der an einer Befragung
teilnehmenden nordwestdeutschen Landwirte, nicht mehr {iber genligend Vermarktungsalter-

nativen zu verfiigen (Spiller, Theuvsen, Recke, Schulze 2005).

Die gesamte Tragweite der Konzentration auf der Schlacht- und Verarbeitungsstufe wird erst
deutlich, wenn man sich den Hintergrund verdeutlicht, vor dem sich diese Entwicklung voll-
zieht. Zu den mafigeblichen Randbedingungen z&hlen vor allem der steigende Konzentrati-
onsgrad und das Vordringen preisorientierter Vertriebsformen im Lebensmitteleinzelhandel,
die wachsende Bedeutung des Aullenhandels sowie die gro3e Bedeutung der Schlachttiere als

Kostenfaktor fur die Schlachtunternehmen.

Uber den filialisierten Lebensmitteleinzelhandel werden in Deutschland inzwischen rund
75 % des Fleischs abgesetzt; er ist damit zum mit Abstand wichtigsten Vertriebsweg fiir die
Fleischbranche geworden (Spiller, Theuvsen, Recke, Schulze 2005). Die Schlacht- und Ver-
arbeitungsunternehmen sehen sich in der Folge einer Abnehmerbranche gegeniiber, die we-
sentlich stérker als sie selbst konzentriert ist. Die fiinf grofften Handelsunternehmen konnten
2009 ihren Marktanteil von 69,7 % auf 73,1 % steigern. Der Marktanteil der Top 10 und der
Top 30 hat sich in den vergangen Jahren kaum verdndert. Er lag im Jahr 2009 bei 85,7 bzw.
97,5 % (TradeDimensions 2010), wobei die Top 5 der Handelsunternehmen schon alleine
einen Marktanteil von iiber 70 % haben. Vor allem die Spitzenunternehmen konnten deutlich
hinzugewinnen. Auch die Discounter steigerten ihren Marktanteil von 1995 bis 2008 um 17
Prozentpunkt auf 44 %, was vor allem die Verdrangung der kleinen Super- und Verbraucher-

mirkte begiinstigte (RLV 2010). Dank seiner starken Konzentration hat sich der Lebensmit-
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teleinzelhandel in fast allen Industrielindern zum ,,new masters of the food system* (Flynn,

Marsden 1992, S. 90) mit ganz erheblicher Marktmacht aufgeschwungen.

Der Preisdruck auf die Schlacht- und Verarbeitungsbetriebe ist daher hoch und wird dies auch
bleiben. Verstirkt wird er noch durch das Fehlen starker Marken im Rotfleischbereich, in dem
es auBlerhalb regionaler Nischen keine Markenartikel gibt (Liith, Spiller 2005). Stattdessen
sind im Fleischbereich in den letzten Jahren vermehrt durch Lebensmitteleinzelhdndler, z. B.
Kaufland und Edeka, professionell gefiihrte Handelsmarkenkonzepte entwickelt worden, die
den Schlacht- und Verarbeitungsunternehmen Differenzierungs- und Wertschopfungspoten-
tiale entziehen. Da viele Handelsunternehmen fiir ihre Handelsmarken Single- oder Dual-
Sourcing-Strategien bevorzugen, gehen von dieser Entwicklung erhebliche Wachstums- und
Konzentrationsimpulse auf die Schlacht- und Verarbeitungsstufe aus (Spiller, Theuvsen, Re-
cke, Schulze 2005). Es ist daher zu erwarten, dass die Zahl der Vermarktungsmoglichkeiten
fiir Schweineerzeuger weiter abnehmen wird und die Schlachtunternehmen dariiber hinaus
versuchen werden, den auf ihnen lastenden Preis- und Kostendruck an die Erzeuger weiterzu-

geben.

Der steigende Stellenwert des Discount-Bereichs wie auch der damit verbundene Siegeszug
des durch niedrigere Handelsspannen gekennzeichneten SB-Fleisches verschirft nochmals
den Preisdruck. Zudem bevorzugen die Discounter nationale und z. T. sogar europaweite Ex-
klusivlieferanten. Dies bietet den im Ausschreibungswettbewerb erfolgreichen groflen
Schlachtunternehmen erhebliche Chancen (Spiller, Theuvsen, Recke, Schulze 2005), treibt
aber auch die Konsolidierung und Konzentration in der Schlachtbranche voran und verschérft

auf diese Weise die strukturellen Unterschiede zwischen Schlacht- und Erzeugerstufe.

Der auf den Schlachtunternehmen lastende Preisdruck erhilt seine besondere Relevanz fiir die
Landwirtschaft daraus, dass die Schlachttiere die mit groem Abstand wichtigste Kostenposi-
tion fiir die Verarbeiter sind. Folgt man den Angaben des Statistischen Bundesamtes, so wird
deutlich, dass die Materialkosten regelméfig mehr als 80 % vom Umsatz der Schlachtunter-
nehmen ausmachen. Von 1995 bis 2003 entfallen mit 76 bis 78,5 % noch geringere Anteile
am Umsatz auf die Materialkosten (Tabelle 5). Da diese Kosten iiberwiegend durch die zuge-
kauften Schlachttiere verursacht werden, sind die an die Landwirte gezahlten Preise die wich-
tigste Stellschraube zur Verbesserung der Kostenposition eines Schlachtbetriebs. Betrachtet
man den Anteil der Summe aus Unternehmereinkommen und Grundrente am Umsatz als Na-
herungsgroBe fiir die Umsatzrendite in der Schlachtbranche, so wird deutlich, dass die Renta-

bilitdt der Unternehmen im Durchschnitt der Jahre 2006 bis 2008 bei 2,2 % lag, im Durch-
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schnitt der Jahre 2000 bis 2003 waren es sogar lediglich 0,9 %. Auch von dieser Seite wird

somit ein erheblicher Zwang zur Kostensenkung erkennbar.

Bis im Jahr 2004 sah die Situation bei den groferen Schlachtunternehmen mit 250 oder mehr
Beschiftigten noch besser aus als bei den kleineren Schlachtunternehmen. Sie konnten eine
um knapp 0,4 (2001, 2003 und 2004) bzw. 0,7 Prozentpunkte (2002) héhere Umsatzrendite
als ihre kleineren Wettbewerber erwirtschaften. Dieses dnderte sich jedoch ab dem Jahr 2005,
in dem ihre Umsatzrendite um 0,5 Prozentpunkte unter der der kleineren Unternehmen lag. Es
folgten in den Jahren 2006 und 2007 um etwa 0,4 Prozentpunkte und schlie8lich im Jahr 2008

um 0,6 Prozentpunkte geringere Umsatzrenditen der groBBeren Anbieter.

Tabelle 5: Kostenstrukturen und Wertschopfung der Schlachtbranche (ohne Schlachten
von Gefliigel)

Anteil Unter-
Unterneh- Anteil des nehmerein-
Anteil der Net- | Anteil der
men mit Umsatz Materialver- . kommen und
. L towertschopfung | Personal-
Jahr Betrieben (in Mil- brauchs am Grundrente
b 20 B liarden € | Umsatz (oh zu Faktorkosten | kosten am Umsat
a e- iarden msatz (ohne am Umsatz
am Umsatz Umsatz
schéftigte Energie) (,,Umsatz-
rendite*)
1995 137 5,860 78,5 % 9,0 % 8,3 % -0,2 %
2000 153 6,548 76,9 % 8,1 % 7,4 % 0,0 %
2001 151 7,775 76,1 % 8,3 % 6,1 % 1,5%
2002 164 7,340 76,8 % 8,4 % 7,0 % 0,8 %
2003 158 7,218 76,8 % 8,9 % 7,0 % 1,4 %
2004 159 8,178 80,5 % 7,4 % 6,0 % 0,9 %
2005 170 8,947 81,5 % 6,7 % 5,7% 0,6 %
2006 171 9,974 81,8 % 7,0 % 4,9 % 1,7%
2007 176 10,761 82,6 % 7,7 % 4,8 % 2,5%
2008" 237 12,276 82,0 % 7,8 % 4,9 % 2,5%

" Ab 2008 wurde eine neue Wirtschaftszweigklassifizierung mit geéinderten Zuordnungen eingefiihrt. Dadurch
sind Wechsel in der Wirtschaftszweigklassifizierung bei Unternehmen moglich.

Quelle: Statistisches Bundesamt, Fachserie 4, Reihe 4.3, diverse Jahrgénge
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Bei den Fleischverarbeitern liegt der Materialkostenanteil am Umsatz mit 56 bis knapp 60 %
deutlich niedriger als bei den Schlachtunternehmen. Zugleich ist die wiederum niherungswei-
se iiber den Anteil des Unternehmereinkommens und der Grundrente am Umsatz berechnete
Rentabilitdt (,,Umsatzrendite”) der fleischverarbeitenden Unternehmen bis einschlieBlich
2007 deutlich hoher als die der Schlachtunternehmen (Tabelle 6). Im Jahr 2008 war die Ren-
tabilitdt der fleischverarbeitenden Industrie mit 2,7 % im Vergleich zu den Schlachtunterneh-

men mit einer Rendite von 2,5 % nur noch geringfiigig hoher.

Die groBeren Unternehmen mit 500 oder mehr Beschiftigten konnten in den Jahren 2001 bis
2003 durchschnittlich eine gegeniiber dem Branchendurchschnitt um ca. 1 Prozentpunkt ho-
here ,,Umsatzrendite* erwirtschaften. Wie bei den Schlachtunternehmen haben aber auch bei
den Fleischverarbeitern die groBen Unternehmen in den vergangenen Jahren eine schlechtere
Rendite als die kleineren Unternehmen aufzuweisen. Im Durchschnitt der Jahre 2004 bis 2008
war die Rendite um 1,1 Prozentpunkte geringer als die der kleineren fleischverarbeitenden

Unternehmen.

Aufgrund der ansteigenden Anteile der Materialkosten am Umsatz sowie der vor allem im
Jahr 2008 sinkenden Rentabilitdt ist zu erwarten, dass der Druck der Fleischverarbeiter auf

vorgelagerte Wertschdpfungsstufen zunehmen wird.

Zusammenfassend ist festzuhalten, dass es verschiedene, hier exemplarisch skizzierte Ent-
wicklungen gibt, die den Kosten- und Preisdruck in der Fleisch erzeugenden Kette bestimmen
und aus Sicht der Landwirtschaft und des Viehhandels der zunehmenden Konzentration auf
der Schlacht- und Verarbeitungsstufe eine besondere Bedeutung verleihen. Es ist daher auch
fiir die Zukunft zu erwarten, dass marktméchtige Schlachtunternehmen versuchen werden,
(Preis-)Druck auf die Schweineerzeuger und den Viehhandel auszuiiben und ihren Einfluss
auf vorgelagerte Teile der Wertschopfungskette tendenziell noch zu verstiarken. Dies wird
umso cher gelingen, je polypolistischer die Vermarktung der Schlachtschweine organisiert ist.
Daher liegt es nahe, sich mit der Rolle stiarker konzentrierter, z. B. kooperativer Formen der
Schlachtschweinevermarktung als einem wesentlichen Baustein einer zweistufigen Schweine-
erzeugung auseinanderzusetzen. Dies geschieht im Folgenden unter Riickgriff auf Befragun-
gen zum genossenschaftlichen und privaten Viehhandel in Nordwestdeutschland mit den

Schwerpunkten Niedersachsen und Nordrhein-Westfalen.
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Tabelle 6: Kostenstrukturen und Wertschopfung der fleischverarbeitenden Industrie

Anteil Unter-
Unterneh- Anteil des nehmerein-
Umsatz Anteil der Net- Anteil der
men mit Materialver- kommen und
(in Mil- towertschopfung | Personalkos-
Jahr Betrieben brauchs am Grundrente
liarden zu Faktorkosten ten am Um-
ab 20 Be- 6 Umsatz (ohne Unmsat ¢ am Umsatz
am Umsatz satz
schiiftigte Energie) (,,Umsatz-
rendite*)
1995 846 10,881 55,00 % 20,33 % 18,00 % 1,43 %
2000 969 11,948 54,29 % 20,84 % 18,13 % 2,01 %
2001 919 12,489 53,87 % 20,85 % 16,30 % 3,86 %
2002 923 12,934 50,32 % 21,98 % 16,71 % 4,68 %
2003 898 13,170 54,18 % 20,57 % 16,13 % 3,85%
2004 946 14,732 57,50 % 18,14 % 14,65 % 2,89 %
2005 934 15,751 58,14 % 17,66 % 14,03 % 3,13 %
2006 943 16,978 57,91 % 17,92 % 12,80 % 4,62 %
2007 963 17,691 56,10 % 19,63 % 12,70 % 6,42 %
2008" 929 18,156 59,95 % 15,54 % 12,31 % 2,73 %

Ab 2008 wurde eine neue Wirtschaftszweigklassifizierung mit geénderten Zuordnungen eingefiihrt. Dadurch
sind Wechsel in der Wirtschaftszweigklassifizierung bei Unternehmen moglich.

Quelle: Statistisches Bundesamt, Fachserie 4, Reihe 4.3, diverse Jahrgiinge
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3  Entwicklungstendenzen im deutschen Viehhandel
3.1 Genossenschaftlicher und privater Viehhandel

In diesem Abschnitt soll untersucht werden, wie sich der Viehhandel als Bindeglied zwischen
Landwirtschaft und Schlachtbranche in den letzten Jahren in Deutschland und speziell in
Norddeutschland entwickelt hat. Auf der Grundlage der Bestandsaufnahme und unterstiitzt
durch Auswertungen von Sekundérstatistiken werden Potentiale und Risiken der zukiinftigen
Entwicklungen diskutiert. Der Viehhandel wird dabei nicht als gesamte Branche, sondern
getrennt nach Zusammenschliissen von Landwirten und privatem Viehhandel untersucht. Die
Zusammenschliisse von Landwirten kdnnen grob in genossenschaftliche Viehhandelsorgani-

sationen (VVG) und Erzeugergemeinschaften (EZG) unterteilt werden.

Viehverwertungs- bzw. -vermarktungsgenossenschaften (VVG) sind Viehhandelsunterneh-
men, bei denen die Hauptaufgabe ihres Wirtschaften und Handelns in der Forderung der eige-
nen Mitglieder liegt (§ 1 Abs. 1 GenG). Der gesetzlich festgelegte Forderauftrag kann nach
Lamprecht (2005) hinsichtlich einer 6konomischen oder einer ideellen Mitgliederforderung
verfolgt werden. Diese Forderung muss sich am Genossenschaftsrecht und Genossenschafts-
gedanken, der auch heute noch fiir die VVG prégend ist, orientieren. Neben der Mitglieder-
forderung sind Genossenschaften auch Nichtmitgliedergeschéfte moglich (Lamprecht 2005).

Erzeugergemeinschaften (EZG) sind ,,Zusammenschliisse von Inhabern landwirtschaftlicher
... Betriebe, die gemeinsam den Zweck verfolgen, die Erzeugung und den Absatz den Erfor-
dernissen des Marktes anzupassen® (§ 1 Abs. 1 MarktStrG). EZG konnen in jeder Rechtsform
betrieben werden. § 3 Abs. 1 Ziff. 4 MarktStrG erkennt ausdriicklich die Moglichkeit an, eine
EZG in der Rechtsform einer Genossenschaft zu fiihren. Da VVG und EZG im Interesse der
beteiligten landwirtschaftlichen Betriebe handeln, werden beide hiufig unabhingig von der
von EZG im Einzelfall gewéhlten Rechtsform dem genossenschaftlichen Viehhandel zuge-

rechnet (z. B. Theuvsen, Recke 2008). Dies geschieht auch in der vorliegenden Studie.

Der private Viehhandel umfasst Unternehmen mit Gewinnerzielungsabsicht, die keinen be-
sonderen Forderzweck haben und keine Mitgliedschaft der Landwirte kennen. Die meisten
privaten Viehhandelsunternehmen werden durch den jeweiligen Inhaber gefiihrt. Neben die-
sen eher kleinen inhabergefiihrten Einzelunternehmen existieren auch grofle Unternehmen

bspw. in der Rechtsform einer GmbH.
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3.2 Empirische Untersuchungen

Die vorliegende Studie soll Aussagen zur Rolle der EZG/VVG und des privaten Viehhandels
innerhalb der Fleischwirtschaft, zu den Leistungen, die diese Unternehmen erbringen, sowie
zu ihrer Positionierung im Markt treffen. Hierzu wurden die Ergebnisse aus einer fritheren
Befragung, die 2005 stattfand, sowie einer Befragung von 2010, die die Geschéftsdaten von
2008 und 2009 sowie die Stirken und Schwichen der Geschéftsbeziehungen zwischen Vieh-
handelsunternehmen und Landwirten zum Gegenstand hatte, herangezogen und miteinander

verglichen. Die befragten Unternehmen stammen alle aus dem nordwestdeutschen Raum.

In der ersten empirischen Erhebung aus dem Jahre 2005 wurden insgesamt 36 Geschéftsfiih-
rer nordwestdeutscher EZG und VVG zu den Rollen und Erfolgsfaktoren ihrer Organisatio-
nen interviewt. Die befragten Organisationen hatten 2004 zusammen tiber 7,7 Mio. (2001: 6,6
Mio.) Schlachtschweine vermarktet (Tabelle 17), so dass die Befragungsergebnisse ein aussa-
gekriftiges Bild von der Situation der EZG und VVG in Nordwestdeutschland vermitteln. Die
Befragung wurde in Form von Telefoninterviews unter Verwendung eines standardisierten
Fragebogens, in dem iiberwiegend siebenstufige Likert-Skalen zum Einsatz kamen, durchge-

fiihrt. Ergdnzend wurden einige offene Fragen verwendet.

Im Sommer 2010 wurde eine zweite empirische Befragung der — gemessen an der Anzahl der
vermarkteten Schlachtschweine — groBten nordwestdeutschen Viehhédndler durchgefiihrt.
Hierzu wurden die Geschéftsfiihrer bzw. Inhaber nach ihren Geschiftsergebnissen sowie den
Anforderungen an und Leistungen fiir die Wertschopfungspartner befragt. Die befragten 19
EZG/VVG handelten im Jahr 2008 insgesamt 5,6 Mio. und 2009 rund 5,9 Mio. Schlacht-
schweine (Tabelle 7). Aufgrund einer ergidnzend durchgefiihrten Befragung von 23 privaten
Viehhindlern kann ferner die Entwicklung der EZG/VVG und der privaten Viehhéndler ver-
gleichend betrachtet werden. Die befragten privaten Viehhindler vermarkteten in der Summe
iiber 4,9 Mio. Schlachtschweine, so dass hier vergleichbare Gré3enordnungen vorliegen (Ta-
belle 24). Insgesamt handelten die in die Untersuchung einbezogenen Unternehmen in 2008
10,5 Mio. und in 2009 11,1 Mio. Schlachtschweine. Die Stichprobe erlaubt demnach eine
aussagekriftige Beschreibung des Viehhandels in Nordwestdeutschland. Der standardisierte
Fragebogen, der in Telefoninterviews eingesetzt wurde, bestand iiberwiegend aus Statements,
zu denen die Befragten auf siebenstufigen Likert-Skalen ihre Zustimmung oder Ablehnung

duBern konnten; sie wurden wiederum durch offene Fragen ergénzt.
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3.3 Ergebnisse der Befragungen bei EZG/VVG

3.3.1 Einleitung

An der jiingsten Befragung der EZG/VVG haben 19 Unternehmen teilgenommen. Die wich-
tigsten 6konomischen Kennzahlen finden sich in Tabelle 7. Der durchschnittliche Gesamtum-
satz lag 2008 bei 62,3 Mio. € und ist im Jahr 2009 bei leicht zuriickgehenden Mitgliederzah-
len auf 64,7 Mio. € angestiegen. Im Jahr 2009 wurden von den befragten EZG/VVG fast 6
Mio. Schweine vermarktet. Berechnet man den Umsatz je vermarktetem Tier, so ergibt sich
im Durchschnitt fiir 2008 ein Wert von 99,06 € und fir 2009 von 98,29 €. Die EZG/VVG
gaben an, ca. 70 bis 71 % ihres Umsatzes mit Schlachtschweinen und etwa 26 bis 28 % mit

Ferkeln zu erwirtschaften.

Die befragten Geschéftsfiihrer sind zu 89,5 % ménnlichen Geschlechts und im Durchschnitt
50 Jahre alt (siche Tabelle A 5). Mit Bezug auf die berufliche Bildung ergibt sich ein ge-
mischtes Bild; 42,1 % der Befragten haben ein Hochschulstudium abgeschlossen (sieche Ta-
belle A 6).

Tabelle 7: Kennzahlen der befragten EZG/VVG

Merkmal 2008 2009
Anzahl befragter Unternehmen 19 19
- 322 314

@-Kunden/Mitglieder

(N=18) (N=18)

62.332.157 64.770.409

-Gesamtumsatz (€)

(N=17) (N=17)
Anzahl vermarkteter Schweine 5.597.959 5.926.752

310.998 329.264
(?-Anzahl der vermarkteten Schweine

(N=18) (N=18)

318.222 329.701
(?-Anzahl der vermarkteten Ferkel

(N=14) (N=14)
@-Umsatz (€/Tier) 99,06 € 98,29 €
O-Anteil des Umsatzes mit Schlachtschweinen 71,0 % 70,0 %
am Gesamtumsatz (N=16) (N=16)
O-Anteil des Umsatzes mit Ferkeln am Gesamt- 27,8 % 259 %
umsatz (N=16) (N=16)
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3.3.2 Rolle und Erfolgsfaktoren kooperativer Vermarktungsformen

Die Analyse der Zukaufwege zeigt, dass die EZG und VVG die gehandelten Tiere mehrheit-
lich von frei vermarktenden Landwirten beziehen; dies gilt sowohl fiir Schlachtschweine
(52,7 %) als auch fiir Ferkel (knapp 52 %). Etwa 31 % der gehandelten Ferkel werden von
vertraglich gebundenen Landwirten bezogen, ca. 10 % von privaten Viehhdndlern. Im
Schlachtschweineeinkauf stammen 46,7 % der zugekauften Tiere von vertraglich gebundenen
Landwirten (Tabelle 8); die vertragliche Bindung nimmt damit im Schlachtweinebereich ei-

nen hoheren Stellenwert ein als beim Ferkeleinkauf.

Tabelle 8: Bezugswege fiir Schlachtschweine und Ferkel der EZG/VVG

Schlachtschweine Ferkel
Summe Anzahl Summe Anzahl
N=15) N=15) N=13) N=13)
Landwirte 2.267.474 10 1.650.372 12
frei (=52,7 %) (=52,0 %)
Landwirte 2.006.405 7 987.847 5
vertraglich (= 46,7 %) =31,1%)
Privater 14.515 3 327.121 7
Landhandel (=03 %) (=10,3 %)
EZG/VVG 79.619 2
=2,5%)
Sonstiges 11.248 1 130.583 1
(=0,3 %) =4,1%)
Summe 4.299.642 3.175.542

Die Untersuchung der Vermarktungswege ergab, dass alle befragten EZG/VVG die Schlacht-
schweine direkt an Schlachtunternehmen vermarkten. Nur wenige Organisationen nutzen wei-
tere Absatzwege wie private Viehhdndler oder andere EZG/VVG. 94,5 % der gehandelten

Schlachtschweine werden direkt an die Schlachtunternehmen vermarktet (Tabelle 9).
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Tabelle 9: Vermarktungswege fiir Schlachtschweine der EZG/VVG

Summe Anzahl
N=17) N=17)
Schlachtunternechmen 4.859.641 17
(=94,5 %)
Privater Viehhandel 58.209 3
=1,1%)
EZG/VVG 73.078 4
=1,4%)
Sonstige 154.000 1
(=3,0%)
Summe 5.144.928

Knapp 90 % der gehandelten Ferkel werden an Landwirte vermarktet. Alle befragten EZG/
VVG nutzen diesen Vermarktungsweg. Eine alternativen Weg der Vermarktung an den priva-
ten Viehhandel oder andere EZG/VVG wihlen nur jeweils sechs der befragten Unternehmen,;

es werden je etwa 5 % der gehandelten Ferkel {iber diese Wege vermarktet (Tabelle 10).

Tabelle 10: Vermarktungswege fiir Ferkel

Vermarktungsweg Summe Anzahl
N =15) N=15)
Landwirte 3.306.532 15
(=89,5 %)
Privater Viehhandel 191.970 6
(=5,2%)
EZG/VVG 197.036 6
(=5,3%)
Summe 3.695.538

Betrachtet man die nachfolgende Tabelle 11, so wird deutlich, dass eine recht intensive Zu-
sammenarbeit zwischen den Mitgliedern und den EZG/VVG besteht. Die Landwirte vermark-
ten im Durchschnitt 85,1 % ihrer Schlachtschweine und 82,7 % ihrer Ferkel tiber diese Orga-
nisationen. Bei den Schlachtschweinen wird fiir das Jahr 2010 nur von 22,2 % und bei den
Ferkeln lediglich von 7,1 % der EZG/VVG erwartet, dass der iiber sie vermarktete Anteil der
Tiere sinkt. Dies spricht dafiir, dass die Landwirte, die sich fiir eine Vermarktung iiber eine

EZG/VVG entschieden haben, dieser {iberwiegend auch in Zukunft treu bleiben werden.
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Tabelle 11: Anteil der 2009 iiber die EZG/VVG vermarkteten Schlachtschweine und
Ferkel der Mitglieder

Schlachtschweine Ferkel
. .. . 85,1 % 82,7 %
Anteil der iiber EZG/VVG vermarkteten Tiere
(N =18) (N=14)
Anteil steigt 27,8 % 21,4 %
Erwartungen fiir ) . .
Anteil bleibt gleich 50,0 % 71,4 %
2010
Anteil fallt 22,2 % 7,1 %

Die befragten EZG/VVG beziehen die Ferkel aus unterschiedlichen Regionen; Schwerpunkte
bilden jedoch Niedersachsen (knapp 60 %) und Nordrhein-Westfalen (ca. 21,5 %). In den
Nachbarldndern Niederlande (2 %) und Dénemark (9,2 %) wird im Durchschnitt aller befrag-
ten Viehhandelsorganisationen nur ein geringer Anteil der gehandelten Ferkel eingekauft. In
der Spitze werden bei den befragten EZG/VVG jedoch Werte von 25 % im Falle der Nieder-

lande und 35 % im Fall Dianemarks erreicht.

Auch die Vermarktung der Ferkel findet hauptsdchlich innerhalb Niedersachsens und Nord-
rhein-Westfalens statt. Rund 71,9 % der gehandelten Ferkel werden nach Niedersachsen und
21,7 % nach Nordrhein-Westfalen vermarktet. 5,8 % der Tiere werden in anderen Bundeslin-

dern abgesetzt (Tabelle 13).
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Tabelle 12: Bezugsregionen der befragten EZG/VVG fiir Schlachtschweine und Ferkel

Schlachtschweine Ferkel
Summe Anzahl Summe Anzahl
Bezugsregion (N=18) (N=18) N=12) (N=12)
. 3.668.776 14 1.683.207 10
Niedersachsen (=69.9 %) (= 59,4 %)
Nordrhein- 1.545.140 g 613.312 6
Westfalen (=29,5 %) =21,7%)
Ubriges 8.600 ) 217.832 6
Deutschland (=0,2 %) =17,7%)
) 25.600 ) 57.800 3
Niederlande (=0.5%) (=2.0 %)
. 260.487 6
Déanemark (=92 %)
Summe 5.248.116 2.832.638

Betrachtet man die Bezugs- und Vermarktungsregionen der Schlachtschweine, so ergibt sich
ein dhnliches Bild. Aus Niedersachsen werden mit 3.668.776 Schlachtschweinen knapp 70 %
der gehandelten Schlachtschweine bezogen. Aus Nordrhein-Westfalen kommen 29,5 % der
Tiere; ein geringer Anteil der gehandelten Schlachtschweine stammt aus anderen Bundeslén-

dern und den Niederlanden (Tabelle 12).

Wie bei den Ferkeln findet auch die Vermarktung der Schlachtschweine hauptsdchlich in
Niedersachsen und Nordrhein-Westfalen statt. Rund 71 % der gehandelten Schlachtschweine
werden nach Niedersachsen und etwa 26 % nach Nordrhein-Westfalen verduBert. Der Rest

wird in anderen Bundesldndern vermarket.

Erste Ergebnisse einer Expertenbefragung zu den Ursachen fiir die unterdurchschnittlichen
Importe aus Danemark und den Niederlanden zeigen, dass einige Geschiftsfithrer von EZG/
VVG offensichtlich auf die Interessen Ihrer Mitglieder Riicksicht nehmen miissen und nicht
vollkommen frei in ihren Entscheidungen sind, inwieweit sie mit Ferkeln oder Schweinen aus

Danemark und den Niederlanden handeln.
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Tabelle 13: Regionen, in die die befragten EZG/VVG ihre Schlachtschweine und Ferkel

vermarkten
Schlachtschweine Ferkel
Vermark- Summe Anzahl Summe Anzahl
tungsregion N=14) (N=14) (N=11) (N=11)
. 2.685.060 2.038.623
Niedersachsen 12 10
=713 %) =719 %)
Nordrhein- 986.229 9 614.406 5
Westfalen (=26,2 %) (=21,7 %)
Ubriges 96.321 5 164.209 4
Deutschland (=2,6 %) (=5.8%)
15.300
Niederlande 1
(=0,5%)
Summe 3.767.610 2.832.538

Die EZG/VVG fungieren als Bindeglieder zwischen den Landwirten und den Schlachtunter-
nehmen. Die Anforderungen, die die Schlachtunternehmen an die Produktion stellen, werden
daher von den EZG/VVG an die Landwirte weitergeleitet. Die wichtigsten Forderungen der
Schlachtunternehmen beim Schlachtschweineeinkauf sind die Einhaltung fester Liefertermi-
ne, der Herkunftsnachweis und die Einzeltiererkennung, konstante Liefermengen, eine feste
vertragliche Zusammenarbeit und die regionale Herkunft der Tiere. Der hochste Stellenwert
kommt dabei den gleichbleibenden Liefermengen zu, der geringste einem moglichst giinsti-
gen Preis. Fiir die EZG/VVG dagegen ist beim Schlachtschweineeinkauf bei den Landwirten
ein moglichst niedriger Preis am wichtigsten. Desweiteren sind die Anforderungen an die Do-
kumentation der Qualitit, an die Einhaltung fester Liefertermine sowie an eine feste vertragli-
che Zusammenarbeit hoch. Fiir die Master ist es dabei am schwierigsten, der Forderung nach
einem moglichst niedrigen Preis nachzukommen. Wenig Miihen bereiten den Mistern dage-
gen die Erfiillung der Anforderungen an die Dokumentation der Qualitét, der Herkunftsnach-

weis und die Einzeltiererkennung sowie die regionale Herkunft der Tiere.

Eine insgesamt etwas widerspriichliche Situation wird in Bezug auf die Forderung nach einem
moglichst niedrigen Preis deutlich. Die befragten EZG/VVG geben an, dass entsprechende
Forderungen von Seiten der Schlachtunternehmen eher gering ausgeprégt sind. Die EZG/
VVG sagen aber auch, dass sie gro3e Schwierigkeiten haben, einen niedrigen Preis, der aber
ja scheinbar gar nicht explizit gefordert wird, zu gewéhrleisten. Dieses von den EZG/VVG

wahrgenommene Problem scheint dann schlieflich allein dafiir verantwortlich zu sein, dass
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die Landwirte vorrangig mit der Forderung nach einem niedrigen Preis konfrontiert werden.

Dass diese Schwierigkeiten haben, diese Forderungen zu erfiillen, ist nachvollziehbar.

Die Anforderungen, die im Ferkelverkauf an die EZG/VVG gestellt werden, sind in allen Be-
reichen sehr hoch, so dass die EZG/VVG ihrerseits gezwungen sind, diese hohen Anforde-
rungen an die Ferkelerzeuger weiterzugeben. Die hochsten Anspriiche werden im Ferkelver-
kauf an den Gesundheitsstatus gestellt; 100 % der befragten EZG/VVG bewerten dessen Stel-
lenwert als sehr hoch oder hoch. Im Ferkeleinkauf stellen die EZG/VVG folglich auch die
hochsten Anspriiche an den Gesundheitsstatus der Ferkel. Schwierigkeiten bei der Erfiillung
der Kriterien des Ferkeleinkaufs haben die Ferkelerzeuger vor allem bei der Einhaltung fester
Liefertermine und gleichbleibender Liefermengen sowie bei der Gewéhrleistung eines mog-
lichst niedrigen Preises. Die EZG/VVG stehen ebenfalls vor der Schwierigkeit, feste Liefer-
termine einhalten und grofe, einheitliche Anlieferungspartien gewihrleisten zu miissen. Eine
weitere Schwierigkeit ist die Gewihrleistung des von den Méstern gewiinschten moglichst

niedrigen Preises.

Der Umfang der Serviceleistungen der EZG/VVG befindet sich vielfach bereits auf einem
hohen Niveau. So bieten 100 % der Befragten die Organisation des Transportes der Tiere und
die stetige Anpassung der Erzeugungsregeln an die jeweiligen Erfordernisse an. 94,7 % fiih-
ren die Organisation des Transports sowie die Unterstiitzung bei Maflnahmen der Qualitétssi-
cherung durch. 89,5 % verhandeln mit den Schlachthéfen, 84,2 % organisieren den Ferkelbe-
zug und 77,8 % iiberwachen die Schlachtungen und erschlieBen neue Absatzwege. Weniger
im Vordergrund stehen Serviceleistungen wie die Verzinsung des eingebrachten Geschéfts-
guthabens, Bonuszahlungen auf Schweine mit entsprechender Qualitdt oder der gebiindelte
Einkauf von Produktionsmitteln. Einen eigenen Schlachthof betreiben lediglich 5,6 % der
befragten EZG/VVG.

Fiir die kommenden drei Geschiftsjahre planen 5,3 % der befragten EZG/VVG eine Fusion.
Bei 36,8 % stehen Uberlegungen zu Fusionen, Kooperationen oder einer sonstigen Art der
Zusammenarbeit an. 57,9 % und damit die Mehrheit der befragten EZG/VVG streben keine

entsprechenden Verdnderungen an (Tabelle 14).
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Tabelle 14: Planung fiir die kommenden drei Geschiiftsjahre

Planung (N=19)

ja eventuell nein
1 7 11
5,3 % 36,8 % 57,9 %
Fusionen 1 2
Kooperationen 4
...d :

avon Sonstige Art der 1
Zusammenarbeit
Aufgabe

Bei der Zusammenarbeit der EZG/VVG mit den Schlachtschweinelieferanten werden die all-
gemeine Vermarktung, die Flexibilitdt sowie die Logistik als Stirken gesehen. Weiterhin
werden die Schlachtiiberwachung, die Beratung sowie die Verbesserung der Qualitdten als
positive Aspekte der Zusammenarbeit dargestellt. Beim Einkauf der Produkte von den Ferkel-
lieferanten stellen sich die Abnahmesicherheit, ein hoher Gesundheitsstatus, die Beratung
sowie eine gute Bekanntschaft und der direkte Kontakt zu den Landwirten als Vorteile bei der
Vermarktung dar. Die Stirken innerhalb der Geschéftsbeziehungen zu den Schlachtunterneh-
men liegen in der kontinuierlichen Abnahme bzw. der Mengenverldsslichkeit, der Rationalitdt

der Unternechmen sowie der Qualititssicherheit.

Verbesserungspotentiale in Bezug auf die Zusammenarbeit mit Schlachtschweinelieferanten
sind laut der befragten EZG/VVG bei der Einhaltung der Stiickzahlen, einem homogeneren
und konstanteren Gesundheitsstatus, der Flexibilitit bei Abholung sowie der Konkurrenz
durch den privaten Viehhandel zu erkennen. Bei der Zusammenarbeit mit den Ferkellieferan-
ten werden ebenfalls die konstanten oder steigenden Absatzmengen sowie der Gesundheits-
status der Tiere, aber auch die geringere Produktionssicherheits- und Haftungsverantwortung
als Vorteile gesehen. In der Geschéftsbeziehung zu den Schlachtunternehmen besteht die
grofite Herausforderung der EZG/VVG im Umgang mit der Monopolstellung bzw. der Gréf3e
der Schlachtbetriebe, dem gezahlten Preis, den kurzfristigen Dispositionen, Zahlungsproble-

men sowie dem unterschiedlichen Bedarf an Mengen und Qualitét.
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Die Stiarken- und Schwichen-Beurteilung der Zusammenarbeit der EZG/VVG mit Wert-
schopfungspartnern spiegelt eine recht einheitliche Bewertung der Marktsituation wider. Als
besonders kritisch wird die Entwicklung der GroBenstruktur der Schlachtunternehmen, die die

Verhandlungsposition der befragten Organisationen schwécht, gesehen.

62,5 % der EZG/VVG halten eine engere Zusammenarbeit mit den Schlachtunternehmen fiir
entbehrlich. Argumentiert wird mit einer ohnehin schon sehr engen Bindung und mit der Sor-
ge um eine zu starke Abhdngigkeit von den Schlachtunternehmen. 37,5 % der EZG/VVG hal-
ten jedoch zukiinftig eine engere Zusammenarbeit ihrerseits mit den Schlachtunternehmen fiir
notig. Begriindet wird dieser Wunsch nach einer intensiveren Zusammenarbeit mit der Stir-
kung des Angebotes, um den Markt zu bewegen und die Anforderungen im Export zu erfiil-
len. Des Weiteren wird die notwendige Qualitédtssteuerung als Grund fiir eine engere Zusam-
menarbeit gesehen. Die Umsetzung der besseren Zusammenarbeit sollte auf vielfachen
Wunsch der EZG/VVG vorrangig iiber eine intensive Kommunikation und die Suche nach
gemeinsamen Losungen erfolgen. Angemerkt wurde zudem, dass im Gegensatz zur engeren
Zusammenarbeit der EZG/VVG mit den Schlachtunternehmen eine engere Zusammenarbeit

der EZG/VVG untereinander — bis hin zur Biindelung — nétig ist.

Eine vertikale Bindung der Schlachtschweine vermarktenden Landwirte halten 25 % der
EZG/VVG heute fiir sehr wichtig. Fiir die Zukunft beurteilen 18,8 % der Befragten eine verti-
kale Bindung als sehr wichtig. Die Einschitzung der Bedeutung der vertikalen Bindung heute
und in Zukunft wurde anhand einer Skala von 1 (= sehr wichtig) bis 7 (= iiberhaupt nicht
wichtig) angegeben. Vergleicht man die entsprechende Beurteilung der befragten privaten
Viehhindler und der EZG/VVG, so wird zundchst ein deutlicher Unterschied beziiglich der
Beurteilung als ,,sehr wichtig® erkennbar; die privaten Viehhédndler wéhlen haufiger diese
Antwortalternative. Bei der Analyse der kumulierten Prozentwerte der Bewertung mit 1 oder
2 wird jedoch deutlich, dass die privaten Viehhindler und die EZG/VVG die Bedeutung der
vertikalen Bindung mit 60,9 bzw. 62,5 % heute und 62,5 bzw. 69,9 % zukiinftig gleicherma-
Ben als wichtig einschétzen. Eine bessere Zusammenarbeit schafft die Moglichkeit, durch
Biindelung eine bessere Mengensteuerung zu erreichen, um mehr Marktmacht zu erlangen
und mit der ,roten Seite* auf ,,Augenhdhe® zu stehen. Schlieflich konnen eine verbesserte
Vermarktung garantiert, bessere Konditionen ausgehandelt und Qualititsprogramme kleiner

bis mittelgroBer Unternehmen im Fleischmarkt beliefert werden.

Die Bindung der Landwirte an die EZG/VVG wird bei den Schlachtschweinelieferanten mit

Hilfe eines grofen Dienstleistungsangebots angestrebt. Im Vordergrund stehen ein gutes Ser-
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viceangebot, Kundenbesuche, die Schaffung gegenseitigen Vertrauens sowie die Beratung der
Landwirte. Weitere Bindungsmafinahmen sind Bonuszahlungen und gute Preiskonditionen.
Die Bindung der Ferkellieferanten erfolgt vorrangig durch die Gewéhrleistung der Abnahme-
sicherheit und eine gute Bezahlung. Weitere KundenbindungsmaBnahmen sind vielfach Kun-

denbesuche, Beratung und weitere Serviceleistungen.

Die EZG/VVG sehen in ihrer Arbeit vorrangig Verbesserungspotentiale hinsichtlich einer
Optimierung der Mengenplanung und einer intensiveren Pflege der Kundenkontakte. Ein wei-
terer zu verbessernder Bereich ist aus Sicht der EZG/VVG das Marketing. Hier spielt vor al-
lem die Neukundenwerbung eine grofle Rolle. Innerbetrieblich arbeiten die EZG/VVG an
einer Optimierung der Organisationsstruktur, um die tidglichen Arbeiten und den Informati-
onsaustausch effektiver zu gestalten. Auch die Konkurrenz riickt zunehmend in den Fokus. So
streben die EZG/VVG eine vermehrte Zusammenarbeit mit anderen EZG oder aber den

Schulterschluss mit diesen an.

Hinsichtlich der Organisation der nordwestdeutschen Veredlungsbranche sehen die Befragten
das Zusammenspiel der drei Stufen Landwirt, EZG/VVG und Schlachtunternehmen als das
Zukunftsmodell an. Dabei sollte die Verzahnung zwischen diesen Stufen in Zukunft noch
enger sein und das Mitwachsen der EZG/VVG mit der Landwirtschaft und den Schlachtun-
ternehmen angestrebt werden. Einige der befragten EZG/VVG betrachten eine stirkere Biin-
delung der Viehhandelsorganisationen speziell im Schlachtviehbereich als unerlédsslich, um
den expandierenden Schlachtunternehmen als starker Partner auf ,,Augenhdhe* gegeniiberste-
hen zu konnen. Die landwirtschaftliche Seite wird, so diese Auffassung, nur mit einem star-
ken Biindler als Angebotsautbereiter, Qualitits- und Gesundheitsmanager sowie Interessen-
vertreter ein ernst zu nehmender Partner und Rohstofflieferant fiir die Schlachtindustrie blei-
ben. Angemerkt wurde zudem, dass eine effiziente Organisation des Viehhandels angestrebt
werden sollte, damit am Ende mehr Geld bei den Landwirten bleibt. Des Weiteren wurde da-
vor gewarnt, dass im Zuge des Wachstums der EZG/VVG die Interessen der Landwirte und
damit Unternehmenseigner aus dem Blick geraten konnten. Nicht mehr das Ziel der Landwir-
te, ihre Schlachtschweine zu vermarkten, sondern die gute Belieferung der Schlachtunterneh-
men und — angesichts knappen Kapitals — betriebswirtschaftliche Fragen riickten zunehmend

in den Mittelpunkt der Aufmerksamkeit.

Betrachtet man die Beurteilung des abgelaufenen Geschéftsjahres und der wirtschaftlichen
Perspektive, so zeichnet sich ein durchweg positives Bild ab. 57,9 % der befragten Geschéfts-

fiihrer bewerten das vergangene Geschéftsjahr auf einer Skala von ,,1* (sehr gut) bis ,,7“ (sehr
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schlecht) mit ,,1“ oder ,,2%, 36,8 % mit einer ,,3* und lediglich 5,3 % mit einer ,,4*. Im Durch-
schnitt ergibt sich eine Bewertung des abgelaufenen Geschiftsjahres von 2,2 mit einer Stan-

dardabweichung von 0,918.

Die wirtschaftliche Perspektive fiir die folgenden drei Jahre wird von den Geschéftsfiihrern
ebenfalls positiv eingeschitzt. 63,1 % nehmen ,,sehr gute* oder ,,gute und 31,6 % ,,befriedi-
gende Aussichten wahr (Tabelle 15). Im Durchschnitt ergibt sich fiir die Einschidtzung der
wirtschaftlichen Perspektive eine Beurteilung von 2,3 mit einer Standardabweichung von

0,749.

Tabelle 15: Beurteilung des abgelaufenen Geschiftsjahres und der wirtschaftlichen
Perspektive

Beurteilung
befriedi- ausrei- sehr
sehr gut gut gend mittel chend | schlecht | schlecht
n c 1 2 3 4 5 6 7
Beurteilung des 991
abgelaufenen Ge- (N;l9) 0918 | 263% | 31,6% | 36,8% | 53 % 0% 0% 0%

schéftsjahres

Beurteilung der
wirtschaftlichen 2,32

Perspektive in den | (N=19)
nichsten 3 Jahren

0,749 1 10,5% | 52,6 % [ 31,6 % | 53 % 0% 0% 0%

In Tabelle 16 wird dargelegt, wie hoch der Anteil der Tiere eingeschétzt wird, den die Land-
wirte 2009 {iber ihre EZG/VVG vermarktet haben, und wie die befragten Geschiftsfiihrer die
Entwicklung fiir das Folgejahr 2010 einschitzen. Die EZG/VVG vermuten, dass 2009 ihre
Landwirte 85 % ihrer Schlachtschweine und 83 % ihrer Ferkel {iber ihre EZG/VVG vermark-
tet haben; sie gehen folglich von einer starken Bindung der Landwirte an die jeweilige Orga-
nisation aus. Fiir das Folgejahr 2010 erwarteten die Befragten zu 77,8 %, dass der Anteil der
tiber die EZG/VVG vermarkteten Tiere konstant bleiben oder ansteigen wiirde; insofern wer-
den keine Zweifel an der Liefertreue der Landwirte und der Bindung an ihre Organisation
deutlich. Gleichwohl erwarten 22,2 % der befragten Geschéftsfiihrer, dass der Anteil der liber
die EZG/VVG vermarkteten Tiere im Folgejahr fallen wird. Ein Grund kdénnte sein, dass die
Landwirte ihren Absatz breiter aufstellen wollen, um weniger abhéngig von einzelnen Ver-

marktern zu sein.
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Tabelle 16: Anteil der iiber die EZG/VVG vermarkteten Schlachtschweine und Ferkel

Schlachtschweine Ferkel
Anteil der Tiere, der Giber die EZG/ 85,1 % 82,7%
VVG vermarktet wurde (N=18) (N=14)
Anteil steigt 27,8 % 21,4 %
Erwartungen fiir . . .
Anteil bleibt gleich 50,0 % 71,4 %
2010
Anteil fallt 22.2 % 7,1 %

3.4 Vergleich der Befragungen aus den Jahren 2005 und 2010

Ausgangspunkt fiir die Analyse in diesem Abschnitt sind zwei Befragungen bei EZG/VVG,
die unter Verwendung weitgehend identischer Fragen in den Jahren 2005 und 2010 durchge-
fiihrt wurden. In der Befragung von 2005 wurde nach den Jahren 2001 sowie 2004 gefragt;
bei der Befragung im Jahre 2010 wurden die Geschéftsjahre 2008 und 2009 betrachtet. Zum
Teil nahmen dieselben Organisationen an den Befragungen teil. Ein Ziel des Vergleichs ist es,

Verianderungen im nordwestdeutschen Viehhandel festzustellen.

In Tabelle 17 sind die Zahlen zur Kunden und Umsatzentwicklung zusammengestellt. Es wird
deutlich, dass sich die Kundenstruktur der EZG/VVG verédndert hat. Seit dem Jahr 2001 sind
die Mitgliederzahlen von im Durchschnitt 423 auf 314 zuriickgegangen, obwohl sich seither
mehrere Zusammenschliisse von EZG/VVG vollzogen haben. Den sinkenden Mitgliederzah-
len stehen steigende Absatzzahlen gegeniiber. Wurden im Jahr 2001 im Durchschnitt noch
190.584 Schlachtschweine je Organisation vermarktet, so waren es im Jahr 2004 bereits
213.805 und im Jahr 2009 schon 329.264 Schlachtschweine. Aufgrund des Strukturwandels in
der Landwirtschaft dienen somit weniger Mitglieder grofere Tierzahlen an. Den Hauptumsatz
realisieren die EZG/VVG mit Schlachtschweinen; ihr Anteil am Umsatz liegt unverdndert bei

durchschnittlich ca. 70 % vom Gesamtumsatz.
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Tabelle 17: Kunden- und Umsatzentwicklung bei EZG/VVG

Gesamtstich- Gesamtstich- Gesamtstich- Gesamtstich-

probe probe probe probe
Merkmal 2001 2004 2008 2009

EZG EZG EZG EZG
Anzahl befragter 36 36 19 19
Unternehmen
O-Kunden/Mit- 423 417 322 314
glieder (N=34) (N=35) (N=18) (N=18)

62.332.157 64.770.409
D-Gesamtumsatz * *
(N=17) (N=17)

2, Anzahl vermarkte- | ¢ ¢y 40 7.696.975 5.597.959 5.926.752
ter Schweine
@-Anzahl der ver- 190.584 213.805 310.998 329.264
markteten Schweine (N=36) (N=36) (N=18) (N=18)
O-Anzahl der ver- % % 318.222 329.701
markteten Ferkel (N=14) (N=14)
A-Umsatz/Tier * * 99,06 € 98,29 €
?-Anteil des
Umsatzes mit x 69,00 % 71,07 % 70,03 %
Schlachtschweinen (N=36) (N=16) (N=16)
am Gesamtumsatz
@-An?eil des Umsat- 27,83 % 25,94 %
zes mit Ferkeln am * * - _
Gesamtumsatz (N=16) (N=16)

* in der Befragung 2005 nicht erhoben

Sowohl im Jahr 2004 als auch im Jahr 2009 wurde das abgelaufene Geschiftsjahr im Mittel
mit ,,gut* beurteilt. Mit einer durchschnittlichen Bewertung von 2,21 (auf einer Skala von 1
»sehr gut® bis 7 ,,sehr schlecht) fiel die Beurteilung im Jahr 2009 geringfiigig besser aus als
im Jahr 2004 mit 2,56. Da im Jahr 2009 zudem die Standardabweichung niedriger als 2004
war sowie die Kategorien ,,ausreichend* und schlechter tiberhaupt nicht gew#hlt wurden,

kann auf ein tendenziell etwas besseres Geschiftsjahr 2009 geschlossen werden.

Die befragten EZG/VVG-Geschiftsfiithrer beurteilen auch die wirtschaftliche Perspektive im
Jahr 2009 (Tabelle 18) mit durchschnittlich 2,32 positiver als im Jahr 2004 (2,96); wiederum
ist die Standardabweichung im Jahr 2009 geringer. Im Jahr 2004 haben zudem 11,1 % der
Befragten die Zukunftsperspektive mit ,,ausreichend* bis ,,sehr schlecht” beurteilt; dagegen
hat im Jahr 2009 kein Geschéftsfiithrer die Perspektive schlechter als ,befriedigend” ein-
schitzt. Dies unterstreicht den Eindruck, dass sich die Zukunftsaussichten im Jahr 2009 ge-

geniiber dem Jahr 2004 gebessert hatten.
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Tabelle 18: Beurteilung des abgelaufenen Geschiiftsjahres und der wirtschaftlichen

Perspektiven
Beurteilung
befrie- ausrei- | schlec sehr
Befra- sehr gut | gut digend | mittel | chend ht schlecht
gung M c 1 2 3 4 5 6 7
2004 2:5366 1,229 | 13,9% [41,7%| 333% [ 2.8% | 5,6% | 0% 2,8%
Beurteilung des (N=0)
abgelaufenen
Geschiftsjahres
2009 (1\2]’:2119) 0,918 | 26,3% |31,6%| 36,8% | 53% | 0% 0% 0%
Beurteilung der | 2004 2’_96 1,L149 1 5,6% [33,3%| 33,3% |16,7%| 83% | 2,8 % 0%
wirtschaftlichen (N=36)
Perspektive in
den nichsten 3
Jahren 2009 (1\21’_3129) 0,749 | 10,5% 52,6 % | 31,6% | 53% | 0% 0% 0%

Bei der Schitzung der prozentualen Anteile der Ferkel bzw. Schlachtschweine der Mitglieder,
die in den Jahren 2004 bzw. 2009 iiber die EZG/VVG vermarktet wurden, ergibt sich eine
Zunahme von ca. 81 % auf 85 % (Tabelle 19). Auffillig sind die Erwartungen, die die Befrag-

ten in den Jahren 2004 und 2009 an diese Anteilsentwicklung hatten. Im Jahr 2004 prognosti-

zierte iiber die Hilfte der Befragten, dass der Anteil der liber die EZG/VVG vermarkteten

Tiere fallen wiirde. Offenbar konnten jedoch die Beziehungen zu den Landwirten verbessert

werden, so dass der Anteil der iiber die EZG/VVG vermarkteten Schlachtschweine und Ferkel

im Jahr 2009 hoher, und zwar auf 85 %, geschétzt wird. Auch sind die Erwartungen hinsicht-

lich der weiteren Entwicklung im Jahr 2009 deutlich positiver als im Jahr 2004. 50 % der Be-

fragten gehen davon aus, dass der Anteil der liber die EZG/VVG vermarkteten Tiere konstant

bleiben wird, 27,8 % erwarten eine Steigerung und lediglich 22,2 % prognostizieren einen

Riickgang.
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Tabelle 19: Anteil der durch die Mitglieder iiber die EZG/VVG vermarkteten Schlacht-
schweine und Ferkel

2004 2009

Anteil Schlachtschweine/Ferkel, der 80,9 % 85,1 %
tiber EZG/VVG vermarktet wurde (N =34) (N =18)

Anteil steigt 343 % 27,8 %
Erwartungen fiir
das kommende | Anteil bleibt gleich 11,4 % 50,0 %
Geschiéftsjahr

Anteil fallt 54,3 % 22,2 %

Die Bedeutung der einzelnen Regionen fiir die Vermarktung der Schlachtschweine hat sich
zwischen 2004 und 2009 kaum verdndert (Tabelle 20). In beiden Jahren wurden mit weitem
Abstand die meisten Schlachtschweine nach Niedersachsen (2004: 67,2 %; 2009: 71,3 %)
vermarktet. Es folgt Nordrhein-Westfalen mit einem Anteil von 27 % im Jahr 2004 und 26 %

im Jahr 2009. Anderen Zielregionen kommt keine wesentliche Bedeutung zu.

Tabelle 20: Vermarktungsregionen fiir die gehandelten Schlachtschweine bei den
EZG/VVG

2004 2009

Vermark- Summe Anzahl Summe Anzahl
tungsregion (N =36) (N =36) (N=14) (N=14)

5.170.697 2.685.060
Niedersachsen 29 12

(=672 %) =713 %)
Nordrhein- 2.075.647 19 986.062 9
Westfalen (=27,0 %) (=26,2 %)
Ubrige Bun- 419.631 9 96.321 5
desldnder (=5,5 %) (=2,6 %)

31.000

EU gesamt 1

(= 0,4 %)
Summe 7.696.975 3.767.443 3.767.443

Hinsichtlich der Regionen, aus denen die EZG/VVG ihre Schlachtschweine beziehen, zeigt
sich fiir beide Erhebungsjahre eine dhnliche Verteilung. 2004 wurden 75 % der Schlacht-
schweine aus Niedersachsen bezogen, 2009 waren es 70 %. Es folgt als zweitstirkste Bezugs-

region mit 21 % im Jahr 2004 und gut 29 % im Jahr 2009 Nordrhein-Westfalen. Sowohl im
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Jahr 2004 als auch im Jahr 2009 wurden durch die EZG/VVG unter 1 % der Schlachtschwei-
ne aus anderen EU-Léandern importiert (Tabelle 21). Anscheinend konnte die Mehrzahl der
EZG/VVG bislang nicht in das boomende Geschift des landeriibergreifenden Schlachtvieh-
handels mit bedeutenden Importen speziell aus den Benelux-Staaten einsteigen. Die Griinde
dafiir konnen aus dieser Befragung nicht abgeleitet werden. Es wire angesichts des zuneh-
mend lidndertibergreifenden Viehhandels fiir die Weiterentwicklung des genossenschaftlichen
Viehhandels in Deutschland wichtig, den Ursachen fiir die geschilderte Situation nachzuge-

hen.

Tabelle 21: Bezugsregionen der EZG/VVG fiir Schlachtschweine

2004 2009
Summe Anzahl Summe Anzahl
Bezugsregion (N =36) (N =36) (N=18) (N=18)
) 5.542.753 31 3.668.776 14
Niedersachsen (=75.0 %) (= 69,9 %)
Nordrhein- 1.619.651 13 1.545.784 g
Westfalen =21,2%) (=29,5%)
Ubrige Bun- 224.669 5 8.600
deslénder (=3,1%) (=0,2 %)
. 25.600 1
Niederlande (=0,5 %)
4.650 25.600
Gesamte EU 1 1
(= 0,1 %) (=0,5 %)
Summe 7.391.723 5.274.360

Ein Vergleich der Wege, iiber die die befragten EZG/VVG ihre Schlachtschweine beziehen,
lasst eine betrachtliche Verdnderung tliber die Jahre erkennen (Tabelle 22). Wurden im Jahr
2004 noch 35 % der gehandelten Schlachtschweine von freien Landwirten bezogen, so waren
es im Jahr 2009 bereits iiber 60 %. Dieser Zuwachs geht mit einem Riickgang der Bedeutung
des Bezugswegs ,,vertraglich gebundene Landwirte™ einher. Hier fiel der Anteil von 63 % im
Jahr 2004 auf 39 % im Jahr 2009. Diese erheblichen Verdnderungen sind Anzeichen eines
deutlichen Wandels der Geschéftsmodelle im genossenschaftlichen Viehhandel, die dem Be-
zug von vertraglich gebundenen Landwirten keine {iberragende Bedeutung mehr einrdumt

(Voss, Frentrup, Theuvsen 2010).
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Tabelle 22: Bezugswege der EZG/VVG fiir Schlachtschweine

2004 2009
Summe Anzahl Summe Anzahl
Bezugsweg (N =36) (N=36) N=15) N=15)
Landwirte frei 2.724.901 25 2.267.474 10
(= 35,40 %) (= 60,15 %)
Landwirte 4.853.171 29 1.476.406 6
vertraglich (= 63,05 %) (=39,17 %)
Privater Vieh- 118.903 3 14.516 3
handel (= 1,04 %) (=0,39 %)
Sonstige 11.248 1
(=0,30 %)
Summe 7.696.975 3.769.644

Die befragten EZG/VVG vermarkteten sowohl 2004 als auch 2009 iiber 93 % der abgesetzten
Schlachtschweine direkt an Schlachtunternehmen. Die anderen Vermarktungswege sind eher
unbedeutend (Tabelle 23). Ein Grund konnte sein, dass die Einschaltung weiterer Zwischen-

hiandler die eigene Marge verschlechtert und daher moglichst vermieden wird.

Tabelle 23: Vermarktungswege von Schlachtschweinen der EZG/VVG in den Jahren

2004 und 2009
2004 2009

Vermarktungs- Summe Anzahl Summe Anzahl
weg (N =36) (N =36) N=17) N=17)
Schlacht- 7.180.072 32 4.963.641 17
unternehmen (= 93,28 %) (=94,57 %)
Privater Viehhan- 281.903 5 58.042 3
del (= 3,66 %) =1,11%)
EZG/VVG 235.000 3 73.078 4

(=3,05 %) (= 1,39 %)
Sonstige 154.000 1

(=2,93 %)

Summe 7.696.975 5.248.761
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3.5 Ergebnisse der Befragung des privaten Viehhandels

3.5.1 Einleitung

An der Befragung 2010 (siehe hierzu Abschnitt 3.2) nahmen insgesamt 23 private nordwest-
deutsche Viehhéndler teil, deren wichtigste 6konomische Kennzahlen in Tabelle 24 darge-
stellt sind. Die in dieser Studie befragten privaten Viehhandelsunternehmen handelten im Jah-
re 2008 im Durchschnitt 135.935 und 2009 im Mittel 145.620 Schlachtschweine. Die ver-
markteten Schlachtschweine hatten einen Anteil von durchschnittlich 57,1 % (2008) bzw.
58,7 % (2009) am Gesamtumsatz der Unternehmen. Der mittlere Gesamtumsatz legte im sel-
ben Zeitraum um ca. 9 % von gut 16,7 auf 18,4 Mio. € zu. Den Ferkeln kommt mit einem
Anteil von 29,4 % bzw. 29,8 % am Gesamtumsatz ein deutlich geringerer Stellenwert als den

Schlachtschweinen zu.

Die befragten Geschiftsfiihrer sind zu 95,7 % méinnlich und im Schnitt 50 Jahre alt (c=10,86;
Tabelle A 9). 43,5 % haben einen Realschulabschluss, je 26,1 % einen Hauptschulabschluss
bzw. Abitur; nur 4,3 % besitzen einen akademischen Abschluss (Tabelle A 10).

Tabelle 24: Kennzahlen der befragten privaten Viehhiindler

Merkmal 2008 2009
Anzahl befragter Unternehmen 23 23
) 107 109
?-Kunden Schlachtschweine
(N =22) (N=22)
60 60
-Kunden Ferkel
(N=22) (N =22)
16.705.134 18.357.476
-Gesamtumsatz (€)
(N=23) (N=123)
Anzahl vermarkteter Schweine 3.126.500 3.349.264
. 135.935 145.620
-Anzahl der vermarkteten Schlachtschweine
(N =23) (N =23)
102.299 110.927
()-Anzahl der vermarkteten Ferkel
(N=22) (N=22)
@-Umsatz (€/Tier) 70,12 € 71,60 €
O-Anteil des Umsatzes mit Schlachtschweinen 57,1 % 58,7 %
am Gesamtumsatz (N =23) (N=23)
O-Anteil des Umsatzes mit Ferkeln am Gesamt- 29,4 % 29,8 %
umsatz (N=23) (N=23)
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3.5.2 Rolle und Erfolgsfaktoren der privater Viehhindler

Bei der Vermarktung der Schlachtschweine zeigt sich, dass die Viehhéndler ihre Tiere eher
regional handeln, niederséchsische Unternehmen beispielsweise den Grofteil der Tiere aus
Niedersachsen beziehen und innerhalb dieses Bundeslandes auch wieder verkaufen. Insge-
samt werden 64,6 % der Schlachttiere aus Niedersachsen und 18 % aus Nordrhein-Westfalen
bezogen. Nur 12,3 % der Tiere stammen aus anderen Bundesldndern, gut 1 % aus anderen
EU-Staaten (Tabelle 25). Der grofite Teil der Schlachtschweine (96,4 %) und Ferkel werden
von freien, nicht an das Unternehmen gebundenen Landwirten gekauft. Der Bezug von
Schlachttieren tiber vertraglich gebundene Landwirte (2,2 %) oder andere private Viehhindler
(1,4 %) erfolgt nur in Ausnahmefidllen. Auftillig beim Blick auf die Eignung der Bezugswege
ist, dass zwar die meisten Tiere von freien Landwirten gekauft werden, dass aber die Vieh-
handelsunternehmen die vertraglich gebundenen Landwirte eher als Geschéftspartner schit-
zen und deren Anteil an zugekauften Schlachttieren auf 5 % erhéhen wollen. Dies lésst sich
durch den Wunsch auf Seiten der Viehhandelsunternehmen nach besserer Planbarkeit erkla-
ren; bei den vertraglich gebundenen Landwirten wissen sie, wann und wie viele Tiere ange-
dient werden. Demgegentiber soll der Handel mit anderen privaten Viehhéndlern vollstindig
eingestellt werden, moglicherweise, weil die Viehhindler von anderen Handlern immer nur
dann kaufen, wenn sie zu wenige Tiere in der Erfassung haben und in dieser Situation auch

vergleichsweise teure Schlachttiere kaufen miissen.

Ahnlich sieht es beim Einkauf von Ferkeln aus. Hier wird ebenfalls der GroBteil der Tiere aus
den Bundesliandern Niedersachsen (47,7 %) und Nordrhein-Westfalen (18,2 %) sowie dem
restlichen Bundesgebiet (16,1 %) bezogen. Dariiber hinaus ist vor allem der Ankauf von Fer-

keln aus Dinemark (13,2 %) und den Niederlanden (4,7 %) weit verbreitet.

Die vermarkteten Ferkel werden zu 75 % von freien Landwirten, zu 15 % von privaten Vieh-
hindlern sowie zu 10 % von EZG/VVG gekauft. Im Gegensatz zu den EZG/VVG wird beim
Ferkelbezug vom Erwerb von vertraglich gebundenen Landwirten abgesehen. In Zukunft soll
der Anteil der Bezilige von Landwirten erhdht werden; auch ist das Bestreben zu erkennen,
mehr Tiere von vertraglich gebundenen Landwirten einzukaufen. Hingegen wollen die Be-

fragten den Zukauf aus Holland und Dénemark einschrianken.
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Tabelle 25: Regionen, aus denen die privaten Viehhindler ihre Schlachtschweine bzw.
Ferkel beziehen

Schlachtschweine Ferkel
Herkunft der Anteil der Herkunft der Fer- Anteil der
Schlachtschweine Viehhiindler mit kel in % (N =22) Viehhiindler mit
in % (N =23) Beziigen aus Beziigen aus
Bezugsregion (N=23) (N=22)
. 78,3 72,7
Niedersachsen 68,9 47,7
(N=18) (N=16)
Nordrhein- 13,4 18,2 36,4
18,0
Westfalen (N=7) (N=38)
bri - 21,7 27,2
Ubrl'ge Bun 12,3 s 16,1 )
deslinder (N=5) (N=6)
43 13,6
Niederlande 0,4 4,7
(N=1) (N=3)
.. 1,3 4
Déanemark 0,4 13,2
(N=1) (N=9)
Summe 100 100

Die meisten Ferkel werden unmittelbar an Landwirte (95 %) verkauft; nur vereinzelt werden
Tiere an den privaten Viehhandel (4,3 %) oder EZG/VVG (0,8 %) geliefert. Die Vermarktung
an Landwirte und EZG/VVG wird durchweg als sehr gut bezeichnet. Lediglich andere private
Viehhindler werden als Vermarktungspartner schlechter bewertet. In Zukunft wollen die pri-
vaten Viehhindler die Ferkel fast ausschlieBlich direkt an Landwirte verkaufen (97,9 %) und
mit anderen Viehhédndlern in diesem Bereich kaum noch zusammenarbeiten (privater Vieh-

handel: 1,8 %; EZG/VVG: 0,3 %).

Bei der Vermarktung ist die Regionalitdt zwar nicht so deutlich ausgeprigt wie beim Bezug
der Schlachtschweine, wird aber ebenfalls deutlich. So werden 48,9 % der Tiere nach Nieder-
sachsen, 31,9 % nach Nordrhein-Westfalen und 19,1 % ins restliche Bundesgebiet vermarktet
(Tabelle 26). Dies kann einmal mit den Schlachthofstrukturen — 99,1 % der Schlachttiere
werden an Schlachthofe verkauft — sowie mit den angebotenen Preisen der verschiedenen
Schlachthéfe zusammenhingen. Bedacht werden muss bei der Wahl der Vermarktungsregion
aber auch, dass weitere Transportstrecken immer auch héhere Transportkosten bedeuten und
damit den Gewinn schmélern. Auch wenn die Vermarktung von Schlachttieren an private
Viehhéndler besser als der Einkauf tiber diese Unternehmen beurteilt wird, sollen die Anteile

der verschiedenen Vermarktungswege aus Sicht der Befragten nicht geédndert werden.
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Tabelle 26: Regionen, in die die befragten privaten Viehhindler ihre Schlachtschweine
bzw. Ferkel vermarkten

Schlachtschweine Ferkel
Vermarktung Anteil der Viehhéind- | Vermarktung der | Anteil der Viehhiind-
Vermarktungs- der Schlacht- ler mit Vermarktung Ferkel in % ler mit Vermarktung
region schweine in % in___ (N=22) in___
(N=23) (N =23) N=22)
. 60,9 81,8
Niedersachsen 489 63,0
(N=14) (N=18)
in- 47,8 40,9
Nordrhein 319 s 223 >
Westfalen (N=11) (N=9)
(bri - 34,8 30,4
I{brlge Bundes 19,1 14,8
linder (N=28) N=7)
Summe 100 100

Die privaten Viehhandelsunternehmen stehen — wie die EZG/VVG — zwischen den Wert-
schopfungspartnern Landwirte und Schlachtunternehmen. Sie haben demnach die Anforde-
rungen der Schlachthofe, an die sie liefern, zu erfiillen und an die Landwirte, von denen sie
die Tiere kaufen, weiterzugeben. Die wichtigsten Anforderungen sind: der Herkunftsnachweis
und die Tiererkennung, die Einhaltung fester Liefertermine, gleichbleibende Liefermengen,
die Dokumentation der Qualitit, ein moglichst niedriger Preis und groBe einheitliche Liefer-
partien. Aus Sicht der Schlachtunternehmen sind dabei der Herkunftsnachweis und die Tier-
erkennung am wichtigsten, aus Sicht der Viehhédndler dagegen die gleichbleibenden Liefer-
mengen. Im Gegensatz zu den Viehhédndlern legen die Schlachtunternehmen keinen Wert auf
die regionale Herkunft der Tiere. Beiden Gruppen eher unwichtig ist eine vertragliche Zu-
sammenarbeit mit den Geschéftspartnern. Die Erfiillung der an sie gestellten Anforderungen
sehen die Viehhdndler als eher unkompliziert an. Die einzige Ausnahme ist der Bezug der
Schlachttiere zu einem moglichst geringen Preis, da die Landwirte ihre Tiere naturgemil3 zu
einem moglichst hohen Preis verkaufen wollen und daher ihre Tiere an diejenigen Viehhind-
ler verduBlern, die ithnen die besten Preise bieten. Auch die Viehhindler versuchen, ihre Tiere
mit moglichst hohem Gewinn zu verkaufen, so dass der von Schlachthofseite erhobenen For-

derung, einen moglichst geringen Preis zu zahlen, nicht immer nachgekommen wird.

Um den Anforderungen der Landwirte gerecht zu werden, bieten die Viehhandelsunterneh-
men verschiedene Leistungen an. Von allen befragten Unternehmen werden die Organisation

der Tiertransporte, die Kontrolle der Schlachtabrechnungen, die Organisation des Ferkelbe-
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zugs und die stindige Anpassung der Erzeugerregeln an die Erfordernisse des Marktes {iber-
nommen. Im Portfolio der meisten Unternehmen befinden sich zusétzlich die Unterstiitzung
der Landwirte bei QualitétssicherungsmaBBnahmen (95,7 %), Verhandlungen mit Schlachtho-
fen (91,3 %), der Transport der Tiere durch einen eigenen Fuhrpark (91,3 %), die Uberwa-
chung der Schlachtung (87 %), die ErschlieBung neuer Absatzwege (82,6 %) sowie die Erar-
beitung von Vorschlidgen zur Verbesserung der Rentabilitét der Schweinemast (82,6 %). Nur
vergleichsweise wenige Unternehmen bieten dariiber hinaus betriebswirtschaftliche Analysen
(47,8 %) und den gebiindelten Einkauf von Produktionsmitteln (26,1 %) an. Viele Viehhan-
delsunternehmen haben dieses Defizit erkannt; 17,4 % planen daher, in den nichsten Jahren
den gemeinschaftlichen Einkauf von Produktionsmitteln sowie die Erstellung von betriebs-
wirtschaftlichen Analysen in ihr Angebot aufzunehmen. Zusétzlich sind bei 13 % der Unter-
nehmen die Einfithrung der Schlachtiiberwachung oder die ErschlieBung neuer Absatzwege

geplant.

Dartiber hinaus stehen weitere strategische Verdnderungen an. Eine Fusion oder iiberbetrieb-
liche Kooperationen streben 4,3 % der Unternehmen in den néchsten drei Jahren an (Tabelle
A 8). 26,1 % werden eventuell mit einem anderen Unternehmen fusionieren oder enger Zu-
sammenarbeiten. Von diesen Unternehmen wird eine Kooperation (17,2 %) oder eine sonstige
Zusammenarbeit (8,6 %) mit anderen Unternehmen préaferiert, da im Gegensatz zu einer Fusi-
on, die von 4,3 % angestrebt wird, die Eigenstandigkeit der einzelnen Viehhindler erhalten
bleibt. Der Grofiteil der privaten Viehhidndler (69,9 %) kann sich aber weiterhin nicht vorstel-

len, mit anderen Unternehmen so eng zusammenzuarbeiten.

Die Stiarken der privaten Viehhédndler bei der Zusammenarbeit mit ihren Lieferanten sind gro-
e und kontinuierliche Liefermengen, Zuverldssigkeit und Flexibilitdt, aber auch der Gesund-
heitsstatus der Tiere und eine hohe Qualitét. Bei der Zusammenarbeit mit den Ferkellieferan-
ten sieht der private Viehhandel die Abnahmemenge, eine geregelte Abnahme sowie den Zu-
gang zum freien Handel als Stirken an. Eine schnelle Bezahlung, eine gesicherte Abnahme,
feste Lieferbeziehungen, gleichbleibende und kompetente Ansprechpartner, die Klassifikation
sowie eine korrekte Abwicklung werden in der Zusammenarbeit mit den Schlachtunterneh-

men als positiv gesehen.

Kurzfristige Anderungen von Liefermengen und -terminen sowie die Preisgestaltung werden
von den Viehhandelsunternehmen als Schwiéchen in den Geschéftsbeziehungen mit den
Schlachtschweine- und Ferkellieferanten betrachtet. In der Zusammenarbeit mit den Ferkellie-

feranten werden auch die Weitergabe von Informationen beziiglich des Gesundheitsstatus, vor
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allem Angaben zu Vorbehandlungen, sowie die piinktliche Lieferung als problematisch erach-
tet. In Bezug auf die Schlachtunternehmen werden die Wartezeiten, ihre erhebliche Markt-
macht sowie die Preisgestaltung als negative Aspekte in der Zusammenarbeit angesehen. Um
die Schwichen in den Geschéftsbeziehungen mit Schlachthdfen zu verringern, kdnnen sich
27,3 % der Viehhandler vorstellen, enger mit den Schlachtunternehmen zusammenzuarbeiten.
Dagegen ist eine Intensivierung der Kooperation flir 72,7 % der Viehhandelsunternehmen
nicht vorstellbar, da die Zusammenarbeit mit den Schlachthéfen schon als eng genug einge-
schétzt wird und die Sorge besteht, immer weiter in die Abhédngigkeit von den Schlachthéfen
zu geraten. Eine engere Zusammenarbeit wird allenfalls dann als sinnvoll angesehen, wenn
sie die Erfiillung von Anforderungen erleichtert oder den Absatz sichert. Griinde fiir eine en-
gere Zusammenarbeit mit den Schlachtbetrieben werden in einer besseren Ablaufplanung,
einem reibungsloseren Ablauf sowie der Verbesserung der Disposition durch optimalere Ter-
minabsprachen gesehen. Dadurch versprechen sich die mit den Schlachtunternehmen koope-
rierenden privaten Viehhédndler, Wartezeiten zu vermeiden und damit die Geschéiftsbezie-

hungsqualitdt zu erhohen.

Die vertikale Bindung der Landwirte ist flir die Vermarktung von Schlachtschweinen tiber die
Viehhandelsunternehmen heutzutage sehr wichtig (47,8 %) und wird zukiinftig immer wichti-
ger (52,2 %). Griinde hierfiir sind eine bessere Planung und Andienung an die Schlachthofe,
ein optimiertes Verkaufen der Tiere in Bezug auf die Abrechnungsmaske, sichere Handelsbe-
ziehungen und damit ein erhdhtes Vertrauen zwischen den Geschiftspartnern verschiedener
Wertschopfungsstufen. Um die Landwirte vertraglich an das Viehhandelsunternehmen binden
zu konnen, versuchen die Unternehmen, die Landwirte mit speziellen MaBBnahmen zu {iber-
zeugen. Hierzu gehdren die Zahlung fairer Preise, eine Abnahmegarantie, guter Service und
gute Betreuung, aber auch der faire Umgang mit Geschéftspartnern, etwa in Bezug auf Zuver-
lassigkeit, Plinktlichkeit und Flexibilitdt. Nicht nur in Bezug auf die Zusammenarbeit mit den
Landwirten wollen sich die Viehhandelsunternehmen verbessern, sondern auch im Hinblick
auf das eigenen Unternehmen sehen 30,4 % der Viehhédndler Verbesserungspotential. Beson-
ders wird eine gleichmifBigere Verteilung des Arbeitsaufwandes innerhalb der Woche ange-
strebt. Auch der freie Handel ohne feste Kontingente bei den Abnehmern und die Zusammen-
arbeit mit den Behorden sollen gestirkt werden. Weiterhin versuchen die privaten Viehhan-
delsunternehmen, die Mengenbiindelung auszubauen und die Transportpreise anzuheben. Bei
den Ferkellieferanten bestehen auBBerdem nach eigener Einschitzung beim Umgang mit den

Ferkeln sowie im Hinblick auf einen tiergerechten Transport Verbesserungspotenziale.
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Mit der Organisation der nordwestdeutschen Veredlungsbranche sind die meisten privaten
Viehhindler im Grunde zufrieden. Ansatzpunkte fiir Verbesserungen werden hinsichtlich der
Vermeidung groBer Preisspriinge sowie der Sicherstellung eines kontinuierlichen, hohen Prei-
ses, der es erlaubt, die von den Verbrauchern gewiinschte Qualitidt zu produzieren, gesehen.
Auch sollten nach Meinung der Viehhdndler moglichst viele Schlachtstitten erhalten bleiben,

um Vermarktungsalternativen zu bieten.

Die Einschiatzung des abgelaufenen Geschéftsjahres wurde auf einer siebenstufigen Likert-
Skala (von 1 ,,sehr gut® bis 7 ,,sehr schlecht) abgefragt. Die an der Befragung teilnehmenden
privaten Viehhandelsunternehmen bewerten ihr Ergebnis durchweg positiv. So wird von 50 %
der Befragten das Geschéftsjahr als gut (2) oder sehr gut (1) angesehen. Im Schnitt ergibt sich
eine Bewertung von 2,45 mit einer Standardabweichung von 0,999 (Tabelle 27). Die wirt-
schaftliche Perspektive in den nichsten drei Jahren wird positiv eingeschitzt. 45 % der Vieh-
hindler erwarten ein gutes (,,2°) oder sehr gutes (,,1°), 35 % ein befriedigendes (,,3“) Ge-
schiftsergebnis. Durchschnittlich ergibt sich eine Bewertung von 2,75 (Standardabweichung:

0,967).

Tabelle 27: Beurteilung des abgelaufenen Geschéftsjahres und der wirtschaftlichen
Perspektive

Beurteilung

sehr befrie- ausrei- sehr
gut gut |digend | mittel | chend | schlecht | schlecht
M 4 1 2 3 4 5 6 7

Beurteilung des abgelau- 2,45

. 0,999 20% | 30% [ 35% | 15% 0% 0% 0%
fenen Geschiftsjahres (N =20)
Beurteilung der wirt-
schaftlichen Perspektive 2,75
) . ) 0,967 5% | 40% [ 35% | 15% 5% 0% 0%
in den néchsten drei (N =20)
Jahren

Der Anteil der Schlachtschweine und Ferkel, der 2009 von den Lieferanten iiber die Viehhan-
delsunternehmen vermarktet wurde, liegt bei 76,8 % bzw. 75,1 %. Die Erwartungen der
Mehrzahl der Viehhandelsunternehmen fiir 2010 gingen dahin, dass der Anteil an Schlacht-
schweinen (63,6 %) und Ferkeln (80 %), den die Landwirte iiber die Unternehmen vermark-
ten, gleich bleiben wiirde. 31,8 % der Viehhédndler erwarteten sogar, dass der Anteil der ver-

markteten Schlachtschweine im Folgejahr steigen wiirde; bei den Ferkeln waren dies 15 %.
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Nur ein geringer Teil der Viehhéndler ist der Meinung, dass die Anteile der {iber sie vermark-
teten Schlachtschweine (4,5 %) und Ferkel (5 %) sinken werden (Tabelle 28). Dies lésst eine

gute Kundenbindung und hohe Zufriedenheit der Landwirte mit den Unternehmen vermuten.

Tabelle 28: Anteil der iiber private Viehhindler vermarkteten Schlachtschweine und
Ferkel

Schlachtschweine Ferkel

Anteile der Tiere, die iiber den privaten Viehhandel vermarktet wur- 77,0 % 75,1 %
den (N=18) (N=20)

Anteil steigt 31,8 % 15 %
Erwartungen fiir . . .

Anteil bleibt gleich 63,6 % 80 %
2010

Anteil fallt 4,5% 5%

3.6 Erfolgsfaktoren im Viehhandel

Ausgangspunkt der in diesem Abschnitt durchgefiihrten Analyse der Erfolgsfaktoren von
EZG/VVG ist eine Betrachtung einiger wichtiger Kennzahlen im Vergleich zum privaten
Viehhandel (Tabelle 29). Die Kennzahlen zeigen, dass die EZG/VVG insgesamt grofer sind
als ihre privaten Wettbewerber. Sie weisen im Mittel eine groBere Kundenzahl, einen hdheren
Gesamtumsatz und mehr vermarktete Schlachtschweine und Ferkel auf. Auffillig ist auch,
dass der Umsatz je vermarktetem Tier im Jahr 2008 bei den privaten Viehhdndlern 70,12 €
und bei den EZG/VVG 99,06 € betrug. Fiir 2009 belaufen sich die Werte auf 71,60 € je Tier
bei den privaten Viehhidndlern und 98,29 € je Tier bei den EZG/VVG.

Die EZG/VVG erwirtschaften ca. 70 bis 71 % ihres Umsatzes mit Schlachtschweinen und
etwa 26 bis 28 % mit Ferkeln. Bei den privaten Viehhindlern ist diese Verteilung geringfiigig
abweichend; Schlachtschweine machen bei ihnen etwa 57,1 bis 58,7 % und Ferkel 29,4 % bis

29,8 % des Umsatzes aus.

Angesichts der potentiellen Vorteile, die eine stirkere horizontale Biindelung des Schlacht-
schweineangebots in sich wandelnden Wertschopfungsketten verspricht, und der auf der an-
deren Seite durchaus skeptischen Einschétzung bspw. der Vorteile der kooperativen Vermark-
tung durch viele Landwirte (Schulze, Spiller, Theuvsen 2006) stellt sich die Frage, was Vieh-

handelsunternehmen tun miissen, um fiir Schweinemaster attraktiv zu bleiben. Oder anders
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formuliert: Was sind die Erfolgsfaktoren, d. h. die wenigen, aber zentralen Faktoren, die den

Erfolg einer Viehhandelsorganisation maf3igeblich determinieren?

Tabelle 29: Kennzahlen der 2010 befragten EZG/VVG und privaten Viehhindler

2008 2009

Private EZG/VVG Private EZG/VVG

Merkmal . o
Viehhandler Viehhiandler
Anzahl befragter 23 19 3 19
Unternehmen
o 167 322 169 314

Kunden/Mitglieder

(N=22) (N=18) (N=22) (N=18)

16.705.134 62.332.157 18.357.476 64.770.409

A-Gesamtumsatz

(N =23) (N=17) (N=23) (N=17)
Anzahl vermarkteter 3.126.500 5.597.959 3.349.264 5.926.752
Schweine
@-Anzahl der ver- 135.935 310.998 145.620 329.264
markteten Schweine (N =23) (N=18) (N =23) (N=18)
O-Anzahl der ver- 102.299 318.222 110.927 329.701
markteten Ferkel (N=22) (N = 14) (N=22) (N=14)
Umsatz €/Tier 70,12 € 99,06 € 71,60 € 98,29 €
?-Anteil des
Umsatzes mit 57,1 % 71,07 % 58,7 % 70,03 %
Schlachtschweinen (N=23) (N=16) (N=23) (N=16)
am Gesamtumsatz
@-Anteil des Um- 29,4 % 27,83 % 29,8 % 25,94 %
satzes mit Ferkeln
am Gesamtumsatz (N=23) (N =16) (N'=23) (N=16)

Die Bestimmung von Erfolgsfaktoren setzt die Definition und Operationalisierung einer Er-
folgsgroBBe voraus (Schmalen, Kunert, Weindlmaier 2006). Im Rahmen der Auswertung der
Untersuchungsergebnisse wurden EZG/VVG und private Viehhdndler dann als erfolgreich
eingestuft, wenn sie (a) konstante oder steigende Mitglieder- bzw. Kundenzahlen aufweisen,
(b) eine konstante oder wachsende Zahl an Schlachtschweinen vermarkten, (c) ihre eigene
wirtschaftliche Perspektive positiv einschétzen, (d) steigende Umsitze erzielen und schlie3-

lich (e) eine konstante oder wachsende Zahl an Ferkeln vermarkten.

Unter Zugrundelegung dieser Kriterien (Tabelle 30) konnten drei der befragten EZG (15,8 %)
und zwei VVG (10,5 %) als erfolgreich gekennzeichnet werden. Auch wenn die empirische
Basis schmal und aus diesem Grund Vorsicht bei der Interpretation der Ergebnisse geboten

ist, so sind doch Anzeichen dafiir erkennbar, dass die Breite des Leistungsspektrums von gro-
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Ber Erfolgsrelevanz ist (Tabelle 31). Etwas vereinfachend lésst sich sagen, dass erfolgreiche
EZG/VVG den Landwirten mehr Leistungen anbieten als weniger erfolgreiche Organisatio-
nen (so bereits Theuvsen, Franz 2007). Im Einzelnen wird deutlich, dass alle erfolgreichen
EZG/VVG Verhandlungen mit Schlachthofen fiihren, den Transport der Schlachtschweine
organisieren, Abrechnungen kontrollieren, die Mitglieder bei Maflnahmen der Qualitétssiche-
rung — insbesondere bei der Zertifizierung im Rahmen des Systems Qualitdt und Sicherheit
(QS) — unterstiitzen, den Ferkelbezug organisieren und schlieBlich die Erzeugungsregeln
staindig den Erfordernissen des Marktes anpassen. Verallgemeinernd konnte man insoweit
auch vom Kerndienstleistungsangebot erfolgreich gefiihrter kooperativer Vermarktungsorga-

nisationen sprechen.

Tabelle 30: Merkmale erfolgreicher EZG/VVG und privater Viehhiindler

Erfolgreiche Erfolgreiche

private Vieh- Erfolgreiche private Vieh- Erfolgreiche
Merkmal hiindler EZG/VVG hiindler EZG/VVG

2008 2008 2009 2009

Anzahl 8 5 8 5
Kunden/Mitglieder 131 362 132 364
A-Gesamtumsatz 10.812.500 € 62.440.000 € 11.625.000 € 65.600.000 €
©-Anzahl der ver- 163.188 330.131 176.938 360.680
markteten Schweine
©-Anzahl der ver- 182.286 190.669 203.786 154.000
markteten Ferkel
&-Anteil des
Umsatzes mit o o N o
Schlachtschweinen am 52,7% 72,3% 52,7 % 72,3%
Gesamtumsatz
)-Anteil des Umsat-
zes mit Ferkeln am 34,2 % 35,5% 35,4 % 25,5 %
Gesamtumsatz

Bei den privaten Viehhdndlern konnten acht erfolgreiche Unternehmen (34,8 %) identifiziert
werden. Genau wie bei den EZG/VVG ist die Datengrundlage zur Identifizierung erfolgrei-
cher Unternehmen eher klein. Auch in diesem Fall sollten daher die Interpretation und Verall-
gemeinerung der Ergebnisse vorsichtig erfolgen Die erfolgreichen Unternehmen bieten im
Gegensatz zu den erfolgreichen VVG/EZG ihren Lieferanten nicht mehr Dienstleistungen an
als ihre Kollegen, sondern weniger. So verzichten sie bspw. auf eine Unterstiitzung der
Landwirte im Bereich der Qualitdtssicherung sowie dem gebiindelten Einkauf von Produkti-

onsmitteln. Es wird deutlich, dass die erfolgreichen Organisationen sich vornehmlich mit
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Dienstleitungen wie dem Transport mit eigenem Fuhrpark, der Uberwachung der Schlachtung

sowie der ErschlieBung neuer Absatzwege befassen.

Die beobachteten Unterschiede zwischen EZG/VVG, die mit eher breitem Dienstleistungsan-
gebot antreten, und privaten Viehhindlern, die ein vergleichsweise schmales Angebot an
Dienstleistungen offerieren, stehen im Einklang mit den Ergebnissen weiterer Untersuchun-
gen zu Strategien und Geschéftsmodellen im Viehhandel. Danach verfolgen EZG/VVG eher
Differenzierungsstrategien, wihrend private Viehhédndler hiufig die Strategie der Kostenfiih-

rerschaft wihlen (Theuvsen, Voss, Frentrup 2010).

Tabelle 31: Angebotene Leistungen aller und der erfolgreichen EZG/VVG und privaten
Viehhiindler

Alle priv. Vieh- | Erfolereiche f y pyG vy | Erfolgreiche
hiindler (N=23) priv. Viehhiind- (N=19) EZG/VVG
ler (N=8) (N=5)

Ja Nein Ja Nein Ja Nein Ja Nein

Verzinsung fiir das eingeb-
rachte Geschiftsguthaben
Bonuszahlung auf Schweine

42,1 57,9 60,0 40,0

mit entsprechenden Qualita- 36,8 63,2 40,0 60,0
ten

X(ffrhandlung mit Schlacht- g, 3 | g7 | 875 | 125 | o5 | 105 | 1000
Organisation des Transports | 100,0 100,0 94,7 5,3 100,0
Transport mit eigenem 913 | 87 | 1000 526 | 474 | 60.0 | 400
Fuhrpark

Uberwachung der Schlach- ¢, 5 | 150 | 1000 778 | 222 | 80,0 | 200
tungen

I;;ntrolle der Abrechnun- 100,0 100,0 100,0 100,0
Erstellung betriebswirt-

schafilicher Analysen 478 | 522 | 375 | 625 | 632 | 368 | 60,0 | 400

Unterstiitzung bei Malinah-

men zur Qualititssicherung 95,7 4.3 87,5 12,5 94,7 >3 100,0

ErschlieBung neuer Ab-

82,6 17,4 87,5 12,5 77,8 22,2 80,0 20,0
satzwege

Erarbeitung von Vorschla-
gen zur Verbesserung der 82,6 17,4 75,0 25,0 73,7 26,3 80,0 20,0
Qualitit

Kauf gebiindelter Produkti- | ¢ | 539 | 105 | 875 | 2202 | 7728 | 200 | 800

onsmittel

Organisation des Ferkelbe- 100,0 100,0 842 15.8 100,0

zZugs

Anpassung der Erzeugungs- | -, 5 100,0 100,0 100,0

regeln an die Erfordernisse

Betrieb eines eigenen 5.6 944 1000

Schlachthofes
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4  Schlussfolgerungen

Bei ndherem Hinsehen erweist sich die deutsche Fleischwirtschaft auf allen hier betrachteten
Wertschopfungsstufen — Landwirtschaft, Viehhandel und Schlachtung — als sehr dynamische
Branche, die durch einen scharfen Strukturwandel und einen Trend zu groBeren Einheiten
gekennzeichnet ist. Wéhrend diese Entwicklung fiir die Landwirtschaft sowie — wenn auch
mit einigen Abstrichen — fiir die Schlachtstufe gut dokumentiert ist, bestehen mit Blick auf
den deutschen Viehhandel insoweit Defizite. Nach einigen frithen Arbeiten (Griinberg, 1932;
Miiller 1959) verschwand diese Branche aus dem Blickfeld der agrar6konomischen For-
schung. Erst in jiingster Zeit wurden die Unternehmens- und Wettbewerbsstrategien, die Or-
ganisationsstrukturen und die Marketingkonzepte dieser Branche im Rahmen einiger empiri-
scher Untersuchungen vertiefend hinsichtlich ihrer Ausprigungen, Effizienz und Determinan-
ten untersucht (Theuvsen, Franz 2007; Theuvsen, Recke 2008; Petersen, Spiller, Theuvsen
2010; Voss 2011). Dieser Beitrag setzt die Auseinandersetzung speziell mit dem deutschen
Viehhandel fort. Im Mittelpunkt stehen zwei empirische Erhebungen, die in den Jahren 2005
und 2010 bei genossenschaftlichen und privaten Organisationen des Viehhandels durchge-
fiihrt wurden. Sie beleuchten zahlreiche Aspekte der Branche, von der Betriebsgrofle und dem
Tatigkeitsgebiet iiber die Ausprigung der Geschiftsbeziechungen zu Landwirten und

Schlachtunternehmen bis zu den Erfolgsfaktoren im Viehhandel.

Im Rahmen der Untersuchung ist deutlich geworden, dass auch (und gerade) im Viehhandel
die aktive Auseinandersetzung mit den Herausforderungen der Branche entscheidend dazu
beitriigt, die Zukunftsfihigkeit der Unternehmen zu verbessern. Speziell die Uberlegungen zu
den Erfolgsfaktoren im Viehhandel haben gezeigt, dass innerhalb einer Branche und damit
unter vergleichbaren dulleren Bedingungen (Kunden- und Lieferantenstruktur, Wettbewerbs-
intensitit, Anderungen des regulatorischen Rahmens, technischer Fortschritt usw.) sehr unter-
schiedlich erfolgreiche Unternehmen ausgemacht werden konnen (Schiefer, Hartmann 2009).
Dass Strategie und Organisation einschlieBlich des Zusammenspiels beider Faktoren ent-
scheidende Erfolgsdeterminanten sind, ist keine neue Erkenntnis (Chandler 1962). Dieser ist

aber selten in ausreichender Deutlichkeit fiir den Viehhandel hervorgehoben worden.

Fithrungskréften in der Viehhandelsbranche gestattet die vorliegende Studie, ihre Betriebe mit
anderen Organisationen der Branche zu vergleichen und auf diese Weise eine erste Stirken-

Schwichen-Analyse durchzufiihren. Weitere Forschungsarbeiten sollten sich auf die vertiefte
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Analyse der Erfolgsfaktoren im deutschen Viehhandel und die Untersuchung der Determinan-

ten der Strategien und Strukturen im Viehhandel konzentrieren.
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Tabelle A 1: Bezugswege fiir Schlachtschweine und Ferkel der privaten Viehhéindler

Bezugswege der Anteil der Bezugswege der Anteil der
Bezugswege Sc‘hlachtschweine Viehhiindler mit Ferkel in % Viehhiindler mit
in % (N =23) Bezugsweg von (N =22) Bezugsweg von
(N=23) (N=20)

i 100 90,0
Landwirte 96,4 75,0
frei (N=23) (N=18)
Landwirte 8,7 0

. 2,2

vertraglich (N=2)
Anderer 17.4 35
Privater 1,4 ’ 15 -
Viehhandel (N=4) (N=7)
Andere 15,0
VVG/EZG 0 0 10 (N=3)
Summe 100 100

Tabelle A 2: Regionen, aus denen die privaten Viehhéndler ihre Schlachtschweine bzw.

Ferkel beziehen

Schlachtschweine Ferkel
Herkunft der Anteil der Herkunft der Fer- Anteil der
Schlachtschweine Viehhéndler mit kel in % (N =22) Viehhéndler mit
in % (N =23) Beziigen aus ___ Beziigen aus
Bezugsregion (N =23) (N=22)
. 78,3 72,7
Niedersachsen 68,9 47,7
(N=18) (N=16)
Nordrhein- 13,4 18,2 36,4
18,0
Westfalen (N=17) (N=28)
(bri - 21,7 27,2
Ubrige Bun 12,3 16,1
deslander (N=5) (N =6)
. 4,3 13,6
Niederlande 0.4 4,7
(N=1) (N=3)
. 1,3 4
Déanemark 0,4 13,2
(N=1) (N=9)
Summe 100 100

60




Tabelle A 3: Vermarktungswege fiir Schlachtschweine der privaten Viehhéindler

Gesamtstichprobe .
Vermarktungsweg i % @ prozentualer Anteil
N=22
N=22) ( )
100
Schlachtunternechmen 99,1
(N =22)
Anderer privater Vieh- 5,0
0,9
handel (N=1)
Summe 100,00

Tabelle A 4: Regionen, in die die privaten Viehhéndler ihre Schlachtschweine und Fer-

kel vermarkten

Schlachtschweine Ferkel
Vermarktung Anteil der Viehhiind- | Vermarktung der | Anteil der Viehhind-
Vermarktungs- der Schlacht- ler mit Vermarktung Ferkel in % ler mit Vermarktung
region schweine in % in - (N = 22) in -
(N=23) (N=23) (N=22)
. 60,9 81,8
Niedersachsen 48,9 63,0
(N=14) (N=18)
in- 47,8 40,9
Nordrhein 31.9 23
Westfalen (N=11) (N=09)
. ) 34.8 30,4
[.J.brlge Bundes 19.1 ) 14,8 )
lander (N=28) (N=17)
Summe 100 100

Tabelle A 5: Alter der befragten Geschiftsfithrer der EZG/VVG

Alter in Jahren

B 6 21-30 31-40 41-50 51-60
Anzahl 1 2 5 10
50,33 | 8,246
(N=18) 5.6 % 11,1 % 27.8 % 55,6 %
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Tabelle A 6: Schulabschluss der befragten EZG/VVG-Geschiftsfiihrer

Schulabschluss H(ili\;lilgll;;it Prozent
Realschule/Mittlere Reife 6 31,6 %
Abitur/Fachhochschulreife 4 21,1 %
Universitat/Fachhochschule 8 42,1 %
Sonstiger 1 5.3 %

Tabelle A 7: Anzahl vermarkteter Tiere der privaten Viehhandler

Gesamtstichprobe Gesamtstichprobe
Merkmal 2008 2009
Mittelwert Min Max Mittelwert Min Max
. 135.935 145.621

Schlachtschweine 3.500 850.000 3.500 900.000

(N =23) (N =23)

102.299 110.928
Ferkel 6.000 940.000 6.000 1.070.000

(N=22) (N=22)

Tabelle A 8: Planung privater Viehhéandler fiir die kommenden drei Geschiftsjahre

Ja Eventuell Nein
' 6 16
Planung (N=23)
4,3 % 26,1 % 69.6 %
Fusionen )
K ti 1 .
...davon: ooperationen
Sonstige Art der
Zusammenarbeit 5
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Tabelle A 9: Alter der befragten Geschiftsfithrer der privaten Viehhindler

Alter in Jahren

n c 21-30 31-40 41-50 51-60 61-70 70-80

Anzahl 1 3 8 7 3
49,61 10,858
(N=23)

4,3 % 13,3 % 34,6 % 30,4 % 12,9 % 4,3%

Tabelle A 10: Schulabschluss der befragten Geschéftsfiihrer der privaten Viehhéindler

Schulabschluss H(ili\}lilgzl;e;it Prozent
Volksschule/Hauptschule 6 26,1 %
Realschule/Mittlere Reife 10 43,5 %
Abitur/Fachhochschulreife 6 26,1 %
Universitit/Fachhochschule 1 4.3 %
Sonstige 0 0 %
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