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Wertschopfungskette

Konzentration auf die Kernkompetenzen

Welche Zukunft hat der genossenschaftliche Viehhandel in Deutschland? — Verbundprojekt AIDA

Handelsunternehmen sind als
zwischengeschaltete Organisa-
tionen immer von der sogenann-
ten Ausschaltung bedroht, wenn
Abnehmer oder Lieferanten ver-
suchen, direkte Geschéfte zu ta-
tigen. Ob hier auch die genos-
senschaftlichen Unternehmen
der Vieh- und Fleischwirtschaft
gefahrdet sind und wie man die-
ser Bedrohung entgegenwirken
kann, sind zentrale Fragestellun-
gen des AIDA-Projektes.

Von Stephanie Schlecht
und Achim Spiller

ie Etablierung des E-Com-
D merce liefert zahlreiche

Beispiele fiir das Umgehen
von zwischengeschalteten Han-
delsstufen —seien es der Vertrieb
von Computern vom Hersteller
direkt an den Endkunden oder
die Moglichkeit, Fliige und Ho-
tels ohne den Umweg iiber das
Reisebiiro auf entsprechenden
Online-Portalen zu  buchen
(TiETZ, 2007). Doch nicht nur
technische und organisatorische
Innovationen, sondern auch
Verinderungen von Branchen-
strukturen konnen fiir Handler
die Gefahr einer Ausschaltung
(Disintermediation) mit sich
bringen. So fiihrte der Konzen-
trationsprozess im Lebensmit-
teleinzelhandel zu Direktbezie-
hungen zwischen Nahrungsmit-
telherstellern und Einzelhind-
lern. Konsequenz dieser Ent-
wicklung war ein immer stirke-
rer Bedeutungsverlust des klas-
sischen LebensmittelgrofShan-
dels (GERLACH et al., 2005), der
heute nur noch in wenigen Wa-
rengruppen wie Obst und Ge-
miise wichtig ist, sonst aber auf-
geben musste.

Braucht die Kette
Viehhandelsunternehmen?

Ob die beschriebene Aus-

schaltungsgefahr auch die ge-
nossenschaftlichen ~Unterneh-

14

men der Vieh- und Fleischwirt-
schaft gefiahrdet und wie man
dieser Bedrohung entgegenwir-
ken kann, sind zentrale Frage-
stellungen des AIDA-Projektes,
dessen Grundziige in FLEISCH-
WIRTSCHAFT 2/2009 vorgestellt
wurden. Ein Blick auf unsere
Nachbarlinder Danemark oder
die Niederlande zeigt, dass die
dortigen Strukturen durch einen
hohen Anteil an vertraglichen
Bindungen zwischen Landwir-
ten und Schlachtunternehmen
gekennzeichnet sind, wihrend
eine separate Vermarktungsstu-
fe lediglich rudimentir besteht.
Diese auslindischen Beispiele
zeigen, dass eine Vermarktung
von Schlachttieren auch ohne

viehhandelstreibende Stufe
moglich ist. Das bisher in
Deutschland  vorherrschende

zweistufige System mit den
Viehhandelsunternehmen  als
Bindeglied zwischen griiner und
roter Seite unterliegt grundsitz-
lich ebenfalls der — in anderen
Branchen beobachteten — Aus-
schaltungsgefahr. Eine Wert-
schopfungskette Fleisch ohne
Intermedidre droht beispielswei-
sedann, wenn die Leistungen des
Viehhandels durch verdnderte

Rahmenbedingungen {iberfliis-

sig oder seine Funktionen durch

die vor- bzw. nachgelagerte Stufe
ibernommen werden.

Generell gilt, dass Hindler
immer dann eingeschaltet wer-
den, wenn sie die von ihnen
ibernommenen Funktionen ef-
fektiver und effizienter durch-
fithren als vor- oder nachgela-
gerte Stufen (FASSNACHT, 2003).
Dies ist aber immer auch von der
jeweiligen Struktur der Supply
Chain abhingig. Es gilt, dass die
Ausschaltungsgefahr ~ generell
umso grofier ist, je:

M kleiner die Anzahl von Anbie-
tern oder Nachfragern ist.
Wiichst die Konzentration im
Markt, so schwicht dies die
Position der Zwischenhindler,
denn wenige Anbieter und
Nachfrager sind leichter zu
verkniipfen.

M geringer die Notwendigkeit
der mengenmafSigen Abstim-
mung ist.

BMbesser die Kommunika-
tionsmoglichkeiten zwischen
den  Wertschopfungsstufen
sind. Marktintransparenz ist
fiir Handler positiv.

M niedriger die Verhandlungs-
vorteile durch die Biindelung

Leistungsspektrum iibersteigt reine Biindelungs- und Logistikfunktion

Tab. 1: Funktionsbereiche des Viehhandels
Fiir die vorgelagerte Biindelung (Menge und einheitliche Partien)

Stufe (Landwirt-
schaft) erbrachte

Leistungen wirtschaft)

Transport der Tiere
Preisaushandlung (Gegenmachtbildung fiir die Land-

Abstimmung von Angebot und Nachfrage

Beratung der Landwirte (z.B. Produktionstechnik,
Tiergesundheit, Betriebswirtschaft)
Informationstransfer (Schlachtdaten, Schlachtabrech-

nung usf)

Marktbeobachtung und -information (Suche nach
neuen Abnehmern, lukrative Markte, Preis- und Markt-

entwicklung usf)

Absicherung des Finanztransfers (Zahlungssicherheit)
Unterstiitzung bei der Qualitatssicherung (QS-Biindler,
Zertifizierungs-Beratung)

Fir die nachgela-
gerte Stufe
(Schlachtunterneh-
men) erbrachte

Leistungen usf)

Quelle: KorneLUM (2008) in Anlehnung an RosensLoom (1987)

Relativ sichere Rohstoffverfiigharkeit (Auslagerung des
Einkaufs bei hoher Flexibilitét)

Sortimentsbildung (einheitliche Partien, Sortierung)
Informationstransfer (Erzeugererkldrung, Seuchenflle
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von Angebot bzw. Nachfrage

ausfallen.

Betrachtet man die spezifische
Situation des genossenschaftli-
chen Viehhandels, so lassen sich
Entwicklungen identifizieren,
die eine erhohte Ausschaltungs-
gefahr mit sich bringen konnen.
Dennoch sind auch Trends zu
konstatieren, die die Bedeutung
der Handelsunternehmen inner-
halb der Wertschopfungskette
stiarken.

Der landwirtschaftliche
Strukturwandel schreitet mit ei-
ner jihrlichen Aufgaberate von
2,5% stetig voran. Gleichzeitig
scheint die Konsolidierung auf-
seiten der Schlachtunternehmen
immer noch nicht vollstindig
abgeschlossen, obwohl die drei
grofiten Unternehmen bereits
gut 50% des Marktes ausma-
chen. Durch anhaltende Kon-
zentrationsprozesse kommt es
zu einer Reduzierung der Akteu-
re sowie zu einer VergrofSerung
und Bedeutungszunahme der
am Markt verbleibenden Unter-
nehmen. Die verminderte An-
zahl an landwirtschaftlichen Be-
trieben und Schlachtunterneh-
men erhoht aus theoretischer
Sicht die Vorteilhaftigkeit des
Direktabsatzes.

Dagegen konnen zunehmen-
de Anforderungen im Bereich
der Riickverfolgbarkeit, der
Qualitétssicherung und des Ge-
sundheitsmanagements  eine
Stirkung der Wettbewerbsposi-
tion des Viehhandels bedingen.
Als Nahtstelle zwischen der grii-
nen und roten Seite konnen
Viehvermarktungsorganisatio-
nen dabei im Rahmen des stu-
feniibergreifenden  Informati-
onstransfers titig werden. Auf-
grund der verhéltnismafig stér-
keren  Konzentration  der
Schlachtstufe wichst zudem die
Abhingigkeitsposition der
Landwirte, sodass diese auf
Mengenbiindelung und die Be-
deutung des genossenschaftli-
chen Viehhandels fiir bessere
Preise setzen.
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Tabelle 1 gibt einen Uberblick,
welche Leistungen Erzeugerge-
meinschaften (EZG) und Vieh-
verwertungsgenossenschaften
(VVG) aktuell fiir ihre landwirt-
schaftlichen Lieferanten sowie
die abnehmenden Schlachtun-
ternehmen erbringen. Da das
Leistungsspektrum vieler Ver-
marktungsorganisationen  be-
reits heute eine reine Biinde-
lungs- und Logistikfunktion
tibersteigt, wird ein schneller Er-
satz dieser Dienstleistungen
durch die Schlachtunternehmen
erschwert.

Als Zwischenfazit ist einer-
seits festzuhalten, dass EZG und
VVG insbesondere hinsichtlich
der Strukturentwicklungen auf
griiner und roter Seite einer ver-
starkten  Ausschaltungsgefahr
unterliegen. Andererseits spre-
chen die fiir Landwirtschaft und
Schlachtunternehmen erbrach-
ten Leistungen in Kombination
mit gestiegenen Anforderungen
an Riickverfolgbarkeit und Qua-
litdtssicherung gegen eine Ver-
dringung der genossenschaftli-
chen Viehvermarktungsunter-
nehmen. Vor diesem Hinter-
grund bearbeitet das AIDA-Pro-
jekt die Frage, wie die Zukunft
der zweistufigen Viehvermark-
tung in Deutschland langfristig
gesichert und insbesondere die
Wettbewerbsposition von ge-
nossenschaftlichen  Unterneh-
men der Vieh- und Fleischwirt-
schaft nachhaltig gestirkt wer-
den kann. Im Folgenden werden
deshalb die Ergebnisse einer Be-
fragung der Lieferanten der am
Projekt teilnehmenden EZG und
VVG vorgestellt.

Ergebnisse einer Befragung
von 781 Landwirten

Im Rahmen der Status-Quo-
Studie des AIDA-Projektes wur-
den von Anfang Februar bis Mitte
Mirz 2008 Landwirte aus ganz
Deutschland interviewt. In Form
eines standardisierten, schriftli-
chen Fragebogens wurden 781
Lieferanten der zwolf am Projekt
teilnehmenden EZG und VVG
befragt. Die Stichprobe setzt sich
aus spezialisierten Veredlungs-
und Futterbaubetrieben sowie
Gemischtbetrieben  zusammen.
Von den teilnehmenden land-
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wirtschaftlichen Betrieben wer-
den 88,5% im Haupterwerb und
11,5% im Nebenerwerb gefiihrt.
Der Anteil an befragten Neben-
erwerbslandwirten liegt folglich
deutlich unter dem gesamtdeut-
schen Wert von 55,1% (BMELY,
2007). Die Betriebe der Stichpro-
be verfiigen mit durchschnittlich
112 ha iiber eine iiber dem Bun-
desmittel von 30,5 ha liegende

Flachenausstattung (Statistisches
Bundesamt, 2006). Thr Pachtan-
teil betrdgt im Mittel 63 %.
Auch der mittlere Tierbestand
aller Befragten iibersteigt die na-
tionalen Durchschnitte (VEAU-
THIER und WINDHORST, 2007).
Die Befragungsteilnehmer hat-
ten durchschnittlich — je nach
Betriebsform - 1117 Mast-
schweine, 373 Sauen, 72 Milch-

Weiflwurst de Luxe.

Fir Produzenten hochwertiger Wurst sind CDS Naturdérme die erste Wahl.

Denn CDS steht fiir herausragende Qualitét, die eine effiziente Weiterverarbeitung aller

CDS Naturdgrme garantiert. Selbstverstandlich ist dabei die kontrollierte Sicherheit

dank lickenloser Rickverfolgung. Alles zu einem Top-Preis-LeistungsVerhéltnis. Lassen

Sie sich individuell von uns beraten. Rufen Sie uns einfach unter +49 (0) 7951 391-0 an

CDS Hackner GmbH | Rossfelder StraBe 52/5 | D74564 Crailsheim | www.cdshackner.de
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kithe bzw. 104 Mastbullen auf-
gestallt. Neben den Betriebs-
strukturen weisen der Alters-
durchschnitt von 46 Jahren, ein
hohes Ausbildungsniveau sowie
eine positive Erfolgseinschit-
zung der Befragten darauf hin,
dass sich die Stichprobe durch ei-
nen hohen Anteil an leistungs-
fihigen Betrieben auszeichnet,
die auch in Zukunft wichtige

(cHs)

Fiir die Wurst von Welt.
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Lieferanten fiir genossenschaft-
liche Viehvermarktungsorgani-
sationen darstellen werden.

Akute Ausschaltungsgefahr
ist nicht gegeben

Doch welche Pline verfolgen
die untersuchten Landwirte hin-
sichtlich Threr Geschiftsbezie-
hung mit den EZG und VVG?
Wie die Abbildung verdeutlicht,
beabsichtigen tiber 75% der Be-
fragten nicht, ihren Vermark-
tungspartner in den néchsten
Jahren dauerhaft zu wechseln.
Dartiber hinaus bestdtigen lang-
jahrige Lieferbeziehungen zu ih-
rer jeweiligen Vermarktungsor-
ganisation die Loyalitit der
Landwirte, denn im Mittel lie-
fern die Befragten bereits seit 17
Jahren (!) an ihre jeweilige Ver-
marktungsorganisation.  Folg-
lich ist nicht von einer akuten
Ausschaltungsgefahr fiir die ge-
nossenschaftlichen Viehhindler
auszugehen. Mastbetriebe sind
in ihrem Lieferverhalten offen-
sichtlich erstaunlich treu. Aller-
dings unterscheiden sich die
Zahlen fiir die zwolf Vermark-
tungsunternehmen sehr deut-
lich. Die beste Erzeugergemein-
schaft hat einen Anteil von 90%
treuen Lieferanten, die schlech-
teste von 60%.

Was bindet die Landwirte an
die Viehvermarktungsorganisa-
tionen? Zurzeit konnen sich le-
diglich 26,8% der Befragten vor-
stellen, ihre Tiere direkt zu ver-
markten (Tab. 2). Knapp 50% al-
ler Teilnehmer haben sich bisher
noch nicht mit anderen Ver-
marktungsalternativen beschif-
tigt. Dies ist weniger ein Hinweis
auf ein geringes Interesse an der
Vermarktung, sondern — wie die
Analyse zeigt — das Resultat ei-
ner hohen Zufriedenheit mit der
bisherigen Form der Vermark-
tung. Weitere Argumente fiir ei-
ne Beibehaltung der aktuellen
Funktionsverteilung innerhalb
der Wertschopfungskette sind
vorhandene Wechselbarrieren.
Trotz zunehmender Betriebs-
grofle beurteilen iiber 50% der
Master ihre Partien als zu klein,
um direkt mit den Abnehmern
zu verhandeln. Uber 65% aller
befragten Landwirte halten das
Internet nach wie vor fiir zu un-
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Haben Sie vor, den Vermarktungspartner dauerhaft zu wechseln?

41,6
34,7
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<<
6,9
3,2
moaa -
Noch nicht Eher o Lasse den
Bleibe auf  dariiber Kennte keinen Vielleicht  Vertrag
jedenFall  nach- ~ mireinen  Wechsel ~ wechsle mit Xy
treu gedacht  Wechsel ich auslaufen
gut vorstellen
Quelle: SCHLECHT und SPILLER Fleischwirtschaft 3/2009

Abb.: Wechselpldne der landwirtschaftlichen Lieferanten

sicher fiir den Ein- und Verkauf
von Tieren. Nicht zuletzt fiihrt
das schwierige Verhiltnis zwi-
schen Erzeugern und Schlacht-
unternehmen zu einer geringen
Bereitschaft der griinen Seite,
sich vertraglich an die ,Rote Sei-
te” zu binden. Nur 23% der
Landwirte konnen sich eine di-
rekte Lieferbeziehung vorstel-
len. Dies sichert den genossen-
schaftlichen Viehvermarktungs-
organisationen — zumindest
kurz- und mittelfristig — ihre Po-
sition innerhalb der Wertschop-
fungskette (Tab. 2).

Auch bei diesen Fragen zeigen
sich aber wieder grofle Unter-
schiede zwischen den verschie-
denen Viehvermarktungsorga-
nisationen. Es gibt zum Beispiel
eine Erzeugergemeinschaft, bei
der sich iiber ein Drittel der
Landwirte vorstellen kénnte, ih-
re Tiere selbst zu vermarkten.
Bei einem anderen Hindler mit
kleineren Landwirten als Liefe-

ranten sind dies nur knapp 20%.
Erzeugerorganisationen,  die
sehr grofle Landwirte als Mit-
glieder haben, miissen ihre Da-
seinsberechtigung tiber erfolg-
reiche Preisverhandlungen im-
mer wieder beweisen. Sie sollten
ihren Landwirten in der Mitglie-
derkommunikation  verdeutli-
chen, in welcher Form die Ge-
meinschaft bessere Preise erzie-
len kann als der Einzelne.

Kann der Viehhandel seine
Wetthbewerbsposition sichern?

Basierend auf den Befra-
gungsergebnissen der Universi-
tit Gottingen ist nicht von einer
akuten Ausschaltungsgefahr fiir
EZG und VVO auszugehen.
Dennoch stellt sich die Frage, wie
die genossenschaftlichen Unter-
nehmen der Vieh- und Fleisch-
wirtschaft ihre Wettbewerbs-
position langfristig sichern kén-
nen. In weiterfiihrenden Analy-

Resultat einer hohen Zufriedenheit

Tab. 2: Einstellungen der befragten Landwirte zur Selbstvermarktung

Statement

Ich kann mir vorstellen, meine Tiere
selbst zu vermarkten.

Mit anderen Vermarktungsalternativen
habe ich mich noch nicht beschaftigt.

Meine Partien sind zu klein, um selbst

mit den Abnehmern zu verhandeln.

Das Internet ist mir zu unsicher fiir den

Ein- oder Verkauf von Tieren.

Ich bin bereit, mich vertraglich mit
Schlachtunternehmen zu binden.

Mittelwert Zustimmung

(-3 bis +3)* in %
0,70 26,8
0,27 474
037 515
1,07 670
-0,83 23,0

Legende: Zustimmung in % = Anteil derjenigen, die mit stimme voll und ganz zu, stimme zu oder stimme
eher zu geantwortet haben. *=7-stufige Skala von trifft voll und ganz zu (+3) bis trifft tiberhaupt nicht zu (-3)

Quelle: ScHLECHT und SPILLER
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sen wurden verschiedene Ein-

flussfaktoren identifiziert, die

eine Einschaltung von Vermark-
tungsunternehmen  begiinsti-
gen:

B Notwendigkeit einer Gegen-
machtbildung zur stirker
konzentrierten ,Roten Seite”

B Vorhandensein von Wechsel-
barrieren, z.B. Mangel an Ver-
marktungsalternativen

B Entlastung der Landwirte im
Alltagsgeschaft

M Entlastung der Landwirte bei
der Realisierung komplexer
Anforderungen, z.B. im Ge-
sundheitsmanagement
Die Motivation zur Selbstver-

marktung durch die Landwirte

wird wesentlich durch die indivi-
duelle Wahrnehmung ihrer ei-
genen Verhandlungsmacht be-
stimmt. Dabei ist nicht nur die
absolute Partiegrofle der jeweili-
gen Erzeuger von Relevanz, da
den wachsenden Bestandsgro-
en auf landwirtschaftlicher Sei-
te eine zunechmende Verhand-
lungsmacht der Schlachtunter-
nehmen gegentiiber steht. Diese
erhoht eine Einschaltungswahr-
scheinlichkeit von Erzeugeror-
ganisationen, da eine verstirkte

Gegenmachtbildung auch fiir

groflere Landwirtschaftsbetrie-

be erforderlich wird.

Das Vorhandensein von Ver-
marktungsalternativen ist fiir
die Ausschaltungsgefahr eben-
falls von Bedeutung. Eine grofSe
Anzahl von Schlachtunterneh-
men in der Region erhoht in der
Regel die Bereitschaft zum Di-
rektabsatz. Dennoch — und hier
bietet sich ein Ansatzpunkt fiir
die Hindler — spielt nicht nur das
Vorhandensein einer Vermark-
tungsalternative, sondern auch
deren Qualitit eine wichtige
Rolle. Die Viehvermarktungsge-
nossenschaften miissen ihren
Lieferanten vermitteln, dass sie
die bessere Alternative zum Di-
rektabsatz darstellen.

Ein wichtiger Einschaltungs-
faktor fiir Viehvermarktungsor-
ganisationen ist die Entlastung
der Landwirte im Alltagsge-
schéft. EZG und VVG bieten ih-
ren Mitgliedern eine erhohte
Absatzsicherheit, Zeitersparnis
sowie einen verbesserten Zu-
gang zu Marktinformationen.
Des Weiteren schitzen die Land-
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wirte den Erfahrungsvorsprung
bei Verhandlungen, die grofSere
Verhandlungsmacht und die
Aushandlung von besseren Prei-
sen. Es mag trivial erscheinen,
dennoch miissen diese Leistun-
gen den Lieferanten regelmifiig
kommuniziert werden, um nicht
als Selbstverstindlichkeiten un-
terzugehen.

Nicht zuletzt bringen steigen-
de Anforderungen in den Berei-
chen Riickverfolgbarkeit, Quali-
tatssicherung und Gesundheits-
management ebenfalls eine Ver-
besserung der Position von
Viehvermarktungsorganisatio-
nen mit sich. Bei diesen kom-
plexen Fragestellungen sind
Landwirte auf die Unterstiit-
zung ihrer Vermarktungsorga-
nisation angewiesen, um die ge-
forderten Leistungen neben dem
Alltagsgeschift erbringen zu
kénnen. EZG und VVG konnen
Kompetenzen in diesen Berei-
chen als Differenzierungsmerk-
male gegeniiber dem Wettbe-
werb nutzen.

Einen weiteren wichtigen
Faktor stellt die strategische
Ausrichtung der Rohstoffbe-
schaffung der Abnehmer dar.
Schlachtunternehmen wie Tén-
nies organisieren den Rohstoff-
bezug in Zusammenarbeit mit
den  Viehvermarktungsunter-
nehmen tiiber den freien Markt,
wihrend andere Unternehmen
einen Grof3teil ihres Rohstoffbe-
darfs tiber direkte Liefervertrige
mit den Erzeugern absichern
(BAHLMANN et al., 2006). Vo-
raussetzung fiir einen erhohten
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Anteil an direkten Vertragsbe-
ziehungen zwischen griiner und
roter Seite stellt jedoch eine ver-
besserte Geschiftsbeziehungs-
qualitat von Landwirtschaft und
Schlachtunternehmen dar (Tab.
2). Die Sicherung der Wettbe-
werbsposition von EZG und
VVG hiingt demnach auch davon
ab, welches der Beschaffungs-
modelle sich mittel- und lang-
fristig durchsetzen wird.

EZG und WG
miissen sich wappnen

Die eingangs aufgeworfene
Frage, welche Zukunft der ge-
nossenschaftliche Viehhandel in
Deutschland hat, ldsst sich noch
nicht abschlieflend beantworten.
Eine latente Ausschaltungsge-
fahr ist durchaus vorhanden.
Langerfristigen Trends wie dem
landwirtschaftlichen = Struktur-
wandel und den Konzentrations-
prozessen der Schlachtindustrie,
die eine Erhohung der Disinter-
mediationsgefahr nach sich zie-
hen, stehen Entwicklungen wie
ein erhohter Bedarf nach einer
tiberbetrieblichen ~ Koordinie-
rung von Qualitatssicherung,
Riickverfolgbarkeit und Ge-
sundheitsmanagement entge-
gen. Diese stirken die Rolle der
EZG und VVG in der Wert-
schopfungskette. Deshalb ist ei-
ne vollstindige Ausschaltung
der Viehvermarktungsorganisa-
tionen auch langfristig nur in
Ausnahmefillen zu erwarten.
Wahrscheinlicher ist jedoch eine
,Re-Intermediation”, das heif3t

Konzentration auf die Kernkompetenzen

das  Dienstleistungsspektrum
der genossenschaftlichen Han-
delsunternehmen, das bereits
heute iiber eine Biindelungs-
und Logistikfunktion hinaus-
geht (Tab. 1), wird sich weiter
verindern (miissen). Die Kon-
zentration auf die Kernkompe-
tenzen Biindelung, Preisver-
handlungen und Logistik in
Kombination mit einer stufen-
iibergreifenden Koordinations-
funktion trigt zur langfristigen
Stirkung der Position innerhalb
der Wertschopfungskette bei.
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