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Marktstrategie 2015: Welche
ist die richtige?
So viel sei vorab gesagt: Es
gibt keinen Königsweg, son-
dern es führen verschiedene
Wege zum Ziel. Und: Eine
Strategie ist nicht alles, was
man benötigt, um ein Ziel zu
erreichen. Aber: Ohne eine
Strategie ist alles nichts!  

Die ISN hatte kürzlich zu ei-
ner Strategiediskussion einge-
laden, und es waren mehr als
1200 Gäste gekommen. Unter
ihnen hochrangige Vertreter der
europäischen Schlachtbranche mit einer
Schlachtkapazität von mehr als 40 Mio.
Schweinen hinter sich. Drei Stunden wur-
de mit ihnen über künftige Marktstrate-
gien diskutiert. 

Obwohl ein Vertreter der genossen-
schaftlichen Schlachtbranche glaubte, den
„Königsweg“ für den Ein- und Verkauf so-
wie für die Schlachtung und Verarbeitung
gefunden zu haben, legte der Vertreter des
nach eigenen Angaben größten privaten
Schlachtunternehmens in Europa nicht
weniger überzeugend dar, dass auch ein
anderer Weg zum Erfolg führen kann. Oh-
ne vertragliche Bindung der Schweinehal-
ter, allein auf der Basis von Leistung und
Qualität. 

Den deutschen Schweinemästern bleibt
also im Gegensatz zu den dänischen Kol-
legen die Möglichkeit, zwischen verschie-
denen Abnehmern und Vermarktungs-
strategien zu wählen. Sie werden damit
auch in Zukunft als „freie Unternehmer“
darüber entscheiden können, ob sie einen
Vertrag unterzeichnen oder nicht. Aller-
dings zeigt die Praxis, dass auch ohne
vertragliche Bindung eine relativ starke
Ausrichtung auf einen ständigen Abneh-
mer besteht. 

Soweit die Erzeugerseite, nun zur
Schlachtbranche. Hier stellt sich die Fra-
ge, warum es weder Danish Crown noch
den anderen großen europäischen Unter-
nehmen gelingt, dem Preisdruck des Le-
bensmittelhandels zu widerstehen. Die
Antwort ist nahe liegend: Der auch von
den Landwirten erwünschte freie Wettbe-
werb führt zwangsläufig dazu, dass der
Lebensmittelhandel selbst alle Reserven
nutzen muss, sei es bei den Produktions-
kosten oder bei der Leistung. Hieraus re-
sultiert naturgemäß ein Preisdruck. 

Wenn die „rote Seite“ mit der Schlach-
tung allein kein Geld mehr verdienen
kann, muss die Wertschöpfung aus der Be-
und Verarbeitung des Rohstoffes gewon-
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nen werden. Dazu zählt auch die
Entwicklung neuer, attraktiver
Produkte. Und es gilt, alle denk-
baren Verwertungsmöglichkeiten
auch im Ausland zu erschließen,
z. B. für die Teile des Schlacht-
körpers, die am deutschen Markt
nur schwer absetzbar sind. 

Ein Fazit der Strategietagung
war nicht länger gegeneinander,
sondern verstärkt miteinander die
Chancen des Marktes zu nutzen.
Dabei gilt es, stärker den Ver-

braucher als Kunden in den Mit-
telpunkt einer gemeinsamen Strategie zu
rücken. Alle Beteiligten sind zudem an
Planungssicherheit interessiert. Verkaufs-
aktionen des Lebensmittelshandels mit
Vorlaufzeiten von mindestens vier Wochen
erfordern Sicherheit im Einkauf. Kurz-
fristige Preissprünge am Markt bewirken
jedoch das Gegenteil und zwingen zur „Ri-
sikovorsorge“ zu Lasten der Lieferanten. 

Warum denken wir also nicht verstärkt
darüber nach, Preise für längere Zeiträu-
me auszuhandeln? Das würde mehr Pla-
nungssicherheit schaffen – für Mäster,
Schlachtunternehmen und Lebensmittel-
handel. Das würde die Basis schaffen, sich
gemeinsam an einen Tisch zu setzen und
als Partner fair zu verhandeln. 

Bei gegenseitiger Anerkennung bzw.
Zubilligung der erforderlichen Markt-
kompetenz könnte man sich dann im
nächsten Schritt eine gemeinsame Han-
delswertermittlung vorstellen, mit gleich-
berechtigter Beteiligung beider Partner.
Dies ließe sich z. B. über eine neutrale Or-
ganisation zum Klassifizieren und Ab-
rechnen von Schlachtschweinen nach
französischem Vorbild realisieren. 

Gemeinsames Ziel ist es, die Wettbe-
werbsfähigkeit der deutschen Schweine-
fleischproduktion – von der Zucht bis zur
Ladentheke – zu erhalten und zu verbes-
sern, also letztlich das Kaufinteresse der
Verbraucher durch ein attraktives Ange-
bot zu sichern. Wir müssen nahe am Ver-
braucher produzieren und zugleich die
Effizienz der Produktion, der Verarbei-
tung und des Vertriebes weiter verbes-
sern. Zudem gilt es, die Reibungsverluste
zwischen den Stufen abzubauen. Dazu
bedarf es einer gemeinsamen Strategie –
auf der Basis gegenseitigen Respekts und
Vertrauens. Die ISN-Tagung hat Ansätze
aufgezeigt. Nun liegt es an uns, zu han-
deln und aufeinander zuzugehen. 

len,
und
ender
2/2004 SUS 3


