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Züchter müssen auf steigenden
Marktdruck reagieren
Der Schweinemarkt ist ein
freier Markt, und das ist gut
so! Zwar entsteht hieraus so
manche Härte. Doch der Wett-
bewerbsdruck zwingt alle Be-
teiligten, ständig die Leistun-
gen kundenorientiert zu opti-
mieren und die Kosten zu
kontrollieren. Nur so kann die
Konkurrenzfähigkeit gewahrt
werden. 

Die zunehmende Konzen-
tration im Schlachtsektor und im
Lebensmittelhandel verstärkt den Zwang,
die Kosten zu senken, ohne dabei die Pro-
duktqualität aus den Augen zu verlieren.
Der Lebensmittelhandel nutzt die europä-
ische Überproduktion für günstige Ein-
käufe. Dabei wird Qualität mehr und mehr
zur Selbstverständlichkeit und bietet kaum
noch die Chance, Mehrerlöse zu erzielen. 

Die Zuchtorganisationen sind in beson-
derem Maße mit dieser Entwicklung kon-
frontiert. Sie stehen am Anfang der Pro-
duktionskette und müssen den zum Teil
gegenläufigen Wünschen verschiedener
Kettenglieder gerecht werden:
■ Ferkelerzeuger fordern in erster Li-
nie eine hohe Reproduktionsleistung, um
möglichst viele Ferkel je Sau und Jahr
verkaufen zu können. Das wäre kein 
Problem, wenn nicht auch die Ausge-
glichenheit und Qualität der Ferkel eine
Rolle spielen würde.
■ Neben den Aufzuchtleistungen stehen
natürlich auch die Forderungen der Mäs-
ter nach guten Wachstumsleistungen der
Ferkel sowie einem hohen Muskelfleisch-
anteil im Vordergrund. 
■ Hinzu kommen die Wünsche der
Schlacht- und Verarbeitungsbranche in
puncto Schlachtkörperzusammensetzung
und Fleischbeschaffenheit.  

Je größer die Kundenbetriebe, desto
massiver werden die jeweiligen Wünsche
vorgetragen. Und je stärker der ökonomi-
sche Druck, desto größer ist die Bereit-
schaft der Kunden, das Produkt zu rekla-
mieren oder gar den Anbieter zu wech-
seln. Dies ist eine große Herausforderung
für die Zucht, zumal Fehler und Mängel
in den nachgelagerten Stufen gern den
Züchtern angelastet werden, obwohl die
Ursachen  möglicherweise in erster Linie
im eigenen Management liegen. 

Welche Voraussetzungen müssen er-
füllt sein, um erfolgreich züchten zu kön-
nen? Zunächst einmal müssen die Markt-
partner ihre Wünsche klar und eindeutig
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formulieren. In jedem Fall ist die
Rückmeldung konkreter Leis-
tungsdaten aus allen Stufen an-
zustreben. Denn schließlich lässt
sich biologisches Material nur im
Laufe von Generationen verän-
dern und nicht von einem Tag
auf den anderen.

Ferner sollten die Zuchtpopula-
tionen für die verwendeten Ras-
sen und Linien groß genug sein.
Ausgeklügelte Systeme der Leis-
tungsprüfung und Zuchtwert-

schätzung schaffen dann die Basis
für eine gezielte Selektion der Tiere, ent-
sprechend ihrem jeweiligen Verwendungs-
zweck im Rahmen des Zuchtprogramms.
So ergeben sich völlig andere Anforderun-
gen an die Ausgangsrassen für die Mütter
der Endprodukte, als an die Eltern der End-
produkteber. Nicht zuletzt brauchen die
Zuchtorganisationen ein gutes Vermark-
tungskonzept bis hin zur Kundenpflege, um
die Zuchtprogramme im hart umkämpften
Markt sicher platzieren zu können.

Angesichts der Vielzahl im deutschen
Markt tätiger Zuchtorganisationen liegt
es nahe, Allianzen zu bilden oder Partner
zu suchen. Und zwar sowohl bei der
Zucht und KB als auch im Bereich der
Vermarktung und Kundenbetreuung. Ers-
te viel versprechende Ansätze gibt es be-
reits, wobei sich abzeichnet, dass auch
nationale Grenzen keine Barrieren mehr
darstellen. Denn Allianzen bieten die
Chance, etwaige Angebotslücken schnell
zu schließen und Kosten zu senken. 

Wichtige Kostenfaktoren sind die Un-
terhaltung der Zuchtpopulationen sowie
Leistungsprüfung und Zuchtwertschätzung
mit der zugehörigen elektronischen Daten-
verarbeitung. Zudem sind die Zuchtorgani-
sationen gezwungen, in die Forschung zu
investieren, um die Zukunft aktiv mitge-
stalten und sich einen Vorsprung sichern zu
können. Denn die Genomforschung wird
neue Möglichkeiten eröffnen, Zuchtfort-
schritte zu beschleunigen und Kosten in der
Leistungsprüfung zu sparen. 

Wer Mitspieler im hart umkämpften
Zuchtschweinemarkt bleiben will, wird
sich mehr denn je auf die Kundenwün-
sche ausrichten und hierbei den rasanten
Strukturwandel berücksichtigen müssen.
Jetzt muss ein schlüssiges Zukunftskon-
zept her; die deutsche Schweinezucht
sollte dabei keine Zeit verlieren. Denn die
Konkurrenz schläft nicht!
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