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Hybridroggen

www.saaten-union.de

SU Turbohybriden.
Perfekte Ernte.
Voraussetzung für die perfekte Ernte ist perfektes Saatgut. Zur Saison 2016 bietet Ihnen 
die SAATEN-UNION mit den Turbohybriden LSV-geprüft die mit Abstand ertragsstärksten 
Hybridroggen Deutschlands.
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2013-2015
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Höhere Erträge, wenn‘s 
drauf ankommt

SU COSSANI
Spitzensorte der LSV 2014 
und 2015. Turbohybride 2.0

Top-Ergebnisse in den LSV

und in der Praxis!

Gehen Sie auf die Bürger zu!
KOMMENTAR

Für eine gute Nachbarschaft 
kann jeder Landwirt etwas tun, 
meint David Menskes.

Unsere Umfrage belegt es schwarz 
auf weiß: Nicht die „Lügenpresse“ 

oder die Tier- und Umweltschutzver­
bände sind die schärfsten Kritiker der 
Landwirte. Es sind die „neuen Nach­
barn“ aus dem unmittelbaren Umfeld. 
Das macht die Sache auf den ersten 
Blick nicht besser. Auf den zweiten 
Blick kann man diesem Ergebnis aber 
trotzdem etwas Positives abgewinnen. 
Es zeigt, dass Sie als Landwirte viel 
dafür tun können, das Verhältnis zur 
kritischen Nachbarschaft zu ver­
bessern. Die folgenden fünf Punkte 
sind dabei ganz entscheidend:

1. Haben Sie Verständnis für das 
Nichtwissen der Bürger! 

Es gibt keine Holschuld der Ver­
braucher sondern eine Bringschuld der 
Landwirte, der Verarbeiter und des 
Handels. Die Branche will ihre Erzeu­
gnisse verkaufen. Dafür müssen diese 
qualitativ erstklassig und gesund­
heitlich unbedenklich sein. Das ist 
auch eine Frage des Vertrauens. Die 
vertrauensbildenden Maßnahmen fan­
gen beim Landwirt an.

2. Erklären Sie Ihre Arbeit! 
Ihre Nachbarn müssen erfahren, dass 

Sie Pflanzenschutzmittel ausbringen, 
um Ihre Ernte abzusichern, dass Sie 
Kälber enthornen, um Verletzungen zu 
vermeiden und um die Sicherheit im 
Stall zu erhöhen. Nur wenn Ihre Nach­
barn Bescheid wissen, können sie sich 
ein eigenes Urteil über Ihre Arbeit 
bilden. Das fördert die Akzeptanz. 
Noch wichtiger ist allerdings Ver­
trauen. Es schützt vor ungerechtfer­
tigter Kritik und macht Ihre Nachbarn 
weniger anfällig für agrarkritische 
Kampagnen. 

Jeder kann etwas tun: Internetauf­
tritte mit Betriebsinformationen und 
Hinweisen über die laufenden Arbeiten 
sind Beispiele für gelungene Öffentlich­
keitsarbeit. Auch die sozialen Medien 
bieten vielfältige Möglichkeiten, die 
Dorfbewohner mitzunehmen. Über 
Facebook oder WhatsApp können Sie 

David Menskes von der Fachhochschule 
Südwestfalen in Soest.

Ihre Nachbarschaft informieren, wenn 
Sie Gülle fahren oder ernten wollen.

3. Lassen Sie die Menschen an 
Landwirtschaft teilhaben!

Bei Hofführungen für Schulen, Kin­
dergärten oder Neubürger im Dorf 
können Sie den Bürgern etwas von 
Ihrem Alltag zeigen. Wenn die Land­
wirte einer Gemeinde reihum „Tage 
des offenen Hofes“ anbieten, sind sie 
regelmäßig präsent. Zugleich werden 
einzelne Betriebe nicht überfordert. 
Offenheit ist für alle Betriebstypen 
wichtig, vor allem für die Tierhalter.

Suchen Sie das persönliche Gespräch 
in entspannter Atmosphäre. Bieten Sie 
Ihren Nachbarn ein Grillevent und 
stellen Sie bei dieser Gelegenheit Ihren 
neuen Maststall vor. Zeigen Sie dem 
Dorf, dass Sie nicht nur Gülle produz­
ieren, sondern vor allem gutes Fleisch. 
Schaffen Sie ein Gemeinschaftserleb­
nis. Verhaltensforscher wissen seit 
langem: Wo Nähe herrscht, steigen die 
Chancen für eine positive Wahrneh­
mung. Das gilt natürlich auch für das 
Verhältnis zwischen Bauern und 
Bürgern. 

4. Nehmen Sie Rücksicht! 
Wer mit seiner Nachbarschaft ver­

träglich zusammenleben will, muss 
auch Rücksicht nehmen. Das ist immer 
ein Kompromiss. 

Müssen Sie wirklich am Freitagnach­
mittag oder am Samstag, wenn das 
Wetter gut ist und alle auf ihren Ter­
rassen sitzen, am Dorfrand Gülle­
fahren? Müssen Sie mit Vollgas und 
schwerem Gerät an der Rad fahrenden 
Familie vorbeidonnern? Sicher nicht! 
Aber manchmal müssen Sie nachts und 
an Wochenenden ernten und können 
dabei Lärm und Verkehrsbeeinträchti­
gungen nicht ganz vermeiden. Dann 
gilt: Wenn Sie Rücksicht nehmen, kön­
nen Sie auch Rücksicht erwarten. 

5. Bleiben Sie selbstkritisch! 
Jeder Unternehmer und jede Branche 

muss ihr Handeln immer wieder selb­
stkritisch reflektieren und sich fragen: 
Bin ich, sind wir noch auf dem richti­
gen Weg? Müssen wir Fehlentwicklun­
gen korrigieren? Sind wir übers Ziel hi­
nausgeschossen? 

Es ist ein Zeichen von Stärke, wenn 
der Berufsstand selber den Hand­
lungsbedarf erkennt, gegensteuert und 
Maßnahmen ergreift. Dafür gibt es 
viele gute Ansätze. Ein Beispiel ist die 
Initiative Tierwohl. Sie wurde von der 
Wirtschaft selbst entwickelt und ist 
eine Reaktion auf den Wertewandel in 
der Gesellschaft, die mehr Tierwohl 
möchte. 

Wenn Sie selbstkritisch sind, Prob­
leme offen und ehrlich benennen und 
Lösungen aufzeigen, sind Sie glaubwür­
dig und geraten wesentlich seltener in 
Kritik als jemand, der Probleme 
verneint oder verharmlost. Das ist vor 
allem dann wichtig, wenn die Lösun­
gen noch auf sich warten lassen. 

Es ist ein sehr erfreuliches und ermu­
tigendes Ergebnis der Befragung, dass 
viele Landwirte die Notwendigkeit zu 
mehr Offenheit, Öffentlichkeitsarbeit 
und Selbstkritik erkennen. Das wird 
Zeit und Geld kosten. Beides ist aber 
gut investiert. Außerdem gilt: Wer nur 
sein eigenes Geld in die Hand nimmt, 
muss sich nicht von Dritten reinreden 
lassen, was und wie er kommuniziert.

Wer Öffentlichkeitsarbeit macht, 
muss aber auch wissen: Nicht jede Ak­
tion wird ein Volltreffer. Manchmal 
lassen Erfolge auf sich warten und 
Rückschläge sind möglich. 

Aber dennoch: Wenn die Landwirte 
ehrlich zu sich selbst sind, werden sie 
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Neugierig und noch nicht Abonnent?
Dann bestellen Sie jetzt Ihr kostenloses Probeheft  
oder ein Abo von top agrar und profitieren Sie  
von vielen weiteren Vorteilen und Extras wie z. B.

• �top Themen-Specials 
(4 x jährlich Energiemagazin, Agrar-Börse,  
Forstmagazin usw.)

• �Regionalsupplements  
zu großen Veranstaltungen

• �Freien Zugang zum Exklusiv-Bereich  
auf topagrar.com, inkl. Archiv

• �kostenlose E-Mail-Newsletter

• �Vorzugspreise für top agrar-Produkte

• �und vielem mehr …

Studentenabonnement
mit 25 % PreisvorteilAbonnement bestellen

Diesen und weitere Artikel  
finden Sie in der aktuellen  
top agrar Ausgabe.

Abonnement verschenken Abonnenten werben
und tolle Prämien sichern
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BREIT  
AUFGESTELLT
LÜCKENLOS GEGEN  
WINDHALM  UND UNKRÄUTER  
IM WEIZEN

 > Stark gegen Windhalm und Unkräuter
  > Kein Zumischpartner gegen Ausfallraps nötig
  > Hervorragendes Preis-Leistungs -Verhältnis
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So halten Sie Ihren 
Winterraps sauber 
Das Unkrautspektrum im Raps verändert sich. Scharfe Auflagen erschweren  
den Einsatz von Clomazone. Wie Sie auch ohne den Wirkstoff klarkommen, weiß  
Manja Landschreiber, LWK Schleswig-Holstein, Lübeck.

Die Herbizidmaßnahme im Win­
terraps soll erfolgreich, aber auch 
verträglich für die Kultur sein. 

Dies in Einklang zu bringen, ist 
mitunter nicht einfach und nicht jedes 
Jahr von Erfolg gekrönt. Schlüsselstelle 
für einen erfolgreichen Rapsanbau ist 
die zügige Wintergerstenernte, damit 
genug Zeit für das Strohmanagement 
bleibt. Bei Vorfrucht Winterweizen 
kann dies unter ungünstigen Witter­
ungsbedingungen knapp werden. Bei 
pflugloser Bestellung sollen eine gute 
Strohverteilung und Vermischung der 
Erntereste mit dem Boden ein ung­
estörtes Auflaufen der Rapskeimlinge 
ermöglichen. Vermeiden Sie Strohmat­
ten (s. auch 

Bestellung sind schlimmstenfalls bis 
zur Ernte sichtbar. Ist Starkregen an­
gekündigt, sollten Sie die Herbizidbe­
handlung verschieben. Hier geht Ver­
träglichkeit vor, da bei kühler Witter­
ung der Raps dem Herbizid nicht 
davonwachsen kann.

Das Unkrautspektrum hat sich in den 
letzten Jahren aufgrund der vorhande­
nen Wirkstoffe und der sich veränderten 
Anbaubedingungen stark gewandelt. 
Rapsverwandte Unkräuter, wie z. B. 
Rauke-Arten oder Echtes Barbarakraut, 
sind stark auf dem Vormarsch. Aber 
auch Kornblume, Kamille, Klatschmohn, 
Storchschnabel-Arten und Klettenlab­
kraut prägen das Unkrautbild (s. auch 
Booklet auf Seit 67) im Winterraps.

Mit oder ohne Clomazone?� Eine Frage 
stellt sich grundsätzlich jedes Jahr aufs 
Neue: Mit oder ohne Clomazone? Die 
Auflagensituation er­

fordert es, den  

Einsatz dieses Wirkstoffs 
genau abzuwägen. Die Bev­
ölkerung nimmt den Pflan­
zenschutz immer bewusster 
wahr. Dazu gehören zweif­
elsohne auch die 
Weißverfärbungen von 
Nichtzielpflanzen, wie z. B. 
Brombeeren. Aufgrund der 
Abstände, die beim Cloma­
zone-Einsatz einzuhalten 
sind, kommt er nicht auf al­
len Flächen in Frage. Be­
sonders für kleinstrukturi­
erte Gebiete ist es besser, 
komplett auf diesen Wirkst­
off zu verzichten. Die bei­
den wichtigsten Cloma­
zone-Auflagen beim Einsatz 
sind:
• Auflage NT 155: Sie müs­
sen einen 50 m-Abstand 
zu Ortschaften, Haus- 
und Kleingärten, 
Flächen mit bekannt 
Clomazone-sensiblen 

Anbaukulturen und Flächen, 
die für die Allgemeinheit 
bestimmt sind, einhalten! Zu 
allen übrigen angrenzenden 

 
Flächen beträgt der Abstand 
5 m, mit Ausnahme von 
Winterraps-, Getreide-, Mais- 
oder Zuckerrübenflächen, 
sowie bereits abgeernteten 
Flächen und Stoppelfelder.
• Auflage NT 154: Für die 
Mittel Centium 36 CS, CS 36 
und Gamit 36 CS dürfen Sie 
den 50 m-Abstand auf 20 m 
reduzieren, wenn Sie das 
Mittel nicht in Tankmis­
chungen mit anderen Pflan­
zenschutzmitteln oder Zu­
satzstoffen ausbringen.

Das bedeutet: Einen even­
tuellen Partner müssen Sie 
in einem zusätzlichen Arbe­
itsgang ausbringen. Das 
macht die Anwendung noch 
komplizierter.

Die übrigen Cloma­
zone-Auflagen  zu Tempera­
tur, Anwendungstechnik, 
Aufzeichnungspflicht und 
N a c h - 
kontrolle behalten nach wie 
vor ihre Gültigkeit (siehe  
topagrar.com/heft+).

Beobachten Sie!�� Für eine 
Behandlungsentscheidung ist 
es hilfreich, dass Sie Ihre 
Flächen fruchtfolgeübergreif­
end beobachten. Kurz vor der 
Rapsernte sehen Sie be­
sonders gut, wo Rauke-Arten 
eine Rolle spielen. Treten 
diese sicher auf und die Au­
flagen lassen es zu, sollten Sie 
ein Clomazone-haltiges Pro­
dukt anwenden. 

Gegen Rauke-Arten lässt 
sich zwar mit Fox nacharbe­
iten, es erfordert aber eine 

Beitrag S. 86)! Ein schlechtes Strohman­
agement schafft ein weiteres Problem: 
Es reduziert die Wirkung der Herbizide, 
weil diese an die organische Masse ge­
bunden werden. 

Auf Flächen mit Ausfallrapsproble­
men kann eine Scheinbestellung Ab­
hilfe schaffen. Dabei führt man rech­
tzeitig vor der Rapsaussaat die Grund­
bodenbearbeitung zum Raps durch. 
Grobe Kluten lassen sich durch einen 
Arbeitsgang mit der Cambridge-Walze 
beseitigen. Dies wirkt sich auch positiv 
auf den Schneckenbesatz aus. Der Aus­
fallraps, der nun in der Krume liegt, hat 
sehr gute Bedingungen, um aufzu­
laufen. 

Bestellen Sie Raps niemals feucht 
oder sogar nass! Ein trockenes Saatbett 

ist enorm wichtig für einen 
gleichmäßigen, zügig 

wachsenden Rapsbe­
stand. Kompro­

misse in der 

Das springt 
der kritischen 
Bevölkerung 
ins Auge: 
Weißver
färbung durch 
Clomazone 
an Brom
beeren.
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„Ich will keine Lohnmast!“
Clemens Tönnies steht zum Standort Deutschland. Der Großschlachter aus Rheda setzt  
auf unabhängige, selbstbewusste Bauern, die einen guten Job machen.

Die Schweinehalter hatten anlässlich  
Ihres Geburtstags Ende Mai auf einen 
Bonus gehofft. Stattdessen gab es einen 
Hauspreis (– 5 ct/kg). War das nötig?
Tönnies: Aus meiner Sicht ja. Erstens: 
Was hat mein Geburtstag mit dem 
Hauspreis von Tönnies zu tun? 
Zweitens bin ich nicht gegen hohe 
Schweinepreise, aber der Markt muss 
sie akzeptieren. Und drittens hatten 
wir die Sorge, dass sich der Markt bei 
dem kurzfristigen und kräftigen Preis­
anstieg überhitzt und dann zusammen­
bricht. Das wollten wir verhindern.

Der Lebensmittelhandel (LEH) kennt 
die Erzeugerpreise auch. Erschweren 
Hauspreise da nicht das Geschäft mit 
dem Handel?
Tönnies: Nein. Unsere 
Kunden fragen sich 
vielmehr, ob die hohen 
Preise überhaupt gerech­
tfertigt waren, wenn nach 
einem schnellen Anstieg 
der Preis genauso rasch 
wieder abrutscht. Wir 
brauchen einen stabilen, nachhaltigen 
Preis. Niemand hat etwas davon, wenn 
heute 1,60 € gezahlt wird und in zwei 
Wochen nur noch 1,40 €, weil wir den 
Markt überdreht haben. 

Es heißt: „Tönnies macht den Schweine-
preis!“ Nehmen Sie noch Rücksicht auf 
den Vereinigungspreis? 
Tönnies: Wir haben die Vereinigung 
der Erzeugergemeinschaften (VEZG) 
als Preismacher akzeptiert. Wir 
machen den Preis nicht und würden 
ihn auch nicht machen wollen. Das se­
hen Sie doch in 50 Wochen des Jahres. 
Es gibt Extremsituationen, in denen 
wir bremsen müssen. Mehr nicht.

Es gibt Gerüchte, dass Sie für 
Schlachtschweine mit deutscher Geburt 
mehr zahlen. Stimmt das?
Tönnies: Nein. Wir bekommen auch 
so genügend Tiere mit deutscher Ge­

dem Vorbild der Eierkennzeichnung. 
Was halten Sie davon?
Tönnies: Meine Devise lautet immer: 
Wir bieten das an, was der Verbraucher 
will. Wenn er die Kennzeichnung ver­
langt, werden wir uns nicht dagegen 
sperren. Ich sehe diesen Wunsch aller­
dings nicht. 

Heißt das, den Verbraucher interessiert 
die Haltung gar nicht und es kann alles 
so bleiben, wie es ist?
Tönnies: Nein. Wir müssen uns stän­
dig weiter verbessern – vor allem bei 
den Haltungsbedingungen. Da sind wir 
mit der Initiative Tierwohl (ITW) zwar 
schon weit gekommen. Das hohe Inter­
esse der Schweinehalter an der ITW 
zeigt, dass auch bei den Erzeugern die 

Sensibilität für das 
Thema Tierwohl da ist 
und weiter wächst. Das 
ist gut, denn wir dürfen 
nicht stehen bleiben. 

Was raten Sie jungen 
Landwirten, die sich fra-

gen, wie sie ihre Betriebe weiterentwick-
eln sollen, damit sie auch in 10 Jahren 
noch davon leben können? 
Tönnies: Vor 20 Jahren habe ich Er­
zeugern geraten: Baut moderne Ställe, 
richtet Euch auf einen höheren Fleis­
chbedarf ein und macht einen guten 
Job. Ich glaube, der Rat war gut! 
Denselben Rat gebe ich den Bauern 

heute noch. Landwirt auf einem eige­
nen ordentlichen Hof zu sein, ist doch 
das Schönste, was es gibt. Ich bin 
keiner, aber mit vielen Bauern befreun­
det. Die sind stolz auf ihren Job und 
das zu Recht. 

Dennoch scheinen die Preistäler tiefer zu 
werden und die Durststrecken länger. 
Das können Sie nicht ignorieren, oder?
Tönnies: Natürlich reichen 1,30 € 
beim Schweinefleisch nicht. Deshalb 
versuchen wir, den Bauern zu helfen 
und nehmen einen Teil des Risikos auf 
unsere Schultern. So haben wir An­
fang des Jahres weit über den Durst 
geschlachtet und unsere Lager mit 
über 85 000 t Fleisch bis unters 
Dach voll gepackt – auch ohne 
Private Lagerhaltungsbeihil­
fen. Wir hätten getrost 20 % 
weniger schlachten können. 

Hat der deutsche Schweine-
markt die Grenzen des Wachs-
tums erreicht?
Tönnies: Nicht unbedingt! Wir 
können noch zulegen, wenn wir 
die Akzeptanz im Umfeld der 
landwirtschaftlichen Betriebe er­
halten und so den Druck auf Poli­
tik und Behörden reduzieren. Und 
wenn die Produktion wächst, 
wachsen auch wir. 

Ferkelerzeuger und Mäster?
Tönnies: Keine Sorge, wir wollen 
weder selber mästen, noch wollen wir 
die Lohnmast. Wir haben lediglich 
einzelnen Mästern in der Not unter die 
Arme gegriffen. Das war aber eine 
Ausnahme, denn wir sind keine Bank. 

Mal angenommen ein Betrieb der  
Größenordnung Straathof, der über  
1 Mio. Ferkel pro Jahr erzeugt, wollte  
verkaufen...
Tönnies:... dann würde ich die Finger 
trotzdem davon lassen. Unsere Kern­
kompetenz beginnt an der Schlach­
thoframpe. Wir wollen weiterhin eine 
Arbeitsteilung mit landwirtschaftli­
chen Familienbetrieben, die uns ge­
sunde und ordentliche Tiere an den 
Haken bringen – mehr nicht. 

Wofür brauchen Sie dann eine Viehhan-
dels-Tochter „Tönnies Livestock“?
Tönnies: Sie ist ein Bindeglied zwis­
chen Landwirt und Tönnies. Über die 
Anbindung von Sauenbetrieben brin­
gen wir viele gesunde Ferkel in den 
Markt. Das machen andere Schlachter 
ja auch, nur schon viel länger als wir.

Zur Person

Clemens Tönnies (60) ist Mitei­
gentümer der Tönnies Gruppe (50 %). 
Der Metzger-Sohn aus Rheda ist gel­
ernter Fleischtechniker und Kauf­
mann. Er hat den Konzern mittler­
weile auf Platz 41 der größten 
deutschen Familienunternehmen 

burt. 

Im LEH gibt es einen Trend zu mehr  
Regionalität? Wie reagieren Sie darauf?
Tönnies: Der Trend ist vorhanden. 
Wir treiben das nicht unbedingt voran, 
können aber gut damit umgehen, weil 
wir deutschlandweit aktiv sind. Was 
hilft es den norddeutschen Mästern, 
wenn wir bayerische oder süddeutsche 
Regionalitäten propagieren. Wir haben 
das deutsche Schweinefleisch in den 
letzten Jahren auf ein Premium-Niveau 
gebracht und das bewerben wir auch. 
Wir fördern aber nicht die kleinteilige 
Regionalität auf Bundeslandebene.  

Allerdings schlachten Sie seit Juli erst-
mals auch Schweine in Bayern. Also 

doch mehr Regionalität?
Tönnies: Wir haben die Möglichkeit in 
Bamberg zu schlachten und die Rah­
menbedingungen stimmen. Das ist 
ganz normales Geschäft. 

Sie suchen aktuell nach Ökoschweinen. 
Ist das nur ein Strohfeuer? 
Tönnies: Nein. Der Markt etabliert 
sich zusehends. Es bleibt auf Sicht aber 
weiterhin ein kleiner Markt. 

Gilt das auch für veganen oder vegetar-
ischen Fleischersatz?
Tönnies: Da wachsen die Bäume auch 
nicht in den Himmel. Ich glaube nicht, 
dass der Verbraucher über längere Zeit 
etwas isst, was ihm nicht schmeckt. 
Mir selber schmeckt es übrigens auch 
nicht.

Vor allem die Grünen fordern derzeit 
Angaben zum Haltungsverfahren nach 

Wie entwickeln sich denn Ihre 
Schlachtzahlen?
Tönnies: Wir haben 2015  
konzernweit rund 20 Mio. Schweine 
und 424 000 Rinder geschlachtet bzw. 
zerlegt (siehe Übersicht S. 117). Im 
laufenden Jahr rechne ich bei Schwein 
und Rind mit weiterem Wachstum. 

Die Konkurrenz um das Schlachttier 
wächst. Wird Tönnies bald selbst zum 

„Wir würden den Schweinepreis nicht 
selbst machen wollen!“
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Warum vorzeitig aus der 
Kastration aussteigen? 
Einige Lebensmittelhändler wollen schon ab 2017 kein Fleisch mehr von  
unbetäubt kastrierten Schweinen verkaufen. Was bezwecken sie damit?  
top agrar sprach mit Vertretern der Rewe Group und von Kaufland. 

Gesetzlich ist die betäubungslose Kas- 
tration ab 2019 verboten. Warum greift 
die Rewe-Group dem Gesetzgeber ohne 
Not zwei Jahre vor?
Breloh: Wir erheben diesen Anspruch, 
ab dem Januar 2017 kein Fleisch mehr 
von betäubungslos kastrierten Schwei­
nen abzunehmen, nur für unsere 
Fleisch-Eigenmarken. Wir wollen 
damit ein Zeichen setzen. Denn wich­
tige Vermarktungspartner wie das 
Metzgerhandwerk und die Systemgas­
tronomie sind beim Thema Kastration­
salternativen zum Teil noch sehr zu­
rückhaltend. 

Man kann das Problem aber nicht 

aussitzen. Die gesetzliche Frist wird 
über 2019 hinaus nicht verlängert. 
Wenn die gesamte Branche jetzt nicht 
aktiver wird, kann es 2019 zu einem 
gewaltigen Strukturbruch kommen, 
weil viele Mäster kastrierte Ferkel aus 
dem  
Ausland importieren. Die deutschen  
Sauenhalter bleiben dann womöglich 
auf ihren Ferkeln sitzen. 

Welchen Termin strebt Kaufland an?
Dausch: Wir streben den frühest­
möglichen Termin an. Dadurch wollen 
wir Orientierung und Planungssicher­
heit an die Vorstufen geben und mit 

künftig für das Fleisch betäubt  
kastrierter oder Improvac-behandelter 
Tiere entscheiden, wenn sie keine 
gespaltenen Märkte wollen. Die 
Metzger, die besonders im Süden 
Deutschlands bei der Vermarktung 
eine große Rolle spielen, sind noch rig­
oroser. Sie wollen weder Eberfleisch 
noch Improvac- 
behandelte Tiere. So zwingen sie ihre 
Vorlieferanten, entweder die Ferkel vor 
dem Kastrieren zu betäuben, nur weib­
liche Tiere zu mästen oder kastrierte 
Ferkel aus dem Ausland zu kaufen.

Wie hoch schätzen Sie das Risiko ein, 
dass geruchsauffällige Eber alle Sicher-
heitsschleusen durchlaufen und am Ende 
doch auf dem Teller der Kunden landen?
Dausch: Das Risiko ist nicht zu unter­
schätzen, und der Imageschaden wäre 
enorm – nicht nur für uns, sondern für 
die gesamte Branche. Der Fleisch­
verzehr ist ohnehin rückläufig. Zudem 
werden als Alternative vegetarische 
oder vegane Produkte angeboten. Da­
her ist es um so wichtiger, den Produk­
tionsprozess zuverlässig abzusichern.

Die Ebermast ist auch hinsichtlich des 
Tierschutzes umstritten. Es geht um 
Hautverletzungen durch Aufreiten, 
Rangkämpfe und Penisbeißen. Wie  
bewerten Sie die bisherigen Ergebnisse?
Breloh: Sie sprechen die Untersuchun­
gen von Frau Prof. Dr. Weiler aus  
Hohenheim an. Alle Schlachthöfe, die 
Eber schlachten, bestätigen uns, dass 
sie ebenfalls Fälle von Penisverletzun­
gen an den Eberschlachtkörpern beo­
bachten. Das geschieht aber bei weitem 
nicht in dem beschriebenen Umfang, 
sondern betrifft etwa 10 % der 

Schlachtkörper. 
Alle bisherigen Er­

fahrungen zeigen, dass 
man bei der Umstellung 
auf Ebermast auch das 
Management anpassen 
muss. Ich kenne zahlre­
iche Ebermäster, deren 

Tiere nachweislich keine Penisverletzu­
ngen aufweisen. Landwirte, die nicht 
mit der Ebermast klarkommen, sollten 
sich daher vielleicht für die Impfung 
mit Improvac entscheiden. 

Für viele Händler ist die Impfung mit 
Improvac aus Angst vor Negativ-
Schlagzeilen in den Medien keine Alter-
native. Was macht das Verfahren für Sie 
salonfähig?
Breloh: In Belgien werden 30 % aller 

dazu beitragen, den gesetzlich vorgege­
benen Termin 2019 sicher zu erreichen.

Warum veranstalten Sie einen Wettlauf 
um den schnellsten Ausstieg aus der  
betäubungslosen Ferkelkastration? Ist  
das ein so großer Wettbewerbsvorteil im 
Kampf um den Kunden?
Dausch: Das Ziel muss sein, die geset­
zlichen Termine sicher und ohne Qual­
itäts- bzw. Imageeinbußen zu 
bewältigen. Es geht um keinen Wett­
bewerbsvorteil. Es geht erstens um 
aktives Tierwohl, wenn auf eine 
schmerzhafte Kastration verzichtet 
werden kann. Und zweitens erwartet 
der Verbraucher, dass alle notwendigen 
Schritte unternommen werden, um 
Tierwohl so früh wie möglich anzu­
wenden und umzusetzen.

Welche Alternativen zur Vermeidung 
des Ebergeruchs werden Sie 
akzeptieren?
Breloh: Es gibt drei Ver­
fahren, die gesetzeskon­
form sind. Das erste ist die 
Ebermast. Das zweite die 
Impfung mit Improvac ge­
gen Ebergeruch. Und das 
dritte Verfahren ist die chirurgische 
Kastration bei entsprechender 
Betäubung der Tiere. Alle drei Ver­
fahren werden wir gleichrangig nebe­
neinander akzeptieren. Wir wollen die 
Möglichkeiten nicht weiter ein­
schränken. Jeder Landwirt soll zusam­
men mit seinem Vermarktungspartner 
die für sich passende Lösung finden. 

Ist die Impfung gegen Ebergeruch  
auch für Kaufland eine gleichwertige  

Alternative?
Dausch: Wir setzen aktuell auf die 
zwei Varianten Ebermast und 
Betäubung. Erkenntnisse aus Ver­
brauchersicht zur Immunokastration 
stehen noch aus. Der QS-Wissen­
schaftsfonds führt gerade eine Um­
frage zur Verbraucherakzeptanz durch. 
Wenn die Ergebnisse vorliegen, werden 
wir die Sachlage neu bewerten.

Werden Sie das Fleisch von männlichen 
Schweinen künftig kennzeichnen, je na-
chdem, ob es aus der Ebermast, von Im-
provac-geimpften oder betäubt kas
trierten Tieren stammt?
Breloh: Nein. Wir haben ja auch heute 
keine unterschiedliche Kennzeichnung 
für weibliche Mastschweine und  
Börge. Und wir werden auch in Zuku­
nft keine solche Kennzeichnung ein­
führen – schon gar nicht für  

männliche Tiere, die unterschiedlich 
behandelt wurden.

Was erwarten Sie von den Fleisch
verarbeitern?
Breloh: Die Rohwursthersteller haben 
klipp und klar gesagt, dass sie kein 
Eberfleisch wünschen. Denn das Fett 
der Jungeber ist weniger fest und kann 
offensichtlich zu Problemen in der Ro­
hwurstherstellung führen. 

Diese Verarbeiter müssten sich dann 

„Das Risiko, dass Stinker auf dem Teller 

landen, ist nicht zu unterschätzen.“

Dr. Ludger Breloh, Bereichsleiter Rewe 
Group

Ralph Dausch, Geschäftsleitung  
Kaufland Fleischwaren International
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„Es droht eine  
Spaltung des Ferkel-

Gesetzlich ist die betäubungslose 
Kastration in Deutschland ab dem 

1. Januar 2019 verboten.
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Molkereien steuern 
Milchmenge

Die französischen Molkereien deckeln die Milcherzeugung und binden ihre Lieferanten  
an eine Art Quote. Ein Überblick über die verschiedenen Preis- und Mengensysteme.

Frankreich ist eines der wenigen  
europäischen Länder, das seine 
Milchproduktion drosselt. Im März 

2016 lag die Milchanlieferungsmenge 1 % 
unter der Vorjahresmenge, im April 
setzte sich der Trend fort (Übersicht). 

Das ist zum einen auf die schlechte 
Konjunkturlage im Land und zum an­
deren auf die Mengenbegrenzungs- 
Systeme zurückzuführen, die die Molk­
ereien nach dem Quotenende 
eingeführt haben. Damit wollen die 
Molkereien vermeiden, Milch auf dem 
Spotmarkt abzusetzen. Das soll zu ei­
nem höheren Auszahlungspreis führen. 
Ob das tatsächlich so eintrifft, hängt 
jedoch von den Absatzmärkten der 
Molkereien ab und von der Bereitschaft, 
den erzielten Mehrwert an die Liefer­
anten weiterzugeben.  

Verschiedene Systeme: �Jede Molkerei 
hat ihr eigenes Preis- und Mengensys­
tem entwickelt, das unterschiedliche 
Auswirkungen auf die Erlöse und En­
twicklungsmöglichkeiten der Erzeuger 

bessere Bedingungen auszuhandeln 
oder eigene Ideen zu Preis-Systemen 
durchzusetzen. Derzeit probiert eine 
Erzeugerorganisation der privaten 
Molkerei Danone für einige ihrer Mit­
glieder Verträge mit einer oder zwei 
weiteren Molkereien auszuhandeln.

Genossen mit A-/B-Preis. �Die meisten 
genossenschaftlichen Molkereien 
hingegen akzeptieren eine Produktion 
über die vereinbarte Menge hinaus, 
zahlen aber weniger Geld dafür.

Für die vereinbarte Menge wird der 
Preis A gezahlt, der vom französischen 
Binnenmarkt und vom europäischen 
Markt abhängt (im April reichte die 
Spanne von ca. 26,2 ct/l bis ca. 29,4 ct/l, 
bei 3,8 % Fett und 3,2 % Eiweiß). 

Für die darüber hinaus produzierte 
Menge wird der Preis B gezahlt, der vom 
Butter- und Milchpulverpreis abhängt. 
Im Moment ist dieser sehr niedrig  
(19,0 bis 20,0 ct/l), kann aber auch den 
Preis A übersteigen. 

Dieses System erlaubt den Genossen­

schaften, die Produktion zum einen 
durch den Preis zu beschränken, zum 
anderen Absatzmärkte mit höherer 
Wertschöpfung zu erschließen und neue 
Exportmärkte mit niedrigerer 
Wertschöpfung zu sondieren. Eine Um­
frage der Genossenschaftsmolkereien 
bei ihren Mitgliedern hat ergeben, dass 
sie in den nächsten fünf Jahren 10 bis 
20 % mehr Milch produzieren wollen. 

Mit den A-/B-Systemen können die 
Bauern zwar nachvollziehen, wie ihr 
Preis zustande kommt. Sie wissen aber 
nicht, welche Mengen die Molkerei 
tatsächlich zu den unterschiedlichen 
Konditionen absetzt. Eine vollständige 
Transparenz ist also weit entfernt.

Es gibt aber auch Genossenschaften, 
die einen Einheitspreis gewählt haben 
und mehr oder weniger Freiheit bieten, 
über die vereinbarte Menge hinaus zu 
produzieren. 

Die Genossenschaftsmolkerei L’ULM 
(Union laitière de la Meuse), im Nordos­
ten von Frankreich, ist ein Extrem­
beispiel. Sie hat sich dazu verpflichtet, 
alles aufzunehmen, was die Mitglieder 
produzieren, unter der Bedingung, dass 
sie sich auf eine Prognose der Milch­
menge einlassen. Die Erzeuger müssen 
eine Tabelle für mehrere, manchmal für 
zwölf Monate ausfüllen. Bis auf die 
kommenden drei Monate können sie 
ihre Prognosen korrigieren. Wenn sie 
ihre Produktion gut vorher gesagt ha­
ben, bekommen sie eine Prämie. Diese 
hängt davon ab, wie genau sie die Milch­

richtet sich nach der Länge der bestehe­
nden Lieferverhältnisse und verlängert 
sich mit der Zeit. In beiderseitigem Ein­
vernehmen können sie den Vertrag je­
doch vorher auflösen.

Jeder Milchviehhalter muss die im 
Vertrag geregelte Jahresreferenzmenge 
einhalten. Die geringe Abweichung, die 
Lactalis sonst toleriert, gewährt das Un­
ternehmen zur Zeit nicht. Bereits mit 
dem ersten über die Referenzmenge hi­
naus gelieferten Liter muss jeder Land­
wirt eine Strafe von 28,6 ct/l zahlen. 
Das ist mehr als er im Monat April 

hat. 
Zwischen den Begrenzungs-Systemen 

der privaten und denen der genossen­
schaftlichen Molkereien gibt es erhebli­
che Unterschiede. 

Die meisten der privaten Molkereien 
können keine weiteren Absatzmärkte 
generieren. Bestenfalls können sie das 
Niveau der Nachfrage halten. Sie be­
grenzen strikt die Anlieferungsmenge 
und verlangen eine Strafzahlung bei 
Überlieferung. 

Bei Privatmolkereien sind die indivi­
duelle Referenzmenge des Erzeugers 
und die Modalitäten der Milchpreisfest­
setzung in einem Vertrag geregelt. Die 
Mindestlaufzeit ist im Gesetz geregelt 
und beträgt fünf Jahre. Die längste 
bekannte Vertragslaufzeit bei einer pri­
vaten Molkerei beträgt zwölf Jahre. 

Ähnlich wie in Deutschland gibt es in 
Frankreich Erzeugerorganisationen, die 
anstelle der Bauern mit den Molkereien 
die Verträge aushandeln. Einige Erzeu­
gerorganisationen haben sich zusam­
mengeschlossen, um für die Bauern 
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Die französiche Milchanlieferung nimmt seit 2014 tendenziell ab. Das liegt an der 

menge vorausgesagt haben. Im Mai hat 
die Molkerei einen durchschnittlichen 
Milchpreis von rund 28,6 ct/l gezahlt.

Die größte französische Genossen­
schaftsmolkerei Sodiaal hat ein Triple- 
Preis-System eingeführt. Details dazu 
lesen Sie auf Seite R 10.

Lactalis begrenzt strikt: � Die Privat­
molkerei Lactalis ist mit einer Milch- 
menge von 15,1 Mio. t die größte franzö­
sische Molkerei. Sie ist für die Produk­
tlinie „Président“ bekannt. Rund 12 000 
französische Milcherzeuger liefern an 
das Unternehmen. Die Kündigungsfrist 

Milchmarkt  
in Zahlen 

Frankreich ist mit 24,6 Mrd. l 
Jahresproduktion nach 
Deutschland der zweitgrößte 
Milchproduzent in der EU. In 
Frankreich gibt es rund 66 000 
Milchviehbetriebe und ungefähr 
500 Molkereiunternehmen. 2015 
zahlten sie einen durchschnittli­
chen Preis von 30,9 ct/1. Rund 54 % 
der Milch verarbeiten Genossen­
schaften. In der Region Bretagne 
wird mit rund 1,3 Mrd. l am 
meisten Milch produziert, gefolgt 
von Pays de la Loire und der Nor­
mandie, die sich alle im Nord­

„Dieb“ haben  
Milcherzeuger  
auf den Tank
wagen von 
Frankreichs 
größter Molkerei 
Lactalis geschmi-
ert.  
Sie fordern  
höhere Preise.
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