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Abstract –In diesem Beitrag wird aufbauend auf all-
gemeinen Überlegungen zu Geschäftsmodellen ein 
speziell auf den Viehhandel zugeschnittenes Konzept 
vorgestellt, das mit ersten empirischen Unter-
suchungsergebnissen aus Niedersachsen untermauert 
wird. Die Befragung ergab vielfältige Strukturen und 
Geschäftsmodelle im niedersächsischen Viehhandel; 
das Spektrum reicht von auf die Handelsfunktion be-
schränkten Ein-Mann-Unternehmen bis zu Großunter-
nehmen mit mehr als 1 Mio. vermarkteter Tiere mit 
breitem Dienstleistungsspektrum.1 
 

EINLEITUNG 
Der Viehhandel ist u.a. in Österreich und Deutsch-
land Teil der dominierenden zweistufigen Vered-
lungswirtschaft. Landwirte verkaufen ihr Schlacht- 
und Nutzvieh zum größten Teil über den Viehhandel 
an den endgültigen Abnehmer, so dass sie nur in 
Ausnahmefällen in direkten Geschäftsbeziehungen 
mit beispielsweise Schlachthöfen oder anderen 
Landwirten stehen. Grundsätzlich ist das Spektrum 
der Vermarktungsoptionen jedoch breiter, so dass 
der Viehhandel im intensiven Wettbewerb steht; zu-
dem wird er durch strukturelle Veränderungen in der 
Fleischwirtschaft bedroht. 
 Das Kerngeschäft des Viehhandels ist der Handel 
mit Nutz- und Schlachtvieh, doch erweitern viele 
Viehvermarktungsorganisationen (VVO) ihr Dienst-
leistungsspektrum, u.a. durch Übernahme der Nutz- 
und Schlachtviehlogistik sowie von Aufgaben im Be-
reich der Qualitätssicherung (Theuvsen und Franz, 
2007). 
 Wie auch alle anderen Handelsbetriebe über-
nimmt der Viehhandel wichtige Funktionen im Rah-
men der Warendistribution, so etwa die Bedarfsan-
passungs- und die Marktausgleichsfunktion. Jeder 
Handelsbetrieb muss sich gegenüber seinen Mitbe-
werbern und Abnehmern positionieren. Dies gilt in 
besonderer Weise für die Unternehmen des Vieh-
handels, der durch das wettbewerbsintensive Ne-
beneinander von privatem und genossenschaftli-
chem Viehhandel geprägt ist und zudem aufgrund 
struktureller Veränderungen auf der Erzeugungs- 
und Verarbeitungsseite durch die Gefahr der Aus-
schaltung (Disintermediation) bedroht wird. In die-
ser Untersuchung wird daher analysiert, wie sich 
Viehhändler im Markt positionieren und welche un-
terschiedlichen Geschäftsmodelle sie realisieren. 
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GESCHÄFTSMODELLE 
Der Begriff des Geschäftsmodells stammt ursprüng-
lich aus der IT-Literatur und wurde in den 1990er 
Jahren geprägt. Heutzutage hat der Begriff seinen 
Bezug zur New Economy jedoch weitestgehend ver-
loren und innovative Geschäftsmodelle werden all-
gemein als Basis von Wettbewerbsvorteilen verstan-
den (Hamel, 2000). In der Literatur gibt es ver-
schiedene Ansätze, Geschäftsmodelle zu definieren 
und zu typologisieren, u.a. bei Baatz (1996), Tim-
mers (1998) und Wirtz (2000). In der Betriebswirt-
schaftslehre werden Modelle als vereinfachende Ab-
bildungen eines realen Systems definiert (Kosiol, 
1961; Pfohl, 2004). Ein Geschäftsmodell ist somit 
eine Darstellung des sozialen Systems ‚Unterneh-
men’, in der die realen Gegebenheiten der Ge-
schäftstätigkeit abstrakt, unter Vernachlässigung 
spezieller Unternehmenseigenschaften, abgebildet 
werden (Rentmeister und Klein, 2001). Es beschreibt 
grundsätzlich die Art eines Unternehmens, das Ge-
schäft zu betreiben, sowie die damit verbundenen 
Geschäftsprozesse und dient ggf. als Basis für den 
Geschäftsplan, der die geplanten Einzahlungsüber-
schüsse im Zeitablauf darstellt (Bach, 2002). 
 Die in der Literatur verbreiteten Konzepte zur Er-
fassung der Geschäftsmodelle von Unternehmen las-
sen sich auch auf den Viehhandel anwenden, bedür-
fen zu diesem Zweck allerdings einer gewissen Modi-
fizierung. Bezogen auf den Viehhandel sind zum ei-
nen das Beschaffungs-, das Leistungserstellungs- 
sowie das Absatzmodell von Bedeutung, die die pri-
mären Geschäftsprozesse abbilden. Sie werden von 
Querschnittsaufgaben überlagert, die den gesamten 
Leistungsprozess unterstützen und in Form des 
Markt-, Organisations-, Informations- sowie Kapi-
talmodells erfasst werden (Abb. 1). 
 

 
Abb. 1: Geschäftsmodelle im Viehhandel (Theuvsen, Voss, 

2009). 

 



 

METHODIK UND ERGEBNISSE 
Um die Strukturen und Geschäftsmodelle des Vieh-
handels zu erfassen, wurde eine telefonische Befra-
gung aller Viehhandelsunternehmen in Niedersach-
sen durchgeführt. Die Adressdaten wurden durch 
den Deutschen Raiffeisenverband (DRV) sowie die 
Tierseuchenabteilung des Bundesministeriums für 
Ernährung, Landwirtschaft und Verbraucherschutz 
(BMELV) bereitgestellt. In der Datei sind alle dem 
BMELV gemeldeten Viehhandels- und Transport-
unternehmen sowie Sammelstellen enthalten. Nach 
Bereinigung der Datei verblieben zunächst 598 Un-
ternehmen in Niedersachsen, von denen 248 an der 
Telefonbefragung teilgenommen haben; dies ent-
spricht einer Rücklaufquote von 42%. Von den 248 
teilnehmenden Unternehmen sind 140 als Haupter-
werbs- und 19 als Nebenerwerbsviehhändler aktiv; 
die übrigen 89 Befragungsteilnehmer (36%) haben 
zwischen 1995 und 2009, davon wiederum mehr als 
die Hälfte (54,1%) zwischen 2006 bis 2009 ihren 
Betrieb aufgegeben. Im Ergebnis blieben 159 aus-
wertbare Fragebögen übrig. 
 Das älteste Viehhandelsunternehmen nahm 1851, 
das jüngste 2007 seinen Betrieb auf. Fast 25% der 
in Niedersachsen tätigen Unternehmen sind älter als 
70 Jahre; dies ist sichtbarer Ausdruck einer Branche 
mit langer Tradition. 
 Die meisten der befragten Unternehmen haben 
ihren Unternehmensstandort in denjenigen Landkrei-
sen, in denen auch die meisten Schweine produziert 
werden; dementsprechend sind 17,4% der befragten 
Händler im Kreis Cloppenburg, 12,7% im Kreis Os-
nabrück und 11,7 % im Kreis Vechta beheimatet. 
Das Einzugsgebiet der niedersächsischen Viehhan-
delsunternehmen umfasst hauptsächlich Nordrhein-
Westfalen, Niedersachsen und Hessen. Im Schnitt 
handelt ein Unternehmen in 2 Bundesländern und 10 
Landkreisen; dabei korreliert die Größe des Unter-
nehmens (Verkaufszahlen) nicht mit der Anzahl der 
Landkreise (Einzugsgebiet), in denen es tätig ist. 
 In Niedersachsen steht die Organisationsform des 
privaten Viehhandels mit 74% aller Unternehmen an 
erster Stelle, gefolgt von Viehvermarktungsgenos-
senschaften (VVG) (19%) und Erzeugergemeinschaf-
ten (6%). Die meisten der untersuchten Unterneh-
men sind Einzelunternehmen (37%); 34% werden 
als GmbH, 18% als Genossenschaft (eG) und 5% als 
Gesellschaft bürgerlichen Rechts (GbR) geführt. 
 Die Unternehmen des privaten Viehhandels sind 
klein; knapp die Hälfte beschäftigt weder familien-
fremde Teilzeit- noch Vollzeitkräfte. Die drei größten 
Unternehmen, die zwischen 0,95 und 1,3 Mio. 
Schlachtschweine pro Jahr vermarkten, sind VVG 
bzw. EZG. Bei den Rindern weisen die neun größten 
Unternehmen Viehzahlen zwischen 23.000 und 
130.000 verkauften Schlachtrindern pro Jahr auf; 
auch dabei handelt es sich durchweg um VVG und 
EZG. Die Viehhandelsunternehmen handeln über-
wiegend Schlacht- und Nutzvieh; gut 95 % der Un-
ternehmen handeln mit Schlachtvieh, knapp 89% 
mit Nutzvieh. 
 Der niedersächsische Viehhandel kauft seine Tiere 
größtenteils von Landwirten (93,6%); nur ein gerin-
ger Teil der Unternehmen bezieht seine Tiere auch 
über VVG und EZG (30%) sowie den privaten Vieh-

handel (18,6%). 65% der befragten Viehhändler 
kaufen ihre Tiere ausschließlich von Landwirten. 
 Der Viehhandel verkauft 89% seiner Schlachttiere 
an Schlachthöfe. 16% der Unternehmen verkaufen 
ihre Tiere auch an VVG/EZG und ca. 38% an den 
privaten Viehhandel. Von den befragten Viehhänd-
lern haben 16% eine vertragliche Anbindung an ei-
nen festen Abnehmer. Knapp 7% der Unternehmen 
verfügen über einen eigenen Schlachthof. Alle übri-
gen Viehhändler vermarkten die Tiere frei am Markt, 
ohne an einen Abnehmer gebunden zu sein. 
 Die Untersuchung ergab, dass viele Viehhändler 
neben der Schlacht- und/oder der Nutzviehlogistik 
(88%) vermehrt andere Funktionen wahrnehmen. 
Dienstleistungen rund um die Schlachtung wie 
Schlachtüberwachung, Schlachtabrechnungskontrolle 
und Schlachtdatenübermittelung z.B. bieten bereits 
68% der befragten Viehhandelsunternehmen an, 
während immerhin 32% diese Dienstleistungen noch 
nicht in ihr Repertoire aufgenommen haben. Hierin 
werden erste interessante Unterschiede im Hinblick 
auf die implementierten Geschäftsmodelle deutlich. 
 

SCHLUSSFOLGERUNG UND FAZIT 
Die Studie zeigt vielfältige Strukturen im niedersäch-
sischen Viehhandel. Vertiefte Untersuchungen müs-
sen zeigen, inwieweit die Geschäftsmodelle der be-
fragten Unternehmen Gemeinsamkeiten und Unter-
schiede aufweisen. 
 

LITERATUR 

Baatz, E.B. (1996). Will Your Business Model Float? 
In: WebMaster Magazine, Oktober 1996. www.cio. 
com/archive/webbusiness/100196_float.html. 

Bach, N. (2002). Structure follows Strategy - 
Grundweisheit auch im E-Business? In: Dangelmeier, 
W., Emmrich, A. und Kaschula, D. (Hrsg): Modelle 
im E-Business, Paderborn, S. 527-545. 

Hamel, G. (2000). Leading the Revolution. Boston, 
MA. 

Kosiol, E. (1961). Modellanalyse als Grundlage un-
ternehmerischer Entscheidungen. In: Zeitschrift für 
handelswissenschaftliche Forschung, 13. Jg., S. 318-
334. 

Pfohl, H.-C. (2004). Logistikmanagement. Konzepti-
on und Funktionen. 2. Aufl., Berlin. 

Rentmeister, J und Klein, S. (2001). Geschäftsmo-
delle in der New Economy. In: Das Wirtschaftsstudi-
um, 30. Jg., S. 354-361. 

Theuvsen, L. und Franz, A. (2007). The Role and 
Success Factors of Livestock Trading Cooperatives: 
Empirical Evidence from German Pork Production. 
In: International Food and Agribusiness Management 
Review, 10. Jg., Nr. 3, S. 90-112. 

Theuvsen, L. und Voss, A. (2009). Wettbewerb er-
fordert stimmiges Modell. In: Fleischwirtschaft, 89. 
Jg., H. 4, S. 21-24. 

Timmers, P. (1998). Business Models for Electronic 
Markets. In: EM – Electronic Commerce in Europe. 
EM – Electronic Markets, 8. Jg., Nr. 2, 07/98. 

Wirtz, B.W. (2000). Electronic Business. Wiesbaden. 



<<
  /ASCII85EncodePages false
  /AllowTransparency false
  /AutoPositionEPSFiles true
  /AutoRotatePages /None
  /Binding /Left
  /CalGrayProfile (Dot Gain 20%)
  /CalRGBProfile (sRGB IEC61966-2.1)
  /CalCMYKProfile (U.S. Web Coated \050SWOP\051 v2)
  /sRGBProfile (sRGB IEC61966-2.1)
  /CannotEmbedFontPolicy /Error
  /CompatibilityLevel 1.4
  /CompressObjects /Tags
  /CompressPages true
  /ConvertImagesToIndexed true
  /PassThroughJPEGImages true
  /CreateJobTicket false
  /DefaultRenderingIntent /Default
  /DetectBlends true
  /DetectCurves 0.0000
  /ColorConversionStrategy /CMYK
  /DoThumbnails false
  /EmbedAllFonts true
  /EmbedOpenType false
  /ParseICCProfilesInComments true
  /EmbedJobOptions true
  /DSCReportingLevel 0
  /EmitDSCWarnings false
  /EndPage -1
  /ImageMemory 1048576
  /LockDistillerParams false
  /MaxSubsetPct 100
  /Optimize true
  /OPM 1
  /ParseDSCComments true
  /ParseDSCCommentsForDocInfo true
  /PreserveCopyPage true
  /PreserveDICMYKValues true
  /PreserveEPSInfo true
  /PreserveFlatness true
  /PreserveHalftoneInfo false
  /PreserveOPIComments true
  /PreserveOverprintSettings true
  /StartPage 1
  /SubsetFonts true
  /TransferFunctionInfo /Apply
  /UCRandBGInfo /Preserve
  /UsePrologue false
  /ColorSettingsFile ()
  /AlwaysEmbed [ true
  ]
  /NeverEmbed [ true
  ]
  /AntiAliasColorImages false
  /CropColorImages true
  /ColorImageMinResolution 300
  /ColorImageMinResolutionPolicy /OK
  /DownsampleColorImages true
  /ColorImageDownsampleType /Bicubic
  /ColorImageResolution 300
  /ColorImageDepth -1
  /ColorImageMinDownsampleDepth 1
  /ColorImageDownsampleThreshold 1.50000
  /EncodeColorImages true
  /ColorImageFilter /DCTEncode
  /AutoFilterColorImages true
  /ColorImageAutoFilterStrategy /JPEG
  /ColorACSImageDict <<
    /QFactor 0.15
    /HSamples [1 1 1 1] /VSamples [1 1 1 1]
  >>
  /ColorImageDict <<
    /QFactor 0.15
    /HSamples [1 1 1 1] /VSamples [1 1 1 1]
  >>
  /JPEG2000ColorACSImageDict <<
    /TileWidth 256
    /TileHeight 256
    /Quality 30
  >>
  /JPEG2000ColorImageDict <<
    /TileWidth 256
    /TileHeight 256
    /Quality 30
  >>
  /AntiAliasGrayImages false
  /CropGrayImages true
  /GrayImageMinResolution 300
  /GrayImageMinResolutionPolicy /OK
  /DownsampleGrayImages true
  /GrayImageDownsampleType /Bicubic
  /GrayImageResolution 300
  /GrayImageDepth -1
  /GrayImageMinDownsampleDepth 2
  /GrayImageDownsampleThreshold 1.50000
  /EncodeGrayImages true
  /GrayImageFilter /DCTEncode
  /AutoFilterGrayImages true
  /GrayImageAutoFilterStrategy /JPEG
  /GrayACSImageDict <<
    /QFactor 0.15
    /HSamples [1 1 1 1] /VSamples [1 1 1 1]
  >>
  /GrayImageDict <<
    /QFactor 0.15
    /HSamples [1 1 1 1] /VSamples [1 1 1 1]
  >>
  /JPEG2000GrayACSImageDict <<
    /TileWidth 256
    /TileHeight 256
    /Quality 30
  >>
  /JPEG2000GrayImageDict <<
    /TileWidth 256
    /TileHeight 256
    /Quality 30
  >>
  /AntiAliasMonoImages false
  /CropMonoImages true
  /MonoImageMinResolution 1200
  /MonoImageMinResolutionPolicy /OK
  /DownsampleMonoImages true
  /MonoImageDownsampleType /Bicubic
  /MonoImageResolution 1200
  /MonoImageDepth -1
  /MonoImageDownsampleThreshold 1.50000
  /EncodeMonoImages true
  /MonoImageFilter /CCITTFaxEncode
  /MonoImageDict <<
    /K -1
  >>
  /AllowPSXObjects false
  /CheckCompliance [
    /None
  ]
  /PDFX1aCheck false
  /PDFX3Check false
  /PDFXCompliantPDFOnly false
  /PDFXNoTrimBoxError true
  /PDFXTrimBoxToMediaBoxOffset [
    0.00000
    0.00000
    0.00000
    0.00000
  ]
  /PDFXSetBleedBoxToMediaBox true
  /PDFXBleedBoxToTrimBoxOffset [
    0.00000
    0.00000
    0.00000
    0.00000
  ]
  /PDFXOutputIntentProfile ()
  /PDFXOutputConditionIdentifier ()
  /PDFXOutputCondition ()
  /PDFXRegistryName ()
  /PDFXTrapped /False

  /CreateJDFFile false
  /Description <<

    /BGR <>
    /CHS <FEFF4f7f75288fd94e9b8bbe5b9a521b5efa7684002000410064006f006200650020005000440046002065876863900275284e8e9ad88d2891cf76845370524d53705237300260a853ef4ee54f7f75280020004100630072006f0062006100740020548c002000410064006f00620065002000520065006100640065007200200035002e003000204ee553ca66f49ad87248672c676562535f00521b5efa768400200050004400460020658768633002>
    /CHT <FEFF4f7f752890194e9b8a2d7f6e5efa7acb7684002000410064006f006200650020005000440046002065874ef69069752865bc9ad854c18cea76845370524d5370523786557406300260a853ef4ee54f7f75280020004100630072006f0062006100740020548c002000410064006f00620065002000520065006100640065007200200035002e003000204ee553ca66f49ad87248672c4f86958b555f5df25efa7acb76840020005000440046002065874ef63002>
    /CZE <>
    /DAN <>
    /DEU <>
    /ESP <>
    /ETI <>
    /FRA <>
    /GRE <>

    /HRV (Za stvaranje Adobe PDF dokumenata najpogodnijih za visokokvalitetni ispis prije tiskanja koristite ove postavke.  Stvoreni PDF dokumenti mogu se otvoriti Acrobat i Adobe Reader 5.0 i kasnijim verzijama.)
    /HUN <>
    /ITA <>
    /JPN <FEFF9ad854c18cea306a30d730ea30d730ec30b951fa529b7528002000410064006f0062006500200050004400460020658766f8306e4f5c6210306b4f7f75283057307e305930023053306e8a2d5b9a30674f5c62103055308c305f0020005000440046002030d530a130a430eb306f3001004100630072006f0062006100740020304a30883073002000410064006f00620065002000520065006100640065007200200035002e003000204ee5964d3067958b304f30533068304c3067304d307e305930023053306e8a2d5b9a306b306f30d530a930f330c8306e57cb30818fbc307f304c5fc59808306730593002>
    /KOR <FEFFc7740020c124c815c7440020c0acc6a9d558c5ec0020ace0d488c9c80020c2dcd5d80020c778c1c4c5d00020ac00c7a50020c801d569d55c002000410064006f0062006500200050004400460020bb38c11cb97c0020c791c131d569b2c8b2e4002e0020c774b807ac8c0020c791c131b41c00200050004400460020bb38c11cb2940020004100630072006f0062006100740020bc0f002000410064006f00620065002000520065006100640065007200200035002e00300020c774c0c1c5d0c11c0020c5f40020c2180020c788c2b5b2c8b2e4002e>
    /LTH <>
    /LVI <>
    /NLD (Gebruik deze instellingen om Adobe PDF-documenten te maken die zijn geoptimaliseerd voor prepress-afdrukken van hoge kwaliteit. De gemaakte PDF-documenten kunnen worden geopend met Acrobat en Adobe Reader 5.0 en hoger.)
    /NOR <>
    /POL <>
    /PTB <>
    /RUM <>
    /RUS <>
    /SKY <>
    /SLV <>
    /SUO <>
    /SVE <>
    /TUR <>
    /UKR <>
    /ENU (Use these settings to create Adobe PDF documents best suited for high-quality prepress printing.  Created PDF documents can be opened with Acrobat and Adobe Reader 5.0 and later.)
  >>
  /Namespace [
    (Adobe)
    (Common)
    (1.0)
  ]
  /OtherNamespaces [
    <<
      /AsReaderSpreads false
      /CropImagesToFrames true
      /ErrorControl /WarnAndContinue
      /FlattenerIgnoreSpreadOverrides false
      /IncludeGuidesGrids false
      /IncludeNonPrinting false
      /IncludeSlug false
      /Namespace [
        (Adobe)
        (InDesign)
        (4.0)
      ]
      /OmitPlacedBitmaps false
      /OmitPlacedEPS false
      /OmitPlacedPDF false
      /SimulateOverprint /Legacy
    >>
    <<
      /AddBleedMarks false
      /AddColorBars false
      /AddCropMarks false
      /AddPageInfo false
      /AddRegMarks false
      /ConvertColors /ConvertToCMYK
      /DestinationProfileName ()
      /DestinationProfileSelector /DocumentCMYK
      /Downsample16BitImages true
      /FlattenerPreset <<
        /PresetSelector /MediumResolution
      >>
      /FormElements false
      /GenerateStructure false
      /IncludeBookmarks false
      /IncludeHyperlinks false
      /IncludeInteractive false
      /IncludeLayers false
      /IncludeProfiles false
      /MultimediaHandling /UseObjectSettings
      /Namespace [
        (Adobe)
        (CreativeSuite)
        (2.0)
      ]
      /PDFXOutputIntentProfileSelector /DocumentCMYK
      /PreserveEditing true
      /UntaggedCMYKHandling /LeaveUntagged
      /UntaggedRGBHandling /UseDocumentProfile
      /UseDocumentBleed false
    >>
  ]
>> setdistillerparams
<<
  /HWResolution [2400 2400]
  /PageSize [612.000 792.000]
>> setpagedevice


