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1. Kurzpräsentation der „Müller Gruppe“

2009 ein Jahr der Meilensteine

vom Dorfschlachthaus zur mittelständischen 
Unternehmensgruppe

ller Fleisch vom ersten privaten Versandschlachtbetrieb zum 
größten SB-Fleisch-Produzenten in Süddeutschland

20 Jahre Engagement in Ulm von der Müller Fleisch Filiale über die Ulmer Fleisch 
zum „Süddeutschen Schweinefleischzentrum Ulm 
Donautal“

10 Jahre Schlachthofkauf Ulm  vom öffentlichen Schlacht- und Viehhof zum modernen Frischfleischzentrum



Schlachtung Rind:
ca. 1.000 St./Woche

Schlachtung Schwein:
ca. 2.000 St./Woche

Zerlegung Rind 
und Schwein

Rinder Kerngebiet
Bayerisch-Franken,

Schweine ca. 100 km 
rund um Bayreuth 

Inhaber: Familie Müller, Birkenfeld

Schlachtung Rind:
ca. 3.000 St./Woche an 6 Tagen
Zerlegung Rind: 
ca. 700 t/Woche
Zerlegung Schwein:
ca. 35.000 Hälften/Woche
SB-Fleisch-Produktion:
ca. 500 t/Woche

Rinder Kerngebiet Süddeutschland,
Schweine zunehmend Eigen-
Schlachtung in Ulm aus süddeu-
tscher Herkunft

Erzeugergemeinschaften, Viehverwertungsgenossenscha ften, Viehzentrale 
und privater Viehhandel

Rinder Kerngebiet
Bayern und Baden-Württemberg,

Schweine ca. 60 - 80 km rund um Ulm 
Ulm

Rohstoffbezug

Kapazitäten

Lieferanten

Schlachtung Rind:
ca. 2.300 St./Woche an 5 Tagen
Zerlegung Rind:
ca. 400 t/Woche
Zerlegung Schwein:
ca. 20.000 Hälften/Woche

Schlachtung Schwein:
ca. 25.000 St./Woche an 6 Tagen
davon ca. 14.000 St. für Müller 
Fleisch,
ca. 10.000 St. für Ulmer Fleisch
und ca. 1.000 St. 
Lohnschlachtungen

Standorte



Umsatz-Entwicklung in Millionen EURO
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Hochrechnung

Herkunft:   70 % der Schlachttiere stammen aus Baden-Württemberg und Bayern; 
hauptsächlich süddeutsches Fleckvieh

Rinderschlachtungen in Stück
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Schweineschlachtungen in Stück
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Herkunft: Süddeutschland, hauptsächlich aus den Regionen Ulm, Bayerisch Schwaben und Hohenlohe-Franken

2002                  2003                  2004        2005                  2006                  2007       2008                  2009

Abnehmerstruktur

Belieferung sämtlicher Kundensegmente im In- und Ausland

ca. 40 % Lebensmitteleinzelhandel

ca. 30 % Export in die EU und Drittländer  

ca. 25 % Verarbeitungsindustrie; Conveniencehersteller

ca.   5 % Metzger, Gastronomie in der Region

Inhaber: Familie Müller, Birkenfeld



2. Die Positionierung der „Müller Gruppe“ bei Schweinefl eisch

a) Unternehmensprofil

• 50 Jahre „Innovation mit Tradition“

• mittelständische inhabergeführte süddeutsche Unternehmensgruppe;
alle Gesellschafteranteile in „Müller-Hand“

• persönliche Verbundenheit der Unternehmerfamilie, der Führungskräfte 
und der Mitarbeiter zu Ihrer Heimat Bayern und Baden-Württemberg

2. Die Positionierung der „Müller Gruppe“ bei Schweinefl eisch

b) Standortprofil

• 3 schlagkräftige Produktionsstandorte in Süddeutschland; Birkenfeld, Ulm, Bayreuth
• Gründung der “Süddeutschen Schweinefleischzentrum Ulm Donautal GmbH“

(SFZU)
in 2008

• Inbetriebnahme der größten und modernsten Schweineschlachtlinie Süd-
deutschlands Ende 2009

• SFZU, der zentrale Schweineschlachtbetrieb der Müller Gruppe mitten im 
„Schweinegürtel“ Süddeutschlands
� Optimale Prozessqualität von der Anlieferung bis ins Kühlhaus zur Erhaltung 

der Fleischqualität
� Hoher Automatisierungsgrad durch den Einsatz modernster Schlacht- und 

Kühltechnik
� Transparente Datenrückkopplung zu Lieferanten und Mästern

� Produktentwicklung gemeinsam mit der Landwirtschaft



2. Die Positionierung der „Müller Gruppe“ bei Schweinefl eisch

c) Produktprofil

• Rohstoffbezug ca. 60 – 80 km rund um Ulm in Bayern und Baden-Württemberg
• Einkauf über Bündler, wie z. B. Erzeugergemeinschaften, VVGs, VZ, privater 

Viehhandel; teilweise auf vertraglicher Basis zur Rohstoffsicherung und 
Qualitätssteuerung

• bevorzugt süddeutsche Genetik (BW-Hybrid, Bayern-Hybrid)

• klare Bekenntnis zum „süddeutschen Qualitätsschwein“
� MFA 56 % bis 58 %

� Schlachtgewicht 94 kg bis 96 kg

� Gute Teilstückverwertung für alle Kundensegmente im In- und Ausland

� für die SB-Schale geeignet

2. Die Positionierung der „Müller Gruppe“ bei Schweinefl eisch

c) Produktprofil

• schlagkräftiger, wettbewerbsfähiger Schweinelieferant für alle
Kundensegmente im In- und Ausland

� Angebot sämtlicher Artikel der Warengruppe Schwein; frisch, gefroren, 
vakuumverpackt; incl. Innereien, Schweinekopffleisch und Nebenprodukte

� breites SB-Fleisch-Sortiment für LEH und Discounter

� stetige Produktentwicklung
� definierter Rohstoff aus „integrierter Produktion“ für Handelsmarken

• Werbeaussage „süddeutsche Qualität, mit Sicherheit gut“



3. Regionales Profil als Wachstumskonzept!?

a) aus Rohstoffsicht

+ Sicherung einer definierten, nahen Rohstoffbasis zur Kapazitätsauslastung
und zur Bewältigung der zukünftigen Herausforderungen des Marktes:

� aktiver Informationsaustausch in der Lebensmittelkette über Datenbank
� visuelle Fleischuntersuchung

� Bewältigung von Exportauflagen wie z. B. aktuell Tetracyclin Screening …

� Themen Ferkelkastration; Ebermast
� Test von Preisbindungsmodellen

+ klare Positionierung gegenüber den Lieferanten/Landwirten als ihr 
schlagkräftiger Vermarkter; Lieferantenbindung

3. Regionales Profil als Wachstumskonzept!?

a) aus Rohstoffsicht

+ strategische Sicherung einer nachhaltigen Wertschöpfungskette Schwein im 
Einzugsgebiet

� Unterstützung einer eigenständigen in bäuerlicher Hand befindlichen Zucht 
zur gemeinsamen Ausrichtung auf die Anforderung des Marktes; eigene 
Zucht als Zunkunftskapital!

� Produktentwicklung beginnt bei uns bereits im Züchterstall

� Erhalt einer wettbewerbsfähigen Ferkelproduktion in der Region u. a. durch 
die Nachfrage des Schlachters und der Mäster nach süddeutscher Ware

� Rohstoff- und Qualitätssteuerung mit Unterstützung der Gesellschaft für 
Lebensmittelsicherheit (GLS)

+ kurze, kostengünstige Wege

� vom Züchter, Ferkelerzeuger, Mäster zum Schlachthof
� vom Schlacht- und Zerlegebetrieb über die Absatzmittler zum Verbraucher



3. Regionales Profil als Wachstumskonzept!?

b) aus Absatzsicht

+ Klares Produktprofil für den Marktzugang im In- und Ausland

� Erfüllung von Exportauflagen für Drittländer (Korea, China …) durch die 
integrierte Produktionskette

� klares Herkunftsprofil für interessante Märkte in benachbarten EU-Staaten
(Italien, Schweiz, …)

+ Alleinstellungsmerkmal gegenüber dem Hauptwettbewerber

+ Regionalität liegt im Trend

+ Definierter Rohstoff für Handelsmarken der Kunden
+ Stärkung der „Eigenmarke“; des Absenders im SB-Sortiment

3. Regionales Profil als Wachstumskonzept!?

c) Gefahren/Risiken

- ggf. starke Einschränkungen des Rohstoffbezugs und im Export im Seuchenfall

- Wettbewerbsfähigkeit der regionalen Schweineproduktion entscheidet auch
über den Marktzugang des Schlachtunternehmens

- der regionale Rohstoff kann zu teuer werden!?

- ggf. eingeschränkte Möglichkeit auf günstigeren Rohstoff zurückzugreifen

- regionales Profil bedeutet Verantwortung für die angeschlossene 
Lebensmittelkette und bindet Ressourcen

- Glaubwürdigkeitsverlust bei Strategiewechsel



Resümee

Die „Müller Gruppe“ will den in den letzten Jahren 
eingeschlagenen Weg weiter fortsetzen 

und sieht im regionalen Profil eine 
wesentliche Unterstützung ihrer Wachstumsstrategie.


