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V anaf het begin had Reintjes  
één doel met zijn melkvee­
bedrijf: groeien en daarnaast  

tijd hebben om te leven. Dat betekent 
keuzes maken op grond van kosten en 
opbrengsten. Toen de quotumprijzen in 
2005 met 2,5 euro torenhoog waren, 
besloot hij het quotum, inmiddels zo’n 
750.000 kg, te verkopen. Dat was in 
april 2005. Hij investeerde het bedrag 
vervolgens in een bedrijf met 120 
melkkoeien, net over de grens in 
Duitsland. Ook de 100 koeien uit 
Nederland kwamen over. “Hier kocht ik 
quotum voor 30 tot 50 cent.” In enkele 
jaren tijd verdubbelde hij het bedrijf.  
En op 1 januari 2009 hoopt hij een 

volgende grote groeistap te maken: de 
aankoop van een tweede bedrijf nabij 
Koblenz, met 600 koeien. “Net over de 
grens met Nederland zijn de prijzen 
inmiddels zover opgelopen dat hier iets 
kopen niet meer aantrekkelijk is.”  
In 2010 hoopt Reintjes in totaal op 6 tot 
7 miljoen kg melk te zitten. Nu (nog)  
zet hij het werk rond met twee vaste 
medewerkers, twee melkers en enkele 
losse krachten.

Goed opletten
Hoe hij het aanpakt? “Met hard werken 
en goed opletten”, is het nuchtere 
antwoord. “Ondernemen is een kwestie 
van doen en dat gaat niet zonder een 

gespecialiseerd bureau die je daarin 
begeleidt (Reintjes werd begeleid door 
Geerts & Van Spijk). Je weet veel dingen 
niet. Duitsland ligt dan wel naast de 
deur, toch is alles hier anders. Sommige 
dingen zijn beter, andere slechter.” 
Beter in Duitsland is bijvoorbeeld het 
ondernemersklimaat. De basis-uitbeta­
lingsprijs voor melk ligt weliswaar op 
31 cent, maar met de nodige toeslagen 
ontvangt Reintjes 40 cent per liter en 
dat is een stuk meer dan in Nederland.
Slechter is de bureaucratie. “De wet­
geving is gewoon heel anders. Neem 
bijvoorbeeld de milieuvergunningen.  
Ik schat dat 80 procent van de bedrijven 
niet goed vergund is – er worden veel 
meer dieren gehouden dan op papier 
mag. Als je als ondernemer een prachtig 
bedrijf met 200 koeien koopt, en later 
blijkt dat je er maar 40 mag houden, 
dan heb je een probleem.” Reintjes 
adviseert ondernemers om naast een 
adviseur uit Nederland, ook altijd een 
onafhankelijke adviseur uit het land zelf 
te kiezen. Die kent de weg. Hij vond zijn 
adviseurs via de Landwirtschafst-
kammer. “Vertrouw niet op de makelaar, 
die wil alleen maar verkopen. En denk 
niet dat je het zelf wel even kunt 
controleren.” Door onwetendheid liep 
Reintjes zelf een premie mis.
Tot slot heeft Reintjes nog een waar­
schuwing voor zijn Nederlandse 
collega’s: “Vertrouw bij het bepalen van 
je toekomststrategie niet op het 
verdwijnen van het melkquotum in 
2015. In Duitsland strijden wij voor het 
behoud van het quotum en wij rekenen 
erop dat het quotum blijft in Europa!” <

Groeien is kosten en 
opbrengsten afwegen
Erik Reintjes (29) begon in 2000 met ondernemen op het ouderlijke rundvee- en 

varkensbedrijf in St. Hubert (NBr), in maatschap met zijn ouders. Toen molk hij  

een quotum vol van 400.000 kg melk. Nu melkt hij 400 koeien en binnenkort 500. 

Erik Reintjes en zijn vriendin Leila:
“Duitsland ligt dan wel naast de deur, toch is alles hier anders. Sommige dingen zijn beter, 
andere dingen zijn minder goed geregeld.”


