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8 LU Hante 
Digitale Dienstleistungen verkaufen

Lohnunternehmer sind oft Pioniere, wenn es darum geht, neue 
Technologien in der Landwirtschaft einzuführen und zu etablieren. 
Das Lohnunternehmen Hante hat sich schon früh mit der digitalen 
Dokumentation beschäftigt und schafft es heute, Datendienstleis­
tungen bei den Kunden in Rechnung zu stellen.

12 LU Petra Lange 
Wachsende Ansprüche bedienen

Die Anforderungen der Kunden ändern sich auch in der 
Grünfutterernte. Das stellt Lohnunternehmer Lars Lange fest. 
Deshalb bietet er heute seinen Kunden mehr als die reine 
Arbeitserledigung an.

16 LU Watson 
Auf die schottische Art

Auch im Ausland schreitet die Digitalisierung in der Land­
wirtschaft voran. Lohnunternehmer wie John Watson aus dem 
schottischen Dumfries stellen sich darauf ein und ihre 
Maschinenflotte um.

4 John Deere 
Lohnbetriebe als zentraler Baustein

John Deere will Landwirten und Lohnunternehmen Werkzeuge an 
die Hand geben, um Produktionsprozesse zukünftig effizienter 
und nachhaltiger zu gestalten. Was genau dahintersteckt und 
welche Rolle die Lohnunternehmer dabei spielen, haben wir zwei 
Spezialisten von John Deere gefragt.
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EDITORIAL

Der Werbespruch eines schwedischen 
Möbelunternehmens kam mir im-

mer wieder in den Sinn bei den Gesprä-
chen und Interviews zu dem LU-Spezial, 
dass Sie gerade in den Händen halten. 
Die Digitalisierung der Landwirtschaft 
schreitet Stück für Stück voran – das 
mag der ein oder andere heute nicht 
mehr hören wollen, und die Flut der 
Neuheiten in diesem Bereich scheint 
immer schwieriger zu überblicken. Das hat einmal mehr die Agri-
technica im November in Hannover gezeigt, mit vielen Verspre-
chungen der Hersteller, was alles in Zukunft möglich sein wird. 
Welchen Nutzen haben die Landwirte aber wirklich davon? Und 
vor allem: Wie kann der Lohnunternehmer schon heute von der 
Digitalisierung profitieren? Diesen Fragen sind wir im Rahmen der 
Recherche zu diesem Spezial auf den Grund gegangen. 

John Deere ist aus meiner Sicht einer der treibenden Hersteller, 
was das Thema Smart Farming betrifft. Schon vor 20 Jahren wur-
den die ersten Maschinen und Traktoren mit Telemetriemodulen 
ausgerüstet. Heute ist der Datenaustausch über das Mobilfunknetz 
keine Frage mehr. Was anfangs viele Lohnunternehmer mit Skepsis 
beäugt haben, ist für die meisten zu einem Must-Have beim Ma-
schinenkauf geworden. Denn die Online-Vernetzung bietet viele 
Vorteile. Das gilt unter anderem für die schnellere Fehlerbehe-
bung. So kann der Händler sich heute z. B. aus der Ferne auf die 
Maschine schalten und schnellere Unterstützung leisten. Außer-
dem vereinfacht der mobile Datenaustausch Precision Farming 
Anwendungen, z. B. bei der Aussaat mit Applikationskarten.

Die Beispiele aus der Praxis in diesem LU-Spezial zeigen, wel-
che Rolle die Digitalisierung schon heute in landtechnischen Lohn-
unternehmen spielt. Sie hilft dabei, die Dienstleister besser mit ih-
ren Kunden zu vernetzen, Arbeit effizienter zu gestalten, Ressour-

„Entdecke die Möglichkeiten!“

cen zu sparen und die Arbeitsqualität zu verbessern. Viele neue 
Ideen auch seitens der Lohnunternehmer entstehen, wie die Arbeit 
besser gestaltet und der Nutzen für den Kunden durch die Digitali-
sierung erhöht werden kann – frei nach dem Motto: Entdecke die 
Möglichkeiten! Und man kann als „Daten-Dienstleister“ schon 
jetzt Geld verdienen – das ist eine gute Nachricht aus meinen Ge-
sprächen mit den Lohnunternehmern. 

Auch John Deere wählt einen neuen Ansatz, um dem Thema 
mehr Schwung zu geben: Mit der neuen Strategie, Produktionssys-
teme zu optimieren, verlegt der Hersteller den Fokus ein Stück weit 
weg vom eigenen Produkt – den Maschinen und der Software – 
hin zur eigentlichen Frage, die bei der Herstellung landwirtschaft-
licher Produkte interessant ist: Wie schaffen wir es, nachhaltiger zu 
produzieren und die Effizienz der Technologie zu erhöhen, damit 
am Ende alle in der Produktionskette profitieren?

Aber lesen Sie selbst. 

E-Mail: luetzen@beckmann-verlag.de

Björn Anders Lützen, Redaktion LOHNUNTERNEHMEN

Die Digitalisierung der  
Landwirtschaft schreitet Stück  
für Stück voran.
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 John Deere 

„Wir sehen die Lohnbetriebe 
als zentralen Baustein.“
John Deere will Landwirten und Lohnunternehmen Maschinen mit intelligenter Technologie 
und digitale Werkzeuge an die Hand geben, um Produktionsprozesse zukünftig effizien­
ter und nachhaltiger zu gestalten. Was genau dahintersteckt und welche Rolle die Lohn­
unternehmer dabei spielen, haben wir zwei Spezialisten von John Deere gefragt.

John Deere hat vor drei Jahren die Einfüh-
rung einer neuen „Smart-Industrial“-
Unternehmensstrategie verkündet, die 

auf die drei Säulen „Produktionssysteme“, 
„Technologielösungen“ und „Lebenszyklus-
lösungen“ basiert. Ziel ist neben der Ent-
wicklung innovativer und zuverlässiger Pro-
dukte, den Kunden durch zusätzlichen Ser-
vice und Softwarelösungen die Nutzung der 
Technologien zu vereinfachen und somit ef-
fizienter in der gesamten Wertschöpfungs-
kette zu wirtschaften. Durch den starken Fo-
kus auf die ganzheitliche Betrachtung der 
wichtigsten „Produktionssysteme“ ist bei 
John Deere eine neue Struktur entstanden, 
die jeweiligen Produkte wie z. B. Traktoren, 
Mähdrescher und Feldhäcksler werden den 
jeweilig zuständigen Produktionssystemen 
zugeordnet. Alexander Berges, Production 
System Manager Milch- und Viehwirtschaft, 

und Jørgen Audenaert, Production System 
Manager Ackerbau, erklären im Interview, 
wie John Deere mit der Einführung der Pro-
duktionssysteme den Kunden bei der Effizi-
enzsteigerung unterstützen will.

	�Warum fokussiert sich John Deere stär-
ker auf Produktionssysteme in der Land-
wirtschaft?

	� Jørgen Audenaert: Das Zusammenwirken 
zwischen Schlepper und Anbaugerät und der 
Technologie, die dort aufgebaut ist, um die 
Daten von und zu den Maschinen zu senden, 
wird immer wichtiger und auch komplexer. 
Wir können durch Optimierungen einzelner 
Produktionsschritte wie der Bodenbearbei-
tung, der Aussaat und des Pflanzenschutzes 
zwar schrittweise die Effizienz verbessern. 
Wir sehen aber einen deutlich größeren 
Hebel, wenn wir das gesamte Produktions-

system betrachten zur Optimierung. Beispiel 
Getreideanbau im Ackerbau: 60 % der Kos-
ten fallen auf die Produktionsmittel wie Saat-
gut, Dünger und Pflanzenschutzmittel zu-
rück. Hier haben wir im Gegensatz zu den Ma-
schinenkosten, die nur einen relativ geringen 
Anteil an den Kosten pro geernteter Tonne 
Weizen haben, einen viel größeren Hebel, um 
die Kosten zu senken und die Erträge zu er-
höhen. Daher ist der Gedanke von John Dee-
re, dass wir uns Produktionssysteme in ihrer 
Gänze ansehen – von der Bodenbearbeitung 
bis zur Ernte und die komplette Fruchtfolge 
– und dort eingreifen, wo wir am meisten er-
reichen können. Wir sehen die Möglichkeit, 
dadurch stabilere bzw. höhere Erträge bei 
besseren Qualitäten zur erreichen – und das 
bei gleichzeitig geringeren Kosten pro Tonne. 
Das ist der ökonomische Mehrwert, den wir 
für den Kunden schaffen müssen und können. 
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Zusätzlich wollen wir mit dem Fokus auf die 
Optimierung der Produktionssysteme gleich-
zeitig die Nachhaltigkeit der Bewirtschaftung 
erhöhen, denn dies ist auch ein klar definier-
tes Ziel von John Deere. 

	�Was genau bedeutet das?
	�Audenaert: John Deere hat sich z. B. klare 

Ziele zum CO2-Ausstoß der eigenen Produk-
tionsstandorte und der dort hergestellten 
Maschinen gesetzt. Wir gehen aber noch wei-
ter und wollen unsere Kunden dabei unter-
stützen, dass sie insgesamt nachhaltiger pro-
duzieren. Wir haben uns dabei drei Kernziele 
definiert in der Stickstoffnutzungseffizienz 
(NUE), der Pflanzenschutzmittel-Einsatzeffi-
zienz (CPE) und der CO2-Ausstoß-Reduktion 
gesetzt. Der Landwirt kann am Ende nach-
haltiger wirtschaften und gleichzeitig einen 
höheren Deckungsbeitrag pro geernteter 
Tonne Weizen, Raps, Mais oder Zuckerrüben 
erreichen. Es gibt also einen ökonomischen, 
aber auch einen ökologischen Vorteil. Dies 
sind alles Gedanken und letztendlich die 
wichtigsten Ziele, die unsere Kunden heute 
und in der Zukunft haben. Sie diskutieren 
nicht mehr ausschließlich über technische 
Ausstattung eines Schleppers oder Mähdre-
schers. Sie fragen sich immer mehr, wie sie es 
schaffen, die Aussaat, Düngung und den 
Pflanzenschutz ganzheitlich zu verbessern. 
Ähnlich sieht es bei der Grünfutterente aus. 
Wie kann ich mit weniger Kosten eine besse-
re Qualität bei höherem Ertrag erreichen und 
gleichzeitig nachhaltiger arbeiten? 

	�Für einen Hersteller ist das eine krasse 
Umstellung, die Aktivitäten weg vom Pro-
dukt hin zum Produktionssystem zu len-
ken. Wie nimmt man da alle mit?

	�Audenaert: Natürlich führt das zu inter-
nen Diskussionen. Um uns selbst ein Bild zu 
machen, wo die großen Verbesserungsmög-
lichkeiten in den Produktionssystemen 
schlummern, haben wir verschiedene Model-
betriebe und -lohnunternehmen definiert und 
diese detailliert durchleuchtet, um zu unter-
suchen, wie Erträge und Kosten in der gesam-
ten Fruchtfolge aussehen. Danach untersu-
chen wir intensiv u. A. mit Feldversuchen in 
allen Produktionsschritten, wo wir durch 
technologische Innovationen für den Kunden 
agronomische und ökonomische Mehrwerte 
schaffen können. Und es hat sich herausge-
stellt, dass es Bereiche gibt, in denen 
John Deere noch sehr viel Potenzial hat, neue 
Lösungen zu entwickeln, die abseits von der 
Hardware wie Maschinen und Geräte liegen. 
Hier wird es in der Entwicklung zukünftig Ver-
schiebungen geben. 

	�Alexander Berges: Im Produktionssys-
tem Milch- und Viehwirtschaft ist es genau 
deckungsgleich. Die bisherige Denkweise 
war produktzentriert. Das Produkt – sei es 
die Maschine oder die Software, die bei uns 
in der Preisliste stand, war entscheidend. 
Der Produktionssystem-Ansatz stellt die 
Tonne Weizen oder das Kilogramm Milch ins 
Zentrum. 

Darum herum haben wir im ersten 
Schritt versucht, das gesamte Produktions-
system zu verstehen. Es gibt Bereiche, in de-
nen unser Know-how schon sehr hoch war. 
Wir mussten aber auch feststellen, dass un-
ser Wissen in der Milchproduktion bisher li-
mitiert war. Das haben wir geändert, was 
dazu führt, dass wir nicht mehr von unserem 
Produkt her denken, sondern mehr die Rolle 
unserer Kunden einnehmen. Ein Milchvieh-
alter hat als erste Priorität seine Kühe. An 
zweiter Stelle steht das Futter. Erst danach 
kommt die Technikausstattung.

Ist es nicht sehr aufwendig, Wissen auf-
zubauen aus Bereichen, in den andere viel-
leicht schon deutlich länger zu Hause sind?

	�Berges: Genau das ist der Grund, warum 
John Deere strategische Partnerschaften mit 
Unternehmen aus den einzelnen Produktions-
systemen eingeht. Im Bereich Milch haben wir 
z. B. im September 2023 mit DeLaval das so-
genannte Milk Sustainability Center gegrün-
det. Dort gehen wir noch einen Schritt weiter. 
Es geht dabei nicht nur darum, wie wir mög-
lichst effizient und umweltschonend ein Kilo-
gramm Milch produzieren, sondern auch zu 
verstehen, was der Bedarf der Molkereien ist. 
Diese verkaufen ihre Produkte an die großen 
Lebensmittelunternehmen, die sehr ambitio-
nierte Unternehmensziele haben, gerade was 
die Nachhaltigkeit betrifft. Milch ist ein beson-
deres Beispiel, denn hier denken wir die Wert-
schöpfungskette besonders weit nach hinten.

	�Audenaert: Parallelen kann man aber 
auch im Ackerbau ziehen. Wenn wir hier den 
gesamten CO2-Fußabdruck verringern wol-
len, ist es sehr interessant zu sehen, wo im 
Produktionssystem am meisten CO2 entsteht. 
Wir Technikhersteller reden dann immer 
schnell über die Emissionen, die unsere Ma-
schinen verursachen. Letztendlich entstehen 
aber 70 % der Gesamtemission in der Getrei-
deproduktion bei der Düngung in der Produk-
tion und bei der Applikation. Hier ist es mög-
lich, mit technischer Innovation die Nähr-
stoffeffizienz noch deutlich zu erhöhen und 
damit den stärksten Beitrag zur Verringerung 
des CO2-Ausstoßes zu liefern. 

	� In der Praxis ist es so, dass die Landwir-
te und Lohnunternehmer in Deutschland 
nicht alle komplette John  Deere-Flotten 
fahren. Werden denn Technik und Software 
anderer Hersteller hier mit einbezogen?

	�Berges: Wir sind offen, auf der Hardware- 
und ebenso auf der Softwareseite. Das wird 
auch in Zukunft so bleiben, da es nicht unser 
Anspruch ist, die gesamte Wertschöpfungs-
kette nur über John Deere Produkte und Soft-
ware abbilden zu wollen. Wir wollen statt-
dessen erreichen, dass sich unsere Software 
und unsere Maschinen besser mit Partnern 
integrieren lassen zu einer kompletten und 
benutzerfreundlichen Lösung, als es bei allen 
anderen Herstellern möglich ist. Unsere 

Wir müssen die Betriebe 
dabei unterstützen, das 
ungenutzte Potenzial in 
den gesamten 
Produktionssystemen 
besser zu erkennen und 
auszuschöpfen.

Jørgen Audenaert,  
Production System Manager Ackerbau

Der ganzheitliche Ansatz 
schafft eine deutlich 
engere Verbindung 
zwischen Kunde, Ver-
triebspartner und uns  
als Hersteller.

Alexander Berges,  
Production System Manager  
Milch- und Viehwirtschaft
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Hard- und Software soll so eng verzahnt ein-
gesetzt werden, dass die Daten, die generiert 
werden, wirklich sinnstiftend sind.

	�Audenaert: Ein schönes Beispiel dafür ist 
das Manure-Sensing, also die Inhaltstoff-
messung in der Gülleausbringung mit unse-
rem NIRS-Sensor. Intern gab es damals am 
Anfang auch die Diskussion, ob es sinnvoll 
ist, hier Entwicklungsenergie hineinzuste-
cken, denn John Deere verkauft bekannter-
maßen keine eigene Gülletechnik. Wir hatten 
aber schon damals den Gedanken, dass wir 
mit dieser Technik den gesamten Nährstoff-
kreislauf in der Landwirtschaft optimieren 
können und mit der ISOBUS-Schnittstelle an-
deren Herstellern die Möglichkeit geben, 
unsere Sensortechnik zur Steuerung ihrer 
Gülletechnik nutzen zu können. 

	�Wo sieht John Deere die Rolle der Lohn-
unternehmer in der neuen Strategie der 
Optimierung der Produktionssysteme?

	�Berges: Die Lohnunternehmen nehmen 
eine zentrale Rolle ein! Ein Klassiker, der uns 
immer von unseren LU-Kunden gespiegelt 
wird, ist folgendes Dilemma: Wir als Herstel-
ler bieten zwar tolle technische Lösungen an, 
die Lohnunternehmer müssen die zusätzli-
chen Kosten aber wieder gewinnbringend 
verkaufen können – was im Markt bekannt-
lich schwerfällt. Ohne den Produktionssys-
temansatz haben wir derzeit das Problem, 
dass die Lohnunternehmer mit unserer Sen-
sorik Daten sammeln können – es fehlt dann 
aber der letzte Schritt: Was macht der Dienst-
leister z. B. mit den Ertragskarten seiner Kun-
den? Deswegen arbeiten wir sehr intensiv an 
der Integration unserer Systeme mit anderen 
Unternehmen, um diese Ertragsinformatio-
nen für weitere Maßnahmen wie z. B. die Dün-
gung einfach nutzen zu können. Wenn wir das 
auf das Produktionssystem Milchproduktion 

beziehen, haben die Landwirte durch das 
neue Milk Sustainability Center jetzt die Mög-
lichkeit, die Ertragsdaten der Futterernte, die 
der Lohnunternehmer mit dem NIRS-Sensor 
aufzeichnet, sinnvoll weiterzuverwenden. So-
mit schaffen wir dem Kunden des Lohnunter-
nehmers einen echten Nutzen und Mehrwert 
durch die Datenerfassung. Der Lohnunter-
nehmer liefert diese Daten – natürlich gegen 
Bezahlung. Wir sehen die Lohnbetriebe als 
zentralen Baustein, dessen Bedeutung zu-
künftig weiter zunehmen wird. Sie sind tech-
nikaffin und oftmals Pioniere, wenn es darum 
geht, neue Technologien in den Markt einzu-
führen. 

	�Was raten Sie den Lohnunternehmern, 
die diese neuen Technologien und digita-
len Datendienstleistungen anbieten möch-
ten, wie sie ihre Kunden davon überzeugen 
können, dafür auch Geld zu bezahlen?

	�Berges: Unsere Empfehlung ist, erst ein-
mal klein anzufangen. Sprich nicht gleich die 
gesamte Ernte eines Kunden auszuwerten, 
sondern einfach mal einen Schlag. Und dann 
dem Kunden vorstellen, was die Technologie 
heute ermöglicht. Wichtig ist dabei, mit einer 
Sache anzufangen, mit der man sich wohl-
fühlt und sich nicht zu verzetteln. Wenn das 
funktioniert, kann man die Fläche ausdehnen. 
Wenn das läuft, kann der nächste Schritt an-

gegangen werden und eine weitere Techno-
logie eingeführt werden. 

	�Was aber, wenn der Kunde sagt: Das ist 
alles schön und gut. Ich bin aber nicht be-
reit, mehr dafür zu bezahlen?

	�Berges: Wir wissen, dass es in der Praxis 
nicht immer alles so einfach läuft, wie gera-
de beschrieben. Die Weiterverwertbarkeit der 
Daten ist eine Baustelle, an der John Deere 
derzeit massiv arbeitet und mit DeLaval in 
der Milchproduktion, Yara in der Düngung 
und Xarvio im Pflanzenschutz jetzt auch zu 
gemeinsamen Lösungen gekommen ist. 
Wenn der Kunde erkennt, dass ihm die erfass-
ten Daten für die Wirtschaftlichkeit seines Be-
triebes nutzen, dann wird er auch dafür be-
reit sein, einen Aufpreis zu zahlen. Die Fütte-
rungskosten machen ungefähr die Hälfte der 
gesamten Produktionskosten bei Milch aus. 
Hier kann ein sehr großer Hebel angesetzt 
werden – auch in der Nutzenargumentation 
für die Arbeit des Lohnunternehmens, denn 
eine Kuh frisst für Kosten in Höhe von 
ca. 2.000 €/Jahr.

	�Audenaert: Wir glauben aber auch, dass 
die Lohnunternehmer, die heute die Daten 
sauber erfassen und ihren Kunden digital 
belegen können, höhere Erträge zu liefern 
mit weniger Inputkosten, nicht nur den Preis 
der Dienstleistung argumentieren müssen, 
sondern auch den Mehrnutzen der Techno-
logie und die Qualität der Arbeit. Wir müs-
sen auch bedenken, dass es durch die neu-
en Technologien möglich ist, Mineraldün-
ger-Aufwendungen einzusparen pro Tonne 
Erntegut. Z. B. wenn die Gülle mit dem NIRS-
Sensor ausgebracht wird. Das ist gerade für 
Ackerbaubetriebe interessant, die Gülle auf-
nehmen und durch die Technik die Möglich-
keit haben, die Gülle nach kg N dosiert auf 
der Fläche ausbringen zu lassen. Ein weite-
rer Schritt der Effizienzverbesserung steht 
mit der Einführung unserer Spot  Spray-
ing Lösung (John Deere See & Spray™) kurz 
vor der Einführung auf dem europäischen 
Markt. Auch das ist eine innovative Technik, 
deren Anschaffung sich kostenmäßig häufig 
nur für einen Großbetrieb rentiert. Für Lohn-

Durch den John Deere NIRS-Sensor mit der 
ISOBUS-Schnittstelle haben andere Hersteller 
die Möglichkeit, dieses Inhaltstoffmesssystem 

zur Steuerung ihrer Gülletechnik nutzen zu 
können.

Mit DataConnect las­
sen sich bestimmte 
Maschinendaten der 
Hersteller John Dee­
re, Claas und CNH in 
den einzelnen Soft­
warelösungen anzei­
gen.
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Durch den Technolo­
gieeinsatz können 

landwirtschaftlichen 
Betriebe dabei unter­
stützt werden, unge­

nutzte Potenzial in 
den gesamten Pro­
duktionssystemen 

besser zu erkennen.

unternehmer, die für mittelgroße Betriebe 
oder Viehhalter arbeiten, kann sich hier ein 
neues attraktives Geschäftsfeld auftun. 
Statt voller Aufwandmenge auf der Gesamt-
fläche können wir mit dieser Technik bis zur 
60–70  % Pflanzenschutzmittel einsparen, 
bei gleichem Ertrag. Das ist ein riesiger Vor-
teil für den Endkunden.

Wie aber passt dies in die aktuelle Ent-
wicklung, die wir aktuell in Deutschland se-
hen und die uns immer wieder von Lohnun-
ternehmern zurückgespiegelt wird: Die 
Landwirte investieren wieder mehr in Tech-
nik für die Außenwirtschaft, sei es Gülle-
technik oder Futtererntetechnik. Das führt ja 
geradezu in die falsche Richtung, wenn der 
Landwirt wieder selbst in die Erntekette ein-
greift und beispielsweise unabgestimmt mit 
seinem Dienstleister mit dem Mähen be-
ginnt. Das ist ein denkbar schlechter Start 
für den gesamten Produktionsprozess.

	�Berges: Das sind politische Eingriffe in den 
Markt, die zu diesen Verwerfungen führen – 
Stichwort: Bauernmilliarde. Diese bringt lei-
der nichts, wenn Technologie verkauft wird, 
die dann nicht einmal konsequenterweise 
eingesetzt wird. Die Arbeitsteilung zwischen 
Lohnunternehmer und Landwirt ist absolut 
sinnvoll, gerade, wenn wir uns die Viehhal-
tung ansehen. Wir sehen hier die Lohnunter-
nehmer als die Spezialisten auf dem Feld spe-
ziell im Futterbau, die für den optimalen Fut-
terernteertrag und der -qualität sorgen. Der 
Landwirt hingegen sollte sich auf seine Kern-
kompetenz konzentrieren. Das macht ökono-
misch und ökologisch Sinn. 

	�Audenaert: Wir müssen die landwirt-
schaftlichen Betriebe dabei unterstützen, das 
ungenutzte Potenzial in den gesamten Pro-
duktionssystemen besser zu erkennen. Kos-

ten einsparen, indem man versucht, die 
Arbeitspreise des Dienstleisters zu drücken, 
sind nicht die Lösung. Wir sehen es auch bei 
den DLG-Betriebsvergleichen der Milchvieh-
betriebe, wie unterschiedlich ihre Kosten-
strukturen pro kg Milch sind. Die besten Be-
triebe haben mehr als 25 % niedrigere Kosten 
pro produziertem Kilogramm Milch – u. A. 
durch deutlich höhere Milchleistung aus dem 
Grundfutter – als das andere Ende der Skala. 
Durch die konsequente Datenerfassung kön-
nen wir transparent machen, wo die Kosten 
in den Betrieben entstehen.

	�Viele Lohnunternehmer wünschen sich 
eine bessere Verknüpfung ihrer digitalen 
Betriebsmanagement-Systeme mit den 
Softwarelösungen der Landtechnikher-
steller. Doppelte Datensätze bzw. manu-
elle Datenübertragung bergen Fehler-
quellen. Welchen Weg geht John Deere in 
diesem Bereich mit dem John Deere Ope-
rations Center?

	�Berges: Das John  Deere Operations   
Center ist eine offene Plattform. Wir haben 
unsere Schnittstellen offengelegt und alle 
Softwareunternehmen sind eingeladen, die-
se zu nutzen. Derzeit sind es weltweit 
ca. 300 Unternehmen und deren Lösungen. 
Für viele Lohnunternehmer ist sicherlich sehr 
interessant, dass Agrarmonitor seit Kurzem 
eine Anbindung an das John  Deere Opera-
tions  Center hat. Somit ist ab sofort der 
Datenaustausch zwischen dem John  Deere 
Operations  Center und Agrarmonitor mög-
lich, die dem Lohnunternehmer neue Mög-
lichkeiten und Vereinfachung der Arbeitsab-
läufe bietet. John Deere will gar nicht alle An-
wendungsgebiete mit eigenen Softwarelö-
sungen alleine abbilden. Vielmehr suchen wir 
nach führenden Partnern aus den jeweiligen 
Bereichen, um den Kundennutzen gemein-
sam zu verbessern.

	�Kommen wir noch einmal zurück zu dem 
Punkt, dass Lohnunternehmer nicht nur 
markenreine Flotten betreiben und dies 
teilweise auch gar nicht wollen. Was tut 
John Deere dafür, dass diese Betriebe einen 
offenen Datenaustausch ihrer Maschinen 
nutzen können?

	�Berges: Es gibt bereits eine Lösung und 
es wird an einer Erweiterung aktiv gearbei-
tet. Ein Einstieg ist mit der Vorstellung von 
DataConnect in 2019 erfolgt, dem sich 
John Deere, Claas, 365 FarmNet und CNH 
angeschlossen haben. Damit lassen sich be-
stimmte Maschinendaten dieser Hersteller 
in den einzelnen Softwarelösungen anzei-
gen, was für Tausende von Maschinen aktiv 
genutzt wird. Zur Agritechnica 2023 erfolg-
te nun der nächste Schritt. Die AEF hat im 
Namen aller namhaften Hersteller eine Er-
klärung abgegeben, dass unter dem Schirm 
der AEF bereits an einer herstellerübergrei-
fenden Lösung zum mobilen Datenaus-
tausch gearbeitet wird. Ich gehe davon aus, 
dass auf der Agritechnica 2025 die Details 
zu AgIN vorgestellt werden, und wir ähnlich 
wie beim ISOBUS einen weltweiten Stan-
dard für den Cloud-to-Cloud-Datenaus-
tausch bekommen werden. � 

Um Produktionssysteme  
optimieren zu können, ist die 
Erfassung der Erträge und der 
Inhaltsstoffe notwendig.
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 LU Hante, Velen 

Digitale Dienstleistungen  
verkaufen
Lohnunternehmer sind oft Pioniere, wenn es darum geht, neue Technologien in der  
Landwirtschaft einzuführen und zu etablieren. Das Lohnunternehmen Hante hat sich 
schon früh mit der digitalen Dokumentation beschäftigt und schafft es heute, Daten­
dienstleistungen bei den Kunden in Rechnung zu stellen.

Wir treffen uns mit LU  Christoph 
Hante kurz vor Ende der Silomais-
ernte in der zweiten Oktoberwo-

che auf seinem Betrieb im nordrhein-west-
fälischen Velen. Der Mais lässt sich zu die-
sem Zeitpunkt schon deutlich schlechter 
häckseln, denn in den letzten Tagen ist viel 
Regen gefallen, und die Böden sind entspre-
chend aufgeweicht. Für unser Gespräch ist 
der Zeitpunkt gut gewählt, denn so hat der 
Lohnunternehmer zwischendurch einmal 
Zeit, sich aus dem Alltagsgeschäft auszu-
klinken und uns Rede und Antwort zu ste-
hen. 

Mehrwert verkaufen
Christoph Hante führt das Lohnunterneh-
men als Inhaber und wird von seinem Vater 
Heinrich, der den Betrieb 1995 gegründet 
hat, unterstützt. „Wir müssen unseren Kun-
den erklären, welchen Mehrwert unsere Ar-
beit bietet, damit wir den Auftrag bekom-
men,“ ist der Lohnunternehmer überzeugt 
und meint weiter: „Die Technik kann sehr 
viel. Aber wenn ich als Dienstleister nicht 
vermitteln kann, was der Kunde letztendlich 
davon hat, dann werde ich auf der Erlösseite 
nicht den nötigen Erfolg haben.“ Als Beispiel 
führt er den Pflanzenschutz auf, der als 

Dienstleistung im Lohnunternehmen Hante 
eine untergeordnete Rolle spielt und bei 
dem einfache Standardtechnik zum Einsatz 
kommt. „Die Spritze passt eigentlich gar 
nicht in den digitalisierten Fuhrpark unseres 
Unternehmens. Wir haben vor vier Jahren 
versucht, eine neue Spritze mit 30  m Ge-
stänge und Section Control einzuführen. Die 
Kunden waren aber nicht dazu bereit, dafür 
einen Aufpreis zu zahlen. Sie wollten, dass 
wir weiterhin mit unserer alten 15 m Spritze 
kommen und die Arbeit möglichst günstig 
erledigen. Auch die Argumentationslinie, 
dass wir mit dem neuen Gerät Mittel einge-
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spart hätten, zog damals nicht“, blickt der 
Lohnunternehmer zurück. 

Die Kundschaft des Lohnunternehmens 
setzt sich hauptsächlich aus Schweinebe-
trieben mit 1.500  bis 8.000  Mastplätzen 
sowie Milchbetrieben mit 75 bis 350 Kühen 
zusammen. Hinzu kommen noch drei Bio-
gasanlagen – eine davon in Brandenburg, für 
die ca. 650 ha Mais gehäckselt werden. „Der 
Strukturwandel hat dazu geführt, dass in 
den letzten Jahren die kleinen Betriebe auf-
gegeben wurden“, so Christoph Hante über 
die Strukturentwicklung im Westmünster-
land und weiter: „Bei aller Digitalisierung 
dürfen wir die preisbewussten Kunden nicht 
aus den Augen verlieren. Die Kunden, die 
den Mehrwert nicht bereit sind zu zahlen, 
bekommen diesen auch nicht und somit ha-
ben wir weniger Aufwand.“

Permanente Datenerfassung
Die beiden Häcksler des Lohnunternehmens 
sind mit NIRS-Sensoren ausgerüstet. „Wir 
lassen die Sensoren während der gesamten 
Maisernte bei allen Kunden immer mitlau-
fen und kartieren die Erträge – selbst wenn 
der Kunde sagt, er benötigt die Daten im An-
schluss an die Ernte nicht“, erklärt Christoph 
Hante. Es komme nämlich immer wieder 
mal vor, dass Kunden hinterher doch nach-
fragen, was denn jetzt genau geerntet wur-
de und wie der TS-Gehalt war. „Dann kön-
nen wir liefern und das machen wir – aber 
gegen Bezahlung.“ Es gebe auch Kunden, die 
aktiv nach dem Einsatz des NIRS-Sensors 
fragen. Das sind die Betriebe, die Mais bei 
anderen Landwirten zukaufen. „Diese wol-
len wissen, was sie dort einkaufen und rech-
nen häufig nach Tonnage und TS-Gehalt mit 
dem Verkäufer ab. Dabei verlassen sie sich 
auf die Zahlen, die wir ihnen mit unserer 
Technik liefern und sparen sich z. B. zusätz-
liche Abfahrer, da Umwege über die Brü-
ckenwaage entfallen“, führt der Lohnunter-
nehmer aus. 

Der Gewichtsfaktor wird von LU Hante 
kalibriert, allerdings nicht während der Ern-
te: „Wir stellen die Maschine einmal am An-

fang grob ein und erfassen damit das Ge-
wicht. Während der gesamten Ernte führen 
wir regelmäßige Gegenwiegungen mit 
Transportfahrzeugen durch. Nach Abschluss 
der Ernte kalibrieren wir die Ergebnisse dann 
im Büro bei der Auswertung der Erntekarten 
nach.“ Durch diesen Ablauf will er die Häcks-
lerfahrer entlasten, die während der Ernte 
mit der Einstellung und dem Einsatz der Ma-
schine genug zu tun haben. „Der Mensch 
sollte meiner Meinung nach keinen Einfluss 
auf die Qualität der Daten, die erfasst wer-
den, haben. Diesen Punkt haben wir leider 
noch nicht erreicht. Da müssen wir aller-
dings hinkommen. Zum einen, um die Ma-
schinenbediener zu entlasten, zum anderen, 
damit wir Fehler in der Datenerfassung ver-
meiden. Die Daten müssen stimmen, da sich 
anhand dessen die folgende Bewirtschaf-
tung der Flächen orientiert, z. B. bei der Aus-
saat mit teilflächenspezifischen Applikati-
onskarten“, merkt der Lohnunternehmer an.

Nicht alles anbieten
Die Kunden, die diesen Service von LU Han-
te einkaufen, seien in der Regel nur an den 
Daten der Flächen interessiert, von denen 
sie den Mais einkaufen. Bisher würden sie 
keinen Mehrwert in der Erfassung der ge-

samten Ernte sehen. „Theoretisch wäre es 
mit einem unserer HarvestLab-Sensoren 
auch möglich, die Inhaltstoffe der Silage zu 
erfassen. Das bieten wir aber noch nicht an, 
da unsere Kunden nicht danach verlangen. 
Zudem kommen wir auch in unserem Be-
trieb, was das Datenhandling und die -aus-
wertung zwischen Auftragsannahme und 
Rechnungsstellung betrifft, im Büro, aber 
auch auf den Maschinen an unsere Belas-
tungsgrenze“, merkt er kritisch an und nennt 
dazu ein Beispiel: „Wir hatten zum Beispiel 
in dieser Ernte den Fall, dass ein Fahrer aus-
hilfsweise einen unserer Häcksler bedienen 
musste. Dieser wusste nicht, dass er den 
GPS-Empfänger mit einem Code, den wir zur 

UNTERNEHMENSDATEN

LU Hante
Ort Velen, Nordrhein-Westfalen

Gegründet 1995
Mitarbeiter 5 Festangestellte
Kunden
stamm

Schweinebetriebe,
Milchviehbetriebe,
Biogasanlagen

Dienstleis-
tungen

Lohndrusch
Bodenbearbeitung und Aussaat
Grünfutterernte
Gülleausbringung
Mahlen und konservieren

Schlüssel-
maschinen

8 Traktoren von 150–300 PS 
(John Deere)
2 Häcksler (John Deere), einer 
davon in Gemeinschaft mit 
einem anderen LU
3 Mähdrescher (John Deere)
3 Ladewagen (Bergmann)
4 Güllewagen (Briri)

Besonder-
heiten

Maschinenbauunternehmen
Bio- und konventionelle Land­
wirtschaft

´ www.hante-agrar.de

Lohnunternehmer 
Christoph Hante, 
rechts, und Mitarbei­
ter Jan Pier, der sich 
im Betrieb um das 
Datenmanagement 
kümmert.

Auf ca. 1/3 der ge­
samten Maisfläche, 
die das Lohnunter­
nehmen Hante sät, 
erfolgt die Aussaat 
heute teilflächen­
spezifisch.
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Der Mensch sollte meiner 
Meinung nach keinen Ein-
fluss auf die Qualität der 
Daten, die erfasst werden, 
haben.“

Christoph Hante, Lohnunternehmer

Diebstahlsicherung aktiviert haben, frei-
schalten muss. Nun sind alle Daten richtig 
erfasst, allerdings fehlt die Georeferenzie-
rung und wir können mit den Daten in Zu-
kunft nicht weiterarbeiten.“ 

Obwohl er diese Punkte kritisiert, sieht 
er sich bei John  Deere als Kunde in guten 
Händen: „Das System und die Verbindung 
zwischen Hard- und Software hat dieser 
Hersteller bisher am besten gelöst. Die an-
deren Landtechnik-Konzerne sind in dieser 
Hinsicht noch um Jahre zurück. Früher war 
zu 95 % der Händler für uns ausschlagge-
bend, welche Maschinen wir im Betrieb nut-
zen. Das hat sich etwas verschoben, denn 
die Precision-Ag-Technologie ist für unseren 
Betrieb immer wichtiger geworden. Hier 
denken wir, mit John Deere den besten Part-
ner für unseren Betrieb gefunden zu haben.“ 
Dies macht er unter anderem am Service des 
Herstellers fest. „Wenn wir beispielsweise 
Software-Fragen haben, schreiben wir einen 
Bericht in den Online-Support im Operati-
ons Center und bekommen in der Regel am 
selben Tag eine Rückmeldung. Bei John Dee-
re steckt heute in dieser Hinsicht sehr viel 
Dynamik drin.“

NIRS im Gülleeinsatz
Die NIRS-Sensoren werden im Unterneh-
men Hante auch in der Gülleausbringung 
eingesetzt. Los ging es damit bereits 2018, 
blickt Christoph Hante zurück: „Wir waren 
damals sehr euphorisch und sind damit früh 
raus zu den Kunden gegangen – zu früh, so 
hat es sich im Nachgang herausgestellt. Die 
Technik bzw. die Software war noch nicht so 
weit und wir konnten nicht alle Erwartungen 
der Kunden erfüllen.“ Damals mussten die 
Güllewagen mit Nachrüstsätzen für die Auf-
nahme des NIRS-Sensors ausgerüstet und 
die Durchflussmesser des jeweiligen Wagens 
angepasst werden. Das war fehleranfällig 
und führte zu Frust bei Christoph Hante und 
seinen Kunden. 

„Wir haben aber seit zwei Jahren neue 
Güllewagen im Einsatz, die bereits ab Werk 
auf den Sensoreinsatz vorbereitet sind. Hier 
funktioniert die Technik nun nach dem Plug-
and-Play-Prinzip. Dafür haben wir in unserer 
Werkstatt noch eine spezielle Halterung ge-
baut, mit der wir den Sensor über vier 
Schrauben schnell an die Fässer an- und ab-
bauen können.“ Jetzt seien der Stand der 
Technik und die Abläufe im Betrieb soweit 
darauf eingerichtet, dass Christoph Hante 
auch offensiv in die Vermarktung dieser 
Dienstleistung einsteigen kann. Zwei Kun-
den hätten in dieser Frühjahrssaison bereits 
die gesamte Gülle mit der Sensortechnik 
ausbringen lassen, weil diese ihre Güllekel-
ler nicht aufrühren können. „Hier zeigt der 
Sensor, was in ihm steckt. Obwohl die In-
haltsstoffe der Gülle dieser Kunden sehr in-
homogen verteilt sind, können wir sie opti-
mal auf den Flächen verteilen. Das ist mit 
dem Standardfass nicht umsetzbar“, fügt 
Christoph Hante hinzu und glaubt, dass er 
im nächsten Jahr weitere Landwirte vom 
Nutzen des Sensors überzeugen kann. 

Mehr Automatisierung
Um das Datenmanagement im Büro küm-
mert sich Christoph Hantes Mitarbeiter Jan 
Pier. Für die Verwaltung und Bearbeitung der 
Arbeitsdaten nutzt er das John Deere Opera-
tions  Center. Von dort können die Daten 
auch zu den Kunden versendet werden. „Der 
Kunde muss für diesen Service zahlen. Ent-
weder über einen Zuschlag auf die Hektar-
pauschale beim Häckseln. Wenn er nach-
träglich Daten von uns wünscht, berechnen 
wir einen Zeitaufwand für die Auswertung 
und den Versand der Ertragskarten“, erklärt 
Jan Pier. Es gebe auch Kunden, die Maissor-
tenversuche auf ihren Flächen durchgeführt 
haben und dann sehr an den differenzierten 
Erntemengen interessiert sind. Was es bei 
LU Christoph Hante nicht gibt, das sind kos-
tenlose Daten: „Wir haben einen Aufwand, 
zum einen durch die höheren Kosten für die 
Technik, zum anderen für die Zeit, die wir im 
Büro zusätzlich aufwenden müssen. Diesen 
Aufwand muss der Kunde bereit sein, zu 

zahlen.“ Für den Einsatz des Sensors in der 
Gülleausbringung berechnet er einen Zu-
schlag pro ausgebrachten Kubikmeter Gülle.

Applikationskarten-Erstellung
Das Erstellen von Applikationskarten für die 
Maisaussaat rechnet LU Hante pro Schlag 
ab. Wird eine definierte Zeit, die für die Bera-
tung des Kunden notwendig ist, überschrit-
ten, so wird diese ebenfalls in Rechnung ge-
stellt. Zusätzlich wird die teilflächenspezifi-
sche Aussaat ebenfalls noch einmal pro ha 
mit einem Aufschlag belegt. „Wenn der Kun-
de uns die Aussaatdaten liefert, dann kont-
rollieren wir diese, überarbeiten sie ggf. und 
lesen sie in unser System ein“, so Christoph 
Hante. Auf ca. 1/3 der gesamten Maisfläche, 
die das Lohnunternehmen Hante sät, erfolgt 
die Aussaat heute teilflächenspezifisch. Die 
Qualität vor allem im Körnermais bzw. CCM 
habe sich durch dieses Verfahren deutlich 
verbessert.

Für die Erfassung der Arbeitszeit, die 
Auftragsverwaltung und Rechnungsstellung 
nutzt LU Hante eine weitere Management-
software. Jeder Mitarbeiter hat diese auf ei-
nem Smartphone oder iPad installiert und 
erfasst damit seine Arbeitszeiten. Zudem 
wird das System zur Disposition, Navigation 
und Organisation von Ernteketten genutzt. 
Bisher gibt es aber noch keine Schnittstelle 
zwischen dem Operations  Center und be-
sagter Managementsoftware. „Das ist et-
was, was wir uns noch wünschen, damit wir 
die Leistungsdaten und Kraftstoffver-
brauchswerte der Maschinen automatisch 
in unser System übertragen können. Damit 
würden wir weitaus genauere Analysen un-
serer geleisteten Arbeit auswerten können, 
als es bisher der Fall ist. Aber noch einmal: 
Das muss dann automatisch im Hintergrund 
laufen, ohne dass ich als Anwender dort et-
was einstellen muss“, gibt Christoph Hante 
zu bedenken.

Datenversand nur online
Im Lohnbetrieb Hante herrscht schon seit 
einigen Jahren ein USB-Stick-Verbot. Daten 
hin und zurück zu den Maschinen werden 
ausschließlich über das Mobilfunknetz ver-
schickt. Auf allen Maschinen, bis auf zwei äl-
teren Mähdreschern, sind JD-Link Module 

Über das John Deere Operations Center – hier 
die Mobilansicht – kann die Arbeit der  
Maschinen live verfolgt werden.
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montiert. Die Erreichbarkeit der Maschinen 
sei dadurch kein Problem mehr, ist Christoph 
Hante überzeugt: „Anfang 2023 hat 
John Deere ,DataSync‘ eingeführt. Dadurch 
sind unsere Maschinen mit der Datencloud 
verbunden und greifen alle auf dieselben Da-
ten zurück. Das ist ein echter Meilenstein. 
Früher mussten wir aus dem Büro die Daten, 
wie zum Beispiel Spurlinien, zu den einzel-
nen Maschinen schicken. Heute haben alle 
angemeldeten Maschinen den Zugriff auf die 
identischen und aktuellen Daten und sind 
miteinander vernetzt“, erklärt Christoph 
Hante und erläutert weiter: „Es gibt die je-
weilige Fläche nur einmal in unserem Sys-
tem und nicht wie früher, als jeder Schlepper 
seine eigenen Feldgrenzen hinterlegte, die 
teilweise unterschiedlich groß und anders 
benannt waren. Das ist für uns eine sehr gro-

ße Erleichterung im Büro, da wir keine dop-
pelten Flächen mehr in der Datenbank ha-
ben.“

Noch viele Möglichkeiten
Bei aller Euphorie, was die Digitalisierung in 
den Betriebsabläufen verbessern kann, 
meint Christoph Hante kritisch: „Sie muss 
einen Mehrwert bieten – entweder für mich 
als Dienstleister, den Kunden oder am bes-
ten uns beiden. Wenn wir Daten sammeln 
und nichts damit anfangen bzw. gewinnen 
können, macht das Ganze keinen Sinn.“ 

Er ist aber davon überzeugt, dass er in 
seinem Betrieb den richtigen Weg einge-
schlagen hat und sieht noch viele Möglich-
keiten, bei der die Digitalisierung einen ech-
ten Nutzen bringen kann. Abschließend sagt 
er: „Ich würde mich zukünftig gerne weiter 

mit meinen Kunden vernetzen. Dann könn-
ten wir mit denselben Datensätzen arbeiten. 
Das heißt, eine Fläche existiert genau ein-
mal. Der Landwirt und wir als Lohnunter-
nehmer könnten alle Maßnahmen ohne 
Umwege auf diese Fläche verbuchen. Ein 
Beispiel: Der Kunde könnte den Mais aussä-
en und Sortenversuche anlegen. Wir würden 
dann automatisch sehen, wo in der Fläche 
diese Versuche angelegt sind. Der Häcksler 
erkennt, wo er sich auf dem Feld befindet, 
erntet den entsprechenden Versuch ab und 
zeichnet die Daten automatisch auf. Die ab-
schließende Auswertung ist dann nur noch 
ein Klacks und bietet den Kunden einen ech-
ten Nutzen, denn er hat schwarz auf weiß, 
welche Sorte welchen Ertrag gebracht hat – 
in Zukunft dann vielleicht sogar mit den da-
zugehörigen Inhaltsstoffen.“ � 

Seit 2018 setzt  
LU Hante auch in der 
Gülleausbringung ein 
John Deere Har­
vest Lab ein. Damit 
kann er zum einen die 
tatsächlichen Nähr­
stoffmengen in der 
Gülle dokumentieren, 
zum anderen auch 
danach auf der Fläche 
z. B. nach kg N aus­
bringen.

Beide Häcksler, die im Lohnunternehmen Hante zum Einsatz kommen, sind mit NIRS-Sensoren ausgerüstet.

LU-SPEZIAL: JOHN DEERE 11



 LU Petra Lange, Wanna 

Wachsende Ansprüche  
bedienen
Die Anforderungen der Kunden ändern sich auch in der Grünfutterernte. Das stellt  
Lohnunternehmer Lars Lange fest. Deshalb hat er sich schon früh mit der Erntedaten­
erfassung und -digitalisierung befasst und bietet seinen Kunden mehr als die reine  
Arbeitserledigung an.

Die Grünfutterernte, sprich Gras- und 
Maissilage, ist die wichtigste Dienst-
leistung im landwirtschaftlichen Port-

folio des Lohnunternehmens Lange aus dem 
niedersächsischen Wanna. Das verwundert 
nicht, wenn man mit offenen Augen von Bre-
merhaven Richtung Cuxhaven fährt und dort 
auf halber Strecke Richtung Osten abbiegt: 
Das Land ist flach, die Wiesen stehen im sat-
ten Grün da und sind häufig mit sogenann-
ten Grüppen – kleinen Entwässerungsgrä-
ben – durchzogen. Auf den etwas höher ge-
legenen Geest-Flächen und guten Marsch-

böden wächst Mais. Die Milchviehhaltung 
mit Herden von 150 bis 600 Kühen ist hier 
dominant. Es stehen zudem einige Biogas-
anlagen in dieser Region, die mit NaWaRo 
gefüttert werden.

Seit 2011 mit NIRS-Sensor
„Wir sind offen, neue Sachen auszuprobie-
ren. Deshalb haben wir bereits 2011 den Ein-
stieg in die NIRS-Technik für die Ertragser-
fassung und Trockensubstanzmessung im 
Häcksler gewagt“, blickt Lars Lange zurück, 
der heute den Betrieb mit Unterstützung 

seiner Familie führt. „Schon damals haben 
wir das HarvestLab System von John Deere 
genutzt und sind dem Hersteller treu geblie-
ben. Ich denke, dass dieser gerade was das 
Thema Ertrags- und Inhaltsstofferfassung 
betrifft, den anderen noch einige Schritte in 
der Entwicklung voraus ist“, führt er weiter 
aus. Darüber hinaus habe auch der 
John Deere-Vertriebspartner Tiemann einen 
großen Anteil daran gehabt, dass das Lohn-
unternehmen Lange das System ange-
schafft hätte. „Tiemann hat uns die Technik 
vorgestellt und wir waren davon überzeugt, 
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dass das die Zukunft im Futterbau ist. Wir 
haben seitdem jeden neuen Häcksler, den 
wir angeschafft haben, mit dem NIRS-Sen-
sor bestellt“, so Lars Lange. 

Die Technik zu bestellen ist das eine The-
ma, Geld damit zu verdienen ein ganz ande-
res, das weiß er natürlich auch: „Wir sind da-

mit in Vorleistung gegangen“, gibt er offen 
zu und meint weiter: „In den ersten Jahren 
haben wir die Daten für unsere Kunden als 
Service in der Ernte erfasst und diese am 
Ende des Jahres genutzt, um mit ihnen in der 
Vorweihnachtszeit über das abgelaufene 
Jahr zu sprechen und die neue Saison zu pla-
nen. Da macht es dann schon einen Unter-
schied, ob ich mit leeren Händen zum Kun-
den fahre oder ihnen schwarz auf weiß vor-
legen kann, wieviel wir in welcher Qualität 
für ihn gehäckselt haben.“ 

Auch in dieser Hinsicht hat der Herstel-
ler sein Angebot über die Jahre immer weiter 
verbessert: „Anfangs konnten wir die Daten 
nur umständlich über eine zusätzliche 
Ackerschlagdatei auswerten. Das war schon 
sehr mühsam und da wir das in der Regel 
ausschließlich im Winter genutzt hatten, 
mussten wir uns nach zehnmonatiger Pause 
immer wieder erst in das Programm einar-
beiten.“ Mit Einführung des John Deere Ope-
rations Center habe sich das Daten-Hand-
ling deutlich vereinfacht, erklärt Lars Lange: 
„Zum einen habe ich von jedem Rechner 
oder Smartphone, das mit dem Internet ver-
bunden ist, Zugriff auf das System. Zum an-
deren ist die Bedienung stark vereinfacht 
worden und in weiten Teilen selbsterklä-
rend.“

Schneller Überblick
Lars Lange wünscht sich aktuell allerdings 
noch eine bessere und einfachere Möglich-
keit, die Inhaltsstoffdaten der Ernte eines 
Kunden aus dem System ziehen zu können: 
„Vielen Kunden reichen diese Daten auch 
heute noch als Ausdruck aus. Sie wollen wis-
sen, wieviel Menge in welche Qualität unter 
die Folie gekommen ist und benötigen dies 
nicht unbedingt flächenbezogen. Im Gegen-
teil, ich habe das Gefühl, dass man einige 
Kunden mit zu vielen Daten überfordert und 
sie diese weder überblicken noch Zeit und 
Muße haben, diese sinnvoll für sich auszu-
werten. Teilweise fotografieren wir die er-
fassten Erntemengen vom Häckslermonitor 
ab und schicken das Foto dann per What-
sApp an den Landwirt. Mir geht es dabei vor 
allem darum, dem Kunden eine Art Sicher-

heit zu geben, dass er sieht, welche Ernte-
mengen er für die Fütterung seiner Tiere tat-
sächlich zur Verfügung hat.“ 

Es gibt aber auch das andere Ende der 
Bandbreite an Kunden, wie er hinzufügt. 
Diese sind bereits bestens digital aufgestellt 
und wünschen sich Schnittstellen zu ihrem 
Lohnunternehmer. „Einige unsere Kunden 
nutzen ebenfalls das Operations Center von 
John Deere. Mit diesen sind wir schon heute 
teilweise verpartnert. Das heißt, diese Kun-
den haben uns die digitalen Daten ihrer Flä-
chen freigegeben. Wir hingegen können die 
erfassten Erntedaten direkt unseren Kunden 
digital zur Verfügung stellen bzw. sie können 
die Daten jederzeit selbstständig abrufen“, 
erklärt der Lohnunternehmer und führt wei-
ter aus: „Für einige dieser Kunden erstellen 
wir auch Applikationskarten für die Mais-
aussaat. Andererseits können wir mit unse-
rem System heute ohne Probleme Applika-
tionskarten, die uns unsere Kunden schi-
cken, verarbeiten.“ Die Datenübertragung 
vom Betriebs-PC und dem Operations Cen-
ter zum Schlepper, der die Karten abarbeiten 
soll, funktioniert dabei über das Mobilfunk-
netz. USB-Sticks, die im Eifer des Gefechts 
auch gerne einmal verloren gehen, gehören 
damit der Vergangenheit an. „Ein Vorteil hat 
das flache Gelände in unserer Region und die 
Nähe zu Bremerhaven und Cuxhaven: Das 
Mobilfunknetz ist hier sehr stabil und auch 
schnell“, sagt der Lohnunternehmer mit ei-
nem Augenzwinkern.

Für die Erfassung der Arbeitszeiten der 
Mitarbeiter und der Auftragsdaten sowie zur 
Rechnungsstellung nutzt Lars Lange hinge-
gen ein weiteres digitales Managementsys-
tem. Hier wurde nun ganz frisch zum Herbst 
dieses Jahres eine Schnittstelle zum Opera-
tions Center geschaffen: „Das wird uns die 
Arbeit zukünftig erleichtern. Bisher funktio-
niert die Datenübertragung in einigen Berei-
chen. Wir gehen aber davon aus, dass durch 
weitere Updates der Datenaustausch immer 

UNTERNEHMENSDATEN

LU Petra Lange
Ort Wanna, Niedersachsen

Gegründet 1986
Mitarbeiter 11 Festangestellte

1 Auszubildende
Kunden
stamm

Milchviehbetriebe,  
Biogasanlagen, Kommunen

Dienstleis-
tungen

Maislegen
Grünfutterernte
Strohpressen
Mähdrusch
Kommunalarbeiten
Baggerarbeiten

´ www.lohnunternehmen-lange.de

Die Digitalisierung kann 
ein Schlüssel sein, Ertrags-
potenziale besser zu er-
kennen und die Bewirt-
schaftung entsprechend 
anzupassen.

Lars Lange, Lohnunternehmer
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flüssiger laufen wird.“ Was die Genauigkeit 
der Erntemengenerfassung mit dem NIRS-
Sensor am Häcksler betrifft, ist Lars Lange 
voll und ganz von der Technik überzeugt: 
„Wir kommen damit selbst ohne Kalibrie-
rung im Mais sehr nah an das Ergebnis der 
Brückenwaage heran. Bei einem Biogaskun-
den fahren wir jedes Gespann über die Waa-
ge, lassen aber die Ertragserfassung am 
Häcksler mitlaufen. Nach Ende der gesam-
ten Ernte für diesen Kunden unterscheiden 
sich die Ergebnisse um nicht einmal 100 kg.“

Volle Vernetzung
Die Anforderung der Kunden und das Inter-
esse an digitalen Erntedaten wächst in dem 
Maße wie die Struktur der Betriebe, die in 
den letzten Jahren immer größer geworden 
sind, beobachtet Lars Lange. Das Handling 

mit digitalen Daten ist gerade bei jungen Be-
triebsleitern keine Herausforderung mehr, 
denn in der Innenwirtschaft sind diese be-
reits in weiten Teilen digitalisiert. „Da ist es 
folgerichtig, dass sie sich nun verstärkt auch 
in der Außenwirtschaft digitalisieren. Durch 
Zupachtungen kennen die Betriebe zum Teil 
die Potenziale der Flächen auch nicht mehr. 
Ziel bei allen Bemühungen ist es, effizienter 
zu werden. Und da sehen viele Kunden 
durchaus noch Verbesserungsmöglichkei-
ten, was die Bewirtschaftung ihrer Flächen 
angeht. Die Digitalisierung kann hier ein 
Schlüssel sein, Ertragspotenziale besser zu 
erkennen und die Bewirtschaftung entspre-
chend anzupassen“, erklärt der Lohnunter-
nehmer. 

Ein wichtiger Faktor ist dabei dann auch 
die Kontrolle aller durchgeführten Maßnah-

men. Und da kommt das Lohnunternehmen 
Lange mit seiner Häckseltechnik zum Ein-
satz. „Wir können mit den Maschinen geo-
referenziert Ertragsdaten erfassen. Somit 
können die Landwirte z. B. nachvollziehen, 
welche Sorte an welchem Standort einen 
guten Ertrag gebracht hat. Transparent wird 
aber ebenso, wie und ob es sich negativ oder 
positiv ausgewirkt hat, wenn die Bewirt-
schaftung der Fläche verändert wurde und 
zum Beispiel anstelle der Standardsaat mit 
einer Applikationskarte gearbeitet wurde“, 
blickt er nach vorne, sagt aber auch ein-
schränkend dazu: „Wir arbeiten mit dieser 
Technik nun schon mehrere Jahre und ver-
stehen, wie sie funktioniert und welches Po-
tenzial sie bietet. Dies den Kunden zu ver-
mitteln, die sich mit der Thematik gar nicht 
auskennen, ist für uns eine Herausforde-
rung. Wenn wir als Lohnunternehmer aber 
nicht vorangehen und warten würden, bis 
unsere Kunden von uns diese Dienstleistun-
gen verlangen, dann wären wir die Getriebe-
nen. Das ist nicht unsere Vorstellung des 
Unternehmertums.“

Schlagkraft gefordert
Vorangehen heißt es auch, was die Häcksel-
leistung betrifft. Gehäckselt wird heute im 
Unternehmen Lange mit zwei John  Dee-
re  9700i mit je 825  PS und zehnreihigen 
Maisgebissen. „Damit sind wir in unserer 
Region stark aufgestellt und schaffen je nach 
Kunde, Flächenstruktur und Einstellung der 
Maschine bis zu 50 ha am Tag pro Maschine. 
Wir haben die Häcksler vollausgestattet be-
stellt und nutzen auch die Servicepakete des 
Händlers, um die Kosten besser absichern 
zu können. Beide Häcksler sind mit dem spe-
ziellen Körnerprozessor des amerikanischen 
Herstellers Scherer ausgerüstet. Entspre-
chend erreichen wir eine hohe Häckselleis-
tung bei optimaler Futteraufbereitung, was 
für uns ausschlaggebend ist“, ist er von den 
Häckslern überzeugt und fügt hinzu, dass ei-
nige Kunden heute ungeduldiger geworden 
sind: „Die Landwirte rufen zum Teil an und 

Das Lohnunternehmen Petra Lange setzt zwei John Deere 9700i mit HarvestLab 3000  
in der Grünfutterernte ein.

Nach Abschluss der Ernte kann Lars Lange  
schlagspezifische Auswertungen im John Deere  
Operations Center erstellen und den Kunden  
die gewünschten Daten liefern.

14 LU-SPEZIAL: JOHN DEERE

LU-SPEZIAL



möchten, dass wir sofort kommen. Das funk-
tioniert natürlich nicht immer. Wir sind 
schon sehr schlagkräftig, benötigen aber 
Planungssicherheit, damit wir unsere Tech-
nik möglichst effizient einsetzen und auslas-
ten können.“ 

Ein Punkt, der ihm zunehmend auffällt, 
ist, dass einige Landwirte mehr und mehr 
die Abfuhrlogistik in der Gras-, aber auch in 
der Maisernte selbst organisieren. „Unsere 
Häcksler können mehr Leistung umsetzen, 
wenn wir mit unseren eigenen 56 m³ Drei-
achswagen abfahren. Weniger Wechseln 
beim Anhäckseln, weniger Stillstand auf-
grund fehlender Abfahrer – das macht die 
Ernte für die Kunden günstiger pro geerntete 
Tonne. Denn wir rechnen die Maisernte, ge-
nauso wie die Grasernte, nach Zeit in einer 
Kombination aus Trommel- und Zeitstunden 
ab“, fügt Lars Lange hinzu. 

Auch in der Grasernte gehen einige Be-
triebe wieder zurück zur Eigenmechanisie-
rung und kaufen sich Mähtechnik. „Damit 
kommt allerdings der Ernteablauf aus dem 
Tritt, wenn wir nicht rechtzeitig informiert 
werden. Es kommt vor, dass uns Kunden an-
rufen, dass wir besser gleich mit den Häcks-
lern zum Grashäckseln kommen sollen, weil 
das Gras zu schnell abtrocknet. Und das 
können wir auch sehr gut anhand der Daten, 

die das HarvestLab im Häcksler aufzeichnet, 
nachvollziehen. Durch die automatischen 
Schnittlängenverstellung können wir noch 
das Beste aus dem Material herausholen, in 
dem wir die Schnittlänge an den Trocken-
substanzgehalt anpassen. Insgesamt wäre 
es aber möglich, die Abläufe viel effizienter 
zu gestalten und eine bessere Qualität zu 
ernten, wenn wir als Lohnunternehmer die 
komplette Ernte in unserer Hand hätten. Ich 
spreche diese Kunden immer wieder darauf 
an und denke, dass der wachsende Kosten-

druck irgendwann dazu führt, dass sie um-
denken werden.“ Abschließend sagt Lars 
Lange: „Dieses Zusammenspiel aus der Er-
fassung mit den HarvestLab und der Doku-
mentation im Operations Center bietet den 
Kunden einen Mehrwert, der vielleicht noch 
immer zu wenig genutzt bzw. wahrgenom-
men wird.“� 

Je nach Kundenstruk­
tur und Flächenaus­
stattung liegt die  
Tagesleistung einer 
Erntekette bei bis zu 
50 ha.

Am liebsten komplett: Das Lohnunternehmen Petra Lange bietet die komplette Erntekette inkl. schlagkräftiger 
Transportfahrzeuge und Walzschlepper an.
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Auch im Ausland schreitet die Digitalisierung in der Landwirtschaft voran. Lohnunter­
nehmer wie John Watson aus dem schottischen Dumfries stellen sich darauf ein  
und ihre Maschinenflotte um.

Mitte Mai im Südwesten Schottlands: 
Während in Deutschland gerade die 
Hitze dabei ist, das Gras nach Ab-

schluss des ersten Schnitts zu verbrennen, 
stehen die Wiesen hier in der Nähe von 
Dumfries in einem satten Grün in einer hü-
geligen Landschaft da – so, wie man sich das 
eben vorstellt, wenn man an Schottland 
denkt. Bei einem durchschnittlichen Jahres-
niederschlag von knapp 1.200 mm und ak-
tuell 20 Grad Tagestemperatur in dieser Ge-
gend sieht man das Gras quasi wachsen. 
Entsprechend können hier fünf bis sechs 
Grasschnitte pro Jahr geerntet werden.

Grünland dominiert
Was mich etwas überrascht, ist die Professio-
nalität der landwirtschaftlichen Betriebe in 
dieser Region. 15 % der gesamten Milchpro-
duktion des Vereinigten Königreichs kommen 
aus dem Südwesten Schottlands. Herden mit 
2.500 Milchkühen sind hier keine Seltenheit. 
So erklärt es uns John Watson, der hier ein 
Lohnunternehmen mit 30 Festangestellten 
führt. Die Bandbreite reicht vom 125-ha-Be-
trieb, der in dieser Region als eher klein zu se-
hen ist, bis hin zu Betrieben mit 800  ha. 
Durchschnittlich bearbeiten seine Kunden 
ca.  300  ha, so der Lohnunternehmer. Das 
meiste davon sei Grünland. Angst davor, dass 

die Landwirte irgendwann wieder anfangen, 
in eigene Technik für die Außenwirtschaft zu 
investieren, hat er trotzdem nicht. Viele Kun-
den könnten theoretisch die Technik in ihren 
Betrieben auslasten. Es fehle ihnen aber das 
Personal dafür. Deshalb würden sie auch in 
dieser Betriebsgröße auf den professionellen 
Dienstleister setzen. 

Die Bedingungen, unter denen hier in 
dieser Region Landwirtschaft betrieben 
wird, sind schon etwas Besonderes. Zwar 
gibt es weniger gesetzliche Beschränkun-
gen, was die Abmessungen und Gewichte 
bei landwirtschaftlichen Maschinen im Stra-
ßenverkehr betrifft. Allerdings sind die Stra-
ßen und Wege oft sehr schmal durch die auf-
gestapelten und für diese Region sehr typi-
schen Steinmauern. 300 PS-Schlepper mit 
50-m³-Tridemfahrzeuge sind hier nirgends 
in den Häckselketten zu sehen. „Es pendelt 
sich bei uns bei kompakten Gespannen bis 
30 m³ und 200 PS ein. Alles, was darüber hi-
naus geht, passt von den Abmessungen hier 
einfach nicht hin“, ergänzt Jonny Dots, einer 
der leitenden Mitarbeiter bei LU  Watson, 
den wir an diesem Tag begleiten, und er fügt 
hinzu: „Auch der Zustand der landwirt-
schaftlichen Straßen lässt häufig zu wün-
schen übrig. Schlagloch an Schlagloch – da 
fährt man automatisch etwas langsamer, 

um nicht vom Fahrersitz katapultiert zu wer-
den.“ Die Kommunen würden es sich auch in 
Schottland finanziell nicht mehr erlauben 
können, Feldwege und Straßen zu reparie-
ren, geschweige denn zu sanieren.

Breites Angebot
Sämtliche landwirtschaftliche Arbeiten von 
der Bodenbearbeitung und der Aussaat über 
die Bestandesführung bis zur Ernte sowie 
kommunale Dienstleistungen gehören zum 
Portfolio des Lohnunternehmens. Der Akti-
onsradius ist dabei enorm. Der am weitesten 
entfernte Kunde ist im ca. 250 km entfern-
ten Dundee zu finden. Die meisten Kunden 
des Lohnunternehmers befinden sich aller-
dings in einem Radius von 50  km um den 
Standort in Dumfries. 

LU  Watsons Hauptgeschäftsbereiche 
und -umsatzträger sind die Grünfutterernte 
mit insgesamt vier Häckselketten sowie die 
Gülleausbringung, diese zum größten Teil im 
Verschlauchungsverfahren. „Wir setzen ins-
gesamt fünf Anlagen ein“, erzählt Ronnie 
Dots. Da es in England bisher nur wenige 
zeitliche Beschränkungen bei der Gülleaus-
bringung gebe, kommen die Anlagen ganz-
jährig zum Einsatz. „In Schottland gibt es in 
bestimmten Regionen gesetzlich vorge-
schriebene Sperrzeiten bei der Gülleausbrin-

 LU Watson, Dumfries, Schottland 

Digitalisierung  
auf die schottische Art
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gung. In England sind diese zum Teil zeitver-
setzt. Da wir nur 10 km von der englischen 
Grenze entfernt sind, können wir unsere 
Technik deshalb im Winter dort einsetzen, 
wenn in Schottland die Ausbringung verbo-
ten ist, und so beinahe das ganze Jahr hin-
durch Gülle ausbringen.“

Vernetzer Fuhrpark
Die Positionen der meisten Maschinen – 
sprich Traktoren, Mähdrescher, Häcksler 
und selbstfahrenden Spritzen – des Lohnun-
ternehmers sind über Telemetriemodule on-
line abrufbar. Bei den John Deere-Traktoren 
und -Maschinen ist diese Ausrüstung serien-
mäßig vorhanden. Auf einige ältere Maschi-

nen wurden JDLink-GSM-Module installiert. 
Durch DataConnect kann LU John Watson 
auch die Positionen seiner Claas- und 
New Holland-Maschinen über das John Dee-
re Operations Center abrufen. Das erleich-
tert zum einen die Disposition. Zum anderen 
ist es zumindest bei den John Deere-Maschi-
nen möglich, auch die Fahrzeugzustände 
und Arbeitsdaten darüber abzurufen. 

Darüber hinaus wird das Operati-
ons Center dazu genutzt, Applikationskar-
ten für die Aussaat und Düngung an die 

John  Deere-Maschinen online zu senden, 
damit diese teilflächenspezifisch abgearbei-
tet werden können. Die Drillmaschinen und 
Maisdrillen sowie Düngerstreuer und Pflan-
zenschutzspritzen von LU Watson sind zum 
größten Teil technisch dafür vorbereitet. 

Inhaltsstoffe messen
Ortswechsel: Wir sind mit Ronnie Dots zu ei-
nem Kunden gefahren, bei dem heute Gülle 
verschlaucht werden soll. Die Preise für Mi-
neraldünger sind auch in Großbritannien 
seit Beginn des Ukrainekrieges in die Höhe 
geschossen. Das hat viele Landwirtwirte 
zum Nachdenken animiert, wie sie den eige-
nen Wirtschaftsdünger zielgerichteter und 
effizienter auf den Flächen ausbringen kön-
nen. Auch hier unterscheiden sich Schott-
land und Deutschland nicht. „Mit dem NIRS-

Sensor des John Deere HarvestLab auf ei-
nem unserer Gülleverschlauchungsanlagen 
können wir zum einen die ausgebrachten 
Mengen dokumentieren. Zum anderen 
zeichnen wir die gedüngten Nährstoffmen-
gen auf und können die Ausbringung auch 
nach Zielvorgaben des Kunden regeln“, er-
klärt Mitarbeiter Ronnie Dots. Er arbeitet be-
reits seit 14  Jahren mit Gülleverschlau-
chungsanlagen bei LU  Watson und kennt 
sich bestens mit der Technik aus.

„Ich sitze weit über 1.500 h pro Jahr auf 
diesem Schlepper. Das heißt, die Güllever-
schlauchung bestimmt meine Arbeit in 
ca. 45 Wochen eines Jahres. Wir bringen in 
der Regel vor dem ersten und dann nach je-
dem Grasschnitt Gülle auf den Flächen aus. 
Bei fünf bis sechs Schnitten im Jahr kommt 
einiges zusammen.“ Trotz der vielen Zeit, die 

UNTERNEHMENSDATEN

LU Watson
Ort Dumfries, Schottland

Gegründet 1959
Mitarbeiter 30 Festangestellte
Kunden
stamm

Milchviehbetriebe,  
Biogasanlagen, Kommunen

Dienstleis-
tungen

Gülleausbringung
Grünfutterernte
Bodenbearbeitung
Aussaat
Pflanzenschutz
Mähdrusch
Kommunale Dienstleistungen

Schlüssel-
maschinen

 Traktoren von 130–250 PS 
(John Deere, New Holland, 
Claas, JCB)
4 Häcksler (Claas, John Deere)
2 SF-Spritzen (Bateman)
4 Mähdrescher (Claas)
4 Drillkombinationen 
3 Grassähmaschinen
6 Maisdrillen

Besonder-
heiten

Eigene Biogasanlage
Mais unter Folie

´ www.drewwatson.co.uk

Wir waren einer der 
ersten Betriebe in Groß-
britannien, die ein NIRS-
System in der Gülleaus-
bringung eingesetzt 
haben.

Ronnie Dots, Mitarbeiter

Im Lohnbetrieb 
Watson kommen 
insgesamt vier 
Häckselketten  
zum Einsatz. Der 
John Deere 9700i  
ist mit einem  
NIRS-Sensor 
ausgerüstet.

Über das Operati­
ons Center hat 
LU John Watson on­
line einen Überblick 
auf seinen Maschi­
nenpark, was die Dis­
position erleichtert.

Fo
to

s:
 R

ed
ak

tio
n 

LO
H

N
U

N
TE

RN
EH

M
EN

, L
U

 W
at

so
n

LU-SPEZIAL: JOHN DEERE 17



er auf dem Schlepper verbringt, macht ihm 
sein Job Spaß. „Ich mag es gerne, zu planen 
und zu organisieren und wenn es kompliziert 
wird, Lösungen für unsere Kunden zu finden. 
Jeden Tag gibt es neue Herausforderungen. 
Es wird einfach nicht langweilig und ich bin 
immer draußen unterwegs. Für mich gibt es 
nichts Besseres“, erklärt er und fügt aber mit 
einem Augenzwinkern hinzu: „Was mir auch 
nach all‘ den Jahren nicht so gut gefällt, ist 
der Geruch. Deshalb passe ich immer auf, 
dass ich mich beim Auf- und Abbauen der 
Anlage möglichst wenig schmutzig mache.“

Schlepperkabine als Büro 
Ronnie Dots arbeitet 80 % der Zeit ohne Un-
terstützung in der Gülleverschlauchung. Das 
heißt, er transportiert die Pumpe zum Kun-
den, baut sie dort auf und verlegt die Schläu-
che. „Ich kann die Pumpe über Funk fern-
steuern. Außerdem haben wir auf der Pum-
pe eine Kamera installiert, deren Bild ich 
ebenfalls über Funk auf einem Monitor in 
der Schlepperkabine sehen kann. Das er-
leichtert mir die Überwachung“, erklärt er 
die Steuerung der Anlage. Am Schlepper ist 
ein 12  m-Schleppschlauchgestänge ange-
baut. An einem Arbeitstag sei es möglich, 
wenn die Bedingungen passen, bis zu 
1.000  m³ Gülle mit seiner Anlage zu ver-
schlauchen.

Ronnie Dots nutzt seinen Schlepper 
gleichzeitig als Büro, erzählt er, während wir 
mit 5 km/h über das Feld fahren und die Gül-
le verteilen: „Ich habe viel Zeit, wenn ich 
nicht gerade Schläuche verlegen oder am 
Vorgewende drehen muss. Wir nutzen für 
die Ausbringung automatische Lenksyste-
me, das macht die Arbeit sehr angenehm. 
Entsprechend kann ich mich während der 
Ausbringung um die Dokumentation über 
das John  Deere Operations  Center küm-
mern. Darauf kann ich über mein iPad online 
zugreifen. Das funktioniert sehr gut.“ 

Kunden, die es wünschen, werden als 
Partnerbetrieb zusammen mit dem Lohn-
unternehmer im Operations Center ver-
netzt. Dadurch hat der Kunde die Möglich-
keit, die Maschinen bei der Arbeit zu sehen 
und auch gleich die Informationen, die der 
Harvestlab und Schlepper sammelt, einzu-
sehen. Mit der Inhaltsstoffmessung der 
Gülle hat LU Watson bereits im Jahr 2017 
begonnen, erinnert sich Ronnie Dots zu-

rück: „Wir waren einer der ersten Betriebe 
in Großbritannien, die ein solches System 
in der Gülleausbringung eingesetzt haben. 
Im ersten Jahr haben wir das System für 
John Deere getestet. Im zweiten Jahr haben 
wir uns dann dazu entschlossen, ein Har-
vestLab für die Gülleausbringung anzu-
schaffen. Darüber hinaus wurde in ein zwei-
tes System für einen unserer Häcklser in-
vestiert, da wir ab 2018 für einen Versuchs-
betrieb gearbeitet haben, für den diese Da-
ten digital dokumentiert werden mussten.“ 
Die Investition in diese Technik habe sich 
seiner Meinung nach insofern gelohnt, als 
dass durch die digitale Datenerfassung ei-
nige Neukunden mit zusätzlichen Aufträ-
gen hinzugewonnen werden konnten.

Digitale Datenerfassung
Die meisten Kunden, bei denen er mit dem 
HarvestLab arbeitet, seien bisher an der di-
gitalen Dokumentation der Ausbringmen-
gen und Nährstoffe interessiert. „Wir können 

Hier ist fahrerisches 
Geschick gefragt: 

Enge Wege und Stra­
ßen mit Steinmauern 

machen das Rangie­
ren mit der Landtech­

nik schwer.

Die Gülle wird direkt vom Be­
trieb über eine ferngesteuerte 

Pumpe durch den bis zu 
2.000 m langen Schlauch zum 

Schlepper gepumpt. 

Mitarbeiter Ronnie Dots kann über die Monitore 
in der Kabine u. A. die Güllepumpe und die aktu­
ellen Messwerte des NIR-Sensors überwachen.

Auf Wunsch kann 
LU Watson seinen 
Kunden die Daten 

der Gülleaus­
bringung und der 

Grünfutterernte  
digital zur Verfü­

gung stellen.
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auch Nährstoffmengen – sprich N, P und K, 
die pro ha ausgebracht werden sollen – als 
Zielwert vorgeben. Über die Veränderung 
der Vorfahrtgeschwindigkeit des Schleppers 
wird die Ausbringmenge dann automatisch 
angepasst. Dies wünschen bisher aber nur 
sehr wenige Landwirte“, erklärt der Mitar-
beiter und weiter: „Ein Kunde arbeitet mit 
Applikationskarten, die er uns sendet. Diese 
kann ich dann in das System einlesen und 
entsprechend abarbeiten. Die meisten Kun-
den, die für uns Applikationskarten erstel-
len, nutzen diese allerdings nur für die Mine-
raldüngerausbringung.“ 

Abgerechnet wird die Gülleverschlau-
chung bei LU  Watson nach Stunden. Den 
Diesel stellen in der Regel die Landwirte. 
„Kunden, für die wir die Daten dokumentie-
ren sollen, zahlen einen Aufpreis pro Stunde. 
Das sind ungefähr 40 % der Kunden, für die 
ich mit dieser Verschlauchungsanlage arbei-
te. Die anderen 60  % verzichten darauf“, 
fügt er hinzu. 

Ronnie Dots und zwei weitere Kollegen 
haben Zugriff auf das John Deere Operati-
ons Center und können ihren Chef bei der 
Auftragsannahme und Disposition sowie bei 
der Bearbeitung der Dokumentation unter-

stützen. „Ich kümmere mich z. B. um alles, 
was mit der Gülleausbringung zusammen-
hängt. Wenn der Kunde es wünscht, kann 
ich die Dokumentationsdaten pro Fläche aus 
dem System herausziehen und dann per E-
Mail versenden. Das mache ich nebenbei, 
während ich die Gülle ausbringe“, beschreibt 
er seine Arbeit und sagt abschließend: „Die 
Anfragen der Kunden zu diesen Precision-
Farming-Dienstleistungen haben in den 
letzten Jahren kontinuierlich zugenommen. 
Darauf sind wir vorbereitet.“� 

Seit zwei Jahren auf dem Häcksler
Murray Waugh fährt bei LU Watson den John Deere 9700i. „Seit sechs Jahren 
arbeite ich für LU Watson. Davor war ich in einem landwirtschaftlichen Be-
trieb angestellt. Dann ging ich für sechs Monate nach Neuseeland, um dort zu 
arbeiten. Anschließend habe ich dann bei John Watson angefangen und fah-
re nun seit zwei Jahren den John Deere-Häcksler“, erklärt der 24-Jährige sei-
nen Werdegang. 

Am Häcksler ist bei diesem Einsatz in der Grassilage die neue Kemper Pick-
up 30 R montiert. „Die passt sehr gut zu dieser Maschine mit dem breiten Ka-
nalmaß und dem neuen John Deere-Motor. Man kann diesen ohne Probleme in 
Bereiche von 1.200 U/min drücken. Die neue Pick-up mit ihrer 800 mm gro-
ßen Schnecke ist extrem schluckfreudig, und ihre Drehzahl passt sich auto-
matisch an die Vorfahrtsgeschwindigkeit des Häckslers an. Was mir beson-
ders gut gefällt: Sie ist sehr standhaft und wartungsarm, da sie nicht mehr 
über Ketten angetrieben wird, sondern dafür ein Getriebe verbaut wurde“, ist 
Murray Waugh überzeugt. 

Ein großer Vorteil des neuen 9700i sei aus seiner Sicht, dass dieser kein 
AdBlue benötigt, um die Abgasstufe 5 einzuhalten: „Das erleichtert das Nach-
tanken, da wir uns nur um Diesel kümmern müssen. Wir tanken in der Regel bei 
den Landwirten, und diese haben zum Teil gar kein AdBlue auf den Betrieben 
vorrätig.“ Auf Wunsch können mit dem Häcksler Ertrags- und Trockenmasse-
daten sowie die Inhaltsstoffe der Silage gemessen und dokumentiert werden. 

Es sei ohne Probleme möglich, die Daten nach Abschluss des Auftrags aus dem 
Operations Center herauszufiltern und an die Kunden zu versenden, meint er 
und fügt abschließend hinzu: „Darum kümmert sich allerdings mein Chef.“ 

GETROFFEN: Mitarbeiter Murray Waugh

Marktanteile kräftig ausgebaut
Die Cornthwaite Group ist ein John Deere-Vertriebspartner mit insgesamt 
ca. 140 Angestellten an den fünf Standorten in Nantwich, Bispham Green, Ken-
dal, Carlisle und Dumfries. Das Verkaufsgebiet reicht von Südwestschottland 
bis nach Manchester in England. Mit mittlerweile über 100 Mitarbeitern und 
dem kontinuierlichen Verkauf von über 600 neuen und gebrauchten Trakto-
ren pro Jahr in Großbritannien zählt die Cornthwaite Group zu einer der größ-
ten Händlergruppen im Vereinigten Königreich. Neuster Standort ist Dumfries 
in Schottland, der erst im Jahr 2020 eröffnet wurde. „Wir haben hier in die-
ser Region mit einem Marktanteil von 10 % gestartet und konnten diesen in-
nerhalb von zweieinhalb Jahren auf 31 % ausbauen“, erklärt Kevin Lesser, Ge-
schäftsführer vom Standort Dumfries. 

„Viehhaltung und Grünfutterproduktion sind hier in der Landwirtschaft 
dominierend. Entsprechend verkaufen wir hier weniger Ackerbaugeräte und 
Großtraktoren, sondern hauptsächlich Mittelklasseschlepper bis 170 PS so-
wie Grünfuttererntetechnik inkl. Häcksler und Gülletechnik“, fügt er hinzu. 
Lohnunternehmer seien für die Cornthwaite Group eine wichtige Kunden-
gruppe, sagt er: „Gerade in unserem schottischen Verkaufsgebiet gibt es einige 
Dienstleister, die zum Teil in sehr großen Einsatzradien in Schottland und Eng-
land unterwegs sind. Wir arbeiten mit ca. 30 Lohnunternehmern zusammen.“ 

Durch die Online-Vernetzung der Traktoren und Maschinen hat sich der 
Service in den letzten Jahren stark gewandelt. „95 % der Traktoren, die wir 
verkaufen, sind heute über JD Link online. Wir haben die Erlaubnis der meisten 
Kunden, Maschinendaten aus der Ferne abzurufen, falls es technische Prob-

leme gibt oder Fahrer unsere Unterstützung bei der Einstellung der Maschine 
benötigen. Das erleichtert uns den Service enorm, da wir schon aus der Ferne 
sehen, welches Problem vorliegt und dadurch können unnötige Fahrten ein-
gespart werden. Der Kunde bekommt im Gegenzug einen schnellen Service, 
und die Stillstandzeit wird minimiert.“ � 

GETROFFEN: Kevin Lesser, Cornthwaite Group
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VARIABLE MEN­
GENSTEUERUNG

„ B E I M  E R N E U T E N 
A N S C H L I E S S E N 
D E S  A N B AU G E R ÄT S 
Z E I G T  D E R  J O H N  D E E R E , 
WA S  E R  K A N N “ ¹ 
 

„ B E I M  I S O B U S­T E S T  H AT 
D E R  J O H N  D E E R E  A M  B E S T E N 
A B G E S C H N I T T E N “ 2

M E H R  A L S  N U R  E I N  T R A K T O R 
 
Mit dem G5Plus CommandCenter™, dem StarFire™ 7000- oder dem 
integrierten StarFire™ 7000-Empfänger und JDLink™ Konnektivität sind 
unsere Großtraktoren mit allem ausgestattet, was Sie für einen schnellen 
und unkomplizierten Einstieg in die Präzisionslandwirtschaft benötigen. 
Nutzen Sie außerdem das kostenlose John Deere Operations Center™ 
und die Tür zur Zukunft der Landwirtschaft steht Ihnen weit offen.
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