A Das optimale Schlachtgewicht wird nicht allein von den Abrechnungsmasken der Schlachthéfe bestimmt.

Punktlandung beim
Schlachtgewicht

Stefan Wéste bestimmt das optimale Verkaufsgewicht seiner Schweine anhand der héchstmdglichen
Direktkostenfreien Leistung. Die Zahlen dafir liefert ihm ein spezielles Auswertungstool.

iele Schweinemister schauen bei
Vder Vermarktung ihrer Schweine

vor allem auf die optimale Ausrei-
zung der Indexpunkte je kg Schlachtge-
wicht (SG). Dabei geht es in puncto Er-
16s um viel mehr. Stefan Woste hat das
erkannt und geht einen anderen Weg.
Der Master bestimmt das optimale Ver-
kaufsgewicht anhand der Direktkosten-
freie Leistung (DKfL). Daftr lasst er
seine vier Standorte mithilfe des Pro-
gramms ,,Pigonomic“ von Meier-Bra-
kenberg individuell auswerten.

JEDER STANDORT IST ANDERS

Der 35-Jdhrige fithrt einen Betrieb mit
insgesamt 5.500 Mastpldtzen im nie-
dersichsischen Landkreis Osnabriick.
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Die Ferkel stammen von vier verschie-
denen Erzeugerbetrieben. AufSerdem
hat er an allen Standorten eine unter-
schiedliche Futterungstechnik verbaut.
»Wenn ich optimal vermarkten will,
kann ich nicht alle Betriebszahlen tiber
einen Kamm scheren®, weif§ der Land-
wirt. Hinzu kommt, dass er auch im
Lohn misten lisst. ,,Dabei ist ein be-
sonderes Fingerspitzengefithl bei der
Vermarktung gefragt“, erklart er.

Weil er sich aber nicht selbst mit
einer detaillierten betriebswirtschaft-
lichen Auswertung beschiftigen will,
nutzt er seit knapp zwei Jahren das
Angebot von Meier-Brakenberg. Hier
reicht der Landwirt lediglich seine
Daten ein und die eigentliche Auswer-

tung Ubernimmt Vermarktungs-Exper-
tin Christa Niemann. ,,Das spart mir
Zeit und schiitzt gleichzeitig vor Be-
triebsblindheit®, ist Woste tiberzeugt.

ZIEL: HOCHSTMOGLICHE DKFL

Das Programm nutzt dabei die hochst-
mogliche DKfL je Schlachtschwein
bzw. je Mastplatz als Zielwert fur das
optimale Schlachtgewicht. So sollen
Mister ihre vorhandenen Stallkapazi-
taten besser ausnutzen konnen.

Zum Einstieg in den Auswertungs-
service musste Stefan Woste einen An-
meldebogen mit allen wichtigen Be-
triebsdaten ausfiillen. Dazu gehoren
u.a. die Ferkel- und Futterkosten, das
Fuitterungssystem sowie die sonstigen



Kosten und die zugehorigen Abrech-
nungsmodalititen.

Als Grundlage fur die regelmifSige
Auswertung dienen die Schlachtdaten,
die Meier-Brakenberg Mitarbeiterin
Christa Niemann in der Regel aus dem
Portal von IQ Agrar entnimmt. Die Er-
lose der Tiere berechnet das Programm
anhand der jeweiligen Abrechnungs-
maske sowie den Zuschligen, Bonus-
zahlungen, Vorkosten und Abziigen.
Dabei beriicksichtigt sie auch die hohe-
ren Platzvorgaben, denn Woste nimmt
an der Initiative Tierwohl teil. ,,Nur
wenn alle Daten laufend aktualisiert
werden, kann ich die DKfL korrekt be-
rechnen®, erklirt Niemann. Deshalb
fragt sie mogliche Anderungen der Be-
triebsdaten, z.B. den Wechsel der Fer-
kelherkunft oder der Fiitterung, vor je-
der Auswertung bei den Landwirten ab.

VERKAUF NACH IXP ODER MFA?
Sind alle Daten erfasst, vergleicht das
Programm die DKfL beim Verkauf der
Schweine nach Indexpunkten (IXP)
und nach Magerfleischanteil (MFA).
Dazu gehort eine Grafik, die den op-
timalen Bereich des Verkaufsgewichts
in beiden Abrechnungssystemen zeigt
(siche Ubersicht 1, Seite S6). Zusitzlich
erhilt der Landwirt die genauen Zah-
len zu Erlosen und Kosten als Tabelle.
Der Landwirt erhilt alle Auswertungen
als PDF per E-Mail.

So wurde im direkten Vergleich deut-
lich, dass die 6konomische Auslastung
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A Stefan Woste,
Schweineméster

der Mastpldtze bei Vermarktung nach
MFA im Betrieb Woste besser ausfillt.
»Hiufig wird bei der Vermarktung
nach Indexpunkten zwar ein hoher Er-
16s je kg SG erreicht. Allerdings fallen
die Schlachtgewichte meist verhiltnis-
miflig niedrig aus®, lautet Christa
Niemanns Erfahrung. Auch ein Ver-
gleich verschiedener Schlachthofe ist
moglich, z.B. anhand der Masken und
Konditionen. So kénnen Mister ent-
scheiden, ob ein Wechsel des Vermark-
tungspartners sinnvoll wire. Einmal
pro Jahr erhilt Woste dartiber hinaus
eine Auswertung, in welchem Wochen-
rhythmus er neue Ferkel einstallen
sollte, um seine Mastpldtze optimal
auszulasten (Ubersicht 2, S. S6).

Basis fiir die Berechnungen sind
Versuche, die Meier-Brakenberg in
Abstimmung mit Haus Disse (Land-
wirtschaftskammer NRW) im eigenen
Mastbetrieb durchfiihrte. Dabei wurde
die Futterverwertung am Ende der

DIE ZEITEN WERDEN ROBUSTER.

Mast untersucht. ,,Dadurch wissen wir,
wie sich der vergleichsweise teure Fut-
tereinsatz in der Endmast auf die DKfL
auswirkt und koénnen den Einsatz 6ko-
nomisch bewerten®, erklirt Christa
Niemann.

INTENSIVE BERATUNG
Im Schnitt schafft Woste jahrlich 2,8
bis 3 Durchginge pro Standort. Die
Auswertung lisst er etwa drei Mal pro
Jahr durchfiihren. ,,Sobald ich das Fut-
ter dndere oder mein Verkaufsturnus
sich verschiebt, will ich wissen, wie sich
das auswirkt®, erklart er.

Fester Bestandteil jeder Auswertung
ist auch eine telefonische Beratung. Da-

SCHNELL GELESEN

Mit dem Programm Pigonomic kon-
nen Schweineméster ihre Leistungen
betriebsindividuell auswerten lassen.

Zielwert ist dabei die hdchstmdgliche
Direktkostenfreie Leistung — und nicht
wie sonst haufig der Erlés je kg SG.

Die Auswertung zeigt dabei das opti-
male Schlachtgewicht und den gewinn-
bringendsten Einstallturnus der Ferkel.

Um das beste Gewicht zu treffen,
nimmt sich Stefan Wéste mehr Zeit zum
Anzeichnen und Wiegen der Schweine.

TN TEMPO

Konkurrenzlos robustere und
vitalere Nachkommen.

Mit Ruhe im Stall und optimalen
Ergebnissen pro Mastplatz sorgt er
fur entspanntes Arbeiten —
und das nachhaltig!

Topigs Norsvin




Schwein

Quelle: Meier-Brakenberg

Quelle: Meier-Brakenberg

UBERSICHT 1: DAS OPTIMALE SCHLACHTGEWICHT BEI VERMARKTUNG NACH IXP UND MFA
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A Die Ubersicht zeigt Woste, wie hoch seine DKFL je Tier bei unterschiedlichen Schlachtgewichten und der Vermarktung nach IXP bzw. MFA
ist. AuBerdem sieht er, welchen Anteil der Schweine er zuletzt wie verkauft hat.

bei erklirt Niemann dem Landwirt aus-
fithrlich, was er z.B. bei der Fiitterung
verbessern kann oder welche Auswir-
kungen ein Genetikwechsel hatte. ,,Nur
wenn die Landwirte die Zahlen auch
nutzen und ihre Produktion bzw. Ver-
marktung anpassen, tragt die Auswer-
tung Friichte®, ist sie tiberzeugt.

Wichtige Informationen, z.B. zu Mas-
kendnderungen, verschickt die Expertin
zwischendurch per E-Mail. Einmal im
Jahr findet aufSerdem ein Online-Mee-
ting mit anderen Méstern mit vergleich-
baren Betrieben statt, bei dem sich die
Teilnehmer tiber ihre Strategien austau-
schen konnen.

UBERSICHT 2: NACH WIE VIELEN WOCHEN NEUE FERKEL EINSTALLEN?

. DKfL/Mastplatz, €
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Einstallen der Ferkel nach...Wochen

A Im Unterschied zur Variante Rein/Raus werden in der Nachmast in einem Abteil noch die
letzten Schweine gemastet, wahrend in den anderen bereits neue Ferkel einziehen.
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Die Kosten fiir die Nutzung staffeln
sich nach Umfang der Beratungsleis-
tung. Stefan Woste zahlt aktuell 200 €/
Monat fir seine erste VVVO-Nummer
und fiir jede weitere 100 €/Monat. ,,Die
Mehrkosten fiir mehrere VVVO-Num-
mern lohnen sich, denn die Auswertung
pro Standort ist in meinen Augen uner-
lasslich®, ist er tiberzeugt.

VERMARKTUNG OPTIMIEREN

Im Schnitt verkauft Woste etwa 300
Schlachtschweine pro Woche iiber zwei
verschiedene Viehhdndler. Seitdem er
das Programm nutzt, achtet er viel star-
ker auf einen optimalen Verkaufszeit-
punkt. ,,In Konsequenz verhandle ich
heute hirter mit meinem Viehhdndler
uber Lieferzeitpunkt und -menge“, sagt
der Landwirt.

Auflerdem nimmt er sich mehr Zeit
fiir das Wiegen und Anzeichnen der
Schweine. ,,Weil ich die Tiere aber ei-
nige Tage vorher zum Verkauf anmel-
den muss, ist das Treffen des Zielge-
wichts weiterhin eine grofse Herausfor-
derung“, bedauert er. Dennoch schitzt
er, dass er seine DKfL durch die inten-
sive Auswertung im Schnitt um 10 bis
15 € pro Mastplatz steigern konnte.

Ihr Kontakt zur Redaktion:
anna.huettenschmidi@topagrar.com



