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Systemkauf

Ein zukunftsweisendes Fahrzeugkonzept

Im Getrdnkefachgrof3handel entfallen hdufig
etwa 60 bis 65 Prozent der Logistikkosten auf
den Transport. Der Transport wiederum teilt
sich in ca. 60 bis 65 Prozent Personalkosten
und rund 35 bis 40 Prozent Fuhrparkkosten.
Insgesamt werden damit 20 bis 25 Prozent der
Logistikkosten durch den Fuhrpark verursacht.

Die vorhandenen Fahrzeuge werden dlter
und unzuverldssiger. Ausfille von Fahrzeugen
mit der Folge von Storungen im Betriebsablauf
nehmen zu. Aus der Notwendigkeit heraus,
einzelne Fahrzeuge oder den gesamten Fuhr-
park zu ersetzen besteht mit dem Systemkauf
ein innovatives Konzept, die Fuhrparkkosten
deutlich zu senken, die Einsatzbereitschaft zu
erhéhen und gegebenenfalls die Anzahl der
Fahrzeuge im Fuhrpark zu reduzieren.

In der Praxis werden die Fahrzeuge oft nach
Bedarf beschafft. Das fiihrt dazu, dass einige
moderne und viele , alte Lkw” gleichzeitig
eingesetzt werden. Das Fuhrparkmanagement
ist dann hdufig damit beschdftigt, die ,,alten
Lkw am Laufen zu halten”, anstatt sich um
die Modernisierung der Flotte zu kiimmern.

1. Der moderne Weg

Systemkauf heiit Kombination des Know-
how im Fuhrparkmanagement mit moder-
nen Einkaufsstrategien. Zentraler Bestand-
teil ist die Neuanschaffung bzw. die Ver-
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handlung eines Grofteils des gesamten
Fuhrparks zu einem Zeitpunkt mit dem Ziel,
die Einkaufskonditionen zu optimieren, die
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Wirtschaftlichkeit zu steigern und die be-
trieblichen Ablaufe zu verbessern.

Woher kommen diese Potenziale? Im
Wesentlichen daher, dass die Ausschreibung
des gesamten Fuhrparks einen hohen An-
reiz fir die Fahrzeughersteller bietet. Ein
nicht erhaltener Zuschlag bedeutet, dass

der Fuhrpark eines ganzen Unternehmens,
gegebenenfalls sogar einer Gruppe von
Unternehmen fiir die nachsten Jahre vom
Markt ist und bei positiven Erfahrungen
eventuell auch in spaterer Zukunft bei der
Konkurrenz verbleibt. Vor diesem Hinter-
grund werden auf Herstellerseite haufig
samtliche zur Verfiigung stehenden , Kondi-
tionenstellschrauben®ausgereizt. Das beginnt
bei den Vereinbarungen tiber Riickkaufs-
werte, geht iiber die Einbeziehung von Ver-
tragswerkstatten hinsichtlich Reparatur- und
Wartungsvertragen bis hin zu den Hausban-
ken und deren Finanzierungskonditionen.

2. Die Projektphasen

Praktisch gibt es zwei Phasen in System-
kaufprojekten. Dabei wird ein Projektteam
gebildet, bestehend aus den Logistik- bzw.
Fuhrparkleitern und SBP-Beratern, in dem
alle Schritte wahrend des Projekts abge-
stimmt werden.

In der technischen Phase werden Aus-
stattung und Auslegung der benotigten
Fahrzeuge an die betriebsindividuellen An-
forderungen angepasst. Basis ist der aktuelle
Stand der Technik, Ergonomie und Sicher-
heitsaspekte sowie okologische Vorteile.
Dabei flieBt auch die Erfahrung von SBP
aus anderen Projekten ein. Zur Verifizierung



des benotigten Fuhrparks bzw. des Fuhr-

parkkonz(‘pls empfiehlt es sich, die unter-

nehm(-nsspeziﬁschcn Anf()r(lerungen aus

der Kundenstruktur und der vorhandenen

Tourcnplammg abzuleiten. Dazu gehoren

fir das Lkw-Fahrgestell im Wesentlichen eine

—ausreichende M()lorlcislung,

—der optimale Radstand,

—eine auf die Touren angepasste Fahrer-
hausvariante und

—die optimale Achsiibersetzung.
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Fiir den Aufbau entscheidend sind

—die AufbaumaBe,

—der Anbau einer Ladebordwand,

- eine einsatzbezogene Innenausstattung
und

—die optimale Ladungssicherung.

Hinzu kommen eine Vielzahl von Sonder-
oder Zusatzausstattungen, die ebenfalls
vorab definiert werden sollten, wie Stand-
heizung, Rickfahrkamera, Navigationsgerit
mit Bluetooth-Freisprechanlage etc.
Insbesondere durch Formulierung und
Ausschreibung dieses ~Komplettpakets* las-

sen sich deutliche Kosten- und Qualitatspo-
tenziale in den anschlieBenden Verhand-
lungen realisieren. ,Komplettpaket* heiBt
dabei nicht zwingend, dass simtliche Fahr-
zeuge auf einen Schlag® ausgetauscht wer-
den. Es ist auch ein rollierendes Prinzip
denkbar, das ebenfalls im Vorfeld verhan-
delt werden kann. Ein Zusatznutzen, der
dabei realisiert werden kann, ist eine saiso-
nale Kapazititsanpassung. Durch Beschaf-
fung der neuen Fahrzeuge im Juni und Riick-

gabe der ,alten® Fahrzeuge im Oktober
kann die Fuhrparkkapazitit in der Saison
gesteigert werden.

In der kaufméinnischen Phase wird die
Ausschreibungsunterlage an relevante Her-
steller verteilt. Die darauf abgegebenen An-
gebote werden in mehreren Verhandlungs-
runden im Projektteam mit den Anbietern
besprochen. Gegenstand sind dabei sowohl
die Fahrzeugtechnik als auch die angebo-
tenen Konditionen. Am Ende dieser Phase
ist eine detaillierte Prifung der Angebote
erforderlich sowie der abschlieBende Ver-
gleich, da insbesondere in den Zusatz- und
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Sonderausstattungen versteckte Unter-
schiede zu berticksichtigen sind.

3. Die Entscheidung

Auf Basis des Angebotsvergleichs wird dann

die Entscheidung getroffen. Dabei werden

nicht nur die Hersteller festgelegt. Vielmehr

kommt das Thema der Finanzierung auf.

Grundsitzlich gibt es drei Alternativen:

— Kauf (mit garantierten Riickkaufswerten)
und Finanzierung tiber die Hausbank,

- Leasing tiber den Hersteller und

— Leasing tiber die Hausbank oder eine
Leasinggesellschaft.

Vorteile der einen Alternative sind haufig
Nachteile der anderen. Bei der Eigenfinan-
zierung sind die Unternehmen unabhin-
gig vom Leasinggeber und daher freier bej
Enlschcidungen, etwa tiiber Laufzeiten. Die
Chancen aus der Eigenverwertung der Fahr-
zeuge liegen beim eigenen Unternehmen,
leider auch die Risiken. Solche Risiken wer-
den beim Leasing tiber Leasingrate und fest-
geschriebene Riickkaufswerte ausgeschlos-
sen. Ein entscheidender Vorteil des Leasings
liegt in der bilanziellen Berticksichtigung.
Wihrend sich der Kauf direkt in der Bilanz
auswirkt, wird Leasing bilanzneutral als Auf-
wand verrechnet.

Aus der Erfahrung heraus kann eine opti-
male Entscheidung Kauf'vs. Leasing nichtab-
geleitet werden. Die individuelle Unterneh-
menssituation ist ausschlaggebend. Haufig ist

Jjedoch das Full-Service-Leasing der Favorit.

Mit dem Systemkauflassen sich die Fuhr-
parkkosten erfahrungsgemiB deutlich sen-
ken. Sind die gesamten Kosten bei regel-
mabigem Ersatz der Fahrzeuge gegentiber
einem ,alten* Fuhrpark bereits um ca. 5 bis
8 Prozent gtinstiger, liegen die Kosten eines
im Systemkauf ausgetauschten Fuhrparks
um etwa 10 bis 15 Prozent unter denen des
Lalten® Fuhrparks. Daneben gibt es quali-
tative Vorteile wie
—die Entlastung der Fahrer durch die
eingesetzte Technik,

— einen positiven Image-Effekt fiir das
Unternehmen und

—die Entlastung des Fuhrparkmanage-
ments von administrativen Aufgaben,
da nicht mehr die einzelnen Fahrzeuge
angeschafft werden.

Der Systemkauf funktioniert in jeder Bran-
che. Es spielt keine Rolle, ob Lkw mit Ge-
trankeaufbauten, Lkw mit Kuhlaufbauten,
wie in der Lebensmittelbranche, oder Trans-
porter fir innerstadtische Belieferungen
angeschafft werden sollen. Fiir jedes Unter-
nehmen mit eigenem Fuhrpark kann es
lohnend sein, zu Uberprufen, welche Ein-
sparungspotenziale der Systemkauf bietet.
Dipl-Volksw. Lars Meier
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