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Nicht auf gut Gliick

SYSTEMEINKAUF. System ist auch gefragt, geht es um die Anschaffung von Fahrzeugen fiir den eigenen Fuhrpark.
Doch was oftmals fehlt, ist eine sinnvolle Gesamtkonzeption, die den Anforderungen einer modernen Transportlogistik
Rechnung tragt. Denn gefragt sind hier nicht ambitionierte Technik-Freaks, sondern effiziente Flottenmanager.
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In dem aktuellen Beitrag erldutert der
Logistikfachmann Lars Meier anschau-
lich die Vorteile eines sinnvollen Ge-
samtkonzeptes bei der Beschaffung
von Fahrzeugen in Abstimmung mit
gezielten Anforderungen der moder-
nen Transportlogistik.




ie Distribution in der Ge-
trankebranche ist grund-
satzlich im dritten Jahr-
tausend angekommen.
Der LKW als ,Arbeitsplatz® (und
nicht als Raucherkabine) hat, von
Ausnahmen abgesehen, seine Stel-
lung im Value-Chain-Bewusstsein
eingenommen. Was fehlt, ist je-
doch héaufig eine strukturierte Ge-
samtkonzeption bei der Beschaf-
fung von Fahrzeugen in Abstim-
mung mit gezielten Anforderungen
der Transportlogistik. Fahrzeugbe-
schaffer sind teilweise noch bel
Jagern und Sammlern® oder bei
,Technik-Freaks“. Der ,Flottenma-
nager” steht noch am Sprung tber
die Fiinf-Prozent-Hiirde. Nach Ein-
schitzung von Schulte Bender &
Partner liegt hier jedoch die Zu-
kunft. Widmen wir uns an dieser
Stelle daher dem Flottenmanager.
I): ,Sammlung” der unternehmens-
spezifischen Anforderungen:
Jedes Unternehmen in der Ge-
trankelogistik verfiigt {iber indivi-
duelle Distributionsstrukturen (da-
her sind auch pauschale Bench-
marks so schwierig). Diese indivi-
duellen Strukturen sollten daher
zumindest bei der ,Anforderungs-
sammlung" vollstandig beriicksich-
tigt werden. Jeder Flottenmanager
sollte daher einen Fragenkatalog
aufstellen und beantworten (las-
sen), um sowohl Aufbau- als auch
Technikprofil abzuleiten. Inhalte:
> Ladebordwand in der Gastronomie
vs. Handentladungsaufbauten
> Sonderkonzepte fiir Fufsgénger-
zonen, Hinterhdfe etc.

> Die ,Feuerwehr”

> Bedarf an Palettenstellplitzen in
der Gastronomie und im Handel

> Hénger- und Staplerkunden

> Einsatz des Distributionsfuhr-
parks in der Beschaffung

» Sonderanforderungen flr Fest-
belieferungen

» Sattel- oder Gliederziige

» Aufbauten, Wechselsysteme,

Durchladesysteme und Co
> Fahrerhaus, Motorisierung, Rad-

stand, Achslibersetzung
> Weitere.

Grundsétzlich gilt die einfache
Erkenntnis: groffere und besser mo-
torisierte Einheiten sind im Gesamt-
konzept flexibler und produktiver
einsetzbar, als kleinere. Das Kosten-
argument erledigt sich schnell,
wenn die zeitliche Fahrzeugauslas-
tung von 2.200 Stunden pro Jahr auf
3.500 bis 4.000 Stunden durch Zu-
satzeinsétze bei Nachtbeschaffung
und Spétbelieferungen steigt.

Nichts desto trotz hat auch der
(hdufig vom Fuhrparkleiter oder
Disponenten geheim gehaltene)
7,5-Tonner seine Daseinsberechti-
gung und muss im Gesamtkonzept
eingebunden sein. Ideale Voraus-
setzung fiir die aktuelle Anforde-
rungsliste liefert eine strategische
Rahmentourenplanung in Verbin-
dung mit der Entwicklung eines Be-
schaffungskonzeptes, da in diesen
Projekten die wegweisende Distri-
butionsstrategie entwickelt wird.
Aber auch aus der tdglichen Dispo-
sition lassen sich die zentralen An-
forderungen schliissig definieren.

1I): Standardisierung
der Anforderungen.

Es ist nicht sinnvoll, geschweige
denn kostenoptimal, fiir jeden
Eventualfall und fiir jede Abladebe-
dingung die service- und kostenop-
timale Fahrzeug- bzw. Aufbauaus-
stattung vorzuhalten. Die Kosten in
der Tourenplanung/Disposition ex-
plodieren, wenn zwanghaft Stapler-
kunden fiir Ziige ohne Ladebord-
wand zusammengesucht werden
oder (gréfere) Tankstellen und Sys-
temgastronomie per Hand vom Tief-
rahmenfahrzeug entladen werden.

Die Kunst liegt darin, die in Teil 1
erhobenen Anforderungen, in zwei
bis drei Ausstattungssystemen zu

biindeln, die jeweils méglichst fle-
xibel eingesetzt werden konnen.
Die Gastronomie- und Kleinkun-
denbelieferung erfordert zwar nur
selten 14 Tonnen Nutzlast, ein City-
Sattel oder auch ein 20/22- Tonner
mit gelenkter Nachlaufachse kann
aber eben auch bei Bedarf in der Be-
schaffung oder bei der Handelsdis-
tribution helfen. Und 15 bis 22 Gast-
rokunden kdnnen besser auf 18 bis
19 Stellplitze verladen werden, als
auf 12 bis 14. Die gewichtliche Aus-
lastung der Touren ist zwar auch ein
Effizienzkriterium, jedoch nicht im-
mer das entscheidende. Entschei-
dend fiir die Wettbewerbsfihigkeit
ist die Fuhrparkflexibilitdt. Das
heifdt: Ist ein flexibles Umswitchen
der Kapazititen moglich, was ins-
besondere bei saisonalen Spitzen-
auslastungen in Verbindung mit der
zu beobachtenden zunehmenden
Frachtraumverknappung strategi-
sche Wettbewerbsvorteile sichert.

11): Das Beschaffungskonzept —
Systemkauf

Systemkauf heif3t Kombination
des ,Know-how" im in Teil 1 und
2 beschriebenen Fuhrparkmanage-
ment mit modernen Einkaufs-
strategien. Kernbestandteil ist eine
auf Dauer angelegte Fahrzeugbe-
schaffungsstrategie fur den gesam-
ten Fuhrpark, bei der mindestens
ein grofier Teil des Fuhrparks jetzt
und weitere Teile entsprechend ih-
res Ersatzzyklus mittelfristig ausge-
schrieben werden.

Ziel ist es, die Einkaufskonditio-
nen zu optimieren, die Wirtschaft-
lichkeit zu steigern und sukzessive
die betrieblichen Abldufe zu verbes-
sern. Die Potenziale liegen insbe-
sondere in der Ausschreibung des
gesamten Fuhrparks bzw. in der Bil-
dung einer langfristigen Partner-
schaft zwischen Unternehmen und
Lkw-Hersteller. Ein nicht erhaltener
Zuschlag nimmt den Fuhrpark ei-

nes Unternehmens, gegebenenfalls
sogar einer Gruppe, fiir die néchs-
ten Jahre vom Markt.

Vor diesem Hintergrund werden
auf Herstellerseite hufig sémtliche
zur Verfiigung stehenden ,Konditi-
onenstellschrauben” ausgeschopft.
Das beginnt bei den Vereinbarun-
gen Uiber Riickkaufswerte, geht Uber
die Einbeziehung von Vertragswerk-
stitten hinsichtlich Reparatur- und
Wartungsvertrdgen bis hin zu den
Hausbanken und deren Finanzie-
rungskonditionen.

Aber auch die Hersteller generie-
ren Vorteile: Werkstattauslastungen
kénnen optimiert werden (insbe-
sondere beim Full-Service-Leasing),
Fahrzeugriickgaben werden kalku-
lierbar und bei der verhandelten
Ausstattung kann schon Einfluss
auf die zukiinftige potenzielle Ver-
wertung genommen werden.

Praktisch gliedern sich System-
kauf-Projekte in zwei Phasen. In der
technischen Phase werden Ausstat-
tung und Auslegung der bendtigten
Fahrzeuge analog Teil 1 und 2 auf
die betriebsindividuellen Anforde-
rungen angepasst. Basis ist der ak-
tuelle Stand der Technik, Ergono-
mie und Sicherheitsaspekte sowie
okologische Vorteile. Hinzu kom-
men eine Vielzahl von Sonder- oder
Zusatzausstattungen, die ebenfalls
vorab definiert werden sollten, wie
Standheizung, Rickfahrkamera, Na-
vigationsgerdt mit Bluetooth-Frei-
sprechanlage, etc.

Die Formulierung und Ausschrei-
bung dieses ,Komplettpaketes® ist
der Garant fiir realisierbare Kosten-
und Qualitdtspotenziale in den an-
schlieffenden Verhandlungen. Rol-
lierende Ersatzstrategien konnen
ebenso verhandelt werden wie sai-
sonale Zusatzkapazitdten (durch
vorsaisonale Beschaffung von Fahr-
zeuge und nachsaisonaler Riick-
gabe ,alter” Fahrzeuge kann man
Frachtraum kurzfristig erhéhen).

In der kaufménnischen Phase
wird die Ausschreibungsunterlage
an relevante Hersteller verteilt. Die
darauf abgegebenen Angebote wer-
den in mehreren Verhandlungsrun-
den im Projektteam mit den Anbie-
tern besprochen. Gegenstand sind
dabei sowohl die Fahrzeugtechnik
als auch die angebotenen Konditio-
nen. Am Ende dieser Phase ist eine
detaillierte Priifung der Angebote
erforderlich sowie der abschliefien-
de Vergleich, da insbesondere in
den Zusatz- und Sonderausstattun-
gen versteckte Unterschiede zu be-
ricksichtigen sind.

Die Entscheidung fillt auf Basis
des Anbietervergleiches. Dabei wer-
den nicht nur die Hersteller festge-
legt, sondern auch Finanzierungs-
konzepte wie Kauf (mit garantier-
ten Riickkaufswerten) und Finan-
zierung Uber die Hausbank, Leasing
iiber den Hersteller und Leasing
iiber die Hausbank oder eine Lea-
singgesellschaft oder (selten anzu-
treffende) Miete entschieden.

Vorteile der einen Alternative sind
h&ufig Nachteile der anderen. Bei
der Eigenfinanzierung sind die Un-
ternehmen unabhédngig vom Lea-
singgeber und daher freier bei Ent-
scheidungen, etwa tiber Laufzeiten.
Die Chancen aus der Eigenverwer-
tung der Fahrzeuge liegen beim ei-
genen Unternehmen, leider auch
die Risiken.

Solche Risiken werden beim Lea-
sing iber Leasingrate und festge-
schriebene Riickkaufswerte ausge-
schlossen. Ein Aspekt/(Vorteil) des
Leasings liegt in der Bilanzneutra-
litat und den ,sicheren“ Kalkulati-
onsgrundlagen. Eine optimale Ent-
scheidung Kauf vs. Leasing kann
nicht allgemeingiiltig abgeleitet
werden. Haufig ist jedoch das Full-
Service-Leasing der Favorit.

Mit dem Systemkauf lassen sich
die Fuhrparkkosten erfahrungsge-
maf deutlich senken. Sind die ge-

samten Kosten bei regelmifiigem
Ersatz der Fahrzeuge gegeniber
einem ,alten“ Fuhrpark bereits
um ca. 5 bis 8 Prozenz glinstiger,
liegen die Kosten eines im System-
kauf ausgetauschten Fuhrparks um
etwa 10 bis 15 Prozent unter denen
des ,alten” Fuhrparks.

Daneben gibt es qualitative Vor-
teile wie die Entlastung der Fahrer
durch die eingesetzte Technik, ein
positiver Image-Effekt fiir das Un-
ternehmen und die Entlastung des
Fuhrparkmanagements von admi-
nistrativen Aufgaben, da nicht
mehr die einzelnen Fahrzeuge an-
geschafft werden.

IV): Das Fuhrparkcontrolling

Fuhrparkmanagement heifst
auch: frithzeitig auf Anforderungs-
anderungen, Unternehmensent-
wicklung und Marktstrategie zu
reagieren. Das aktuelle Fahrzeug-
konzept bzw. die Fuhrparkdimensi-
onierung sollte daher laufend und
mit geeigneten Kennzahlen kont-
rolliert werden,

Entscheidend sind hier differen-
zierte Auslastungskennzahlen in
den Dimensionen Gewicht, Anzahl
Kunden und Stellplatze sowie jahr-
liche Einsatzzeit, Kilometerleistung
und Reparaturaufwand pro Kilome-
ter.

Insbesondere auf Basis der Kilo-
meterleistung und der Reparatur-
aufwendungen sollten fahrzeug-
gruppenspezifische  Ersatzzyklen
bestimmt und mit dem ,Lkw-Part-
ner® umgesetzt werden.

Nach Erfahrung von Schulte Ben-
der & Partner ist auf lange Sicht ein
systematisiertes Flottenmanage-
ment mit standardisierten Beschaf-
fungsprozessen in jedem Fall wett-
bewerbsfahiger als das ,glnstig
schieffen-Konzept” oder das ,hof-
fen, es geht noch ein Jahr gut-Kon-
zept®.

Lars Meier
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