Betriebswirtschaft

' Gemeinsam starker sein

Der Wind weht rau in der Branche. Die Mengen sinken. Die Anforderungen werden ho-
her und der umweltpolitische Gegenwind lasst nicht nach. Hierauf muss sich der Handel -
und insbesondere die kleineren Unternehmen - einstellen. Sich alleine ,,durchzuwursteln®,
birgt ein hohes Risiko. Eine erfolgversprechende Strategie fiir die mittelfristige Zukunft
sind Kooperationen. Die aber bediirfen gegenseitigen Vertrauens. Eine Eigenschaft, die im
Handel bislang nicht besonders ausgepragt ist.

er Markt wird schrumpfen. Pro-
D gnosen gehen davon aus, dass

der Heizolmarkt im Hausbrand-
geschift in den kommenden 10 Jahren
nochmals um 30 Prozent sinkt. Betrach-
tet man die Situation ab 2013, so gab es
2014 bei Heizol EL einen Riickgang um
rund 16 Prozent, 2015 um knapp 4 Pro-
zent und 2016 liegt nach vorlaufigen
Zahlen im Bundesdurchschnitt ebenfalls
2,6 Prozent unter Vorjahr.

Da kann ein Jahr noch so schlecht
ausfallen. Im nachsten wird es kaum
besser. Und dies, obwohl der Preis im
Jahr 2016 neun Monate lang im Schnitt
deutlich unter 50,00 Euro fiir 1.000 Li-
ter Heizol lag.

So mancher in der Branche ist des-
halb der Meinung, dass bis 2027 etwa
die Halfte der heute aktiven Mine-
ral6lhdandler nicht mehr am Markt
sein wird. Denn bei den schrumpfen-
den Mengen gerit die Wirtschaftlich-
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keit immer mehr in Gefahr. Damit das
Geschaft auch in zehn Jahren noch ei-
nigermafien Spaff macht, sollte man
heute einen Umsatz von 25 bis 30 Mio.
Liter Produkt und mehr haben. Hinzu
kommt, dass eine Nachfolgeregelung
oft nicht in Sicht ist.

Was tun also? Verkaufen? Aber wie?
Man mochte ja eigentlich noch eine
Weile weitermachen. Sich zusammen-
schliefden, um gemeinsam stirker zu
sein?

Kooperation unter Mitbewerbern
im Mineralolhandel? Das war bislang
oft mehr als schwierig. Man traute sei-
nem Mitbewerber keinen Millimeter
weit und eine erfolgreiche Zukunft hat
man ihm schon zweimal nicht gegénnt.

Auf solche Eitelkeiten wird man in
Zukunft wohl verzichten miissen, denn
man kann sie sich schlicht nicht mehr
leisten. Wer die kritische Grofde nicht
iiberschreitet oder keine Nachfolge-

strukturen aufgebaut hat, der kann
sich den folgenden Gedanken nicht
verschlieflen. Auch diejenigen, die
grofd genug sind, kdnnen von solchen
Aktivitaten profitieren. Sinnvoll ist es
jedoch, solches aus der Situation ei-
nes gesunden Unternehmens heraus
anzugehen und nicht aus Situationen
der Not.

Mineralollogistik-
gesellschaft

Wenn bei Unternehmen, die mit 5 Mio.
Liter Heiz6l EL am Markt agieren, ein
neuer Tankwagen ansteht, dann wird
sich der TKW in diesem Leben nicht
mehr amortisieren. Ist das Vertriebs-
gebiet verzweigt, ist ein TKW gegebe-
nenfalls nicht optimal ausgelastet. Im
Idealfall kann man mit einem Fahrzeug
10 Mio. Liter und mehr im Jahr ausfah-
ren. Das bedarf guter geographischer
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Verhaltnisse und einer optimierten Lo-
gistik.

So hatten vor einiger Zeit vier Un-
ternehmen miteinander gesprochen.
Es sollte die Ausfuhr optimiert und
kooperiert werden. Und zwar in einer
selbstandigen Mineraldllogistikgesell-
schaft, um den althergebrachten Be-
denken zu begegnen. Gesellschafter
sind die vier Handler. Die Gesellschaft
selbst handelt neutral mit eigenem Ge-
schéftsfiihrer, eigener Disposition etc.
Die Unternehmen bringen ihre Fahr-
zeuge ein. Die Fahrer werden iiber-
nommen. Die Logistikgesellschaft
rechnet aufgrund einer vereinbarten
Frachttabelle gegeniiber den beteilig-
ten Gesellschaften ab. So konnte eine
Reduktion von acht auf sechs Fahrzeu-
ge und sieben Fahrer dargestellt wer-
den. Fiir jedes der beteiligten Unter-
nehmen bedeutete das ein erhebliches
Einsparungspotential. Eines bedingt
das Konzept jedoch: Man muss sei-
ne Kunden erziehen, dass der Luxus,
als Kaltsteher anzurufen und binnen
zwei Stunden Heizol zu bekommen, in
dieser Reaktionszeit kaum mehr dar-
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stellbar ist. Dass dieses Projekt dann
schlussendlich nicht verwirklicht wur-
de, lag an plétzlichen familidren Pro-
blemen in einem der beteiligten Un-
ternehmen. Alle wéren wirtschaftlich
selbstdandig geblieben, hatten aufgrund
der Kostenstruktur Vorteile gehabt,
die Kleinhdndler eine Zukunftspers-
pektive. Ein besonderer Effekt einer
solchen Mineralollogistikgesellschaft
liegt darin, dass weitere Kollegen an
diese ,andocken“ konnen, was die Sa-
che interessanter macht.

Als der Autor dies bei einem Vor-
trag schilderte, wurde es spontan be-
stitigt: Anwesende Handler kamen

Marcus Schdfer:

»Ein kooperativer Ansatz
ist eine vielversprechende
Lésung fiir die Zukunft.”

durch eine solche Kooperation in ei-
nem Schlag von 20 Fahrzeugen auf
14 Fahrzeuge herunter. Die Synergien
stellten sich in der Praxis tatsachlich

ein. Besonders wurde hervorgehoben,
wie angenehm es jetzt sei, sich nicht
mehr um den ganzen Arger mit dem
Fahrzeugpark und dem, was damit
verbunden ist, kimmern zu missen,
sondern sich auf seine Kernkompeten-
zen im Mineraldlhandel konzentrieren
zu kénnen.

Direkte Kooperation

Eine weitere Kooperationsmoglichkeit
- insbesondere in Bezug auf die Logis-
tik - ist es, dieselbe in die Hande eines
anderen Marktteilnehmers zu legen.
Viele Handler bieten dies auch an. Es
ist dabei interessant zu beobachten,
dass kleine Handler durchaus gewillt
sind, sich die gesamte Ausfuhr durch
lokale etwas ,hemdsarmlig” agieren-
de Speditionen organisieren zu lassen.
Nicht selten betreiben diese Spediti-
onen dann tatsdchlich den ,Kunden-
klau“ Ermoglicht es den Mineraldl-
speditionen doch, auf diese Art und
Weise selbst einen eigenen kleinen Mi-
neraldlhandel zu eréffnen. Aus der an-
waltlichen Tatigkeit des Autors kann
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von verschiedenen Prozessen hier-
aus berichtet werden. Mental abwegig
scheint es hingegen, dass man hier mit
anderen Mitbewerbern kooperieren
konnte. Es herrscht die latente Angst,
von diesen dann sofort geschluckt zu
werden, da aus der Ausfuhrtitigkeit
heraus die Kundenadressen bekannt
sind. Hiergegen gilt es sich durch sau-
bere Vereinbarungen zu schiitzen.
Das geht und wird in der Praxis auch
erfolgreich umgesetzt. Datenschutz,
Compliance-Regelungen usw. stehen
hier zur Seite.

Es gibt viele Moglichkeiten zu ei-
ner solchen Kooperation: Aus der EDV
werden die Auftrage tiberspielt, dispo-
niert und ausgefiihrt. Der eine hat eine
bessere Auslastung in der Logistik,
der andere ein Problem weniger. Dies
lasst sich beliebig ausweiten: Hat man
selbst nicht Zeit, Lust oder Expertise,
den Einkauf zu organisieren, kann man
in einer solchen Kooperation die Ware
auch direkt auf Basis eines OMR-Ver-
trages mit hinterlegter Frachttabelle
beziehen. Die Rechnungslegung kann
man selbst machen oder auch in die
Hande des mittlerweile einkaufenden,
die Ausfuhr titigenden und nun auch
rechnungsschreibenden Kollegen le-
gen. Dies geht bis hin zum Verkauf des
Kundenstammes und der eigenen Ta-
tigkeit im Rahmen einer Agentur mit
Aufteilung des Rohertrages (Verkaufs-
preis - Einkaufspreis - Fracht pro-
zentual verteilt). Die Spielarten sind
vielfaltig. Was man dazu braucht, ist
Vertrauen sowie saubere Vertrdge, die

Kleinanzeigenmarkt

die jeweiligen Rechte eindeutig und
auch durchsetzbar definieren. Ersteres
muss man erlernen. Letztere kann man
gestalten.

Unternehmens-
iibergabe

Wer sich entscheidet, sein Unterneh-
men auf- bzw. abzugeben, wahlt besser
einen kooperativen Ansatz. Wer sich
am Tag nach Unterschrift in die Sonne
auf eine Mittelmeerinsel absetzt, tut
weder sich noch dem Kaufer einen Ge-
fallen. So ist ein Unternehmensiiber-
gang nicht verniinftig gestaltbar. Ein
erheblicher Anteil des Kundenpotenzi-
als geht dabei verloren. Dieser Verlust
wird vom Kaufer eingepreist.

Man darf also nicht auf den letzten
Driicker verkaufen, sondern muss ei-
nen solchen Prozess noch eine ganze
Weile begleiten. Dies mag auf psycho-
logische Hemmschwellen stof3en. Aber
auch davon muss man sich frei machen.
Der optimierte Preis dieses Vorgehens
sollte ein ausreichendes ,Schmerzens-
geld darstellen. Der Volksmund sagt:
,Viele Wege fiihren nach Rom.”

Also istauch hier eine gute Koopera-
tion gefragt. Der Verkaufer sollte noch
eine ganze Weile im Geschift bleiben.
Es gibt Falle, in denen der eine sein
Geschaft an den anderen verkauft hat,
dort weiter gliicklich als Verkaufer ta-
tig war und dies liber 20 Jahre betrie-
ben hat, zur grofiten Zufriedenheit
beider Parteien. Dies diirfte zwar die
Ausnahme darstellen. Aber man soll-

te sich auf einen Zeitraum von zwei bis
vier Jahren einstellen, denn das macht
den Ubergang zum Nutzen aller Partei-
en ,geschmeidig” Innerhalb dieser Zeit
kann das Engagement langsam zurtick-
gefahren werden. So wird in Koopera-
tion zwischen Verkaufer und Kaufer
ein optimaler Ubergang realisiert.

Egal wie man also weiter- und zu-
sammenarbeitet: Ein kooperativer An-
satz ist sinnvoll. Zur Kooperation be-
darf es Vertrauen. Dieses zu erlernen
ist eine neue Herausforderung an viele
Unternehmer, die die mittelfristige Zu-
kunft jedoch sicherer und leichter ma-
chen kann. <

Marcus Schafer

Der Autor st
durch verschie-
dene Artikel im
Rahmen seiner
rechtsanwaltli-
chen Tatigkeit
in der Kanzlei
Schafer e Vale-
rio bekannt.
zunehmenden

Aufgrund der
Zahl von Unternehmensverkau-
fen wurde die Gesellschaft Scha-
fer-Unternehmensvermittlungen
GdbR ausgegrindet, um diese
Aktivitaten konzentriert und op-

timiert durchzufthren. (www.
schaefer-unternehmensvermitt-
lungen.de)
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Mittelstdndisches Energiehandelsunternehmen im Herzen BaWii
sucht ab sofort eine/n

LEITER/IN FUHRPARK UND DISPOSITION
IN VOLLZEIT

Was Sie erwartet: Top-Verdienst bei leistungsgerechter Vergtitung « Dienst-
wagen, auch zur privaten Nutzung méglich ¢ Griindliche Einarbeitung und
Schulung sowie Weiterbildung

Tankwagen o.k.?

- oe - Tankwagenumbauten [ -Umsetzer
Wir schaffen Losungen...

- Unfallinstandsetzungen

seit tiber 60 Jahren, serios, fachgerecht =l dentmgn Bl
und zu giinstigen Festpreisen. - TOV-Abnahme nach GGVSE/ADR

- Eichungen an Messanlagen

Was wir erwarten: Flihrung, Entwicklung, Schulung der Disponenten und
Fahrer « Planung, Instandhaltung und wirtschaftlicher Einsatz des Fuhr-
parks * Abgeschlossene Ausbildung zum Industriemeister Kraftverkehr oder
Studium mit der Fachrichtung Logistik und Transportwesen * Ausgepragtes
betriebswirtschaftliches sowie technisches Verstandnis

auch vor Ort

Tel.: 06021 [ 4200 -5 02

Fax: 06021 [ 42 00 - 95 00

E-Mail: petra.musialczyk@goehler.de
Fachbetrieb nach § 191 WHG

- Reparaturarbeiten an Tankfahr-
zeugen aller Fabrikate

- SchweiBarbeiten aller Art

Notdienst-Tel.: 0178 | 58 05 222 - Ersatzteieverkauf

Freitag, 16-20 Uhr - Samstag, 8-16 Uhr

Gohler GmbH und Co. KG Anlagentechnik | 63768 Hésbach | Siemensstr. 5-7 | www.goehler.de

Zuschrift unter Chiffre-Nr. 17076 an die UNITI-Mediengruppe GmbH,
Jégerstrasse 6, 10117 Berlin

- Nachriistung von Untenbefiillung
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