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Der Markt wird schrumpfen. Pro- 
 gnosen gehen davon aus, dass 
 der Heizölmarkt im Hausbrand-

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

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

So mancher in der Branche ist des-
halb der Meinung, dass bis 2027 etwa 
die Hälfte der heute aktiven Mine-
ralölhändler nicht mehr am Markt 
sein wird. Denn bei den schrumpfen-
den Mengen gerät die Wirtschaftlich-

keit immer mehr in Gefahr. Damit das 
Geschäft auch in zehn Jahren noch ei-
nigermaßen Spaß 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 möchte ja eigentlich noch eine 
Weile weitermachen. Sich zusammen-
schließen, um gemeinsam stärker zu 
sein?

Kooperation unter Mitbewerbern 
im Mineralölhandel? 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 gegönnt. 

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

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

Mineralöllogistik­
gesellschaft
Wenn bei Unternehmen, die mit 5 Mio. 
Liter Heizöl 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 

Der Wind weht rau in der Branche. Die Mengen sinken. Die Anforderungen werden hö-
her und der umweltpolitische Gegenwind lässt nicht nach. Hierauf muss sich der Handel – 
und insbesondere die kleineren Unternehmen – einstellen. Sich alleine „durchzuwursteln“, 
birgt ein hohes Risiko. Eine erfolgversprechende Strategie für die mittelfristige Zukunft 
sind Kooperationen. Die aber bedürfen gegenseitigen Vertrauens. Eine Eigenschaft, die im 
Handel bislang nicht besonders ausgeprägt ist. 
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Verhältnisse 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 
selbständigen Mineralöllogistikgesell-
schaft, um den althergebrachten Be-
denken zu begegnen. Gesellschafter 
sind die vier Händler. Die Gesellschaft 
selbst handelt neutral mit eigenem Ge-
schäftsführer, eigener Disposition etc. 
Die Unternehmen bringen ihre Fahr-
zeuge ein. Die Fahrer werden über-
nommen. Die Logistikgesellschaft 
rechnet aufgrund einer vereinbarten 
Frachttabelle gegenüber den beteilig-
ten Gesellschaften ab. So konnte eine 
Reduktion von acht auf sechs Fahrzeu-
ge und sieben Fahrer dargestellt wer-
den. Für 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 Heizöl zu bekommen, in 
dieser Reaktionszeit kaum mehr dar-

stellbar ist. Dass dieses Projekt dann 
schlussendlich nicht verwirklicht wur-
de, lag an plötzlichen familiären Pro-
blemen in einem der beteiligten Un-
ternehmen. Alle wären wirtschaftlich 
selbständig geblieben, hätten aufgrund 
der Kostenstruktur Vorteile gehabt, 
die Kleinhändler eine Zukunftspers-
pektive. Ein besonderer Effekt einer 
solchen Mineralöllogistikgesellschaft 
liegt darin, dass weitere Kollegen an 
diese „andocken“ können, was die Sa-
che interessanter macht.

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

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

ein. Besonders wurde hervorgehoben, 
wie angenehm es jetzt sei, sich nicht 
mehr um den ganzen Ärger mit dem 
Fahrzeugpark und dem, was damit 
verbunden ist, kümmern zu müssen, 
sondern sich auf seine Kernkompeten-
zen im Mineralölhandel konzentrieren 
zu können. 

Direkte Kooperation
Eine weitere Kooperationsmöglichkeit 
– insbesondere in Bezug auf die Logis-
tik – ist es, dieselbe in die Hände eines 
anderen Marktteilnehmers zu legen. 
Viele Händler bieten dies auch an. Es 
ist dabei interessant zu beobachten, 
dass kleine Händler durchaus gewillt 
sind, sich die gesamte Ausfuhr durch 
lokale etwas „hemdsärmlig“ agieren-
de Speditionen organisieren zu lassen. 
Nicht selten betreiben diese Spediti-
onen dann tatsächlich den „Kunden-
klau“. Ermöglicht es den Mineralöl-
speditionen doch, auf diese Art und 
Weise selbst einen eigenen kleinen Mi-
neralölhandel zu eröffnen. Aus der an-
waltlichen Tätigkeit des Autors kann 

Marcus Schäfer: 
„Ein kooperativer Ansatz 
ist eine vielversprechende 
Lösung für die Zukunft.“
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INFORMATIONEN UND ANMELDUNG: 
www.dfga.de/basiswissen-fluessiggas

NEUER LEHRGANG: 
BASISWISSEN FLÜSSIGGAS
Ob Sie im Vertrieb oder im technischen Bereich arbeiten, ob Sie 
Branchen-Einsteiger sind oder Ihre Kenntnisse vertiefen wollen: 
Der Lehrgang „Basiswissen Flüssiggas“ bietet Ihnen die schnelle 
Einführung in die wichtigsten Anwendungen – vom Wärmemarkt 
über Mobilität bis hin zu Freizeit. 

TERMINE: 
31.05. - 02.06.2017 Dortmund
10.10. - 12.10.2017 Würzburg

UMFASSEND – KOMPAKT – ANSCHAULICH 

Lehrgangsinhalte
•  Chemische und physikalische Eigenschaften von Flüssiggas
• Herkunft und Logistikkette 
• Rechtsgrundlagen
• Anlagen in Gebäuden: Behälter, häusliche Anwendungen, Prüfung  
 von Anlagen nach den „Technischen Regeln Flüssiggas“ (TRF) 
• Mobilität: Autogas-Tankstellen und -Pkw, Lkw, mobile Maschinen
• Anwendungen im Freizeitbereich: Camping/Caravan, Boot, Grill, 
 Terrassenstrahler usw.



50  Brennstoffspiegel 03/ 2017

Betriebswirtschaft

von verschiedenen Prozessen hier-
aus berichtet werden. Mental abwegig 
scheint es hingegen, dass man hier mit 
anderen Mitbewerbern kooperieren 
könnte. Es herrscht die latente Angst, 
von diesen dann sofort geschluckt zu 
werden, da aus der Ausfuhrtätigkeit 
heraus die Kundenadressen bekannt 
sind. Hiergegen gilt es sich durch sau-
bere Vereinbarungen zu schützen. 
Das geht und wird in der Praxis auch 
erfolgreich umgesetzt. Datenschutz, 
Compliance-Regelungen usw. stehen 
hier zur Seite.

Es gibt viele Möglichkeiten zu ei-
ner solchen Kooperation: Aus der EDV 
werden die Aufträge überspielt, dispo-
niert und ausgeführt. Der eine hat eine 
bessere Auslastung in der Logistik, 
der andere ein Problem weniger. Dies 
lässt 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 
Hände des mittlerweile einkaufenden, 
die Ausfuhr tätigenden und nun auch 
rechnungsschreibenden Kollegen le-
gen. Dies geht bis hin zum Verkauf des 
Kundenstammes und der eigenen Tä-
tigkeit im Rahmen einer Agentur mit 
Aufteilung des Rohertrages (Verkaufs-
preis – Einkaufspreis – Fracht pro-
zentual verteilt). Die Spielarten sind 
vielfältig. Was man dazu braucht, ist 
Vertrauen sowie saubere Verträge, die 

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

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

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

Also ist auch hier eine gute Koopera-
tion gefragt. Der Verkäufer sollte noch 
eine ganze Weile im Geschäft bleiben. 
Es gibt Fälle, in denen der eine sein 
Geschäft an den anderen verkauft hat, 
dort weiter glücklich als Verkäufer tä-
tig war und dies über 20 Jahre betrie-
ben hat, zur größten Zufriedenheit 
beider Parteien. Dies dürfte zwar die 
Ausnahme darstellen. Aber man soll-

te sich auf einen Zeitraum von zwei bis 
vier Jahren einstellen, denn das macht 
den Übergang zum Nutzen aller Partei-
en „geschmeidig“. Innerhalb dieser Zeit 
kann das Engagement langsam zurück-
gefahren werden. So wird in Koopera-
tion zwischen Verkäufer und Käufer 
ein optimaler Übergang 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 Schäfer
Der Autor ist 
durch verschie-
dene Artikel im 
Rahmen seiner 
rechtsanwaltli-
chen Tätigkeit 
in der Kanzlei 
Schäfer • Vale-
rio bekannt. 

Aufgrund der zunehmenden 
Zahl von Unternehmensverkäu-
fen wurde die Gesellschaft Schä-
fer-Unternehmensvermittlungen 
GdbR ausgegründet, um diese 
Aktivitäten konzentriert und op-
timiert durchzuführen. (www.
schaefer-unternehmensvermitt-
lungen.de)

KLEINANZEIGENMARKT
TANKFAHRZEUGE                      - NEU -
MAN TGS 26.500, Euro6, EstererNewDesign: 20.400
ltr., Lift-Lenk-Nachl.-Achse, Autom. Getriebe, Retarder,
stehende Tr.: 60m, 2. Tr. hinter HA: 40m, Anhängerbetr.,
Addi., Rückpump., Entrestung, Funksteuerung, Untenbe-
füllung, ohne Erstzulassung
DB Antos 2543, Euro6, EstererNewDesign: 20.000 ltr.,
Lift-Lenk-Nachl.-Achse, Autom. Getriebe, Retarder, ste-
hende Tr.: 60m, 2. Tr. hinter HA: 40m, Anhängerbetr.,
Addi., Rückpump., Entrestung, Funksteuerung, Untenbe-
füllung, ohne Erstzulassung
2-Achs-Tankanhänger, EstererNewDesign, 18.210 ltr.,  
3 Kammern, Scheibenbremse, Luftfederung, Alufelgen, Unten-
befüllung, ohne Erstzulassung

TANKFAHRZEUGE         - GEBRAUCHT -
MB, Actros 1851 V8, Euro5, EstererNewDesign, 14.200 ltr., 
3 Kammern, 2 Schlauchtr., Addi., Untenbefüllung, Anhängerbe-
trieb, Bj.: 2009
MB, Actros 1841, 14.200 ltr., 2 Kammern, 2 Schlauchtr., Addi.,
Anhängerbetrieb, Bj.: 2009 
MAN, TGA 18.400, Esterer, A1, 14.200 ltr., 3 Kammern, 1
Schlauchtr.,Untenbefüllung, Addi., Bj.: 2007
MB, Atego 1823, 14.200 ltr., 1 Kammer, Schlauchtr., Addi., Bj.:
2002
MAN, 18.400, Esterer, 14.000 ltr., 2 Kammern, 1 Schlauchtr.,
Addi., Bj.: 1996
3-Achs-Tankanhänger, Esterer, A1,  22.500 ltr., 3 Kammern, 
Untenbefüllung, Bj.: 2001
2-Achs-Tankanhänger, Esterer,  18.600 ltr., 3 Kammern,
Bj.: 1991
3-Achs-Tankanhänger, Esterer,  22.500 ltr., 3 Kammern, 
Bj.: 1986

Zita Jacobs GmbH
Neufahrzeuge . Gebrauchtfahreuge 
Verkauf .  Vermietung . Finanzierung

Zeppelinstraße 27-29 · 66740 Saarlouis
Telefon 06831.940 9.0 · Fax 06831.940 9.90

www.tankfahrzeuge.de

Tankfahrzeuge
Tank-Sattelauflieger. zyl., Fabr. Schrader, 
Bj. 2004, Inhalt 42.700 l, 5 Kam., Untenbef., Doppelmeß-
anl. GMVZ 1004, Rechner Multiflow, QSS Sening Multi-
Seal, Pumpe Haar, Vollschl. hinten rechts ca. 35 m DN45
pneum., diverse Zusatzausrüstung, 3 Achsen SAF starr,
Luftf., Scheibenbr.
Tank-Lkw MAN TGA 18.363 FLC
Bj. 2003, EUR 3, Inhalt 14.700 l, AIII, 2 Kam., Pumpe 
Sening, Meßanlage 800 l, Vollschlauch, Additivanlage 
2-Achs Tankanhänger, Bj. 1998, Inhalt 20.300 l, 3 Kam-
mern, A III, Obenbefüllung
Tank-Sattel Fabr. Ellinghaus, Kofferform, Bj. 1996,
42.000 l, 5 Kammern, Pumpe, Meßanlage, Schlauchtr.,
Oben- und Untenbef., 3-achs. BPW-Luftfed., Lenkachse.

Wir suchen gebrauchte Tankfahrzeuge
ab Baujahr 2000.

Lahrs GmbH & Co. KG
21107 Hamburg, Hohe Schaar-Str. 46
Tel. (040) 7534008, Fax (040) 75318 07
e-mail: Lahrs@Lahrs.de

Tankwagen:
MB Atego 1523 Bj. 06, A III, 12m³
MB Actros 1835 Bj. 00, A III, 14m³
MB Actros 1841 Bj. 09, A III, 14m³
MB Actros 1841 Bj. 09, A III, 14m³
MB Actros 2540 Bj. 03, A III, 20m³
MAN TGM 18.240 Bj. 06, A III, 14m³
Tankanhänger
Esterer 2-Achs, Bj. 04, OB+UB, A I, 19m
L&F 2-Achs, Bj. 95, OB+UB, A I, 19m³
L&F 3-Achs, Bj. 01, OB+UB, A III, 22m³
Kässbohrer 3-Achs, Bj. 04, OB+UB, A I, 24m³
Tanksattelauflieger
Willig, Bj. 1992, A I, 40m³, 1 TKZ, Pumpe,
Schlauchtr., OB+UB, Luftf.

Wir suchen...
● Tankwagen
● Tankanhänger
● Tanksattelauflieger
Martin Semm GmbH
Nutzfahrzeuge
Georg-Ohm-Straße 4
36179 Bebra
Tel.(0 66 22) 4 10 11, Fax (0 66 22) 64 28
e-mail: semm-martin@t-online.de
http://home.mobile.de/martinsemmgmbhnutzfahrzeuge

i

- Neue + gebrauchte Tankanlagen
und Tanks zwischen 1.000 - 100.000 Liter

- Zapfsäulen, Tankdatenerfassungen, Pumpen,
Ersatzteile 

- Service an Tankanlagen: Verfugungen, War-
tungen und Reparaturen von WHG-Flächen; 

- Tankanlagenbau aus einer Hand

Leasing . Vermietung . Verkauf
Tel. (07 21) 55 34 21, Fax (07 21) 55 34 89

www.walter-behaelter-systeme.de
e-mail: Walter-Behaelter-Systeme@t-online.de

Neue und gebrauchte Lagertanks in allen Größen
werks- und ortsgefertigt, für wassergefährdende Flüssigkeiten, Regenwasser-
/Löschwasserbehälter - Tankanlagenbau - Zapfsäulen und Umschlaganlagen -
Tankreinigung - Tankdemontage - Einbau von vakuum- überwachten Doppel-
böden und Folien - Auffangwannen - Tankbeschichtungen - Wärmespeicher

Ankauf von Tanks aller Art inkl. Demontage
BARTH GmbH

www.barth-tank.de
Tel. (0 72 51) 9 15 10 · Fax (0 72 51) 8 59 70

eMail: info@barth-tank.de

  - Tankwagenumbauten / -Umsetzer

  - Unfallinstandsetzungen

  - Lackierungen / Beschriftungen 

  - TÜV-Abnahme nach GGVSE/ADR

  - Eichungen an Messanlagen 

     auch vor Ort

  - Reparaturarbeiten an Tankfahr-

     zeugen aller Fabrikate

  - Schweißarbeiten aller Art

  - Ersatzteileverkauf

  - Nachrüstung von Untenbefüllung

Tankwagen o.k.?

Göhler GmbH und Co. KG Anlagentechnik | 63768 Hösbach  I  Siemensstr. 5-7  I  www.goehler.de

Wir schaffen Lösungen...

seit über 60 Jahren, seriös, fachgerecht
und zu günstigen Festpreisen.

Tel.: 06021 / 42 00 - 5 02
Fax: 06021 / 42 00 - 95 00
E-Mail: petra.musialczyk@goehler.de
Fachbetrieb nach § 19 l WHG

Notdienst-Tel.: 0178 / 58 05 222
Freitag, 16-20 Uhr - Samstag, 8-16 Uhr 

● Kfz-Meister- und Schweißfachbetrieb
● Reparatur und Wartung
● Durchführung sämtlicher Prüfungen
● Kessel Um- und Neuaufbauten
● An- und Verkauf 
● Hersteller von Pflanzenölmessanlagen mit

PTB-Zulassung unter amtlicher Eichung

Zenner GmbH
Tank- u. Silofahrzeuge
Hannoversche Str. 23 . 30974 Wennigsen
Tel. 0 51 09/5 69 00, Fax 56 90 55
e-mail: info@zennertankwagen.de
www.zennertankwagen.de

Tankwagen:
MAN 18.284 Bj. 97, 2-Achs, 12,75 m³, 2 Ka, Blatt/Luft, AIII, 475 TKM
DB 1831 Bj. 99, 2-Achs, 14,2 cbm, AI, UB, 300 TKM
DB 1117K Bj. 92, 2-Achs, 1 Ka, 804 TKM
MAN 19414 Bj. 99, 2-Achs, 3 Ka, 14.33 cbm, 326 TKM
DB 1835 L Bj. 97, 2 Ka, 13,7 m³, 520 TKM, Euro 3
DB 19.463 Bj. 98, 1001 TKM, 2 Ka, 13,5 m³ UB
MAN 18.440 Bj. 09, 2-Achs, 2 Ka, 14,3 m³, AI, UB, 747 TKM
Tankauflieger:
Kässbohrer, Bj. 94, 43 m³, 5 KA, Meßanlage, Luft/Lift/Lenk,
OB+UB, A I
Tankanhänger:
Kroll, Bj. 94, 2-Achs, 20,5  m³, 3 KA, AI
Willig, Bj. 92, 2-Achs, 14,2 m³, 3 KA, OB, luftgefedert, AIII
Esterer, Bj. 93, 2-Achs, 3 KA 7500/6100/7500, UB ohne VOC
Esterer, Bj. 92, 3-Achs, 4 KA, 24 m³ UB

Wir kaufen an:
● Tankwagen/-anhänger
● Tankauflieger
● Unfallfahrzeuge
Vermietung von Tankfahrzeugen

Willi Kerker  
Tank- und Silofahrzeuge
Lockhauser Str. 188, 32052 Herford
Tel. 05221-76580
www.kerker-nfz.de, info@kerker-nfz.de
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Pludra Software
SOLUTIONS

Pludra Euroöl EDV-Systeme GmbH & Co. KG 
Georg-Elser-Ring 39 · 48432 Rheine
Telefon 05971/80838-0
info@pludra-energy.de

Pludra Energy
Software für den Energiehandel

Euroöl XL heißt jetzt Pludra Energy

Pludra Energy
BASIC

Stammdaten 

Akquisition CRM 

Artikelmanagement 

Fakturierung 

Finanzbuchhaltung 

Auswertungen 

Managementinfos 

•

•

•

•

•

•

•

Kontraktverwaltung

Grafische Disposition

Dynamische Inventur

Formelrechner

Agenturtankstelle

Tankkartenabrechnung

Excel-Modul

•

•

•

•

•

•

•

Pludra Energy
PLUS

www.pludra-energy.de
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LEITER/IN FUHRPARK UND DISPOSITION  
IN VOLLZEIT

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

Was Sie erwartet: Top-Verdienst bei leistungsgerechter Vergütung • Dienst- 
wagen, auch zur privaten Nutzung möglich • Gründliche Einarbeitung und 
Schulung sowie Weiterbildung
Was wir erwarten: Führung, 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 • Ausgeprägtes 
betriebswirtschaftliches sowie technisches Verständnis

Mittelständisches Energiehandelsunternehmen im Herzen BaWü  
sucht ab sofort eine/n 


