
Stückgutmarkt

Im März nun gelang den drei Machern eine 
kleine Sensation: Ihre drei Speditionsver-
bünde beschlossen eine strategische Allianz.  
Besiegelt wurde das Ganze feierlich auf der 
Messe Transport Logistic im Mai mit einer 
Unterschrift unter den gemeinsamen Ko-
operationsvertrag. Damit bündeln die drei 
Speditionsverbünde und deren Systempart-
ner ab sofort ihre Aktivitäten und treten auf 
dem Markt gemein-
schaftlich auf. So-
wohl die drei Stück-
gutnetze als auch 
ihre Partner werden 
aber weiter rechtlich 
eigenständig am 
Markt agieren. Eine starke gemeinsame 
Marke mit gemeinsamer Systemzentrale 
steht nicht an.
Erklärte Ziele seien vielmehr ein Mehr an 
Netzsicherheit sowie deutliche Wettbe-
werbsvorteile durch die operative Zusam-
menarbeit, wie die drei Geschäftsführer 
Bottenhorn, Jäschke und Staroske im Ge-
spräch mit der VerkehrsRundschau beto-

nen. So umfasst das gemeinsame Spediti-
onsnetz, auf das alle Mitglieder ab sofort 
operativ zugreifen können, insgesamt 426 
Partnerbetriebe (316 nationale und 110 
internationale) sowie ein jährliches Volu-
men von 3,55 Millionen Sendungen mit 
1,22 Millionen Tonnen Gesamttonnage 
(siehe Kasten Seite 20). 
Als Notgemeinschaft wollen die drei Ge-

schäftsführer ihr 
neues Miteinander 
aber nicht verstan-
den wissen, eher als 
„Notwendigkeit“,  
insbesondere auf-
grund des seit Jahren 

anhaltenden Preis- und Wettbewerbs-
drucks im deutschen Stückgutmarkt. „Für 
unsere Systempartner wird es immer 
schwieriger, solide Deckungsbeiträge zu 
erwirtschaften. Von hohen Gewinnen will 
ich gar nicht sprechen“, sagt Jäschke. Das 
Mengenvolumen im deutschen Stückgut-
markt sei zwar da, aber es gebe einfach zu 
viele Anbieter. „Und die Big Boys nutzen 

Der Zwang zur Größe
Aus Konkurrenten werden Part-
ner: Immer mehr Speditionsver-

bünde bündeln ihre Netze. Ob 
dies die richtige Antwort auf den 
Wettbewerbsdruck im Stückgut-

markt ist, und welche Chancen 
und Risiken dieser Trend für die 

Spediteure bringt.  

A
uf den ersten Blick könnten sie nicht 
unterschiedlicher sein: hier der  
diplomatische 59-jährige Andreas 

Jäschke, der seit 2005 die Kooperation Ver-
netzte-Transport-Logistik (VTL) führt, 
neben ihm der 63-jährige Geschäftsführer 
Hubert Staroske der International Logistik 
Network (ILN), der gerne kein Blatt vor den 
Mund nimmt, und schließlich der 
kühle Analytiker Jens Bottenhorn, der mit 
33 Jahren Geschäftsführer der Kooperation 
Systemtransport auf Rädern (Star) ist. 

Volle Fahrt voraus im Stückgutmarkt: ILN, 

Star und VTL bündeln ihre Aktivitäten

426 Partnerbetriebe umfasst das 

gemeinsame Speditonsnetz, auf 

das nun alle zugreifen können
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Stückgutmarkt

ihre Marktmacht, um über den Preis Men-
gen zu generieren“, so der VTL-Mann.  
„Priorität hat es für uns deshalb, die Wettbe-
werbsfähigkeit eines jeden unserer System-
partner zu erhalten“, sagt Staroske klipp und 
klar. „Zudem wollen wir unsere Dienstleis-
tungen auch bei einem Depotausfall zuver-
lässig und lückenlos erbringen können – 
Stichwort Netzwerk-Sicherheit und -Stabi-
lität.“ So sollen künftig die Kooperations-
mitglieder, zum Beispiel bei Insolvenz eines 
Partners, auch auf Speditionen der beiden 
anderen Netze zugreifen können. Unliebsa-
me Überraschungen wie der unerwartete 
Aufkauf des Cargoline-Partners Spedition 
Balter im April durch den System-Alliance-
Gesellschafter Raben Group, die Cargoline 
erfahren musste, will man so durch die ge-
meinsame Allianz vermeiden. 

Heterogene Produktionsabläufe glätten

Damit dies aber nicht Lippenbekenntnisse 
bleiben, haben die drei Geschäftsführer in 
ihrem Kooperationsvertrag einen straffen 
Zeitplan vereinbart, der sieben Hauptpunk-
te umfasst. Dazu zählen unter anderem, die 
Netzwerkdichte zu optimieren, die gegen-
seitige deutsche Postleitzahlen-Abdeckung 
zu sichern sowie gemeinsame Umschlag-
standorte zu nutzen. Um Organisation und 

Abwicklung zu vereinfachen, wollen die 
Partner zudem ihre operativen Prozesse, 
Software, Produkte und Abrechnungs-
strukturen langfristig angleichen. Hinzu 
kommt neben der Bündelung nationaler 
und europäischer Mengen auch die Syner-
gienutzung einer gemeinsamen Gestaltung 
von Aus- und Weiterbildung. 

Sieben Arbeitskreise mit Vertretern aus den 
jeweiligen Kooperationen wurden dafür 
gegründet. Bis Ende November sollen ihre 
Vorschläge vorliegen, Ende Dezember will 
man diese bewertet und priorisiert haben 
und dann die definierten Maßnahmen zeit-
nah gemeinschaftlich umsetzen. Und zwar 
so schnell wie möglich, betont Staroske: 
„Nicht reden, sondern machen.“ Das sei die 
Devise, die man beherzigen wolle.

Der Teufel steckt im Detail

Was aber sprach gerade für das Miteinan-
der ILN, Star und VTL? Während Jäschke 
und Staroske hier insbesondere die 
menschliche Komponente herausstreichen 
(„Die Chemie unter uns passte einfach“), 
nennt Bottenhorn ganz pragmatische 
Gründe. Im Gegensatz zu größeren Mittel-
standskooperationen wie Cargoline, die im 
Wesentlichen Direktverkehre realisieren, 
seien der Systemansatz und die Art der Sen-
dungsabwicklung bei VTL, ILN und Star 
sehr ähnlich, sagt er. Jeder von ihnen verfol-
ge den Ansatz, die Produktionsgebiete für 
die einzelnen Systempartner relativ klein zu 
halten, um eine hohe Fahrzeugauslastung zu 
gewährleisten. Das sei eine wichtige Ge-
meinsamkeit. Zudem sei die durchschnitt-
liche Betriebsgröße der einzelnen System-
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Fachkonferenz B2C:  
Logistikprozesse im Umbruch

Immer mehr Endverbraucher bestellen ihre 
Produkte im Internet und lassen sich diese 
nach Hause liefern. Das wirkt sich massiv auf 
Stückgutspeditionen aus. Was sich für diese  
ändert, wie sie bei Ausschreibungen zum Zug 
kommen und wie sich Wettbewerber positio-
nieren, zeigt die Konferenz „B2C: Logistikpro-
zesse im Umbruch“ der VerkehrsRundschau 
am 15. September 2015 in Düsseldorf. Infos 
unter www.verkehrsrundschau.de/events.  eh
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Mit ihrer Unterschrift unter den Kooperationsvertrag machten sie die Allianz perfekt 

(v. l.): Jens Bottenhorn (Star), Andreas Jäschke (VTL) und Hubert Staroske (ILN)

MMMitMitMitMitMitMitMitMiMitMitMitMMMMiMitMitMMiMMMitMMiMiitMitttM ihihihihihihiihhhihihiiihhihiihihhiihhhrerrerrerrererrerererererrerrrer reee UnUnUnUUnUUnUnUnUUUUnUnUnUnUnUnnnnterterterterteterteteteterterteerrterererteerschschschschschschschschchchhhchschschschschschschchschhchhhhccchrififrifrifrifriffrifrifrifffriifrifififriffififfifffiffr fffft utttt ut uuut uuut uttttt uuuut ut uttt uttt uttt ntententententententetetetntetetetenntnn eer drr ddr dr ddr dr dr ddddenenenenen KooKoKooKooKoKKoooooo perperperpperperratiatitat ononsonsonsononsnsnsnsoonsnsso ssn verververververververververeveveverververveerverveere tratratratratrraaatraaaatraaat ag mg mg mg mg mgg mmg mg mmg machachachachhachachachtentententtentenntentenentenene sisiiisississsisis e de de de de de de de de de dddde de dddde de dieieieieieieieieieieiei AllAllAAllAllAAllAlllA lll ianianianianiananianianianiana z pz pz pz pz pz pz pzz erferferferfrfferfrfe fe ektektektektektektkttekttte tt

Transport + Logistik

 VerkehrsRUNDSCHAU 28/2015  19

VR, 13.07.15



Stückgutmarkt

partner in den drei Kooperationen  ähnlich, 
betont der Geschäftsführer von Star.
Gleichwohl dürfte auch hier der Teufel, wie 
so oft, im Detail stecken. Denn noch sind 

die Produktionsabläufe in den einzelnen 
Netzen heterogen, wie Branchenkenner 
wissen. So wickelt VTL bislang 9 Prozent 
seiner jährlich 1,52 Millionen Sendungen 

im Direktverkehr ab und zieht 91 Prozent 
über das Zentralhub in Fulda. Bei ILN wer-
den dagegen die Verkehre über 24 Trans-
shipmentpoints (TSP) gezogen. Und bei 
Star werden 13 Prozent der Sendungen 
über das Zentralhub in Homberg gezogen, 
während 87 Prozent der Sendungen über 
Direktverkehre an die Empfangsspeditio-
nen gehen.
Wie man dies in Zukunft glätten will, um 
möglichst kostenoptimale Produktions-
strukturen zu schaffen, wisse man noch 
nicht, hier befänden sich die Arbeitsgrup-
pen in der Diskussion, räumt Jäschke ein. 
Noch sei es daher verfrüht, über künftige 
Produktionsabläufe und Prozesse zu spre-
chen, sagt er. Entscheidend für ihn: „Stück-
gut funktioniert stets über Bündelung; über 
das Gesetz der großen Zahlen.“ Wie man 
die Mengen in der künftigen operativen Zu-
sammenarbeit der Netze dann bündele, ob 
über TSP, über Regionalhubs (Rub) oder 
über ein Hub, sei für ihn  zunächst nachran-
gig. Entscheidend sei nur die Bündelung, 
betont er, damit die Systempartner eine grö-
ßere Auswahl haben, wie sie ihre Hauptläu-
fe künftig besser optimal auslasten können.

Niedrigere Kosten dank Bündelung

Und im internationalen Geschäft sei es 
letztlich ähnlich, betont der VTL-Ge-
schäftsführer. Hier sei es bislang so, dass 
Mitgliedsfirmen in den jeweiligen Verbün-
den fallweise mit langjährigen Partnern 
arbeiten. Diese müsse man sich nun genau 
ansehen – in Hinblick auf Qualität, Sen-
dungsmengen und DV-Ausstattung. Denn 
Ziel sei auch hier die Bündelung der Sen-
dungsmengen von und nach Europa sowie 
die Verdichtung der Netze und eine erhöh-
te Abfahrtsdichte in Europa. 
Dass dies nicht alles ohne Reibungsverluste 
innerhalb der Systeme vonstattengehen 
wird, ist den drei Geschäftsführern bewusst. 
Jäschke wörtlich: „So lange die Produktion 
und Ertragssituation in den Depots unserer 
Partner nicht negativ tangiert wird, herrscht 
eitel Sonnenschein. Kommt es aber zu Ver-
änderungen zum Beispiel in Zuständigkei-
ten und Postleitzahlen-Gebieten, fangen die 
Diskussionen an.“ Richtig sei aber auch, 
ergänzt Bottenhorn, dass von der Zusam-
menarbeit langfristig jeder Systempartner 
profitieren werde: einerseits durch niedrige-
re Kosten dank besserer Mengenbündelung, 
andererseits vor allem durch ein Mehr an 
Netz-Sicherheit und -Stabilität. 
„Und Kunden haben dadurch die Gewiss-
heit“, bringen es Jäschke und Staroske auf 
den Punkt, „dass sie die individuelle, hoch-

D AT E N  +  F A K T E N :  I L N ,  S T A R  U N D  V T L

ILN Star VTL

Gründung 1998 1994 1998

Geschäftsführung Hubertus Staroske Jens Bottenhorn Andreas Jäschke

Partner 211 72 129 

davon außerhalb 

Deutschlands

62 5 33

Gesellschafter k. A. 1 38

Netzwerk Direktverkehrsstruktur 
zwischen 24 Trans-
shipmentpoints (TSP), 
die als regionale Hubs 
fungieren

zweistufiges Netz (13 
Prozent des Sen-
dungsvolumens über 
Direktverkehre, 87 
Prozent über Hub in 
Homberg)

zweistufiges Netz (9 
Prozent des Sen-
dungsvolumens über 
paarige Direktverkeh-
re, 91 Prozent über 
Hubs)

Hubs kein Hub, 24 TSP Zentralhub in Hom-
berg/Efze; Regional-
hubs in Tauberbi-
schofsheim, Wunstorf

Hub in Fulda;   
Regionalhubs in  
Gelsenkirchen,  
Hannover, Kürnach 

Tonnage (2014) 430.000 Tonnen  k. A. 550.000 Tonnen  

Sendungen (2014) 1,3 Millionen k. A. 1,52 Millionen  

A L L I A N Z  V O N  2 4 P L U S  U N D  O N L I N E  S Y S T E M L O G I S T I K

„Wir haben die Feuertaufe 
erfolgreich bestanden“

Wo ein Wille ist, da ist auch ein Weg – das 
beweisen die beiden mittelständischen Stück-
gutverbünde 24plus und Online Systemlogis-
tik. Als Geschäftsführer Peter Baumann von 
24plus und Geschäftsführerin Sandra Bugiel 
von Online Systemlogistik vergangenen 
November eine strategische Allianz verkünde-
ten, sorgte dies für Aufsehen. Denn zum ersten 
Mal kam es im deutschen Stückgutmarkt zu 
einer Kooperation der Kooperationen.
Natürlich gab es im Markt auch Bedenken. 
„Die Produktionssysteme passen nicht zusam-
men“, raunten Branchenkenner seinerzeit. So 
gehen bei 24plus über 80 Prozent der Sen-
dungen via Direktverkehr und nur 20 Prozent 
über Hubs an Empfangsspediteure, und bei 
Online Systemlogistik ist es nahezu umge-
kehrt. Sprich: Das kann nicht gut gehen.
Und es klappt doch, ziehen Peter Baumann und 
Sandra Bugiel nach sieben Monaten Zusam-
menarbeit zufrieden Bilanz. Erstes und unmit-

telbares Ziel der Allianz sei es ja gewesen, die 
Netze gegenseitig zu schützen, wenn ein Part-
ner kurzfristig herausbricht – ob durch Aufkauf, 
Insolvenz oder weil er die Nachfolge nicht 
regeln konnte, sagt Baumann. Dieser „Ernstfall“ 
kam zwar schneller als erwartet, als Anfang Juni 
bei Online Systemlogistik kurzfristig ein Partner 
ausschied. „Wir haben diese Feuertaufe erfolg-
reich bestanden. Unser Notfall-Programm hat 
funktioniert. Das läuft“, freut er sich. 
In der zweiten Ausbaustufe ihrer Allianz sei es 
nun vorstellbar, führt Bugiel aus, sukzessive Sys-
tempartner im europäischen Ausland aufzu-
schalten, die beide Kooperationen bedienen. So 
werde am 15. Juli der 24plus-Partner Lagermax 
in Tschechien auch an das Online-Systemlogistik-
Netz angeschlossen werden. Ganz nach dem 
Vorbild Belgiens, wo ebenfalls der Online-Partner 
Jet Logistics für beide Kooperationen tätig ist.
Und in der dritten und letzten Ausbaustufe ist 
es das erklärte Ziel von Bugiel und Baumann, 
die Prozesse und Regelwerke bei 24plus und 
Online Systemlogistik zu vereinheitlichen und 
aufeinander abzustimmen. „Jeder Partner soll 
letztlich, unabhängig davon, in welchem Netz 
er arbeitet, mit den gleichen Qualitäts-Stan-
dards und Prozessen seine Sendungen abwi-
ckeln können“, nennt Baumann die langfristi-
ge Zielrichtung. Das sei die Hauptarbeit, an 
der die Gremien und Arbeitskreise beider Spe-
ditionsverbünde derzeit arbeiteten.  „Viel 
Fleißarbeit ist das. Oft steckt der Teufel auch 
im Detail – gerade in der IT“, räumt er ein. 
Bereut haben er und Bugiel ihre Entscheidung 
aber nicht. Im Gegenteil, gut und richtig sei 
diese gewesen, betonen sie einmütig.  eh
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Ihre Netzallianz macht Schule: S. Bugiel  

(Online Systemlogistik), P. Baumann (24plus)
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qualitative und flexible Dienstleistung des 
Mittelstands weiter in Anspruch nehmen 
können“. Im Klartext: „Auftraggeber sind 
künftig nicht gezwungen, nur mit den Big 
Boys im Stückgutgeschäft zu arbeiten.“ 
„Die Mittelstandskooperationen müssen 
im Stückgutgeschäft stärker zusammenrü-
cken, um die Netze stabil zu halten.“ Davon 
ist auch Jörn Peter Struck, Geschäftsführer 
der Speditionskooperation Cargoline, 
überzeugt. Als Grund nennt er: Für viele 
Speditionen sei das Stückgutgeschäft nicht 
die Kernkompetenz, sondern das Teil- und 
Komplettladungs- sowie Lagerlogistikge-
schäft. „Viele Betriebe schreiben in der 
Stückgutverteilung rote Zahlen, weil ihnen 
dafür die Menge fehlt und die Stoppdichte 
in der Region häufig gering ist.“ 

Massive Verschiebungen im Markt

Im Fall ILN, Star und VTL sei eine Koope-
ration der Kooperationen also genau der 
richtige Weg, sagt Struck. Derartig vernetz-
te Kooperationen können durch eine ein-
heitliche IT Synergien heben oder beispiels-
weise im Nahverkehr die Eingangssendun-
gen mehrerer kleinerer Partner in der Regi-
on bündeln und über einen starken Partner 
abwickeln. Dieser profitiere so von gesun-
den Sendungsstrukturen und könne damit 
selbst in der häufig unrentablen Zustellung 
von Eingangsstückgut Geld verdienen. 

Zudem könne im Falle des Marktaustritts 
eines der Partner relativ einfach das Mit-
glied der anderen Kooperation einspringen 
– Stichwort Netzsicherheit. Darauf verweist 
Marktkenner Christian Kille, Professor an 
der Hochschule für angewandte Wissen-
schaften Würzburg-Schweinfurt. Dass eine 
solche Konstellation funktionieren kann, 
zeige das Beispiel der Speditionsverbünde 
24plus und Online Systemlogistik, die ver-
gangenen November ihre strategische Alli-
anz beschlossen und dadurch wichtige Vor-
teile generieren (siehe Kasten Seite 20).

„Die Kooperationen werden durchlässiger 
– es wird immer schwieriger, ein Netz ge-
schlossen zu halten. Aus früheren Mitbe-
werbern werden Partner“, bringt Struck die 
Entwicklung auf den Punkt. Welche strate-
gischen Allianzen konkret in absehbarer 
Zukunft anstünden, sagt er nicht. Den Be-
darf würden aber alle verspüren. Denn letzt-
lich gehe es für jede Spedition darum, ihre 
Kostenstrukturen zu optimieren. Gerade im 
Nahverkehr, insbesondere bei der Zustel-
lung von im Internet bestellten Sendungen 
an Endempfänger (Stichwort B2C-Ge-
schäft), sieht der Cargoline-Geschäftsführer 
noch Potenzial für weitere Allianzen. 
Aber auch im europäischen Stückgut-
markt wird es in den kommenden Jahren 
in den Speditionsnetzen und -verbünden 
zu massiven Verschiebungen und Allian-
zen kommen, schätzt Berater Knut Hey-
mann (siehe Interview): „Der Konzentra-
tionsprozess wird sich in diesem Segment 
deutlich beschleunigen. Sieben bis acht 
Speditionsnetze reichen für den europäi-
schen Stückgutmarkt völlig aus“, glaubt er. 
Zum Vergleich: Heute, zeigt eine Studie 
des Fraunhofer SCS, sind es europaweit an 
über 3000 Standorten 37 Unternehmen 
und Kooperationen, davon 13 Anbieter 
mit Sitz in Deutschland.  

Eva Hassa
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„Gerade bei der Zustellung von 

B2C-Sendungen an Endempfänger 

gibt es Potenzial für Allianzen“  

JÖRN PETER STRUCK

Geschäftsführer Cargoline

I N T E R V I E W

„Jeder atmet auf, wenn er den Kostenblock Nahverkehr los ist“ 
Warum die Kooperation von Kooperationen im Stückgutmarkt für mittelständische Speditionen  
sinnvoll ist, sagt Knut Heymann,  Partner der DNA-Unternehmensberatung.

Die Speditionsverbünde ILN, Star und VTL 

haben eine strategische Allianz angekün-

digt. Welche Vorteile bringt das den einzel-

nen Systempartnern?

Eine Kooperation der Kooperationen ist gerade 
für die Mitglieder kleiner Speditionsverbünde 
heute eine wirtschaftliche Notwendigkeit. Viele 
wickeln nur Stückgut ab, weil sie damit ihr Kern-
geschäft, Teil- und Komplettladung und Lager-
logistik, gegenüber den Speditionskonzernen 

absichern wollen. Mit der 
Folge, dass das Stückgutge-
schäft für kleinere Betriebe 
nicht rentabel ist. Viele 
schreiben da rote Zahlen. 
Die Kooperation der 
Kooperationen kann da 
kostenmäßig einiges brin-

gen.

Warum?

Vielen regionalen Spediteuren fehlt im Stück-
gut schlichtweg das Mengenvolumen. Sprich: 
Sie können ihre Sendungen in der Regel nicht 
im Direktverkehr zustellen wie die Branchen-
größen, sondern müssen teure Umwegkilome-
ter über ein Hub fahren. Noch schlimmer ist es 
im Nahverkehr für Empfangsspediteure. Gera-
de im Raum München und Berlin. Da ist das 
Einzugsgebiet riesig. Das frisst immens Zustell-
kilometer – bei wenig Sendungsvolumen. 
Allein diese zwei Beispiele zeigen, warum regi-
onale Systempartner von einer solchen Allianz 
profitieren.

Aber bricht durch eine solche Allianz fall-

weise Spediteuren im Eingang nicht Sen-

dungsvolumen weg, weil diese Verkehre 

dann über ein anderes Verbunds-Mitglied 

abgewickelt werden?

Wie gesagt, viele Empfangsspediteure schrei-
ben im Nahverkehr noch rote Zahlen. Lieber 

geben sie diese ungeliebten Sendungen an 
einen starken Partner in der Region ab und 
sparen sich diese Kosten. Der Nahverkehr ist 
nun einmal der größte Kostentreiber. Da wird 
jeder aufatmen, wenn er diesen Kostenblock 
los ist. 

Sprich: Ein Mittelständler wird dadurch 

gegenüber den Großen deutlich wettbe-

werbsfähiger.

Auf jeden Fall. Das hat Hellmann Worldwide 
Logistics schon vor zehn Jahren erkannt. Des-
halb war System Alliance die erste Mittel-
standskooperation, die keinen Gebietsschutz 
hatte und ihr Netz auch für andere geöffnet 
hat. Immer mit dem Ziel, Mengen zu bündeln 
und so Kosten zu sparen. Und diese Vorteile 
haben nun endlich auch die kleineren Spediti-
onsverbünde erkannt. Damit sind sie zwar kos-
tenmäßig noch nicht auf dem Niveau der Gro-
ßen, aber es macht sie deutlich wettbewerbs-
fähiger.  eh
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