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Es lebe das Mittelmaß!
Aktuell schwanken die Seefrachtkosten sehr stark. Mit Kooperationen können KMU  

wie die Großen einkaufen und eine langfristig günstige Rate erhalten.

D
er Lehrsatz „Angebot und Nachfrage 

regulieren den Markt“ stimmt nicht 

immer – zumindest bei den See-

frachtkosten. Diese unterliegen seit 

rund fünf Jahren extremen Schwankungen. 

Mal geht es in einer Woche um über hundert 

Prozent rauf, dann in der nächsten Woche 

schon wieder um 30 Prozent runter. Wie kön-

nen Importeure auf diesen Zickzack-Kurs re-

agieren?

Der asiatische Markt ist als Einkaufsre-

gion einer der wichtigsten und bevorzugtes-

ten der Welt. Rund 42 Prozent aller Impor-

te in die EU stammten aus Asien, der Waren-

wert summierte sich 2013 auf fast 750 Mil-

liarden Euro. 95 Prozent aller importier-

ten Waren reisen in Containern per Schiff. 

Der Importeur, der im Frühjahr Ware für das 

Herbst- oder Weihnachtsgeschäft in Asien 

bestellt, plant neben den Warenkosten natür-

lich auch die Transportkosten. Nur was soll er 

in einem extrem beweglichen Markt planen? 

Im Jahr 2013 konnte ein 20-Fuß-Boxcontai-

ner (Twenty Foot Equivalent Unit, TEU) von 

Shanghai nach Hamburg für 500 oder auch 

für 1.800 US-Dollar verschifft werden (Quel-

le: Shanghai Containerized Freight Index SC-

FI). „Eine seriöse Preiskalkulation ist bei die-

sem Auf und Ab kaum möglich. Im Zweifels-

fall bleibt der Importeur auf den Kosten sit-

zen, denn er kann die Schwankungen nicht 

eins zu eins an den Kunden weitergeben. 

Deswegen ist es wichtig, die Hintergründe zu 

kennen, um die individuell passende Lösung 

zu finden“, sagt Wilfried Müller von der Un-

ternehmensberatung Locon-Consult.

Welche Faktoren bestimmen die Preis-

findung von Reedereien, Spediteuren, Ver-

ladern/Importeuren? Die Reedereien bei-

spielsweise haben in den vergangenen Jah-

ren Milliardenverluste im operativen Ge-

schäft erwirtschaftet – also waren nachhal-

tige Maßnahmen zur Steigerung der Ertrags-

margen notwendig. Diese zeigen sich unter 

anderem im Bau von Megaschiffen wie der 

„Maersk Mc-Kinney Möller“ mit 18.000 TEU 

Kapazität, Fahrplanänderungen beziehungs-

weise der Reduzierung der angelaufenen Ha-

fenplätze sowie vorrübergehenden Stillle-

gung von Schiffen. Außerdem lassen die Ree-

der ihre Schiffe langsamer fahren (Slow Stea-

ming) – eine Geschwindigkeitsreduktion von 

20 Knoten auf 16 Knoten bringt laut Reederei 

Hamburg-Süd eine rund 40-prozentige Ein-

»Klar formulierte 

Prioritäten und der 

Mut zum Mittelmaß 

sind in der Seefracht 

derzeit die Erfolgs-

faktoren.«
Wilfried Müller,  
Unternehmensberatung 
Locon-Consult
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sparung der Treibstoffkosten. Reedereien bil-

den zudem Allianzen, um gemeinsam Schif-

fe zu nutzen und auszulasten. Konkurrenten 

wie die drei Marktführer Maersk, MSC, CMA-

CGM werden plötzlich zu Kooperationspart-

nern und bestimmen so den Markt.

Vermittler und Spekulanten
Spediteure sind die Vermittler zwischen Ree-

derei und Verlader und geben die Ratenvor-

stellungen der Reeder an die Verlader wei-

ter. Sie treten aber auch als Spekulanten auf, 

indem sie auf fallende oder steigende Ra-

ten spekulieren und dann Reedereien unter 

Druck setzen, um im Markt angebotene Ra-

ten zu erhalten. Die Verlader und Importeu-

re schließlich wählen nicht immer den güns-

tigsten Preis. Wichtig sind ihnen planbare 

Laufzeiten; bedeutender als die Schnelligkeit 

eines Schiffs ist die Pünktlichkeit. Sie wol-

len eine sichere Kalkulationsgrundlage der 

Transportkosten. Und natürlich setzen sie die 

Spediteure unter Druck, um die Preise zu re-

duzieren. „Hoher Konkurrenzdruck unter 

Spediteuren sorgt hier für ein ideales Spiel-

feld“, weiß Experte Wilfried Müller.

In der Seefracht ist sich letztlich jeder 

selbst der nächste. Einsparungen, die die 

Reeder durch langsamere Schiffe erwirt-

schaften, werden nicht zwingend an die Im-

porteure weitergegeben. Ganz im Gegenteil: 

Diese bedeuten für die Importeure längere 

Laufzeiten, längere Kapitalbindung, längere 

Planungszeiträume – besonders für die tren-

dige Textilwirtschaft mit wechselnden Sai-

son-Sortimenten ein deutlicher Nachteil. 

Wie also können Importeure planen? 

Großkonzerne und Großverlader (Metro, 

Deichmann, Karstadt etc.) verhandeln in der 

Regel langfristige Kontraktraten (zum Bei-

spiel Jahreskontrakte). Doch wie können 

sich kleine und mittelständige Unternehmen 

Planungssicherheit verschaffen? Unterneh-

men mit 50 bis 1.500 TEU können in der Re-

gel nur Monatsraten oder Quartalsraten er-

zielen und sind somit starken Schwankun-

gen ausgesetzt. Dem können Kooperationen 

entgegenwirken, die diese Mengen der KMU 

bündeln und somit wie ein Großer einkaufen 

und eine langfristige Rate erhalten können.

Dafür müssen aber möglicherweise Raten im 

Mittelmaß in Kauf genommen werden. Aber: 

Mittelmaß ist nicht immer das Schlechteste. 

Denn neben dem Preis entscheiden, wie ge-

sagt, viele andere Faktoren, ob eine Rate inte-

ressant ist. Deswegen sollten sich Importeure 

im Vorfeld viele Gedanken machen: Wo lie-

gen meine Prioritäten? Wo kann ich Abstri-

che machen? Interessiert mich nur den Preis, 

oder sind mir auch andere Dinge wichtig? 

Was ist mit Planbarkeit und Sicherheit des 

Transportweges? Ist es wichtig, die letzten 

50 Dollar pro TEU herauszuhandeln, bei ei-

nem Warenwert des Transportgutes von bei-

spielsweise 40.000 Euro? Muss oder will ich 

den Transportpartner unter Druck zu setzen?

Seefracht-Experte Wilfried Müller: „In 

vielen Gesprächen mit Importeuren wird lei-

der immer wieder deutlich, dass sie sich über 

diese Fragen keine Gedanken gemacht ha-

ben. Das ist aber zwingend nötig, um in dem 

beweglichen Markt nicht unterzugehen. Klar 

formulierte Prioritäten und der Mut zum Mit-

telmaß sind in der Seefracht derzeit die Er-

folgsfaktoren.“

Kein leichtes  
Geschäft
Mit Megaschiffen wie der 
Maersk Mc-Kinney Möller re-
agieren Reedereien auf die 
Milliardenverluste der ver-
gangenen Jahre. 
Foto: Daniel Westphal
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