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E
in großes Grundstück allein 
macht noch keinen leistungs-
fähigen Logistikstandort. „Der 
entscheidende Punkt heute 

ist Energie“, sagt Mathieu Meyer, 
Managing Partner der Logistik-
beratung Kellergroup mit Sitz in 
Ditzingen (Baden-Württemberg), 
gegenüber trans aktuell. Nach 
seiner Erfahrung entscheidet die 
verfügbare Anschlussleistung im-
mer häufiger darüber, ob sich ein 
Standort überhaupt realisieren 
lässt.

Bevor Speditionen neue Hallen 
errichten oder Ladepunkte vorse-
hen, müssen sie zunächst ein ge-
eignetes Grundstück finden. Ge-
nau dort beginnt häufig das erste 
Problem. Vor allem im Großraum 
Stuttgart erlebt Meyer immer wie-
der, dass Kommunen neue Logis-
tikansiedlungen kritisch sehen. 
Viele Gemeinden wünschen sich 
Entwicklungszentren oder pro-
duzierende Unternehmen. Für 
Logistikprojekte bleibt dagegen 
oft wenig Raum. 

Aus Sicht des Branchenexper-
ten greift diese Haltung jedoch 
zu kurz. Produktion und Handel 
können nur funktionieren, wenn 
Waren gelagert, umgeschlagen 
und transportiert werden. „Die 
Produktion funktioniert nicht, 
wenn ich nicht irgendwo auch je-
mand ein Lagerhaus zulasse“, sagt 
Meyer.

Doch selbst wenn eine Fläche 
verfügbar ist, muss sie zum Be-
trieb passen. Wie leistungsfähig 
eine Immobilie ist, hängt stark 
vom jeweiligen Geschäftsmodell 
ab. Wer Waren schnell umschla-
gen muss, benötigt viele Tore, 
kurze Wege und ausreichend Platz 
zum Rangieren. Speditionen, die 
ihre Güter über längere Zeit la-
gern, benötigen dagegen vor allem 
zusätzliche Fläche und höhere 
Gebäude. Hinzu kommen die Rah-
menbedingungen vor Ort. Lärm-
kontingente, begrenzte An- und 
Abfahrtszeiten oder Vorgaben zur 
Zahl der Lkw-Bewegungen kön-
nen die Leistungsfähigkeit eines 
Standorts deutlich einschränken.

Gerade auf dem Betriebshof 
zeigt sich häufig, ob ein Standort 
durchdacht geplant wurde. Meyer 
erlebt immer wieder, dass Investo-
ren zwar die Halle optimieren, die 
Anforderungen des laufenden Be-
triebs aber unterschätzen. Dann 
fehlen Rangierflächen, Parkmög-
lichkeiten oder Wendemöglich-
keiten. „Der Lkw muss dann in 48 
Zügen vorwärts und rückwärts, 
fahren, um da wieder rauszukom-
men“, beschreibt er Situationen 
aus der Praxis.

Hinzu kommt, dass vielerorts 
auch Stellplätze für Lastwagen 
fehlen. Speditionen sollten daher 
schon bei der Planung berücksich-
tigen, wo Fahrzeuge zwischenge-
parkt werden können. 

Viele Speditionen würden zu-
sätzliche Kapazitäten am liebsten 
selbst schaffen, weil sie ihre Stand-

orte langfristig nach den eigenen 
Anforderungen entwickeln wol-
len. Darüber hinaus wollen viele 
Firmeninhaber unabhängig blei-
ben, betont Mayer.  Hinzu kommt: 
Viele Unternehmen denken dabei 
langfristig und über Generationen 
hinweg. Deshalb analysieren sie 
zunächst ihre Warenströme, um 
einen Standort zu finden, der ihre 
Transporte dauerhaft möglichst 
effizient unterstützt.

Langwierige Planungen

Doch selbst dann scheitern 
Projekte häufig. Genehmigungen 
ziehen sich hin, die Infrastruktur 
passt nicht oder die Fläche lässt 
sich nicht wie geplant nutzen. 
„Es gibt Konzepte, die haben wir 
schon auf vier, fünf, sechs Grund-
stücken versucht zu realisieren“, 
berichtet Meyer. 

Teilweise müssen Unterneh-
men ihre Planungen über Jahre 
hinweg von einem Standort zum 
nächsten tragen, bis sich über-
haupt eine Lösung abzeichnet. 
Manchmal geben sie ein Konzept 
auch vollständig auf, obwohl es 
wirtschaftlich sinnvoll wäre.

Hinzu kommt, dass viele Kun-
den ihre Aufträge heute häufig 
nur noch für wenige Jahre verge-
ben. Ausschreibungen laufen oft 
nur zwei oder drei Jahre. Ein neuer 
Standort soll dagegen über Jahr-
zehnte genutzt werden. 

Wer mehrere Millionen Euro 
investiert, weiß deshalb häufig 
nicht, ob der zugrunde liegende 
Auftrag noch besteht, wenn die 
Immobilie fertig geplant oder 
gebaut ist. Angesichts dieses Ri-
sikos setzen einige Betriebe auf 
Mietflächen statt auf einen Neu-
bau. Andere gehen bewusst ins 
Risiko und errichten neue Hallen 
in der Erwartung, sie später auch 

mit anderen Kunden auslasten zu 
können.

Doch nicht jede Spedition will 
zusätzliche Kapazitäten über ei-
nen Neubau schaffen. Wer schnel-
ler wachsen oder neue Leistungen 
anbieten möchte, kann auch zu-
kaufen. Das gilt beispielsweise für 
die Kühllogistik. Statt diesen Be-
reich selbst aufzubauen, überneh-
men Unternehmen häufig einen 
Anbieter, der bereits Fahrzeuge, 
Personal und Kunden mitbringt. 
Allerdings müssen anschließend 
unterschiedliche Arbeitsweisen 
und Unternehmenskulturen zu-
sammenfinden. Auch Bestand-
simmobilien bergen Risiken. Häu-
fig zeigt sich erst nach dem Kauf, 
welche Umbauten erforderlich 
werden und welche zusätzlichen 
Kosten entstehen.

Daneben setzen manche Un-
ternehmen auf Kooperationen. 
Das bietet sich an, wenn ein Part-
ner bestimmte Regionen bereits 
bedient oder Leistungen anbietet, 
die ein anderer nicht wirtschaft-
lich darstellen kann. Solange 
beide Seiten davon profitieren, 
können solche Modelle gut funk-
tionieren. Schwierig wird es, wenn 
sich Interessen auseinanderentwi-
ckeln. „Dann entstehen Konflikte, 
etwa bei Investitionen oder bei der 
Nutzung gemeinsamer Flächen“, 
betont Meyer.

Die Anforderungen an neue 
Standorte gehen inzwischen weit 
über Hallen und Hofflächen hi-

naus. Unternehmen müssen 
heute auch überlegen, welche 
zusätzlichen Einrichtungen sie 
benötigen. Zeitweise beschäftig-
te die Branche etwa die Frage, ob 
Fahrer künftig häufiger Unter-
künfte am Standort benötigen. 
Hinzu kommt die Ladeinfra-
struktur außerhalb des eigenen 
Betriebsgeländes. Ein E-Lkw muss 
nicht nur auf dem eigenen Hof la-
den können, sondern häufig auch 
beim Kunden oder unterwegs. 
Dort fehlen jedoch vielerorts ge-
eignete Ladepunkte und ausrei-
chend leistungsfähige Anschlüsse.

Zudem können viele Speditio-
nen ihre Standorte nicht frei nach 
den eigenen Vorstellungen entwi-
ckeln. Die finanziellen Spielräume 
sind begrenzt und auch techni-
sche Vorgaben verändern sich 
fortlaufend. 

Selbst wenn eine bestimmte 
Lösung sinnvoll erscheint, lässt sie 
sich deshalb oft nicht umsetzen. 
Unternehmen müssen vielmehr 
entscheiden, wie viel sie investie-
ren können und wie weit sie ihre 
Standorte unter den jeweiligen 
Rahmenbedingungen weiterent-
wickeln können. 

Die größte Veränderung beob-
achtet Meyer derzeit beim Thema 
Energie. Nach seiner Erfahrung 
scheitern inzwischen mehr Pro-
jekte am Strom als an der Fläche.
Viele Speditionen finden zwar ein 
passendes Grundstück. Anschlie-
ßend zeigt sich jedoch, dass die 

Strom entscheidet über Standort
Immer häufiger entscheidet die verfügbare Anschlussleistung über neue Logistikstandorte – das verändert die Planung

vorhandene Leistung nicht zu den 
Anforderungen eines modernen 
Logistikstandorts passt. Meyer 
berichtet von großen Flächen, de-
ren Stromversorgung eher an ein 
Einfamilienhaus als an einen Ge-
werbebetrieb erinnert. Besonders 
deutlich wird das bei Standorten, 
die auf E-Lkw vorbereitet werden 
sollen.

Gleichzeitig steigen die An-
forderungen weiter. Einige Bun-
desländer schreiben Photovol-
taikanlagen auf Neubauten vor. 
Speditionen müssen deshalb 
entscheiden, wie sie den erzeug-
ten Strom nutzen wollen. In man-
chen Fällen lässt sich die erzeugte 
Energie nicht vollständig ins Netz 
einspeisen. Dann müssen Betrie-
be zusätzliche Speicher vorsehen 
oder einen Teil der Stromerzeu-
gung ungenutzt lassen.

Vor allem mittelständische 
Speditionen stehen dadurch vor 
einer neuen Aufgabe. Sie verfügen 
häufig weder über große Stromre-
serven noch über eigene Energie-
spezialisten. Gleichzeitig müssen 
sie abschätzen, wie viele Fahrzeu-
ge sie künftig laden wollen, welche 
Leistung dafür erforderlich ist und 
welche Infrastruktur sie dafür auf-
bauen müssen. „Dann werde ich 
auf einmal zum Energieplaner“, 
beschreibt Meyer die Situation.
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BUILD, BUY ODER PARTNER

Wenn Speditionen zusätzliche Kapazitäten benötigen, stehen 
ihnen grundsätzlich drei Wege offen:

 ● Build: Das Unternehmen entwickelt einen Standort selbst 
und kann Gebäude, Hofflächen und Abläufe exakt an die 
eigenen Anforderungen anpassen.

 ● Buy: Durch den Kauf eines Unternehmens oder einer 
Immobilie lassen sich neue Kapazitäten oder Kompetenzen 
schneller aufbauen als über einen Eigenaufbau.

 ● Partner: Kooperationen ermöglichen es, bestehende Netz-
werke, Standorte oder Leistungen zu nutzen, ohne selbst 
investieren zu müssen.

Welcher Weg der richtige ist, hängt von den Kundenanforde-
rungen, der verfügbaren Infrastruktur und den langfristigen 
Unternehmenszielen ab.
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„Immer 
häufiger 

entscheidet 
der Strom-
anschluss 

darüber, ob 
ein Stand-
ort reali-
siert wer-
den kann“
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