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zu kommt: Das Fahrzeug fährt 
sich wie ein konventioneller Glie-
derzug, bewältigt den BO-Kraft-
Kreis problemlos, und auch die 
Parkplatzsuche gestaltet sich ein-
facher“, erklärt Marco Mirwald, der 
die zentrale Technik bei der Elflein 
Spedition leitet und damit auch für 
die Lang-Lkw-Flotte zuständig ist.

16 Tonnen Eigengewicht

Der Clou an dem Fahrzeug, 
das Elflein mit dem ebenfalls in 
Oberfranken angesiedelten Fahr-
zeugbauer Kotschenreuther ent-
wickelt hat, aber ist die Nutzlast: 
Der Lkw bringt dank Leichtbau 
und Verzicht auf weitere Achsen 
nur 16 Tonnen auf die Waage, 
kann also 24 Tonnen Ladung auf-kann also 24 Tonnen Ladung auf-kann also 24 Tonnen Ladung auf
nehmen – und damit sechs mehr 
als ein 25-Meter-Lang-Lkw. „Das 
Fahrzeug ist komplett durchopti-
miert“, sagt Elflein. 

Fast ein Jahr habe man 
überlegt, wie sich die Daimler-
Anforderungen auf der Achse 
von Brandenburg nach Baden-
Württemberg realisieren lassen 

würden. Zunächst führte Elflein 
Gespräche mit einem niederlän-
dischen Trailerhersteller. Daher 
liefen die Planungen unter dem 
Code-Namen „Fliegender Hollän-
der“. Die Motivation des Herstel-
lers, das Fahrzeug auf die Straße 
zu bringen, sei am Ende aber nicht 
mehr so hoch gewesen, schildert 
Elflein, weshalb er sich an Kot-
schenreuther wandte und aus 
dem „Fliegenden Holländer“ ein 
„Rasender Frankenwälder“ wurde.

Dass die Tochter des Fahr-
zeugbauers, die das Key Account 
Management bei Elflein leitet, 
ebenfalls von dem Konzept über-

zeugt ist, steht außer Frage. „Wenn 
wir weitere Einsatzmöglichkei-
ten sehen, werden wir weitere 
Fahrzeuge dieses Typs in unseren 
Fuhrpark aufnehmen“, sagt Stefa-
nie Kotschenreuther. Die anfangs 
hohe Nachfrage nach Lang-Lkw-
Transporten sei aber etwas zurück-Transporten sei aber etwas zurück-Transporten sei aber etwas zurück
gegangen. „Teilweise scheitert der 
Einsatz an der Ladesituation bei 
den Kunden, teils an der nicht frei-
gegebenen letzten Meile“, sagt sie. 

Begrüßen würden es die Verant-
wortlichen bei der Elflein Spedition 
auch, wenn der Gesetzgeber Mög-
lichkeiten für den grenzüberschrei-
tenden Einsatz etwa zwischen 
Deutschland und Tschechien oder 
Polen schaffen würde – was aber 
derzeit nicht abzusehen ist.

In den vergangenen Jahren 
habe man darauf bauen können, 
dass neue Abschnitte nach einem 
halben Jahr in der nächsten Ände-
rungsverordnung freigegeben wür-
den. Doch auf die 9. Änderungsver-
ordnung habe die Branche mehr 
als 15 Monate gewartet – das 
mache die Planung nicht einfacher.

Text: Matthias Rathmann |
Foto: Matthias Böllner

Der Lang-Lkw der Zukunft
24 Tonnen Nutzlast auf 24 Metern – Elflein Spedition und Kotschenreuther 

Fahrzeugbau bringen für Daimler ein neues Konzept auf die Straße

FAHRTEN REDUZIERT

Aus drei mach zwei – diese Rechnung geht beim 25-Meter-
Lang-Lkw nach Angaben der Elflein Spedition auf. Sie hat 
25 Lang-Lkw mit 25 Meter Länge und 22 Lang-Lkw des Typs 1 
mit 17,80 Meter Länge im Einsatz. Die Rennstrecken für 
Lang-Lkw bei Elflein sind Verkehre von Sachsen sowie 
Thüringen ins Daimler-Werk Sindelfingen (Baden-Württem-
berg) und zurück. Die Verbrauchsreduktion durch weniger 
Fahrten liege bei 15 bis 25 Prozent.
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er Lang-Lkw ist für die Elf-er Lang-Lkw ist für die Elf-er Lang-Lkw ist für die Elf
lein Spedition ein alter Hut. 
Drei Varianten hat das Un-
ternehmen aus Bamberg seit 

Jahr und Tag im Einsatz. Aktuell 
sind es 25 Mal die Typen 2 und 
3, die es jeweils auf 25,25 Meter 
Länge bringen, und 22 Mal Typ 
1 (verlängerter Sattelauflieger), 
der 17,80 Meter misst. So rich-
tig glücklich ist Geschäftsführer 
Rüdiger Elflein aber erst mit sei-
nem jüngsten Lang-Lkw-Zugang, 
der seit einigen Monaten zwischen 
den Daimler-Werken Ludwigs-

„Das ist für mich der Lang-Lkw 
der Zukunft“, so der Unternehmer 
im Gespräch mit trans aktuell. Der 
Lang-Lkw der Zukunft entspricht 
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Der neue Mercedes-Benz Actros

RUNDUM SICHER

Der Starke schützt  
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Kurzcharakteristik 
Extras, Sonderwerbeformen, Kundenbroschüren 2

Den Industriepartnern werden über das Anzeigengeschäft 
hinaus neue Möglichkeiten der Kommunikation im Rahmen der 
jeweiligen Marketingstrategie angeboten. Es werden eigene und 
für den Kunden individuell zugeschnittene Ideen entwickelt und 
von ETM umgesetzt.

Eine kompakte Organisationseinheit ermöglicht einen reibungs-
losen Workfl ow und damit eine fl exible, schnelle und kosten-
günstige Abwicklung selbst anspruchsvollster Objekte und Titel. 
Eine verkaufsstarke Marketing-Mannschaft innerhalb des ETM 
Verlags unterstützt die Arbeit.

Alle Formen von Kommunikationsmitteln werden dabei in 
einem Baukastensystem angeboten und beinhalten neben 
klassischen Anzeigen auch Sponsoring, die Produktion von 
Kalendern, Büchern und Broschüren sowie weitere Werbe-
specials und sonstige Dialogmöglichkeiten.

Online-Lösungen runden das Gesamtpaket ab.

Kundenbroschüre Spezial
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Kurzcharakteristik  Sonderdrucke 3

Sonderdrucke gehören heute als klassische Variante zu den 
Kommunikationstools mit dem Endkunden. Nach einer Veröf-
fentlichung in unseren Stammpublikationen wie lastauto omni-
bus, trans aktuell, FERNFAHRER oder fi rmenauto gestalten wir
ganz individuell die Aufl age und das Layout für unsere Kunden. 
Ein Sonderdruck ist mit Hilfe der digitalen Technik bereits ab 
einem Exemplar möglich. 

Geschäftsbedingungen

Es gelten die Allgemeinen Geschäftsbedingungen von 
EuroTransportMedia Verlags- und Veranstaltungs GmbH.
Alle Preise in Euro zuzüglich gesetzliche MwSt.

Preise auf Anfrage.

Termine

nach Vereinbarung

Sonderdrucke
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Scania sieht in LNG offenbar ebenfalls eine ernst zu nehmende Kraftstoffalternative im Fernverkehr. 

Folgerichtig hoben die Schweden eine Gas-Variante ihres 12,7-Liter-Reihensechszylinders aus der Taufe. 

TEXT I Ralf Becker  FOTOS I Thomas Kueppers

ZUKUNFT

Auch Scania nimmt das 
Thema Gas-Lkw verstärkt 
in Angriff. Wie Iveco set-
zen die Schweden dabei 

auf Erdgas beziehungsweise (Bio-)Methan 
als einzigen Kraftstoff und das Ottoprinzip, 
also die Zündung des Gemischs mit Zünd-
kerzen. Drei Leistungsstufen bieten die 
Schweden an: 280 oder 340 PS aus dem 9,3 
Liter großen Fünfzylinder OC09 sowie 410 PS 
aus dem 12,7-Liter-Sechszylinder OC13. 
Letzterer ist der jüngste Vertreter und mit 
2.000 Nm maximalem Drehmoment (2.150 
Nm sind es beim Diesel-Pendant DC13) 
auch eine Alternative für den Fernverkehr.

Treffpunkt für die Fahrvorstellung des 
410-PS-Gasmotors ist die LNG-Tankstelle 
vor den Toren von Magirus in Ulm. Von hier 
aus geht es auf einen knapp 250 Kilometer 

FIT FÜR DIE

langen Rundkurs über die A
zum Bodensee und wieder retour. Der dabei 
eingefahrene Durchschnittsverbrauch von 
23,2 Kilogramm LNG (vom Energiegehalt her 
knapp 31 Liter Diesel) ist schwer einzuschät
zen, fällt im gedanklichen Vergleich mit ei
nem ähnlich starken Diesel aber nicht aus 
dem Rahmen. Beim Gesamtgewicht mit ge
lenktem Zweiachs-Sattelauflieger beließ es 
Scania bei 32 Tonnen, was in etwa die ange
peilte Obergrenze für den 410er darstellt. 
Volle 40 Tonnen sind aber durchaus möglich, 
wahlweise auch im Volumenbereich oder mit 
Gefahrgut. In jedem Fall ist der Retarder un
verzichtbar, denn abgesehen vom geringen 
Schleppmoment ist beim Gasmotor verzöge
rungstechnisch nichts zu holen. 

Ein Freilauf ist in Verbindung mit dem Gas
motor (noch) nicht in die Getriebesteuerung 

Scania sieht in LNG offenbar ebenfalls eine ernst zu nehmende Kraftstoffalternative im Fernverkehr. 

Folgerichtig hoben die Schweden eine Gas-Variante ihres 12,7-Liter-Reihensechszylinders aus der Taufe. 

ZUKUNFTZUKUNFT

langen Rundkurs über die A7 und die B30 
zum Bodensee und wieder retour. Der dabei 
eingefahrene Durchschnittsverbrauch von 
23,2 Kilogramm LNG (vom Energiegehalt her 
knapp 31 Liter Diesel) ist schwer einzuschät-
zen, fällt im gedanklichen Vergleich mit ei-
nem ähnlich starken Diesel aber nicht aus 
dem Rahmen. Beim Gesamtgewicht mit ge-
lenktem Zweiachs-Sattelauflieger beließ es 
Scania bei 32 Tonnen, was in etwa die ange-
peilte Obergrenze für den 410er darstellt. 
Volle 40 Tonnen sind aber durchaus möglich, 
wahlweise auch im Volumenbereich oder mit 
Gefahrgut. In jedem Fall ist der Retarder un-
verzichtbar, denn abgesehen vom geringen 
Schleppmoment ist beim Gasmotor verzöge-
rungstechnisch nichts zu holen. 

Ein Freilauf ist in Verbindung mit dem Gas-
motor (noch) nicht in die Getriebesteuerung 

integriert, ansonsten ist das typische Scania-
Software-Tripel installiert – also Eco-, Stan-
dard- und Power-Modus. Auch die Schaltun-
gen des Optidriver-(Direktgang-)Getriebes 
gehen gewohnt schnell und sachte vor sich, 
allerdings macht sich bei den einzelnen 
Gangwechseln deutlich ein Zischen aus 
Richtung Wastegate bemerkbar. Davon ab-
gesehen geht es im Gas-Scania sehr ruhig 
zu. Auf der flachen Autobahn bewegt sich 
der Geräuschpegel nur um 61,5 dB(A). 
Weniger noch als bei den im Wettbewerbs-
umfeld ohnehin sehr leisen Diesel-Scania. 

Auch mit der Kabine unterstreicht Scania 
den angepeilten Einsatz im regionalen Ver-
teiler- und mittleren Fernverkehr. Aufgebaut 
ist ein Normaldach-Fahrerhaus der G-Serie, 
tief montiert mit drei Einstiegsstufen und ma-
ximal 1.800 Millimeter Innenhöhe. Alternativ 
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trans aktuell: Meine Herren, 
Schunck wird dieses Jahr 
100 Jahre alt. Wie geht es dem 
Geburtstagskind?Schunck: Das Geburtstagskind 

ist in bester Verfassung und stolz, 
weil es nur wenige Firmen gibt, 
die dieses Alter erreichen. Unsere 
Tradition besteht darin, uns im-
mer wieder neu zu erfinden. Man 
muss sich manchmal von Dingen 
verabschieden, mit denen man in 
der Vergangenheit erfolgreich war. 
Immer wieder mussten wir auch 
auf Brüche reagieren – sei es nach 
dem Wegfall der Tarifbindung oder 
der Marktöffnung nach Osteuropa. 
100 Jahre alt wird man aber auch 
dadurch, dass man in Partner-
schaften lebt, sei es mit Logistik- 
oder Verladerverbänden, und sich 
mit ihnen fortentwickelt. Wenn 
man sich den tiefgreifenden Wan-
del im Verkehrsgewerbe anschaut 
und den Schwung, den der Online-
handel aufgenommen hat, muss 
man sehr wachsam und flexibel 
sein, um sich wie wir erfolgreich 
am Markt zu behaupten.Wie sehen Sie sich im Ranking 

mit anderen Maklern im Jubilä-
umsjahr aufgestellt?

Schunck: Wir stehen im 
„Focus“-Ranking „Deutschlands 
Beste“ an zweiter Stelle bei den 
Versicherungsmaklern. In der Lo-
gistik ist die Schunck Group klar 
der Marktführer. Kein Makler hat 
einen so ausgeprägten Schwer-
punkt in den Bereichen Logistik-
industrie und logistiknahe In-
dustrien. Nicht umsonst wurde 
Schunck zum Synonym für einen 
Speditionsversicherungsmakler.

Wicke: Schunck war auch 
schon immer international ausge-
richtet. Mit unserer Beteiligung am 
Makler-Netzwerk Unison Steadfast 
bauen wir unser internationales 
Engagement stark aus. Wir wollen 
in diesem Netzwerk das Logistik-
Know-how für unsere internatio-
nal tätigen Kunden bündeln.Im Gegensatz zu anderen Mak-

lern legen Sie viel Wert auf Kun-
dennähe. Werden Sie Ihre de-
zentrale Struktur beibehalten?

Schunck: Unsere 300 Mitarbei-
ter betreuen 16.000 Kunden, darun-
ter 13.000 in Deutschland. Das geht 
nur durch eine dezentrale Aufstel-
lung. Wir sind einer der wenigen 
Makler, die die Fläche bedienen. 
Dieser „100-Prozent-Kundenfokus“ 
ist uns wichtig und zeichnet uns 
aus. So haben unsere Kunden im-
mer einen Ansprechpartner vor 
Ort. Wir haben uns trotz Digitali-
sierung bewusst nicht aus der Flä-
che zurückgezogen und sind in drei 
Regionen – Nord, Mitte, Süd – mit 
jeweils drei Niederlassungen vertre-
ten. Hinzu kommen die Zentrale in 
München sowie Büros in Spanien, 
Österreich und Ungarn.Auch unter den Maklern gibt es 

einen harten Wettbewerb. Wie 
ist es um die Profitabilität bei 
Ihnen bestellt?Kollatz: Der Wettbewerb ist 

knallhart, und die Prämien stehen 
unter einem starken Preisdruck. 
Bei unseren Kunden aus dem Mit-
telstand ist die Kapitaldecke an-
gespannt. Die Hoffnung war, dass 
mit steigendem Sendungsvolu-
men die Preise anziehen würden, 
stattdessen sind sie rückläufig. 

Schunck: Wir sehen der Zu-
kunft – auch mit Blick auf die Pro-
fitabilität – dennoch mit einem 
lachenden Auge entgegen. Unsere 
Kunden setzen auf unsere Speziali-

sierung, unser Renommee und un-
sere Zusatzleistungen und Services 
– etwa unser Riskmanagement zur 
Schadenprävention.

Welchen Umsatzanteil machen 
diese Zusatzleistungen bei Ih-
nen inzwischen aus?Schunck: Die klassische Ver-

sicherungsleistung zum Schutz 
von Ladung und Lieferkette 
macht noch immer den Haupt-
umsatz aus. Sagen wir es so: Das 
eine geht nicht ohne das andere. 
Getreu unserem Motto „Mehr 
als nur versichert“ schaffen wir 
Mehrwerte für unsere Kunden. 
Dazu gehört unsere Kooperation 
mit dem Anbieter Alarmplane, 
um Ladungsdiebstahl einen Rie-
gel vorzuschieben.

Warum sind Sie in dem Bereich 
tätig geworden?Wicke: Weil Ladungsschäden, 

auch im Zusammenhang mit Mig-
rationsbewegungen, in den vergan-
genen Jahren ganz neue, unerfreu-
liche Dimensionen erreicht haben. 
Dabei ist sowohl die Anzahl der 
Schäden durch Planenschlitzen ge-
stiegen als auch die durchschnitt-
liche Schadensumme. Hier bieten 
wir mit der Alarmplane Abhilfe.

Schunck: Die Alarmplane stößt 
auf großes Interesse. Unsere Kun-
den wollen ja nicht nur ihre Scha-
denquoten reduzieren, sondern 
auch zufriedene Auftraggeber ha-
ben. Jeder Ladungsdiebstahl hat 
Verzögerungen oder einen Still-
stand zur Folge. Das beeinträchtigt 
die Qualität der Dienstleistung und 
kommt beim Endkunden nicht gut 
an. Der Versicherungskunde pro-
fitiert auch dadurch, dass bei der 
Prämiengestaltung Ansätze zum 
Riskmanagement wie durch den 
Einsatz der Alarmplane honoriert 
werden können.Kollatz: Wir haben begonnen, 

die uns bekannten Fälle anonymi-
siert offenzulegen und zu analysie-
ren. Wir arbeiten hier eng mit der 
Sicherheitsorganisation Tapa zu-
sammen, die – je mehr Datenma-
terial ihr vorliegt – Verbrechens-
Brennpunkte aufzeigen kann. Wir 
können so eine Gefährdungslage 
für bestimmte Strecken aufzeigen. 
Der Disponent sieht dann, an wel-
chen Routen in welchen Ländern 
besonders häufig Planenschlitzer 

ihr Unwesen treiben, und kann 
durch Einbindung von Sicher-
heitsparkplätzen entscheiden, 
auf welchen Routen die Lkw am 
sichersten durch Europa fahren. 
Diese Statistiken können auch 
eine Rolle bei der Wahl von Lager-
standorten spielen.

Sind Planenschlitzer wirklich 
noch eine so große Gefahr – ge-
hen die Täter inzwischen nicht 
professioneller vor und ergau-
nern sich ihr Ladegut durch Be-
trug, etwa über Frachtenbörsen?

Kollatz: Diese Betrugsfälle 
haben vor zwei bis drei Jahren die 
Branche alarmiert. Unser Eindruck 
ist, dass die Frachtenbörsen inzwi-
schen Algorithmen entwickelt ha-
ben, um solche Fälle zu verhindern.

Rückel: Wir versehen unsere 
Versicherungsbestätigung, die 
der Frachtführer hat, inzwischen 
mit einem QR-Code. Anhand des 
QR-Codes sehen die anderen Ge-
schäftspartner, dass der Frachtfüh-
rer eine aktuelle Versicherung hat 
– sozusagen „trusted by Schunck“. 

Zum runden Geburtstag eine Jahrhundert-App

Versicherungsmakler Schunck wird 100 Jahre alt – ein digitales Kundenportal geht an den Start – Versicherungsschutz in Zusammenhang mit Cyber-Sicherheit gewinnt an Bedeutung
Damals und heute: Das Portal 
My Schunck hat der Makler 
selbst entwickelt. Es soll Kun-
den das Leben vereinfachen.

Davon kann sich auch die Frach-
tenbörse überzeugen. Denn oft 
bekommen diejenigen, die ohne-
hin auf der schwarzen Liste sind, 
keine Versicherung mehr. Eines der ganz großen Risiken 

für Speditionen ist neben der 
Sicherheit in der Lieferkette der 
Fachkräftemangel. Kann ein 
Versicherungsmakler auch diese 
Risiken abmildern?Wicke: Das Thema beschäftigt 

die Speditionen sehr. Das erfahren 
wir in jedem Kundengespräch, in 
der Regel gleich in der ersten hal-
ben Stunde. Um unsere Kunden 
hier zu unterstützen, sind wir zwei 
Partnerschaften eingegangen – mit 
den Start-ups Truck Pro und Bir-
die Match, die beide innovativ und 
zeitgemäß dem Thema Fachkräfte- 
oder Fahrermangel begegnen.Von den Start-ups in die digita-

le Welt: Sie waren einer der Vor-
reiter bei Policen zum Schutz 
vor Cyber-Risiken. Wie hat sich 
die Nachfrage entwickelt?

Schunck: Das Bewusstsein, 
dass solche Risiken versichert 
werden müssen, wächst mit je-
dem Schadenfall weiter an. Ent-
weder ist der Kunde dann selbst 
betroffen, oder er hat einen Be-
troffenen im Bekanntenkreis. 
Oder aber es gibt einen weiteren 
Skandal, wie das Daten-Leak 
zu Jahresbeginn. Dann erkennt 
ein Unternehmer meist schnell, 
welcher Reputationsverlust mit 
einem solchen Angriff verbun-
den ist. Der Ärger geht aber noch 
weiter, wenn sich Spediteure etwa 
mit einem Erpressungs- Trojaner 
konfrontiert sehen. Wicke: Die Cyber-Versiche-

rung ist die Feuerversicherung des 
21. Jahrhunderts. Es gibt nieman-
den aus unserem Kundenkreis, 
der nicht mit uns darüber ge-
sprochen hätte. Schätzungsweise 
70 bis 80 Prozent unserer Kunden 
beschäftigen sich aktiv damit. 
2018 hatten wir eine signifikante 
Zunahme von Abschlüssen, wir 
haben mehr verkauft, als wir uns 
vorgenommen hatten. 

Reicht der durchschnittliche 
Versicherungsschutz, um mög-
liche Regressforderungen bei 
einem Ausfall der Supply-Chain 
bei großen Industrie- oder Han-
delskunden abzudecken?Wicke: Wir verkaufen in der 

Regel hohe Deckungs- und Ver-
sicherungssummen, also keine 
Deckungen von zwei, fünf oder 
zehn Millionen Euro. Greift ein 
IT-Angriff beim Spediteur auf 
das Netzwerk des Kunden über, 
würden diese Summen niemals 
reichen, um Regressforderun-
gen abzudecken. Unsere Kun-
den erkennen also, dass es nicht 
nur darum geht, sich selbst zu 
schützen, sondern auch darum, 
Schäden von den Auftraggebern 
abzuwenden. Davon abgesehen 
verlangen die Auftraggeber in 
einer vernetzten Welt auch zu-
nehmend solche Cyber-Versi-
cherungen von ihren Logistik-
dienstleistern. 

Wie können Sie im Schadenfall 
konkret Hilfestellung geben?

Wicke: Bei Schunck kümmert 
sich ein Kompetenzcenter um alle 
denkbaren Cyber-Risiken. In der 
Tiefe, wie wir es betreiben, ist es 
marktführend. Es bietet Beratung 
von der Prävention über die Foren-
sik bis zur Krisenkommunikation 
im Schadenfall. Forensik soll hei-
ßen, dass wir nach der Ursache des 
Datenlecks suchen. Nur dann kann 
man fürs nächste Mal vorbeugen.Diese speziellen Produkte ver-

langen eine hohe IT-Expertise, 
die manch einer bei einem Tra-
ditionsmakler nicht vermuten 
würde. Wie haben Sie sich die-
ses Know-how angeeignet?

Schunck: Wir sind sehr viel 
IT-affiner, als manche vermuten 
würden. Wir entwickeln schon seit 
Langem sehr innovative Lösungen, 
die sonst keiner entwickeln kann, 
und investieren hohe Summen in 
die IT. In unserem Unternehmen 
verfolgen wir eine langfristige IT-
Strategie, die wir seit vielen Jahren 
mit eigenen Ressourcen voran-
treiben. Ich habe selbst 1993 im 
IT-Bereich unseres Unternehmens 
begonnen. Damals war es noch 
gar nicht so einfach, ausreichend 
finanzielle Mittel hierfür lockerzu-
machen. Schon damals war die IT 
mein Steckenpferd. Hätten wir sie 
nicht kontinuierlich weiterentwi-
ckelt, wären wir nicht da, wo wir 
heute stehen, und könnten nicht 
weitere wichtige Projekte wie  unser 
digitales Kundenportal anstoßen.Stichwort „digitales Kunden-

portal“: Was ist genau geplant, 
worin liegt der Mehrwert?

Schunck: Wir gehen im Früh-
jahr live. Das digitale Kundenpor-
tal ermöglicht eine völlig neue 
Kommunikation zwischen Kun-
den und Versicherungsmakler. 
Es ist ein großer Schritt hin zum 
papierlosen Büro und dient vor al-
lem dazu, für den Kunden die Din-
ge einfacher zu machen. Wir sind 
sehr stolz auf das Portal, damit 
sind wir dem Markt weit voraus.Können Sie anhand von Bei-

spielen zeigen, inwiefern das 
Portal dem Kunden das Leben 
leichter macht?Rückel: Arbeitsaufwendige 

Prozesse, zum Beispiel die Aktua-
lisierung von Betriebsbeschreibun-

gen, lassen sich einfacher abbilden. 
Statt alles neu auszuformulieren, 
muss der Kunde nur noch Verän-
derungen eintragen. Auch können 
wir Medienbrüche vermeiden. Es 
müssen zur Schadensbearbeitung 
keine Faxe mehr verschickt wer-
den, vielmehr können Kunden 
Fotos des Schadens hochladen. 
Das Portal informiert mit einem 
Ampelsystem über den Status der 
Schadensbearbeitung. Und wie bei 
fast allen Portalen heutzutage ist 
auch eine Bewertung beziehungs-
weise Beurteilung der Schadensbe-
arbeitung möglich.

Wie aufwendig war das Projekt?
Rückel: Mit der Entwicklung 

haben wir vor etwa einem Jahr be-
gonnen. Wir mussten aber nicht 
bei null anfangen. Ein Grundstock 
war da, denn wir haben bereits seit 
Jahren eigenentwickelte IT-Tools 
im Einsatz, die unsere Kunden er-
folgreich nutzen. Nun galt es, die 
verschiedenen Tools und Systeme 
zu bündeln und zu vernetzen.

Wicke: Aufgrund unserer IT-
Expertise haben wir fast alles 
selbst programmiert. Ein Kunde 
testet das Portal in der Beta- 
Version bereits, in den nächsten 
Wochen sollen sechs bis acht 
Kunden hinzukommen.Und wie nennt sich das Ganze?

Schunck: Wir nennen das 
Kundenportal „My Schunck“. Es ist 
die sogenannte Jahrhundert-App 
zu unserem runden Geburtstag. 
Das Geschenk machen wir uns 
selbst und sind sehr stolz darauf.Wobei es streng genommen kei-

ne App ist, oder?Rückel: Nein, die Anwendung 
funktioniert dank responsivem 
Design am stationären Rechner 
genauso wie auf dem Tablet oder 
dem Smartphone – ob auf iPhone 
oder Android. Die Anwendung 
muss auf jedem dieser Geräte lau-
fen können. Wicke: Angenommen, ein Lkw-

Fahrer baut einen Unfall, dann 
kann er das Foto direkt über das 
Handy hochladen. Der Disponent 
ergänzt das Ganze am Tablet um 
weitere Informationen, und der 
Fuhrparkleiter kann sich am Rech-
ner begleitend weitere Statistiken, 
Schadensakten oder Rechnungen 

ansehen – alles auf einem Portal. 
Es ist die ideale Kommunikation 
ganz ohne Medienbrüche.Sie haben vor Kurzem eine Stu-

die zur Digitalisierung in der 
Logistik veröffentlicht. Welcher 
Zusammenhang besteht hier mit 
Ihren eigenen Digitalisierungs-
bemühungen bei der Program-
mierung Ihres neuen Portals?

Wicke: Natürlich ein großer. 
Denn wir haben nicht nur unsere 
Kunden befragt, sondern uns auch 
Gedanken über unsere eigene Di-
gitalisierungsstrategie gemacht 
und uns eine Digital Roadmap 
gegeben. Die Kunden haben 
wir deshalb befragt, weil wir die 
Roadmap nicht am Bedarf vorbei 
entwickeln wollten. Dem Wunsch 
nach einem papierlosen Büro und 
dem Vermeiden von Medienbrü-
chen tragen wir mit dem Kunden-
portal in jedem Fall Rechnung.Inwiefern kann das Portal auch 

genutzt werden, um sich beim 
Thema Riskmanagement bezie-
hungsweise bei der Schaden-
prävention zu verbessern?

Kollatz: Die IT-Systeme brin-
gen mit den Daten erst die Vor-
aussetzung für eine eingehende 
Analyse im Rahmen des Riskma-
nagements, das wir unter der Mar-
ke RM Secur anbieten. Das Ganze 
ist sehr erfolgreich. Unsere Kunden 
haben erhebliche Rückgänge in der 
Schadenhäufigkeit. Das Konzept 
rechnet sich schnell. Unabhängig 
von den Kosten, die der Versicherer 
begleicht, bleiben beim Spediteur 
je Schadenfall zwischen 2.000 bis 
4.000 Euro an nicht versicherbaren 
Kosten hängen – etwa Kosten für 
den Fahrzeugausfall oder ein Miet-
fahrzeug. Bei manchen Kunden 
konnten wir die Schadenhäufigkeit 
um 35 Prozent reduzieren. Rückel: Um unser Riskmanage-

ment in Anspruch zu nehmen, 
muss man übrigens kein Versi-
cherungskunde von Schunck sein. 
Bekommt ein Spediteur über ein 
erfolgreiches RM-Secur-Konzept 
aber Lust auf mehr bei Schunck 
und möchte auch Versicherungs-
lösungen über uns, verschließen 
wir uns dem natürlich nicht.Text: Matthias Rathmann |  

Fotos: Schunck, Rathmann

AUF NUMMER SICHER BEIM BREXIT
## Die Schunck Group bietet einen Versicherungsschutz an, 

der einige Risiken in Zusammenhang mit einem harten 

Brexit abdeckt. 17.000 Lkw sind täglich zwischen Calais 

und Dover unterwegs. Der Verkehrsfluss ist nur garantiert, 

wenn die Grenzen offen sind – nicht aber, wenn Schlagbäu-

me angebracht werden und Verzollungen anfallen. „Dann 

ergibt sich gegebenenfalls ein höherer Versicherungsbe-

darf im Bereich des Zollschadens“, teilen die Makler mit. 

Eine Police deckt Zoll- und Folgeschäden ab, welche etwa 

infolge falscher Zolldeklarationen entstehen. 
## Weiterer Handlungsbedarf ergibt sich, weil der Standard-

Versicherungsschutz zwar innerhalb der EU, nicht aber in 

Drittstaaten greift. „Es braucht einen zusätzlichen lokalen 

Versicherungsschutz, den wir mit unserem Partnernetz-

werk anbieten können“, heißt es. Die Versicherer betonen: 

„Wir haben unsere Hausaufgaben gemacht und sind für 

unsere Kunden startklar.“

THOMAS WICKE
## Der 44-Jährige ist seit 2017 Geschäftsführer und 
Leiter Kundenberatung und Vertrieb bei Schunck## BWL-Studium in Kiel und Oslo, danach Ver-triebsleiter bei Aon Risk Solutions

KLAUS RÜCKEL
## Seit mehr als 25 Jahren bei Schunck tätig, seit 2017 Geschäftsführer## Ausbildung zum Informa-tionselektroniker, BWL-Studium und Tätigkeiten im IT-Bereich

PETER KOLLATZ## Der 57-Jährige ist seit mehr 
als 25 Jahren Mitglied der 
Geschäftsleitung bei Schunck## Der Jurist und Rechtsanwalt 

engagiert sich in zahlreichen 
Organisationen

ALBERT SCHUNCK## Der 57-Jährige ist geschäfts-
führender Gesellschafter, 
1993 Eintritt als Prokurist ins 
Unternehmen

## Bankkaufmann, BWL-Studium, 
seine Spezialität ist die IT

80
Prozent

DER SCHUNCK-KUNDEN 
BESCHÄFTIGEN SICH BEREITS MIT DER VORBEUGUNG GEGEN CYBER-RISIKEN
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