Auswirkungen des Konferenzverbotes

der EU auf die Containerschifffahrt
- Philipp Viethen -

Einleitung

Das Verbot der Linienschifffahrtskonferen-
zen auf Routen von und nach der EU ist
bereits seit September 2006 beschlossene
Sache und wird ab Oktober 2008 in Kraft
treten.

Nachdem die EU-Kommission und Inte-
ressenverbénde der Reeder sowie der
Verladerschaft sich Uber drei Jahre lang
ein Tauziehen geliefert haben, wurde es
jedoch zwischenzeitlich recht still um die-
ses Thema. Dies ist insofern verwunder-
lich, da ein Verbot der seit nunmehr 130
Jahren etablierten Konferenzen wohl eine
der grofdten Verénderungen in der Linien-
schifffahrt wahrend der letzten Jahre dar-
stellt. Was dieses Verbot fur die Strukturen
und Mechanismen der Linienschifffahrt
bedeutet oder bedeuten konnte, wurde
jedoch wahrend der Debatte und auch
nach Beschluss des Verbots durch die
Kommission kaum ernsthaft analysiert.
Das Interesse fur das Thema schien viel-
mehr zunachst sogar abzunehmen, nach-
dem das Verbot beschlossen war: Die
Fachpresse beschrankte sich auf die Ver-
offentlichung der Kommentare von Lobby-
vertretern, deren Eifer nach dem Be-
schluss der Kommission deutlich abebbte.
Unabhéangige Analysen und Einschatzun-
gen wurden nicht vorgenommen. Dies
versaumten vor allem die betroffenen L-

nienreedereien selbst. Wenn tberhaupt

gaben, deren Vertreter nur ein paar
Schlagworte von sich, ohne dabei ver-
starkt auf eine Argumentation zu bauen
oder subjektive Folgen zu erwédhnen, ge-
schweige denn eventuelle Mal3hahmen zu
erlautern.

Es drangt sich somit spatestens seit dem
Beschluss zur Abschaffung der Blockfrei-
stellung fur die Linienkonferenzen die Fra-
ge auf, was schlie3lich die Auswirkungen
eines Konferenzverbotes im Detail sind
und vor allem, wie sich die Linienschiff-
fahrt am besten auf die neue Situation
einstellen kann. Antworten hierauf blieben
jedoch bisher lange Zeit aus, was wohl
auch an der rasanten Aufwartsentwicklung
der Linienméarkte im vergangenen Jahr
gelegen haben durfte. Nachdem nun mehr
Ruhe im Markt eingekehrt ist, scheint man
sich aktuell weder langerfristigen struktu-
rellen Themen zu widmen, so dass die
Debatte uber die tatsachlichen Auswirkun-
gen eines Konferenzverbots auf die
Marktmechanismen der Linienschifffahrt
sowie Reaktionsmoglichkeiten in dieser

neuen Situation endlich gefuhrt wird.

In diesem Rahmen erscheint in Hansa
eine Serie zum Thema ,Konferenzverbot’,
die jedoch nicht den Zweck eines Nachru-
fes auf die Konferenzen hat, sondern



vielmehr zur aktuellen Diskussion beitra-
gen soll.

Im anschlieBenden ersten Teil wird zu-
nachst die Geschichte der Konferenzen
hinsichtlich ihrer Entstehung und ihrer p-
ristischen Regelung zusammengefasst.

sichtlich der Linienméarkte befassen. Ab-
schlieRend werden im dritten Teil die aus
einem Konferenzverbot resultierenden
Folgen und vor allem die Handlungsmég-
lichkeiten der Linienreedereien, die den
Kern der aktuellen Debatte darstellen,

Die folgende Ausgabe wird sich mit der skizziert.
heutigen Funktion der Konferenzen hin-
1 Geschichte der Linienkonferenzen: Ursprung und Regulierung

Im Zuge der Industrialisierung Mitte des
19. Jahrhunderts stieg die Konsumgtiter-
produktion in Europa stark an. Infolgedes-
sen entstand eine hohere Nachfrage nach
Transportdienstleistungen fur Produkte
und fur deren Produktion bendtigte Roh-
stoffe. Diese Nachfragesteigerung wurde
zusatzlich durch den Kolonialismus und
den steigenden Personenverkehr bedingt
durch die Auswanderungen in die USA

verstarkt.

Wahrend der Seetransport der Waren zu-
vor noch durch die im Handel involvierten
Kaufleute in Eigenregie durchgefiihrt wur-
de, fuhrte die gestiegene Transportnach-
frage zu der Bildung von Reedereien, die
nun den Seetransport als externe Dienst-
leistungen anboten. Als Dienstleister
unterlagen diese Unternehmen natirlich
viel starker der Marktsituation in Bezug auf
Konkurrenten und Nachfrageveranderun-
gen im Gegensatz zu den Handelshau-
sern, die groRtenteils ihre eigenen Waren
transportierten und so keine Auslastungs-

risiken zu tragen hatten.

Um Leerfahrten und Unsicherheiten hin-
sichtlich der Akquirierung von Anschluss-
ladungen in der Trampfahrt zu vermeiden
sowie um der steigenden Konkurrenz ent-
gegenzutreten, wurden von den Reedern
die ersten Liniendienste angeboten. Diese
beinhalteten die regelmafige Bedienung
bestimmter Routen zu festgelegten Prei-
sen, die dem Reeder eine geplante und

sicherere Kostendeckung boten.

Allerdings traten auf diesen Linienrouten
auch andere Reedereien in den Markt ein.
Es bildeten sich Uberkapazitaten. Diese
resultierten sowohl aus dem Wachstum
der Welttonnage, die sich zwischen 1860
und 1880 versechsfacht hatte, als auch
aus dem Trend zu schnelleren Schiffen,
was einer weiteren kunstlichen Kapazi-
tatserweiterung durch kirzere Transport-
zeiten entsprach. Der Bau des Suezkanals
1869 verkirzte ebenfalls die Transportzeit
und weitete so die angebotene Kapazitat
aus. Ebenfalls wurden die Schiffe immer
groRer, um Skaleneffekte zu realisieren.
Wahrend im Zeitraum von 1871 bis 1880



durchschnittlich 5502 Schiffe mit einer
Kapazitéat von 2,2 Mio. Nettoregistertonnen
(NRT) im Weltmarkt vorhanden waren,
stiegen diese Zahlen auf durchschnittlich
10523 Schiffe mit 6,6 Mio. NRT im Zeit-
raum von 1891 bis 1900. Die Anzahl der
Schiffe verdoppelte sich also, wahrend
sich deren GroRRe verdreifacht hatte. Die-
se Uberkapazitaten fuhrten dazu, dass die
Raten der Liniendienste drastisch einbra-

chen.

Um diesen ruindsen, durch Uberkapazita-
ten ausgelésten Wettbewerb zu stoppen,
trafen Reeder auf bestimmten Routen
erstmals Absprachen hinsichtlich der
Frachtraten und Fahrplane. Dieses war die
Geburtsstunde der Schifffahrtskonferen-
zen, deren Hauptcharakteristika der Preis-
absprache, der Fahrtgebietbezogenheit
und der Absprache der Befdrderungsbe-
dingungen noch heute in den Konferenzen

Bestand haben.

Das erste offiziell gegrindete Gremium
dieser Art war 1875 die sogenannte ,Kal-
kutta- Konferenz’, die fur das Fahrtgebiet
von Grol3britannien zum indischen Sub-
kontinent erstmals einen gemeinsamen
Tarif beschloss. Jeder Mitgliedsreeder
verpflichtete sich dabei, die von der Konfe-
renz festgelegten, profitablen Raten zu
erheben. Im Gegenzug wurden die Abfahr-
ten unter den Reedern aufgeteilt. Der Beg-
riff Konferenz fur diese Art der Kooperati-
on unter Linienreedern setzte sich gegen
Ende 1880 durch, als die ,Kélner Konfe-
renzen’ ahnliche Absprachen fur die Pas-

sagierfahrt von Deutschland nach Amerika

trafen.

Die Konferenzen hatten zunachst einen
Monopolcharakter und waren von Kartell-
gesetzen allgemein ausgenommen, ob-
wohl sie schon seit der Zeit ihrer Grin-
dungen Ende des 19. Jahrhunderts in der
Kritik der Verlader standen. Die Gesetz-
gebung, vor allem in England und den
USA, bestatigten jedoch die Konferenzen
und deren Vorteilhaftigkeit in puncto der
Sicherstellung regelmaRiger Dienste und
stabiler Preise gegenuber den Bedenken
der Verlader. Der Grund hierfur durfte das
Interesse gewesen sein, starke nationale
Handelsflotten sicherzustellen und den
AuRRenhandel durch regelmafiige und aus-
reichende Schiffsverbindungen zu fordern.
Somit wurde der Kartellcharakter der Kon-
ferenzen durch die entsprechenden Regie-
rungen ignoriert oder sogar ausdrtcklich
bestatigt: Bereits 1916 wurde in den USA
den Konferenzen eine Freistellung vom
kartellrecht gewahrt. Diese Blockfreistel-
lungen, die zum Teil mit bestimmten Auf-
lagen verbunden waren, sind die Basis fur
die juristische Regelung von Konferenzen
fur das gesamte 20. Jahrhundert. Erst
1984 kam es zu einer Verschéarfung hin-
sichtlich der Auflagen fur Konferenzen in
der US-amerikanischen Blockfreistellung.
In diesem Zeitraum schloss sich auch die
EU im Jahr 1986 durch die Verordnung
4056/86 an die Regelung der Konferenzen
durch eine Blockfreistellung an. Diese ges-
tattete den Konferenzen im Rahmen einer

Ausnahmegenehmigung vom allgemeinen



Kartellverbot nach Artikel 81 des EWG
Vertrages unter anderem die Absprache
von Frachtraten, Fahrplanen und Kapazi-
tatsplanungen sowie die Bildung von

Pools.

Nachdem die Konferenzen in diesem recht
locker gefassten juristischen Rahmen lan-
ge Zeit als reine Kartelle agieren konnten,
verscharfte sich jedoch die Wettbewerbssi-
tuation der Linienreeder seit den 80er Jah-
ren, da viele Outsider also nicht in Konfe-
renzen organisierte Reeder auf den Markt
drangten. Somit waren die von der Konfe-
renz uniform festgelegten Preise tatsach-
lich immer weniger durchsetzbar. Auch die
Versuche der Konferenzen, die Outsider
durch zeitweiliges Dumping aus dem
Markt zu dréangen, waren nicht lange von
Erfolg gekront. Mit der Zeit entstand somit
ein Trend zu so genannten ,Individual Ser-
vice Contracts’ (ISCs), bei denen Reeder
ihre Vertrage frei und vertraulich mit Ver-
ladern aushandeln ohne sich dabei nach
dem Konferenztarif zu richten. Infolgedes-
sen wurde ein funktionierendes Preiskar-
tell durch die Konferenzen unmdglich. In
den USA fand daher in den neunziger Jah-
ren aufgrund der gestiegenen Nachfrage
nach solchen ISCs eine weitere Verschér-
fung der Blockfreistellung statt. Im ,Ocean
Shipping Reform Act’ (OSRA) von 1998
wurde festgelegt, dass vertrauliche ISCs
nicht durch die Konferenzen unterbunden
werden dirfen. Auch wenn die Rechtspre-
chung in den USA und der EU in die glei-
che Richtung deuteten, so fallt auf, dass
die US-Rechtsprechung ihre Blockfreistel-

lung den Marktbedingungen anpasste, den
Wettbewerb so wenig wie mdglich be-
schnitt und spéatestens seit OSRA 98 klare
Regeln beinhaltete. Im Gegensatz dazu
wies die Blockfreistellung seitens der EU
wenig detaillierte Vorschriften auf und bot
somit viele rechtliche Grauzonen. Die Fol-
ge daraus waren 27 Urteile des Europai-
schen Gerichtes erster Instanz (EuG) im
Zeitraum von 1989 bis 2003, die sich mit
aus der Blockfreistellung 4056/86 resultie-
renden Streitigkeiten befassten. Im Zuge
der Verfahren der Kommission wurden die
Konferenzen mit der Zeit immer strikteren
Auflagen unterworfen, die jedoch nie klar
in Form eines Gesetzes oder einer Ver-
ordnung ausformuliert wurden, sondern
nur durch das Case Law der Verfahren im
Raum stand. Die wichtigsten Falle waren
dabei die Verfahren gegen das ,Trans A-
lantic Agreement’ (TAA) und die ,Far Eas-
tern Freight Conference’ (FEFC) 1994
sowie der so genannte ,TACA Case’ -
gen das ,Trans Atlantic Conference
Agreement’ (TACA) von 1998.

Das TAA hatte unterschiedliche Tarife fur
etablierte und neuere Mitglieder festge-
setzt, was durch das EuG verboten wurde.
In den Verfahren gegen die FEFC, das
TAA und das TACA wurde es verboten,
Konferenztarife fur die Landstrecken von
Multimodaltransporten festzulegen. Das
TACA versuchte den Abschluss von ISCs
durch seine Mitglieder zu verhindern, was
ebenfalls untersagt wurde. Auch die durch
die Verordnung 4056/86 gestatteten Ka-

pazitatsabsprachen wurden nur noch unter



bestimmten Bedingungen, wie zum Bei-
spiel saisonalen Schwankungen, als

rechtskonform gewertet.

Alle diese Aspekte wurden in der EU-
Blockfreistellung nicht explizit erwahnt, so
dass unter den Konferenzen in den neun-
ziger Jahren eine grof3e Unsicherheit an-
gesichts  harter finanzieller  Strafen
herrschte. Im ,TACA Case’ wurde eine
Rekordstrafe von 273 Mio. Euro verhéangt,
die allerdings nicht vollstreckt wurde. Der
Grund hierfur war, dass der Europaische
Gerichtshof die unklare Rechtslage der
VO 4056/86 anerkannte. Diese Unsicher-
heit wurde dadurch verstarkt, dass die
Konferenzen seit 2003 nicht mehr anmel-
depflichtig waren, sondern eigenverant-
wortlich zu prufen hatten, ob sie dem gel-
tenden Wettbewerbsrecht entsprachen.
Die Konferenzen genossen also keinerlei
Immunitdt mehr hinsichtlich einer Zulas-
sung durch die EU-Kommission, was die
Attraktivitdt der Konferenzen aufgrund des
hohen Risikos von Rechtsunklarheiten und
damit einhergehender Willkir der Kom-
mission weiter reduzierte.

2 Konferenzen: heutige Bedeutung

Nachdem bereits festgestellt wurde, dass
die Konferenzen aufgrund der Konkur-
renzsituation in der Linienschifffahrt fak-
tisch keine Preissetzungsmacht mehr ha-
ben, stellt sich die Frage, welche Funktio-
nen Sie in den vergangenen Jahren tber-

haupt noch erfullten.

Zusatzlich zu den wirtschaftlichen Entwick-
lungen schmalerten diese juristischen
Auseinandersetzungen sowohl die Macht
als auch die Attraktivitat der Konferenzen.
Die Folge beider Faktoren war, dass sich
die Anzahl der Konferenzen im Jahr 2000
auf ca. 170 von ehemals 300 reduzierte.

Die EU begann im Marz 2003 die Aus-
nahme der Konferenzen in Form der
Blockfreistellung zu Uberprifen. Der Aus-
|6ser war zum einen die erwahnten Recht-
sunklarheiten der Blockfreistellung; aul3er-
dem wurde von der Kommission generell
die Notwendigkeit der Konferenzen in Fra-
ge gestellt, da das ursprunglich funktionie-
rende Preiskartell, das die Konferenzen
urspringlich rechtfertigte, im Markt nicht
mehr durchsetzbar war. Das Resultat der
Uberpriifung durch die EU-Kommission
war die am 25. September 2006 getroffe-
ne Entscheidung des Rates, die Blockfrei-
stellung der Linienkonferenzen ab Oktober
2008 aufzuheben.

und Folgen ihrer Abschaffung

Trotz der harschen Wettbewerbssituation
horten die Konferenzen bis heute nicht
damit auf, die Raten fiur die entsprechen-
den Fahrtgebiete per Tarif zu annoncieren,
auch wenn eine globale Durchsetzung
dieser Preise seitens der Konferenzmit-
glieder durch die hohe Verbreitung von
Individual Service Contracts (ISC) schon



lange nicht mehr erfolgte. Welchen Zweck
hatten also die Konferenztarife und die
von den Konferenzen festgelegten Raten-

erhéhungen Uberhaupt noch?

Ein gutes Beispiel fur die Bedeutung der
Preisannoncierung durch die Konferenzen
findet sich im Vergleich der ,General Rate
Increases’ der Far Eastern Freight Confe-
rence (FEFC) und der tatsachlichen Ra-
tenentwicklung auf dem Europa-Asien
Trade in den Jahren 2005 und 2006.

Ab Mitte 2005 brach die Nachfrage auf
beiden Richtungen des Trades ein wah-
rend die Kapazitat weiter stieg. Die Aus-

lastung der Schiffe auf der Westbound-
Strecke lag im zweiten Quartal 2005 noch
bei 96% und fiel bis zum vierten Quartal
drastisch auf 80,7%. Der Grund hierfur
war, dass sich die Transportkapazitat in
diesem Zeitraum von 1,8 auf 2 Mio. TEU
erhohte, wahrend die Nachfrage von 1,7
auf 1,6 Mio. TEU sank.

Als Folge ergab sich ein starker Ratenver-
fall. Die Westbound-Rate, die Mitte 2005
noch ca. 1500 USD betrug, sank in nur
einem Jahr auf 900 USD, so dass die
schwache eastbound Route mit ihrer struk-
turell bedingten Uberkapazitit nicht mehr

subventioniert werden konnte.
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Die Grafik zeigt den Ratenverlauf auf der
westgehenden Strecke des Nordeuropa-
Asien Trades, die durch die FEFC vorge-
nommenen ,General Rate Increases’ (GRI)
und die Auslastung der Schiffe. Die Tarif-
rate  wurde durch die Konferenz am

01.10.2005 um 250 USD erhoht. Diese
Erh6hung war aber anscheinend aufgrund
der oben beschriebenen im Markt herr-
schenden Uberkapazitat nicht realisierbar,
denn die Raten fielen weiter. Im April 2006
erhohte die FEFC den Tarif um 200 USD,



die auch fast im Markt durchgesetzt wur-
den. Die Raten stiegen von 675 USD im
Mérz auf 850 USD Anfang Juli. Zu diesem
Zeitpunkt erfolgte eine weitere Tariferho-
hung um 250 USD, die jedoch zu hoch
war, denn bis Oktober erhdhte sich die
Rate nur um 75 USD. Diese teils erfolgrei-
chen Tariferh6hungen waren nur mdaglich,
da sich die Uberkapazitat vom ersten zum
zweiten Quartal 2006 verringert hatte. Es
wurden zu dieser Zeit westbound ca.
100.000 TEU aus dem Markt genommen,
die Nachfrage stieg gleichzeitig um ca.
200.000 TEU. Nachfrage und Angebot
waren also wieder fast im Gleichklang,
was sich auch durch eine hohe Auslastung
von 93% bemerkbar machte. Diese Aus-
lastung sank allerdings im dritten Quartal
wieder um ca. 3 Prozentpunkte, so dass
die Tariferhéhung vom Juli nur teilweise
umgesetzt werden konnte, da der Markt

eine hohere Rate nicht zuliel3.

Am Nordeuropa-Asien Trade wird auf-
grund des starken Zusammenhangs von
Auslastung und Ratenniveau deutlich,
dass die Raten auch bei Vorliegen eines
Konferenztarifes dem Verhaltnis von
Nachfrage und Angebot streng ausgelie-
fert sind. Dies macht nochmals klar, dass
eine faktische Preissetzungsmacht der
Konferenzen keinesfalls mehr gegeben ist.
Gegen das Hauptdilemma der Linienschiff-
fahrt, dem ruinésen Ratenverfall bei Uber-
kapazitat bis weit unter die Schmerzgren-
ze der Marktteilnehmer ist also auch durch
eine Tarifierung seitens der Konferenzen

kein Kraut gewachsen. Ratenindikationen

durch Konferenzen werden jedoch wichtig
wenn der Markt wieder anzieht, wie es
Mitte 2006 der Fall gewesen ist. Denn wer
traut sich als erster in einem fiir den Kun-
den transparenten Markt mit wenigen A-
bietern die Preise zu erhthen, vor allem
wenn er nicht weil3, wie es um die Situati-
on bei der Konkurrenz bestellt ist? Stei-
gende Nachfragetrends wirden so zu-

nachst fir langere Zeit verpasst werden.

Somit ist die Festlegung von Raten immer
noch eine wichtige Aktivitat einer Konfe-
renz: Sie legt Erh6hungen fest, wenn sie
eine steigende Nachfrage vermutet. Diese
Impulse sind jedoch aufgrund der ISCs fir
die Mitglieder nicht verbindlich und auch
nicht am Markt durchsetzbar, wenn eine
schlechte Auslastungssituation gegen ho-
here Raten spricht. Die Tariferhhungen
der Konferenzen haben daher eine Sig-
nalwirkung an die Carrier fur eine maogli-
che Anderung der Marktsituation und hel-
fen so die Raten nach einem Einbruch mit
einer moglichst geringeren Zeitverzoge-
rung der tatsachlichen Marktsituation wie-
der anzupassen.

Die GRIs der Konferenzen basieren auf
Auslastungsstatistiken, die durch die Kon-
ferenzmitglieder erhoben werden. Diese
aggregierten Informationen tragen auch
dem Hauptziel der Linienschifffahrt, Nach-
frage und Angebot zumindest in ein relati-
ves Gleichgewicht zu bringen, bei. In den
Konferenzen werden marktbezogene Da-
ten, wie zum Beispiel Statistiken hinsicht-
lich der Auslastung, dem Ladungsauf-
kommen und dem Marktanteil der Konfe-



renz gegeniber den Outsidern diskutiert.
Auch generelle traderelevante Neuigkei-
ten, wie zum Beispiel politische oder juris-
tische Entwicklungen, werden in den Mee-
tings der Konferenzgremien besprochen.
Alle diese, auf der breiten Basis mehrerer
Unternehmen besprochenen Informatio-
nen bieten den Konferenzmitgliedern eine
erhohte Markttransparenz fur zukinftige
Investitions- und Allokationsentscheidun-

gen.

Die durch Ratenindikation und den Aus-
tausch marktbezogener Daten geschaffe-
ne Markttransparenz vermindert somit das
Risiko von Fehlinvestitionen, die zu einem
Auseinanderklaffen zwischen Nachfrage
und Angebot fuhren. Die Folge ist eine
geringere Ratenvolatilitdét als bei einem
Markt, in welchem die Teilnehmer weniger
Transparenz hinsichtlich der globalen
Marktsituation haben. Die Gefahr der ge-
ringen Auslastung und des damit einher-
gehenden Marktkollapses wird also deut-
lich reduziert, wenn auch Unsicherheiten
beziglich des Vorgehens von Konferenz-
Outsidern und Fehleinschatzungen der
allgemeinen wirtschatftlichen Entwicklung

als Hauptrisiken bestehen bleiben.

Neben der Verbesserung der Markttrans-
parenz haben die Konferenzen noch eine
weitere, wichtige Funktion: Es werden Zu-
schlage festgelegt, die volatile Kostenver-
anderungen der Carrier kompensieren,
beispielsweise hinsichtlich Bunkerpreis-
oder Wahrungsschwankungen. Da diese
,Surcharges’ jedoch nur ein Weiterreichen

von Kostenerh6hungen an den Kunden

darstellen, kann auch hier nicht von einer
tatsachlichen Preiskartellierung ausge-
gangen werden, auch wenn hinsichtlich
dieser Zuschlage noch kein Wettbewerb
herrscht, da sich auch de Outsider in der
Regel an den von den Konferenzen

festgelegten Surcharges orientieren.

Durch das Konferenzverbot entstehen
somit lediglich zwei direkte und eindeutige
Folgen, die sich aus den derzeitigen
Aktivitaten der Konferenzen ergeben: Eine
Absprache von Zuschlagen wird nicht
mehr stattfinden; stattdessen werden die
Carrier diese subjektiv festlegen mussen.
Der Austausch marktbezogener Daten
durch die Konferenzen wird ebenfalls ver-

boten sein.

Das Verbot von Zuschlagsabsprachen
wird generell zu einer Verringerung der
Preistransparenz fithren. Sowohl Verlader
als auch Carrier missen nun nicht mehr
wie bisher nur die Rate vergleichen, son-
dern auch noch die Vielzahl der Zuschla-
ge, die nun bei allen Anbietern unter-
schiedlich ausfallen kdnnen. Der zuvor
feste Zuschlag wird somit ein Wettbe-
werbsparameter. Carrier, die gro3e Schiffe
betreiben, werden dadurch Vorteile haben.
Die Bunkerpreise, die den grof3ten volati-
len Kostenanteil des Schiffsbetriebs dar-
stellen, werden bei groReren Schiffen auf-
grund der Kostendegression pro Container
niedriger sein, so dass die Betreiber gro-
Ber Schiffe die Kostenfiuihrerschaft hin-
sichtlich der Bunkerkosten innehaben und
somit das niedrigste Zuschlagsniveau vor-
geben werden. In Zeiten starken Wettbe-



werbs werden sich die kleineren Carrier an
diesem orientieren muissen, was ihnen
zwangslaufig Verluste einbringen wird.
Denn wahrend sich die Hohe der von Kon-
ferenzen festgelegten Zuschlage bisher an
dem ineffektivsten Mitglied orientierten, so
werden sich die individuell erhobenen in
Zukunft nach den effektivsten Markiteil-
nehmern richten und von diesen vorgege-
ben werden. Waren die Zuschlage der
Konferenzen noch an die Anwendung be-
stimmter Berechnungsformeln gekoppelt,
so ertffnet eine subjektive Festlegung den
Carriern zukinftig aul3erdem die Mdglich-
keit, die Zuschlage hoher als die tatsachli-
chen Kostenschwankungen anzusetzen,
was besonders in profitablen Zeiten des
Nachfragetiberschusses zusatzliche Ein-
nahmen generieren konnte.

Deutlich gravierendere Folgen durfte je-
doch das Informationsvakuum haben, wel-
ches durch das Verbot konferenzinterner
Besprechungen hinsichtlich der Marktda-
ten entsteht. Es wird schwieriger sein, die
Position des eigenen Unternehmens -
genuber den anderen Linien einzuschat-
zen, vor allem wenn keine aggregierten
Auslastungs- und Marktanteildaten ausge-
tauscht werden. Insgesamt wird es also
eine gréRere Unsicherheit bei Investitions-
und Allokationsentscheidungen der Linien
geben, wenn Marktentwicklungen nicht
mehr gemeinsam erértert werden durfen.
Damit nimmt die Markttransparenz ab und
die Gefahr von Fehlentscheidungen und -
investitionen wird grof3er. Somit besteht
eine starkere Gefahr der Bildung von Uh-

ter- und Uberkapazitaten, die Volatilitat
nimmt zu. Sobald die nachste Uberkapazi-
tatssituation eintritt, werden die Raten auf-
grund beginnender Preiskdmpfe zwischen
den Carriern stark unter Druck geraten.
Eine schnelle Uberwindung dieser Situati-
on mit Unterstitzung durch die Konfe-
renzmechanismen bei einer sich verbes-
sernden Marktlage wird dann deutlich

schwieriger sein.

Als Folge wuirde sich der schon langer
bestehende, durch Fusionen und Uber-
nahmen gepragte Konzentrationsprozess
in der Containerlinienschifffahrt beschleu-
nigen. Im Fall von Preisk&mpfen werden
die Linienreedereien mit grof3en Marktan-
teilen als Preisfuhrer auftreten und so uni-
lateral die Funktion der Preisindikation von
den Konferenzen tUbernehmen. Dies wur-
de schon Ende 2006 deutlich, als Maersk
unabhangig von Konferenzen Ratenerho-
hungen annoncierte, denen sich auch
MSC und Hapag-Lloyd prompt anschlos-
sen. Wahrend Konferenzen versuchten,
durch Tariferhéhungen die Raten zu stabi-
lisieren, werden grofR3e Carrier in Zeiten
von Preiskdmpfen nicht unbedingt das
Interesse haben, den Markt fur alle bzw.
mehrere Anbieter wieder attraktiver zu
machen. Sie haben als Preisfuihrer also
die Moglichkeit, die Raten und die Zu-
schlage auch trotz steigender Konjunktur
weiterhin niedrig zu halten und so Konkur-
renten aus dem Markt zu drangen, da die-
sen die notige Transparenz fehlt, um die
Raten isoliert und eigenstandig der tat-
sachlichen Marktlage anzupassen. Diese
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Opferung mdoglicher Gewinne zugunsten
hoher Marktanteile seitens der grof3en
Carrier ist im seit einigen Jahren herr-
schenden Konzentrationsprozess nicht als
vollig unwahrscheinlich einzustufen. Auch
in der Vergangenheit hat Maersk, bei-
spielsweise bei der Ubernahme von P&O
Nedlloyd, dreistellige Millionenverluste in
Kauf genommen, nur um sich einen hohen
Marktanteil zu sichern. Ein Gegensteuern
zu diesen Verlusten findet bei Maersk erst
jungst statt, da momentan die Marktlage
fur alle Linien glnstig und das Marktver-
halten friedlich ist. Auch kénnen die gro-
3en Carrier in der Regel glnstiger operie-
ren als kleinere. Durch den Einsatz grol3er
Schiffe und globaler Netzwerke haben sie
extreme Skalenvorteile und somit deutlich
niedrigere  Durchschnittskosten. Ferner
sind sie auf vielen Trades aktiv, so dass
sie die Moglichkeit haben, Kapazitaten
gegebenenfalls zu verlagern. Ein Carrier,
der sich auf ein bestimmtes Fahrtgebiet
spezialisiert, hat diese Mdglichkeit nicht
und ist dem Markt somit deutlich starker
ausgeliefert.

Kurz- bis mittelfristig besteht also die Ge-
fahr von drastischen Preiskampfen, mit
Hilfe derer die grof3en Unternehmen ihre
Marktanteile durch Ubernahmen und Ver-

drangung weiter ausbauen werden. Die
Verringerung der Markttransparenz durch
das Konferenzverbot wird diese Entwick-
lung sogar unterstitzen. Verbleiben je-
doch nur noch wenige Anbieter, so wird
die Markttransparenz auf Dauer wieder
steigen, woraus sich eine geringere Ra-
tenvolatilitat ergibt. In Zeiten von Nachfra-
geulberschiissen haben dann wenige, gro-
Be Anbieter aulBerdem die Mdbglichkeit,
sehr hohe Gewinne zu realisieren, da eine
Preisunterbietung aufgrund der verringer-
ten Anzahl von Konkurrenten unwahr-
scheinlicher ist. Diese Aspekte fuhren
kumuliert zu einem langfristig insgesamt
hoheren und stabileren Ratenniveau, von
dem jedoch nur noch wenige Uberlebende
profitieren werden. Langfristig betrachtet,
kann eine solche Situation der Marktkon-
zentration und steigenden Raten fiir die
Verladerschatft nicht von Interesse sein. In
diesem Zusammenhang stellt sich auch
die Frage, ob das erfolgte Verbotsverfah-
ren der EU ein Politikum war, welches das
Credo des freien Wettbewerbs verfolgte
ohne sich dabei mit branchenspezifischen
Details aufzuhalten. Trotz aller Kritik: Der
Rahmen fir neue Marktbedingungen ist
geschaffen und es wird fur alle Beteiligten
hochste Zeit, sich auf diese neue Situation

einzustellen.
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3 Postkonferenzara: Gibt es Handlungsmaoglichkeiten der Carrier?

Die Handlungsmoéglichkeiten der Carrier
im Rahmen der durch das Konferenzver-
bot entstehenden Veranderungen ergeben
sich generell in der Neugestaltung der
Preispolitik nach Wegfall der Preismecha-
nismen der Konferenzen sowie der Erho-
hung der Qualitat der angebotenen Dienst-
leistungen. Insbesondere stellt sich die
Frage, wie sich kleinere Carrier positionie-
ren kdnnen, um der durch das Konferenz-
verbot entstehenden Dominanz der gro-
Ben Unternehmen in einem intransparen-
teren Markt entgegenwirken zu kénnen.

Die Mdglichkeiten der Preisdifferenzierung
waren bisher begrenzt. Das urspringliche
Tarifwerk der jeweiligen Konferenzen, das
oft aus einem Dschungel von Giterklas-
sen bestand, findet schon lange in der
Praxis keine Anwendung mehr. Vielmehr
sind die Carrier mit der Zeit dazu Uberge-
gangen ,Freight All Kinds' (FAK)-Raten
anzubieten, welche unabhéngig von der
transportierten Ladung nur noch Contai-
nergrof3e und -typ bertcksichtigen. Zu-
schlage auf diese im Markt gebildeten
FAK-Raten wurden von allen Reedern
durch die Konferenz uniform erhoben.
Preisdifferenzierungsmaglichkeiten waren
also begrenzt und fanden sich prinzipiell
nur noch in der Aufteilung des Marktes in
Spot- und Tenderladung. Wahrend der
Spotmarkt kleinerer ad-hoc Ladungspar-
tien sich an dem jeweils aktuellen Raten-
niveau orientiert, so bietet der Tender-
markt langerfristige Individual Service
Contracts, bei denen der Verlader eine

bestimmte Menge Ladung wahrend eines
bestimmten Zeitraumes zu einer fest ver-
einbarten Rate transportieren lasst. Der
Grund fur diese Differenzierung zwischen
Spot- und Tenderladung ist, dass der Car-
rier einen Teil seiner Kapazitat gerne
durch feste Auslastung und Einnahmen
Uber einen bestimmten Zeitraum gesichert
wissen will und somit ein geringeres Risiko
hinsichtlich der Spotmarktvolatilitat genie-
Ren kann. Wéahrend durch den Spotmarkt
Uberwiegend die Ladungen kleinerer Spe-
diteure bedient werden, so werden Volu-
menkontrakte durch grof3e Direktverlader
oder Logistikdienstleister abgeschlossen,
die sich so langerfristig Transportkapazita-

ten und stabile Raten sichern.

Volumenkontrakte machen je nach Carrier
ca. 20 bis 40 % der Ladung aus. Die
Nachfrage nach solchen Volumenkontrak-
ten ergibt sich aus dem Konzentrations-
prozess auf der Verladerseite: Grol3e Lo-
gistikdienstleister gewinnen immer grof3ere
Marktanteile, indem sie die Ladungen klei-
nerer Spediteure an sich ziehen. Ein Bei-
spiel fur diesen Prozess ist der Marktfiihrer
Kidhne und Nagel (K+N). K+N transportier-
te 2006 2,3 Mio. TEU. Dabei betrug das
Wachstum gegenuber 2005 19%, welches
deutlich Uber dem derzeitigen globalen
Wachstum in der Containerschifffahrt von
ca. 11,7% liegt. Dies gelingt vor allem
durch das Anbieten IT-basierter, globaler
Servicenetzwerke und Datenbanken, die
den Kunden einen hohen Nutzen bieten.
Wahrend weltweit operierende Verlader
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friher regional mit verschiedenen Spedi-
teuren zusammenarbeiten mussten, kon-
nen sie heutzutage diese Dienstleistungen
durch einen weltweit vertretenen Anbieter
beziehen, der neben den Value added
services auch noch Skalenvorteile durch
die Volumenkontrakte bietet und dabei
unabhangig auf ein ganzes Portfolio von

Carriern zurtickgreifen kann.

Neben den Logistikdienstleistern haben
ebenfalls die groRen Verlader ein starkes
Interesse an direkten, langerfristigen Kon-
trakten. Es gibt zudem viele Verlader, wel-
che die Speditions- und IT-
Dienstleistungen eines grof3en Logistik-
dienstleisters nutzen, aber die Volumen-
kontrakte direkt mit den Carriern abschlie-
Ben, wenn diese Carrier gunstigere Preise
anbieten konnen. Dies ist beispielsweise
oft bei speziellen commodity-rates der
Carrier der Fall. Es besteht also, ungeach-
tet der zusatzlichen Dienstleistungen
durch die Speditionen, durchaus die Mog-
lichkeit fur die Carrier, Uber die Preisges-
taltung weitere Direktverlader als Kunden
zu gewinnen, die sich sonst an die Logis-
tikprovider richten wirden.

Diese Direktverlader bevorzugen all-in-
Raten ohne Zuschlage, da sie das Ziel
langfristig planbarer und konstanter Raten
verfolgen. Wahrend einige Direktverlader
mit einem relativ kleinen Ladungsaufkom-
men, wie beispielsweise Bosch (2006:
6.000 TEU) pro Jahr in 2006 auf dem
Transatlantik Trade noch Bunker- und
Wahrungszuschlage bezahlen, so sind

einige Grol3verlader, wie zum Beispiel
Exxon Mobil (2006: 250.000 TEU) erfolg-
reich dazu Ubergegangen, Uberhaupt kei-
ne Zuschldge mehr zu akzeptieren. Hin-
sichtlich der Zuschlage gibt es bei den
Volumenkontrakten unter den verschiede-
nen Carriern schon langer keine klare L-
nie mehr, auch wenn die Carrier immer
noch versuchen, die Additionals so weit
wie moglich durchzusetzen und auch tber
das Ende der Konferenzara hinauszuret-
ten. Spatestens seit Beginn des Verbots-
verfahrens stehen die Zuschlage unter
Dauerbeschuss seitens der grol3en Verla-
der und ihrer Lobbyvertreter, wie bei-
spielsweise dem European Shippers

Council.

In diesem Bereich zeichnet sich also eine
Chance fir die Reeder ab, denn durch das
Verbot der Absprache von Zuschléagen ist
der Weg zu den all-in-Raten theoretisch
frei. Wahrend die Surcharges zu Konfe-
renzzeiten noch fur eine sichere Kompen-
sation der Mehrkosten aller Reeder ge-
sorgt haben, so dass man von der An-
wendung der Zuschlage selbst bei Volu-
menkontrakten ungern abwich, so wird die
Akzeptanz von all-in-Raten seitens der
Carrier bei einem mit dem Konferenzver-
bot unausweichlich eintretenden Wettbe-
werb hinsichtlich der Zuschlagsniveaus
steigen, vor allem wenn Marktfiihrer wie
Maersk die Zuschlage vorgeben werden.

Ein hoher Anteil von Direktverladern im
Kundenportfolio einer Reederei bringt
zwar gesicherte Ladungsmengen und Ein-

nahmen (ber bestimmte Zeitrdume, aber
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dennoch wachst das Risiko bei starken,
nicht erwarteten Kostenschwankungen,
hohe Verluste zu erleiden oder sich in eine
Abhéngigkeitsposition zu begeben. Als
groéRtes Problem erscheint hier ein volatiler
Bunkermarkt, da Preisschwankungen
wahrend der Vertragslaufzeit fur die Car-
rier schlichtweg nicht prognostizierbar
sind. Hier konnte das Hedging von Bun-
kerpreisrisiken unter Verwendung von
Swaps oder Caps hilfreich sein. Der Car-
rier kann die Kosten fur Brennstoff Gber
einen bestimmten Zeitraum planen und so
eine gesicherte Budgetierung vornehmen,
die fur eine realistische Kalkulation von
all-in-Raten nétig ist. Ebenso sollten die
Carrier versuchen, mit den Direktverladern
Vereinbarungen zur gegenseitigen Kom-
pensation von Bunkerpreisschwankungen
wahrend der gesamten Vertragsdauer zu
treffen. Dieses Vorgehen wiirde es auch
kleineren Carriern, die keine kapitalinten-
siven Hedginginstrumente nutzen kdnnen
ermdglichen, ihre Bunkerpreisrisiken ab-

zusichern.

Neben der preispolitischen Option, all-in-
Raten flr Direktverlader anzubieten, ha-
ben die Reeder noch eine weitere M6g-
lichkeit der Preisdifferenzierung und der
Kundenbindung. Wahrend die Preisdiffe-
renzierung bei einem homogenen Gut wie
dem Seetransport relativ eingeschrankt ist,
so bieten sich doch im Rahmen der Servi-
cequalitdt Mdglichkeiten der Abgrenzung.
Den Verladern sind unter anderem Punkt-
lichkeit und eine verlassliche IT-basierte
Dokumentation besonders wichtig. Dabei

ist zu bemerken, dass die Qualitat in die-
sen Bereichen innerhalb der letzten drei
Jahren von den grof3en Linien eher man-
gelhaft erbracht wurde. Aufgrund ihres
starken unorganischen Wachstums wah-
rend der Fusionswelle der letzten Jahre
haben die Marktriesen starke Probleme
beim Verdauen der ,geschluckten Linien,
was sich besonders in unsynchronisierten

Servicenetzwerken widerspiegelt.

Die Verlader reagierten teils recht heftig,
eindeutig und umgehend auf diese Ver-
schlechterung der Servicequalitat. Die
Robert Bosch AG halbierte aufgrund von
Qualitatsméngeln die ehemals durch
Maersk und P&O Nedlloyd transportierte
Ladungsmenge nach der Ubernahme
durch Maersk. Exxon Mobil, die Carrier
durch Tendering-Prozesse auswahlen,
beobachten die Servicequalitdt und erho-
hen die Raten um bestimmte Faktoren, die
sich aus den Qualitdtsunterschieden erge-
ben. Kleinere Reedereien, die sich nicht
auf globale Netzwerke konzentrieren und
gleichzeitig mit ihrer Organisation gewach-
sen sind, haben also zurzeit einen Vorteil
hinsichtlich der Servicequalitat, da ihre
Prozesse nicht so komplex sind wie die
der groRRen, fusionierten Carrier. Dieser
Vorteil wird bestehen, so lange der Kon-
zentrationsprozess in der Linienschifffahrt
weiter voranschreitet. Erst seitdem der
harte Verdrangungswettbewerb aufgrund
einer prosperierenden Marktlage ab Ende
2006 zu d@nem ,Waffenstillstand* gefuhrt
hat, beschéaftigen sich die gro3en Carrier
damit, das Schlachtfeld aufzurdumen, was
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sich zum Beispiel in dem jlingst angekin-
digten ,Stream-LINE’-Programm von
Maersk zeigt. Dieses durfte mitnichten
eine hektische Aktion aufgrund aktueller
Probleme sein, sondern vielmehr das
Nachholen der seit 2005 im Kampf ver-
nachlassigten IntegrationsmalRnahmen
nach der Ubernahme. Der Abbau von an-
gekiindigten 8 bis 10 Prozent der Arbeits-
platze bei Maersk Line dirfte daher eher
ein durchaus angestrebter Synergieeffekt

der Fusion als eine NotmalRnahme sein.

Zusammenhangend mit dem grof3en
Wachstum der Logistikprovider stellt sich
auch die Frage, ob sich Carrier nicht selbst
als Logistikdienstleister profilieren sollten,
um durch Value Added Services und Spe-
ditionsdienstleistungen Kunden anzuzie-
hen und so Preise sowie Service zu diffe-
renzieren. Tendenzen dazu gibt es bereits.
NOL aus Singapur bietet Containersee-
transport durch ihre Tochter APL an. h-
tegrierte Logistikdienstleistungen hinsicht-
lich Supply Chain Management und damit
verbundenen IT-Systemen werden durch
die Tochter APL Logistics offeriert. Die
aktuell kursierenden Geriichte um einen
Schulterschluss zwischen NOL und Ha-
pag-Lloyd passen zu den derzeit aufkom-
menden Uberlegungen beziiglich einer
Neuausrichtung der Carrier als Antwort auf
die Zeit nach dem Konferenzverbot. Auch
wenn TUI solche Plane dementiert, Uber-
legungen zu solchen Mdoglichkeiten wird
es geben oder zumindest gegeben haben.
Es ist jedoch fragwirdig, ob solche Zu-

sammenschlisse Sinn machen, da die

Carrier sich schon wieder langwierigen
Integrationsprozessen aussetzen wurden.
Auch wirden solche Konstrukte eventuell
nur schlechtere Kopien der existierenden
Logistikprovider darstellen. Letztere haben
Vorteile hinsichtlich ihrer Unabhéngigkeit
von bestimmten Carriern und profitieren
von einer weiteren Verzweigung ihrer
Netzwerke und ihres Know-hows seitens
der Befriedigung von Kundenanforderun-
gen. Bevor die gro3en Carrier nicht ihre
eigenen Prozesse und Systeme optimiert
haben, sollten se eigentlich nicht daran
denken, vertikale Expansion zu betreiben.
Bei einem Markt, der jedes Jahr zweistelli-
ge Wachstumsraten, auf den Asien-
Trades sogar 15 Prozent oder mehr, ver-
zeichnet, sollte man sich auf ein gesundes
Kerngeschéft konzentrieren. Dies ist auch
beim aktuellen Streamlining von Maersk
der Fall, das eine klare Trennung der Linie
von anderen Geschéftsfeldern wie Spedi-

tion und Terminals vorsieht.

Chancen im Kerngeschaft bieten sich
demnach nur in einer verbesserten Servi-
cequalitdt sowie einem innovativen Pricing
fur Direktverlader. Die Reedereien, die als
erste all-in-Raten fur Tenderladung auf
einer breiten Basis anbieten werden, ha-
ben derzeit einen groRen Wettbewerbsvor-
teil gegenlber denen, die noch damit z6-
gern. Ob diese mageren Handlungsmag-
lichkeiten es den kleineren Carriern er-
moglichen werden, dauerhaft die negati-
ven Auswirkungen des Informationsvaku-
ums in der intransparenten Postkonfe-

renzara zu kompensieren, bleibt dennoch
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fraglich. Fast schon tragisch ist es, dass durch die European Liner Affairs Associa-
eine adaquate offizielle Nachfolgeregelung tion derzeit angestrebte ,Data Warehouse’
fur die Rettung derjenigen Aspekte der aufgrund der Auflagen der Kommission
Konferenzen, die auch einem gesunden tatsachlich wertvolle Informationen fur die
Wettbewerb Rechnung getragen haben, Carrier liefern kann oder wettbewerbs-
seitens der EU nicht getroffen worden ist. rechtlich bis zur absoluten Unbrauchbar-

Es wird noch zu beweisen sein, ob das keit zurlickgestutzt wird.



