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Von Lutz Lauenroth

Seit rund zehn Jahren stellt sich 
Universal Transport (UTM) mit 
Stammsitz in Paderborn immer 

breiter auf. War das über 50 Jahre be-
stehende Unternehmen lange sehr ein-
seitig auf wenige Kunden aus der Be-
tonindustrie ausgerichtet, so wurden 
seitdem neue Kunden, neue Branchen 
und neue Länder erschlossen. „Wir 
wollen keine Abhängigkeiten mehr 
– weder von einem Kunden noch von 
einer Branche oder von einem Land“, 
gibt Markus Frost, Gesellschafter und 
gemeinsam mit Siegfried Witt Ge-
schäftsführer des Unternehmens, vor.

Das Prinzip:  „Erst wird die Kun-
denbasis erweitert, dann die Bran-
chen, und schließlich gehen wir mit 

den Kunden in neue Länder“, verdeut-
licht Frost die Reihenfolge. Interes-
sant sind alle Branchen, „die klar auf 
Schwerguttransporte fokussiert sind“. 

Die Erfolge können sich sehen las-
sen: Inzwischen ist UTM an zehn 
Standorten in Deutschland vertre-
ten. Je zwei Häuser gibt es in Polen, 
Tschechien und Rumänien. Seit rund 
drei Jahren sind die Paderborner auch 

in Brisbane in Australien prä-
sent. Inzwischen beschäftigt die 
Gruppe 390 feste Mitarbeiter und 
disponiert rund 250 eigene Fahr-
zeuge. 

Wichtig ist Frost und seinem 
Vertriebschef Holger Dechant, 
dass die Unternehmen vor Ort 
selbstständig agieren. Dies be-
trifft das deutsche Netz, vor allem 
aber die ausländischen Häuser. 
„Die Gesellschaften vor Ort müs-
sen eigene Kunden und einen ei-
genen Betrieb haben.“ Aus die-
sem Grund werden die jeweiligen 
Geschäftsführer oder sogar – wie 
in einem Fall in Tschechien – die 
Kunden als Gesellschafter in das 
Unternehmen eingebunden. „Ne-
ben den lokalen Verbindungen 
und Kenntnissen erhöht dies die 
Bindung und Verantwortung für 
das Unternehmen“, hat Frost er-
kannt.

Deutschland und Osteuropa. 
Neue Unternehmen basieren in 
der Regel auf neuen Geschäften. 
„Wir fangen normalerweise mit 
Aufträgen der Bauwirtschaft oder 
bestimmten Kundenprojekten in 
einem Land an und bauen darauf 
weitere Geschäfte auf“, skizziert De-
chant. 

Ausbauen wollen die beiden Schwer-
gutexperten das UTM-Netz sowohl in 
Deutschland als auch in Osteuropa. 
In Deutschland gilt es, die weißen Fle-
cken in Bayern, dem Ruhrgebiet und 
in der nordostdeutschen Region rund 
um Rostock abzudecken. Dabei denkt 
Frost an Beteiligungen oder auch den 
Kauf. „Wenn es Gelegenheiten gibt, bei 
denen die Struktur und das Geschäft 
passen, werden wir uns damit sicher 
beschäftigen.“ Denkbar sei, dass es im 
kommenden Frühjahr zu einem oder 
zwei Neuzugängen kommt.

Das größere Wachstumspoten-
zial sieht UTM aber in Osteuropa. Da-
bei will sich das Unternehmen nicht 
zwangsläufi g fl ächendeckend aufstel-
len, sondern sich auf einzelne Länder 
konzentrieren. „Wir wollen zum einen 
Märkte wie Polen und Rumänien, auf 
denen wir schon vertreten sind, massiv 
bearbeiten.“ Bis 2012 will Frost auch in 
der Ukraine aktiv sein, auch „um Russ-

land wollen wir uns kümmern“. Das 
Erfolgsmodell, selbstständige Unter-
nehmen vor Ort zu gründen, soll dabei 
beibehalten werden. 

Hoffnungsträger ist für Osteuropa 
das Windkraftgeschäft. Dies ist ge-
rade am Schwarzen Meer ein großes 
Thema. Die Praxis habe gezeigt, dass 
die Präsenz und das Know-how vor 
Ort beispielsweise bei den Genehmi-
gungsverfahren ein großes Plus seien, 
erläutert Dechant. „Unser technischer 
Vertrieb ist häufi g das Zünglein an der 
Waage bei der Auftragsvergabe.“ Die 
westlichen Länder indes deckt UTM 
weiterhin mit Partnern ab. 

Die schwieriger gewordenen wirt-
schaftlichen Rahmenbedingungen 
spürt natürlich auch UTM. Nachdem 
das erste Halbjahr „noch ganz ordent-
lich“ verlaufen war, habe sich inzwi-
schen die Auftragslage verschlechtert. 
Dabei ist dies nicht einmal das vorran-
gige Problem: „Wir waren in den ver-
gangenen Jahren verwöhnt. Da hatten 
wir noch einen jeweils für sechs Mo-

nate im Voraus gesicherten Auftrags-
bestand, jetzt sind es noch zwei oder 
drei Monate“, relativiert Frost. 

Preislich mithalten. Den einen oder 
anderen Wettbewerber mache dies 
schon nervös, was den Druck auf die 
Preise mächtig erhöht habe. Und: Die 
Verlader scheinen über verstärktes 
Benchmarking die Preise reduzieren 
und die Aufl agen zu ihren Gunsten er-
höhen zu wollen, hat Vertriebsmann 
Dechant beobachtet. Um Kunden ge-
rade im sogenannten Brot- und Butter-
geschäft wie den Baumaschinen oder 
den kleineren Anlagentransporten hal-
ten zu können, „müssen wir mit dem 
Markt mitgehen“, bedauert Frost.

Als Reaktion auf die wirtschaftliche 
Entwicklung hat UTM zum einen den 
Selbsteintritt erhöht und setzt weni-
ger auf Subunternehmer.  Das ist aber 
nur eine Momentaufnahme, wenn es 
nach Frost geht: „Schwergutspedition 
funktioniert aber nur mit einem ge-
ringen Selbsteintritt und dem Zukauf  

von Leistungen.“ Als zweite Maß-
nahme wurden Fahrzeuge umdis-
poniert – von weniger gut ausge-
lasteten Standorten an andere. So 
sind beispielsweise zehn Spezial-
Lkw von Deutschland nach Ru-
mänien verlagert worden. 

Die Umsatzplanung für 2009 
wurde längst auf den Vorjah-
reswert von 86 Mio. EUR korri-
giert. Ertragsmäßig will UTM 
2009 aber besser abschneiden 
als das durch einen negativen 
Sonderposten gekennzeichnete 
Jahr 2008. „An das sehr gute Jahr 
2007 werden wir sicher nicht he-
rankommen.“ Die im Jahr 2003 
festgelegte Zehnjahresstrategie 
sah für 2013 einen Umsatz von 
100 Mio. EUR und eine Umsatz-
rendite von 5 Prozent vor. „Ohne 
die Wirtschaftskrise hätten wir 
das Umsatzziel schon in diesem 
Jahr erreicht, aber an der Rendite 
müssen wir noch arbeiten.“ Mit 
reinen Transportdienstleistun-
gen werde das nicht zu schaffen 
sein. „Dies geht nur über Zusatz-
leistungen“, betont Frost. Verpa-
ckungen, Lagerungen, Zollabfer-
tigung, Nachläufe oder Montage 
zählt er auf. „Wir entwickeln uns 

vom reinen Transporteur zum Kom-
plettdienstleister – zum Spediteur mit 
eigenem Fuhrpark.“ DVZ 17.10.2009 

Der reizvolle Blick gen Osten
Mit einer Gruppe von gesellschaftsrechtlich verfl ochtenen Unternehmen und einer einheitlichen Marke
sieht sich die Paderborner Universal Transport gut aufgestellt. Die Schlagzahl in Osteuropa wird erhöht.

Geschäftsführer Markus Frost (rechts) und Vertriebschef Holger Dechant planen den weiteren 
Ausbau des UTM-Netzes. 
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Universal Transport
Das über 50 Jahre alte Unterneh-
men UTM mit Hauptsitz in Pader-
born beschäftigt 390 Mitarbeiter 
und verfügt über 250 eigene Fahr-
zeuge. 2008 lag der Gruppenumsatz 
bei rund 86 Mio. EUR. Davon wurden 
22 Mio. EUR im Ausland erzielt. In 
Deutschland ist die Gruppe an zehn 
Standorten präsent. Hinzu kommen 
je zwei Häuser in Polen, Tschechien 
und Rumänien sowie eine Niederlas-
sung in Australien. Die Gesellschafts-
anteile der UTM liegen je zur Hälfte 
bei der Gründerfamilie Michels 
sowie den Geschäftsführern Markus 
Frost (42) und Siegfried Witt (47).
 www.universal-transport.com 


