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Schnäppchenjäger oder die kostenbe-
wusste Hausfrau machen die Erfahrung 
immer wieder: Das scheinbar günstigs-
te Angebot im Supermarkt oder im In-
ternet ist nicht unbedingt die beste 
Wahl. Das sollte auch jeder Instand -
halter beherzigen, der mit einem Bahn-
unternehmen über ein Auftragsvolu-
men verhandelt. Denn effizient ausge-
führte Wartung und Reparatur des 
Rolling Stock ist weit mehr, als die Ver-
fügbarkeit der Assets zu minimalen 
Kosten zu optimieren. Vielmehr betrifft 
Instandhaltung sämtliche Aspekte der 

Geschäftstätigkeit des Betreibers – vom 
wirtschaftlichen Erfolg bis zu den Ri-
siken. Allen voran Sicherheit, Energie-
effizienz und Umweltschutz. Genauso 
spielen aber auch Produktqualität und 
Kundenservice eine wichtige Rolle – 
nicht nur gegenüber dem Auftraggeber, 
sondern auch im Hinblick auf dessen 
Klientel, den Bahnkunden. Das be-
kannte Beispiel der Klimaanlagen-Pro-
blematik im ICE verdeutlicht das. 
Instandhaltung ist also mehr als billig 
reparieren. Diese prinzipielle Einschät-
zung sollte als Basis dienen für das 

Grundverständnis des sehr komplexen 
Geschäftes. Es erscheint sinnvoll, dies 
in Verhandlungen und dem am Ende 
stehenden Vertragsschluss nie aus dem 
Blick zu verlieren: Das wird helfen, 
Konflikte zwischen den sich annähern-
den Partnern zu verhindern. Sie werden 
zu einer „Schicksalsgemeinschaft“ im 
aufwendigen, aber durchaus attraktiven 
Bahngeschäft und können so die an -
gesprochene Win-win-Situation reali-
sieren. 
Aus den Erfahrungen rund um die 
Dienstleistung Instandhaltung heraus 
einige Aspekte, die dem Instandhalter 
die Anbahnung des arbeitsteiligen Ge-
schäftsmodells erfolgversprechend er-
leichtern:
■ Verständnis für die Anforderungen 

des Bestellers. Prinzipiell gefragt ist 
bekanntlich stets die berühmte „Ei-
er legende Wollmilchsau“, und es 
geht schnell um viel Geld. Hier gilt 
es, schon im Vorfeld von Vertrags-
verhandlungen Aufgabenstellungen 
zu hinterfragen und Erwartungshal-

Schlummer

Solide Partnerschaften 
für die Instandhaltung
Die arbeitsteilig angelegte Wirtschaft erfasst mehr und mehr auch die 
Märkte des Schienenverkehrs. Wie bereits in den vergangenen Ausgaben 
des Privatbahn Magazins beschrieben, sind vor allem Newcomer unter 
den Eisenbahnverkehrsunternehmen daran interessiert, die für den wirt-
schaftlichen Erfolg nicht selten unterschätzte Aufgabe der Instandhaltung 
ihrer Flotten extern zu vergeben. Chancen und Risiken dieser Praxis  wurden 
bisher mehr unter dem Blickwinkel der Betreiber dargestellt; hier nun aus 
der Sicht des Instandhaltungs-Dienstleisters. Für eine Win-win-Situation 
erfordert sein Geschäft über die technische und personelle Qualifikation 
hinaus eine in die Tiefe gehende Auseinandersetzung mit dem System 
Bahn und dem Geschäftsmodell des Auftraggebers.
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ckeln, um die Instandhaltungsprozes-
se gleichermaßen zu verstehen und 
zu bewerten. Sinnvoll ist es etwa, In-
formationen aus den täglichen Fahr-
zeugschauen durch Triebfahrzeug-
führer und anderes Personal per App 
ohne Zeitverluste an den Instandhal-
ter zu übermitteln.

■ Eigenes Produktionskonzept. Unab-
hängig von den Vorgaben des Bestel-
lers braucht der Instandhalter für sein 
Unternehmen ein effizientes und ef-
fektives Instandhaltungskonzept. In-
standhaltung sollte möglichst nah am 
Betrieb stattfinden, technisch und per-
sonell entsprechend ausgestattet und 
mit einer auf die zeitliche Verteilung 
des Instandhaltungsvolumens ausge-
richteten Ressourcensteuerung.

Es empfiehlt sich, die beschriebenen 
Aspekte dieser Auflistung schon zu klä-
ren, bevor die eigentlichen Vertragsver-
handlungen beginnen. Wenn die In-
standhaltungsaufgabe klar definiert ist, 
folgen gleichwohl bis zur unterschrifts-
reifen Vorbereitung des Auftrags weitere 
wichtige Auseinandersetzungen. Im 
Wesentlichen geht es in dieser Phase 
um Ausgleich und Verteilung der ge-
schäftlichen Risiken der beiden Ver-
tragsparteien und nicht zuletzt um die 
Vergütung. So sind Fragen anzuspre-
chen, ob die Leistungen zu einem Pau-
schalpreis oder über Einzelbestellungen 
erbracht werden. Sofern ein Fixpreis 
angestrebt wird, stellt sich das Problem 
einer pauschalen Kostenkalkulation, 
und vereinbart werden muss unbedingt, 
Modellannahmen für eine derartige Be-
rechnung zu validieren und bei Bedarf 
zu verifizieren. 
Vertraglich festgelegt werden muss 
auch, welche Reaktionszeiten bei Kom-
ponentenausfällen im Betrieb oder nach 
Unfällen vom Instandhalter einzuhalten 
sind. Kurze Reaktionszeiten erfordern 
Ersatzteil- und Tauschkomponenten-
vorhaltung – eine nicht selten sehr kost-
spielige Angelegenheit mit viel Kapi-
talbindung und mit dem hohen Risiko 
von falsch eingeschätztem Bedarf. Die 
Finanzierung von Ressourcen zur Ver-
ringerung von Reaktionszeiten sollte 
periodengerecht und nicht laufleis-
tungsabhängig erfolgen. 

Wichtig erscheint auch, dass eine sol-
che Geschäftsbeziehung nicht in Stein 
gemeißelt, also nicht für die Ewigkeit 
gemacht ist. Review-Klauseln, Preis- 
und Budget-Überprüfungen als Be-
standteile eines agilen Vertragsmanage-
ments sind ebenso Schritte für ein ver-
trauensvolles Miteinander wie eine aus-
geglichene Incentivierung, die Besteller 
wie Instandhalter, also beide Seiten, an 
einer erfolgreichen Optimierung der In-
standhaltung teilhaben lässt.
Als Fazit unserer kleinen Artikelserie 
lässt sich festhalten: Nur ein fairer Aus-
gleich von Chancen und Risiken führt 
zu einer Win-win-Situation für Bestel-
ler und Instandhalter, welche letztlich 
die Grundlage für eine kostenoptimierte 
Instandhaltung der Schienenfahrzeuge 

ist. In den Beiträgen sollte deutlich ge-
worden sein, dass es – wie in jeder gu-
ten Partnerschaft – keinen Sinn macht, 
den Partner über den Tisch zu ziehen. 
Aufbauen sollte das gemeinsame Ver-
ständnis für die Aufgabe Instandhaltung 
über die Grundsätze des anständigen 
kaufmännischen Handelns hinaus ins-
besondere auf der detailliert in die Tie-
fe gehenden Kenntnis des komplexen 
Systems der Eisenbahn, technisch, be-
trieblich, rechtlich. 
Das hilft, im Alltag der Partnerschaft 
böse Überraschungen zu vermeiden – 
Überraschungen, die in der Regel we-
der der Einkäufer noch der Hausjurist 
auch nur ansatzweise geahnt hat.
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