Logistikoptimierung im Fokus von Schulte, Bender & Partner

Intelligente Tourenplanung wird
zum strategischen Kostensenker

Bei einem genormten Produkt wie Fliissiggas erhilt die
Logistik als Kostenbereich entscheidende Bedeutung

im Kampf um Kunden und Absatzmdrkte. Die fiir einige
Fliissiggasversorger arbeitende Unternehmensberatung
Schulte, Bender & Partner glaubt sogar hier das entschei-
dende Wettbewerbsinstrument der Zukunft ausgemacht
zu haben, weil andere StellgréBen wie Absatzstéitten und
Preissensibilisierung nur sehr bedingt verdnderbar sind.
Damit kbnnten Optimierungen der Logistik und Beschaf-
fung mit intelligenter Tourenplanung zum Kernstiick von
Kostenoptimierungen werden. Tourenplanung sieht aber
im Tankgasgeschdft anders aus als im Flaschengasge-

schift.

Im Tankgasgeschift wird
iiberwiegend eine verhiltnis-
miRig geringe Anzahl Kun-
den mit hohen Stoppmengen
(bezogen auf die Fahrzeugka-
pazitit) auf den Touren belie-
fert, glaubt Marcus Bender.
Typisch sei die zweimalige
Anlieferung der Kunden pro
Jahr. Die Intervalle seien aber
schwer  vorhersehbar, da

sowohl die Witterungsbedin-
gungen, als auch das indivi-
duelle Einkaufsverhalten der
Kunden nicht planbar sei.
Trotz vieler Bemiihungen,
dies durch Prognosesysteme
zu dndern, lassen sich nur
iiber einen kleinen Kreis von
Kunden sichere Auftrige fiir
die Tourenplanung generie-
ren. Typisch seien eher kurz-

fristige Kundenbestellungen
(»diese Woche“ oder ,noch
vor dem Wochenende“) die
mit hohem Transportaufwand
und in der Folge hohen Kosten
abgewickelt werden miissten.

Abhilfe bringe auch nicht
der Einsatz von EDV-gesteu-
erten Fiillstandsabfrage-Sys-
temen, weil sie noch nicht so
stark verbreitet seien. Besse-
rung nahe aber von anderer
Seite, so Bender, ndamlich von
Tourenplanungssystemen, die
folgendermaBen funktionie-
ren:

Per EDV-Schnittstelle wer-
den die in der Auftragsbear-
beitung vorhandenen bzw.
prognostizierten Auftrdge fiir
einen bestimmten Zeitraum
(z.B. folgende Lieferwoche)
an das Tourenplanungssystem
iibergeben. Dann werden die
Auftrige fiir den festgelegten
Zeitraum zeit- und kosten-
optimal geplant. Vom Dispo-
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nenten werde ,nur noch“ eine
Feinjustierung der Touren
vorgenommen. Die Ergeb-
niskontrolle erfolge online
auf Basis der vom System
ausgewiesenen Kosten-, Aus-
lastungs- und Strukturkenn-
zahlen. Géngige Systeme seien
beispielsweise Plantour (Cor-
bitConnect) oder Intertour
(PTV). Alle Losungen arbei-
teten auf Basis digitalisierter
Stralenkarten.

Ein ganz anderer Aspekt:
Das Flaschengasgeschift wer-
de nicht nur auf der Grundla-
ge vorliegender Bestellungen,
sondern haufig im ungewissen
Vorverkauf abgewickelt, d.h.
die Kunden werden von den
Fahrern auf Verdacht ange-
fahren und die Liefermenge
werde vor Ort abgefragt. Zum
Einsatz kdmen hauptsichlich
Fahrzeuge mit offenen Prit-
schen und (héufig seitlichen)
Ladebordwénden. Problema-
tisch im Bereich Flaschen-
gas sei besonders der hohe
Anteil von ,Leerstopps” {,kein
Bedarf“) bzw. extrem niedrige
Stoppmengen. Vor diesem
Hintergrund sei, so Bender,
die klare Einteilung von Lie-
fergebieten und die Optimie-
rung der Tourenstrukturen
lebensnotwendig. Weil aber
aufgrund des geringen Anteils
vorliegender Kundenbestel-
lungen eine operative Tou-
renplanung nicht praktikabel
sei, rdt Bender zu einer ,Stra-
tegie“, um eine optimale Tou-
renplanung zu schaffen.

Saisonale Schwan-
kungen besser
bewiltigen

Das Konzept der strate-
gischen = Rahmentourenpla-
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nung bestehe darin, Liefer-
gebiete mit moglichst hohem
Kapazititseinsatz an einem
Tag abzudecken. Durch die
Biindelung der Kapazititen in
einem eingegrenzten Bereich
konnten die Kilometer pro To
{(und pro Stopp) auf ein Mini-
mum reduziert werden. Sai-
sonale Absatzschwankungen
konnten so leichter bewaltigt
werden (bessere Verteilung
der Spitzenmengen im Winter,
bzw. Abbau ganzer Touren im
Sommer).

Sonder- bzw.  Zusatz-
touren wiren dann relativ
kostengiinstig im Nahbereich
abwickelbar. Bender nennt
dies das Prinzip ,Auffiillen
der Touren von aullen nach
innen“, das folgendermaflen
funktioniert: Die geplanten
Rahmentouren werden in der
EDV fiir jeden Kunden hinter-
legt. Die tdgliche Tourendis-
position erfolgt dann auf Basis
dieser Rahmentouren soweit
die Auftrdge vorliegen bzw.
eingeholt worden sind, d.h.
die Auftrage eines Tages wer-
den automatisch auf die im
Kundenstamm  hinterlegten
Tournummern disponiert. Der
Disponent {ibernimmt auch
hier die Feinjustierung des
Systems, um z. B. Uberldufe zu
verteilen bzw. Sonderbedin-
gungen zu beriicksichtigen.
EDV-Systeme wie die oben
bereits genannten konnen
hier genutzt werden.

Rahmentourenplanung
hilft Touren zu verdich-
ten

Die Rahmentourenplanung
ermogliche somit bei schwan-
kendem Bestellaufkommen
die Mengen einzelner Kunden
innerhalb der Touren zu ver-

dichten. Die benotigten Fahr-
zeuge konnten dann zeitlich
und in Bezug auf das Gewicht
voll ausgelastet die Tour
abarbeiten. Besonders in der
Nebensaison bei schwachem
Absatz konne dann auf kom-
plette Touren verzichtet wer-
den. Zur Abbildung der Sai-
sonschwankungen sei eine
Unterscheidung in Sommer-
und Wintertouren méglich. Die
Planungsergebnisse konnten
vorab natiirlich durch aktiven
Telefonvorverkauf verbessert
werden, da hier vorab Unsi-
cherheitsfaktoren abgeschal-
tet werden. Die Ergebnisse
zwischen Planung und Ergeb-
nis der Touren wéren dann fiir
die Gestaltung des optimalen
Fuhrparks wiederum nutzbar.
Selbst die Beschaffung neuer
Fahrzeuge stiinde auf einer
besseren Entscheidungs-
grundlage.

Uber die Erleichterung
der Tourenplanung hinaus
konnten auf Basis der (Kos-
ten-) Informationen Kun-
denergebnisrechnungen und
ein komplettes Logistik-Con-
trolling aufgebaut werden.
Neben den Daten flir die
Tourenplanung wiirden ndm-
lich auch Tour-, Kunden- und
Stiickkosten ermittelt, die in
Rentabilitdtsrechnungen ein-
flieRen sollten. Kunden, die
iiber einen ldngeren Zeitraum
aus  Logistik-Gesichtspunk-
ten unrentabel sind, wiirden
dann plétzlich wieder renta-
bel und seien zudem gezielter
ansprechbar, um gemeinsam
eine Losung des Problems zu
finden.

Hier nun schldgt Bender
die Ausweitung der Liefer-
rhythmen vor. Denn durch die

Reduzierung der Anfahrten
bei gleichzeitiger Erhthung
der Stoppmenge lieRen sich
die Lieferkosten reduzieren
und Teile der Einsparung an
den Kunden weitergeben.
Zur Reduzierung seiner Kapi-
talbindung sollte dann dem
Kunden ein pfandfreier Fla-
schenstock zur Verfiigung
gestellt werden. Wichtig dabei
sei, dass die Daten exakt und
wahrheitsgemaiR sein sollten.

Hier helfe eine gute Stamm-
datenverwaltung und -pflege
genauso wie eine regelmaRige
Kontrolle von Vorgabezeiten
und sonstigen Steuerungspa-
rametern.

Auswahl des Systems
hingt vom Betrieb ab

Die Auswahl und Ausge-
staltung des Systems konne
je nach Betriebstyp gestaltet
werden. Zumal nicht alles,
was maoglich ist, auch notwen-
dig sei. Grundsitzlich gilt laut
Bender: Der Einsatz von stra-
tegischen  Tourenplanungs-
programmen bietet sich dann
an, wenn es sich um ,regelmé-
Bige“ Anlieferungen handelt
und der Fuhrpark aus relativ
wenigen Fahrzeugen besteht
und damit wenige Touren
gefahren werden. Je groer die
Komplexitit der Unterneh-
men und je unregelmaRiger
die Touren, desto eher lohnen
sich solche Systeme.

Uber die Tourenplanungs-
systeme hinaus werden ver-
mehrt Bordcomputer auf
den Touren eingesetzt, sagt
Bender. Dabei werden die Lie-
fer- bzw. Tourscheine durch
mobile Datenerfassungsein-
heiten (MDE) ersetzt. - Alle
Informationen der Tour wer-
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den auf dem MDE gespeichert
und auf der Tour abgerufen.
Dem Fahrer wird sowohl der
aktuelle als auch der ndchste
Kunde angezeigt. ,Der Vorteil
dieser Gerite liegt darin, dass
der Disponent per Daten-
funk wihrend der Tour Ande-
rungen vornehmen kann.
Sei es, die Lieferreihenfolge
zu verdndern, Kunden zwi-
schen Touren zu verschieben
oder zusitzliche Kunden, die
morgens noch bestellt haben
und beliefert werden miissen
(,Kaltsitzer”), hinzuzufiigen.
Dadurch ist eine untertigige
Disposition mdglich.*

Bender erginzt: ,Zusitzlich
kann iiber MDEs der Waren-
verkauf abgewickelt werden.
Dabei werden die im Gerédt
gespeicherten Lieferdaten
beim Kunden gepriift und
gegebenenfalls um zuriickge-
nommenes Leergut erginzt
oder die Liefermenge korri-
giert. Die Lieferung wird dann
vom Kunden direkt im Gerét
quittiert und es werden Rech-
nungen auf mobilen Druckern
ausgedruckt.“

Neben den Vorteilen bei der
Tourstruktur, wie der Reduzie-
rung der Touranzahl und -kilo-
meter sowie der Reduzierung
der Fahrerstunden, ergeben
sich auch nicht messbare Vor-
teile durch die Arbeitserleich-
terung (Fehlervermeidung in
der Disposition, Vermeidung
von Suchzeiten auf den Tou-
ren) und Uberstundenredu-
zierung (kiirzere Dispositi-
onszeit). Im Ergebnis werden
meistens zwischen 9 und 13%
der Tourkosten eingespart.
»Der Aufwand der Touren-
planung lohnt sich auf jeden
Fall“, so Bender resiimierend.
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