»jourenplanung*

Kostenoptimierung

in der Transportlogistik ... oo

Die Mineral- und Heilwasserbranche steht nach wie vor unter
erheblichem Wettbewerbsdruck

Zwar war die Absatzentwickiung laut VDM in 2008 positiv, dies ist jedoch im
Wesentlichen auf gestiegene Discountabsatze zuriickzufiihren und betrifft da-
her nur wenige Mineralbrunnen. Fiir kleinere Markenwasser sind die Absitze
eher rucklaufig. Yor diesem Hintergrund sind Preiserhéhungen aufgrund der
Auslistungsgefahr quasi nicht méglich. Kostendruck ist daher das alles be-
stimmendes Thema. Die Optimierung der Kosten ist derzeit eines der wich-
tigsten Instrumente zur Wahrung der Wettbewerbschancen. In der Produktion
und Abflllung sind Effizienzsteigerungen und damit Kostenoptimierung je-
doch mit erheblichen Investitionen verbunden, was vor dem Hintergrund des
Preisdrucks und tendenzieller Uberkapazititen, eher schwierig zu realisieren
ist. In der Lagerhaltung und -abwicklung sind haufig Optimierungspotenziale
vorhanden, es handelt sich hierbei vom Kostenanteil jedoch um einen eher
kleineren Bereich. Fazit: Einer der wichtigsten Optimierungsansétze mit gro8er
Hebelwirkung auf die Gesamtkosten liegt im Transport.

Kostenverteilung
28 -15%

B30 -45%
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Die Transportkosten ma-
chen zwischen 40 und 62

h

Prozent der Gesamtkos-
ten aus. Sie bicten damii

betrieblichen Optimierung

Transportlogistik riickt damit in den Fokus der

ein grofies Optimierungs-
potenzial.

Als Kernstiick der Logistik kommt der
Steuerung des Fuhrparks eine herausra-
gende Bedeutung zu, die sich insbeson-
dere in der Tourenplanung manifestiert.
Die besonderen Anforderungen der Mi-
neralwasserbranche liegen darin, dass
zum einen ein grober Teil der Kunden
teilweise mehrfach pro Woche mit gro-
Ben Mengen beliefert wird. Fiir diesen
Bereich, der die Grundauslastung des
Fuhrpdrks darstellt, steht die wochentli-
che Gléttung sowie die Disposition kom-
pletter Einheiten im Vordergrund. Zum
anderen werden jedoch auch viele Kun-
den unregelmiBig und mit cher kleine-
ren Mengen beliefert. Diese Kunden-
gruppe muss moglichst effizient in die
tagliche Tourenplanung integriert wer-
den. Neben Themen wie Stoppmengen-
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erh6hung sind hier insbesondere feste
Liefertage von entscheidender Bedeu-
tung flir eine effiziente und kostenopti-
male Tourenplanung. Grundsiitzlich
werden bei der Tourenplanung zwei Di-
mensionen bzw. Optimierungsbereiche
unterschieden, ndmlich zunichst die
strategische Grundlage in Form von
Rahmentouren und im 2. Schritt die
operative, tigliche Feindisposition.

A. Die Rahmentourenplanung bzw.
strategische Planung

An erster Stelle stehen optimale Rah-
menbedingungen, die den Disponenten
dann spiiter in sciner taglichen Arbeit in
die Lage versetzen, das Optimum der
Distributionskosten, bei von den Kun-

den erwartetem Service und Qualitiit, zu
erziclen.

Zum cinen missen GroRkundenheliefe-
rungen, die teilweise auch mehrfach pro
Woche stattfinden, iiber den Wochenver-
lauf geglittet werden. Die Grundauslas-
tung des Fuhrparks sollte damit méglichst
gleich verteilt sein. Zum anderen wird das
Ausliefergebicet in Sektoren eingeteilt, die

Jjeweils an feststchenden Liefertagen vom

restlichen Fuhrpark angefahren werden.

Zielsetzung dieser Strategie ist es, [olgen-

de Potenziale zu erschlieBen:

¢ Optimierte Auslastung der Fahrzeu-
ge und Glittung von Wochentags-
spitzen zur Freisetzung von Uberka-
pazitdten im Fuhrpark.
Fir jeden Tag muss dic gleiche An-
zahl Fahrzeuge vorgehalten werden,
es bestimmt nicht mehr der stirkste
Wochentag die Kapazititen.

¢ Effizientere Steucrung der Anliefer-
frequenz beim (Klein)Kunden und
damit Erhéhung der Stoppmenge
und Verbesserung der Anlieferstiick-
kosten.
Die Anlieferfrequenz der Kunden
wird bewusst gesteuert, so dass die
Lieferkosten verringert werden kin-
nen. Diese Kostensenkungspotenzia-
le durch Stoppmengenerhéhung
kénnen gar nicht hoch genug einge-
schitzt werden und sind entschei-
dend fiir die nachhaltige Wetthe-
werbsftahigkeit.

¢ [Erhohung des Verdichtungspotenzi-
als und damit Instrument zur saison-
alen Kapazitdtsanpassung. In der
Mineralwasserbranche  besteht  die
Maoglichkeit, bei saisonal bedingt
schwiicherem Absatz auf kompletie
Touren zu verzichten, da durch die
Gebietsstrukiur  die  eingesetzten
Fahrzeuge die Kunden anderer Tou-
ren aus dem Gebict {ihernehmen
konnen. Die bendtigten Tourenfahr-
zeuge werden zeitlich und gewichi-
lich voll ausgelastet.




Einsparungs-
potenzial: ca. 7

- Transportgesamtkosten

Optimierungspotenzial Transport

Ftwa 7 Prozent der
Transportkosten
kinnen eingespart
werden.

Wichtig ist, dass eine derartige strategi-
sche Rahmentourenplanung kein stati-
sches Konzept ist. Unsere Empfehlung
ist cine kontinuierliche Aktualisierung
aus den Erfahrungen des Tagesgeschit-
tes  sowie mindestens jihrlich eine
grundlegende Uberarbeitung. Die erfor-
derlichen Informationen konnen, soweit
vorhanden, aus der entsprechenden [T
strukturiert abgeleitet werden. Aktuelle
Technologien wie Fleet Monitoring und
Logistikcontrolling aul Basis von Echt-
daten per Bordcomputer sind dabei dic
wegweisenden Instrumente fiir eine
nachhaltige Kostenoptimierung. Denn
nur hierdurch lassen sich die saisonalen
Einfliisse und Wettbewerbsentwicklun-
gen schnell und eindeutig identifizieren,
so dass der Disponent [rithzeitig reagic-
ren und Planungsinderungen umsetzen
kann (z. B. Umstellung von Sommer- aul
Wintertourenplan).

Bei Mineralbrunnen, die erstmals bzw.
nach langer Zeit wicder mal eine Rah-
mentourenplanung erarbeiten, stellen
wir hiiufig ein Optimierungspotenzial
von bis zu 7 Prozent der Distributions-
kosten durch optimierten Personal- und
Fahrzeugeinsatz sowie Reduzierung der
Kilometerleistung fest. Als ,Abfallpro-
dukt” entstehen konkrete Vorgaben iiber
die technische Auslegung fiir LKW und
Aufbauten. Damit wird eine bedarfsge-
rechte und auf dic Unternehmensent-
wicklung abgestimmte Verhandlung ei-
nes neuen Fuhrparkbeschaffungskon-
zeptes mit den Herstellern maglich. Indi-
viduelle Entscheidungen tiber den jdhr-
lichen Austausch von Fahrzeugen sind
nicht mehr state of the art. Systemkauf
heiBit die aktuelle Tendenz, wodurch sich
Kostensenkungen in erheblichem Um-
fang realisieren lassen. Mit Ausschépfen
dieser Punkte stehen die strukturellen
Rahmenbedingungen. Hierauf aufbau-
end beginnt die eigentliche Aufgabe des
Disponenten. Es gilt nun die Verdich-

tungspotenziale im Tagesgeschiift zu
realisieren.

B. Die tagliche Tourendisposition
bzw. operative Tourenplanung

Entscheidend fiir die praktische und
transparente Abwicklung im Tagesge-
schiift sind hier zwei Instrumente:

1. Ein geeignetes Tourenplanungssystem
zur tiglichen Visualisierung und Verpla-
nung der Auftrige. D. h.:

¢ Automatischer Auftragsimport per
Schnittstelle

+ Moglichkeit  zur  Autbauplanung
(neuc Auflirige werden in den aktu-
ellen Planungsstand integriert)

¢ Visualisierung der Auftrige und dis-
ponierten Touren auf einer StraBen-
karte

+ Anzeige von Auslastungs-, Kosten-
und Einsatzzeitkennzahlen

¢ Beriicksichtigung von Lieferrestrik-
tionen und Anzeige von Warnhin-
weisen

+ Komfortable Umdisposition durch
Verschicben der Auftrige zwischen
den Touren

¢ Online-Aktualisierung der Kennzah-
len

Das Tourenplanungssystem ist dic Grund-
lage fiir die tigliche Disposition und hat
damit inshesondere die Aufgabe, einen
méglichst groBen Teil der Auftrige/Kun-
den automatisch und richtig auf die Fahr-
zeuge zu verplanen. Der Disponent wird
dadurch von Routineaufgaben entlastet
und kann sich auf die .30 Prozent* kon-
zentrieren, dic kostenintensiv sind und
Chancen zur Optimierung bieten.

Bei der Mincralwasserdistribution bietet
sich hiiufig ein mehrstufiger Aufbau an:
GroB- und Fernkunden werden in einer
programmgesteuerten, automatisierten

Planungsstufe vom System disponiert.
Damit dies ohne aufwendige Nachbear-
beitung [unktionieren kann, ist eine um-
fangreiche Stammdatenpflege hinsicht-
lich Kundenrestriktionen und Fahrzeug-
technik erforderlich. AuBerdem muss
das System in der Lage sein, flexibel den
vorteilhaften Einsatz von Héngertouren
zu kalkulicren. Das bedeutet Beriicksich-
tigung von Hingerabstellplatzen auf der
Tour, Abstellen des Hingers beim Kun-
den und ggf. Entadung durch den Kun-
den, flexible Wahl des Fahrzeuges (Mo-
torwagen vs. Sattel- oder Gliederzug),
Mautkalkulation etc.

Kleinkunden und unregelmiBige Kun-
den werden nach der Rahmentourenpla-
nungssystematik an den festen Licferta-
gen der Licfergebiete angefahren. Vom
System werden hier Vorschlidge dispo-
niert, die vom Disponenten hinsichtlich
Auslastungs- und Kostenoptimierungs-
kriterien iiberarbeitet werden,

Im letzien Schritt erfolgt vom Disponen-
ten dic Feinjustierung zwischen ,GroB-
kundentouren® und  Rahmentouren.
Vom System werden die erforderlichen
Kennzahlen wie Auslastung, Kosten
Einsatzzeiten etc. zur Verfligung gestellt,
auf deren Basis der Disponent das Kos-
tenoptimum unter Beriicksichtigung des
Kundenservice planen kann. Entwick-
lungen im Bereich Fleet Monitoring,
mobile Warenwirtschaft und Navigation
bieten hier erhebliche zusiitzliche Opti-
mierungspotenziale. Neben der Aul-
wandsreduzierung im Bereich Riicker-
fassung kann der Fuhrpark nicht nur bis
zum Zeitpunkt der Hofausfahrt gesteuert
werden, sondern auch wihrend der Tour.
Termine und Lieferrestrikiionen konnen
online iiberwacht, der Kunde kann kurz-
fristig {iber Verzogerungen [ Ankunfts-
anderungen informiert und Anschluss-
touren zeitnah geplant werden.

2. Ein effizientes und detailliertes Con-
trolling.

Nach unseren Erfahrungen fiihrt der Auf-
bau eines mehrstufigen Logistik-Reports,
der fest in die tdglichen Arbeitsroutinen
implementiert ist, zu optimalen Ergebnis-
sen. D. h. in der ersten (tiglichen) Stufe
werden  Produktivititen, Standzeiten,
Restriktionseinhaltung und Einsatzzeiten
kontrolliert und hinterfragt. Insbesondere
an dieser Stelle erleichtert der Einsatz von
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Bordcomputern durch die transparente
und genaue Datenbereitstellung die Ar-
beit des Disponenten.

In der zweiten (wéchentlichen, ggf. mo-
natlichen) Stufe werden Transportkenn-
zahlen generiert, die kurzfristig Auf-
schluss {ber den erreichten Dispositi-
onserfolg geben, aber auch erste Warn-
signale hinsichtlich struktureller Ande-
rungen und Probleme liefern.

In der dritten und letzten Stufe (monat-

lich und jihrlich) werden die Kennzah-

len weiter verdichtet und bilden die

Grundlage fiir strategische Entscheidun-

gen und Vorgaben, wie z. B.

¢ Planung der zukiinftigen Personal-
und Fahrzeugkapazititen

¢+ Kunden- und Vertrichschienenkos-
tenrechnung mit Implikationen fir
das Konditionensystem

+ Etc.

Der Aufbau ecines derartigen Control-
lings bzw. Reports ist nach unseren Fr-
fahrungen unverzichtbar, da neben den
Controllingkritericn  hierdurch insbe-
sondere auch saisonale Implikationen
transparent gemacht werden, d.h. Infor-
mationen dariiber, wann und ggfl. wel-
che Touren/Fahrzeuge nicht mehr cinge-
setzt werden miissen.

Fazit: Ein dauerhafier Erfolg in der Tou-
rendisposition kann nur mit Hilfe effi-
zient cingesetzter und konfigurisierter
Hilfsmittel erreicht werden. Die Aufgabe
des Disponenten wird qualitativ aufge-
wertel, in dem die Routinedisposition
auf ein Minimum reduziert und der Fo-
kus aul die Fein- und damit Kostenopti-
mierung gelegt wird, Die langfristige
Wetthewerbsfahigkeit kann nur dann si-
chergestellt werden, wenn inshesondere

im Transportbereich das Geld nicht auf

der StraBe verloren wird. [ ]
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- Sie bestimmen Inhalt und Form wir Ilefern die
~optimale Anrage maBgefertlgt nach héchsten
technologischen Anspriichen.
KHS begleitet Sie von der Konzeption bis zur
Inbetriebnahme einzelner Komponenten oder
kompletter Abfall- und Verpackungslinien
und unterstttzt Sie dartber hinaus bei der
stetigen Optimierung der Produktionsprozesse.
Vertrauen Sie auf Life Cycle Solutions der KHS
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