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RAHMENTOURENPLANUNG UND OPERATIVE PLANUNG IM TEXTILLEASING

Geld nicht auf der StralRe verlieren

Textilserviceunternehmen waschen nicht nur Wasche, sondern bieten auch die komplette Logistik.
Damit diese effizient ist, braucht es ein professionelles Fuhrparkmanagement sowie eine strategische
Tourenplanung. Wie diese optimiert werden kann, erfahren Sie im folgenden Beitrag.

Fiir eine erfolgreiche Tourendisposition brauchen Textilserviceunter-
nehmen effizient eingesetzte Hilfsmittel.
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> In der Textilleasingbranche besteht nach wie vor der Trend zur
Konsolidierung bzw. zur Bildung von Zusammenschliissen. Gro-
fere Anbieter erschliefen bzw. sichern ihre Gebiete durch
deutschlandweite Niederlassungen, wahrend kleinere Wischerei-
en sich eher zusammenschlieffien, um konkurrenzfdhig zu blei-
ben. Der hierdurch entstehende Wettbewerbsdruck erfordert da-
her nicht nur ein Hochstmaft an Service und Qualitit, sondern
auch effiziente Kostenstrukturen. Die Optimierung der Kosten ist
derzeit eines der wichtigsten Instrumente zur Wahrung der Wett-
bewerbschancen. Im Bereich der Logistik dieser Branche kommt
der Steuerung des Fuhrparks eine wichtige Bedeutung zu, die sich
insbesondere in der Tourenplanung manifestiert.

Zur Steuerung des Fuhrparks wurden hdufig mit grofien Erwartun-
gen Optimierungssysteme zur Tourenplanung angeschafft, viel
Geld wurde und wird noch jedes Jahr fiir Lizenzen und Wartung
ausgegeben - jedoch mit welchem Nutzen? Wozu eigentlich? Die-
se oft - zu spdt - gestellte Frage bringt es auf den Punkt: Fiir wel-
chen Zweck wurde das System beschafft?

1. Fiir die strategische Rahmentourenplanung (RTP)? Also die Ana-
lyse, Aufbereitung und Verplanung von Auftragen aus der Vergan-
genheit, auf deren Basis die sogenannten Rahmentouren geplant
werden, die dann zukiinftig den ,Rahmen® und die Struktur fiir
die operative Disposition der taglichen Touren bilden soll. Hier-
durch muss die Tourenplanung nicht jeden Tag bei null beginnen
und Kunden wie Mitarbeiter konnen sich daran orientieren.

2. Oder fiir die operative, tégliche Planung, bei der schon Rahmen-
touren hinterlegt sind, so dass lediglich Uberlaufe, Auslastungen und
Feinoptimierungen in der taglichen Disposition optimiert werden?
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3. Oder aber fiir die freie Tourenplanung, bei der jeden Tag die ein-
gehenden Auftrdge wiederum service- und kostenoptimiert unter
Beriicksichtigung individueller Lieferrestriktionen verplant wer-
den, egal in welcher Konstellation bestellt wird?
Die zuerst strategische und anschliefend operative Rahmentou-
renplanung (Punkt 1. und 2.) ist in der Regel dann zu bevorzugen,
wenn die Kunden relativ regelmdfig an bestimmten Liefertagen
angefahren werden. z.B. regelmafiger Abholservice von Berufsbe-
kleidung oder Containertausch im Hotelgewerbe. Vorteile der
Rahmentouren bestehen insbesondere in groflen Liefergebieten
und bei geringen Stoppmengen, da hier durch die vorstrukturierte
Planung ein sinnvolles Zusammenfassen von Kunden auf Liefer-
tagsgebiete viel Arbeit und hohe Kosten eingespart werden kan-
nen. Ausfuhrkosten konnen um mindestens sieben Prozent, teil-
weise bis zu 15 Prozent gesenkt werden.
Sollen die Kunden dagegen jederzeit - nach Belieben - beliefert
werden und ist das Liefergebiet eher iiberschaubar, so kann die
rein operative Planung von Vorteil sein. Gerade fiir kleinere Be-
triebe kann eine gute Lgsung auch wie folgt aussehen:
B Optimierung der strategischen RTP als Projekt,
B Abwicklung der operativen RTP und Tourenauswertung mit-
tels vorhandenem ERP-System,
B von Zeit zu Zeit Uberarbeitung und Aktualisierung der strate-
gischen RTP durch Berater.
Dabei wird auf die Anschaffung eines eigenen Tourenplanungs-
programms verzichtet.
Welches System ist fiir welches Unternehmen geeignet? Diese Fra-
ge kann nur unternehmensindividuell beantwortet werden. Der
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Leistungsumfang und die Qualitats- und Serviceleistungen sind zu
stark differenziert, um pauschale Standardlosungen einzusetzen.
Ein Hinweis hierauf besteht auch darin, dass bereits in vielen Un-
ternehmen dieser Branche Dispositions- bzw. Tourenplanungs-
software zum Einsatz kommt, die vorhandenen Systeme jedoch
nur unzureichend in ihren Funktionalitdten ausgeschopft werden.

Auf Anwender zugeschnittene Tools

iPhone 7 - aber es wird nur telefoniert. Diese
Konstellation ist in vielen Dispositionsbiiros an-
zutreffen. Eine abgespeckte Version mit Funktio-
nalitdten und Tools, die auf den Anwender zuge-
schnitten sind, wdre effektiver. Der Ubersicht-
lichkeit der Software kommt hierbei eine beson-
dere Bedeutung zu. ,50 viel wie notig, so wenig
wie moglich”, dieses Motto trifft in diesem Fall
uneingeschrdnkt zu. Programme mit einem gro-
fen Funktionsumfang miissen dabei nicht auto-
matisch schlechter abschneiden. Manche bieten
die Moglichkeit, die Benutzeroberflache indivi-
duell an die Bediirfnisse des Mitarbeiters anzu-
passen. Nicht bendtigte Icons sollten nicht nur
grau hinterlegt, sondern ganz entfernt werden
kdnnen. So wird der viel zu hdufige Fall vermie-
den, dass der Anwender die gewlinschte Funk-
tion vor lauter Icons und Meniis nicht mehr
wiederfindet.

Auch sollten die Erwartungen an ein solches Sys-
tem zeitlich gestaffelt, festgeschrieben und ent-
sprechend kommuniziert werden.

Werden die Disponenten nur standardmaRig auf
dem neuen System geschult, verlagert sich dadurch in aller Regel
nur die Disposition vom Tisch auf den Bildschirm. Die Potenziale
bleiben ungenutzt. Touren werden weder service- noch kostenop-
timiert, die Disposition verharrt auf dem Level , Versuch bringt
Erfahrung®. Ein Fall aus der Praxis: Ein bewdhrtes Tourenpla-
nungssystem wurde gekauft und die Daten mit Hilfe des Anbieters
aufbereitet. Die beiden Disponenten wurden jeweils eineinhalb
Tage geschult, mit dem Argument, dass sie das Disponieren ja be-
reits beherrschen. Das Ergebnis: Die Fahrer schimpften iiber nicht
praktikable Touren. Die Disponenten gaben die Schuld der Soft-
ware und ihren Vorgesetzen. Die Motivation fiel und die Tour-
und IT-Kosten stiegen dauerhaft. Nach gut zwei Jahren wurde das
System still und leise deaktiviert.

Das Konzept fiir eine solche Systemeinfiihrung steht und fallt da-
her mit dem Schulungskonzept fiir die Mitarbeiter. Mindestens
zwei Drittel des bendtigten Know-hows sollten allen betroffenen
Mitarbeitern direkt durch Trainer vermittelt werden. Besitzt einer
der Mitarbeiter das Potenzial zum Multiplikator, so ist es ausrei-
chend, das letzte Drittel nur diesem zu schulen. Der anschliefen-
de Know-how-Transfer muss jedoch sichergestellt sein.

Die Schulung aller betroffenen Mitarbeiter mittels mindestens
dreistufiger Schulungspldne hat sich bewdhrt. Hierbei sollten die
zeitlichen Abstdnde zwei Monate betragen. Zum einen bringt die-
ser zeitliche Abstand Erfahrungen im Umgang mit dem Erlernten.

IT-Systeme.
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Zum anderen aber auch neue Fragen, die dann relativ zeitnah in
der nichsten Schulungseinheit behandelt werden konnen. Fir
zeitnahe Antworten sollte das Systemhaus eine qualifizierte Hot-
line anbieten. Der Schulungsinhalt muss sich immer an dem Nut-
zen, flir den dieses System implementiert wurde, orientieren.

Ein weiteres wichtiges Schlagwort heifft Aktualitat. Das System
kann den eingeschlagenen Weg nur beibehalten, wenn die rele-
vanten Daten stiandig aktualisiert werden. Stammdaten, Karten,
Restriktionen, Kostensdtze, gesetzliche Vorgaben, Sollzeiten und
viele andere Groften verandern sich stetig. Daher
sind diese regelmifiig zu iiberpriifen und gege-
benenfalls anzupassen. Nur so kann die Soft-
ware die Realitdt richtig abbilden und auswer-
ten. Auch ,in Stein gemeielte Grundsitze®, z.B.
feste Fahrer-Kunden-Bindungen oder bestimmte
Zeitabldufe, sollten ergebnisoffen hinterfragt
und nachvollziehbar bewertet werden. Nur so
kann erkannt werden, wohin der Weg fiihrt und
wo selbst aufgestellite Dogmen den Erfolg be-
bzw. verhindern.

Eine Kette aus nur einem Glied

Autor Lars Meier ist Berater bei

Schulte Bender & Partner Unter-
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Die Optimierung von nur einem Kettenglied der
Lieferkette (z.B. der Tourenplanung) generiert
alleine wenig Nutzen. Es bedarf einer ganzheitli-
chen Betrachtung. Daraus lassen sich individuell
angepasste und ineinandergreifende Optimie-
rungsschritte ableiten, deren konsequente Um-
setzung die gesamte Dienstleistungskette starkt
und effektiver macht. Erst eingepasst in die ge-
samte Dienstleistungskette, liefert ein dem Be-
darf angepasstes und richtig genutztes Tourenplanungssystem
wertvolle Ergebnisse.

Der Aufbau eines mehrstufigen Logistikreports, der fest in die tdg-
lichen Arbeitsroutinen implementiert ist, sichert die Nachhaltig-
keit in der Disposition. Das bedeutet im taglichen Controlling: Prii-
fung und Hinterfragung der Produktivitaten, Standzeiten, Restrik-
tionseinhaltung und Einsatzzeiten. Im strategischen Controlling
werden Transportkennzahlen generiert, die kurzfristig Aufschluss
tiber den erreichten Dispositionserfolg geben, aber auch erste
Warnsignale hinsichtlich struktureller Anderungen und Probleme
liefern. Diese Kennzahlen werden weiter verdichtet und bilden die
Grundlage fiir strategische Entscheidungen und Vorgaben, wie
z.B. Planung der zukiinftigen Personal- und Fahrzeugkapazitaten
oder Kunden- und Vertriebsschienenkostenrechnung mit Implika-
tionen fiir das Preis- und Konditionensystem.

Fazit: Fin dauerhafter Erfolg in der Tourendisposition kann nur mit
Hilfe effizient eingesetzter und konfigurierter Hilfsmittel erreicht
werden. Die Aufgabe des Disponenten wird qualitativ aufgewer-
tet, indem die Routinedisposition auf ein Minimum reduziert und
der Fokus auf die Fein- und damit Kostenoptimierung gelegt wird.
Die langfristige Wettbewerbsfdhigkeit kann nur dann sicherge-
stellt werden, wenn insbesondere im Transportbereich das Geld
nicht auf der Strafle verloren wird. < Dipl.-Vw. Lars Meier

Infos: www.sbp.biz
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