Von der Fahrzeug- zur Auftragstelematik

Entwicklung anforderungsgerechter
Telematik-Dienstleistungsprodukte
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Telematik-Dienstleistungen verzeichnen von Jahr zu Jahr hohe Zuwachsraten, jedoch sind die absoluten Zahien im
Wirtschaftsverkehr noch eher erniichternd. Nur rund 40.000 von etwa 1 Mio. in Deutschland zugelassenen Lkw sind mit
einem Telematiksystem ausgestattet. Das Einsatzspektrum wie auch ein quantifizierbarer Nutzen heutiger Angebote
bleibt den Kunden haufig verborgen, sind die Losungen doch stark technik- und wenig anwendungsorientiert. Die enge
Margenlage und die diinne Finanzdecke vieler deutscher Fuhrunternehmen hat eine maBige Investitionsbereitschaft
zur Folge, die sich auch in der geringen Verbreitung von Telematik-Systemen widerspiegelt. Trotz geringer Detail-
kenntnisse stehen die Unternehmen dem Thema Telematik-Dienstleistungen aber grundsatzlich aufgeschlossen ge-

geniiber.

Die Logistikdienstleister missen
heute mehr denn je vorgegebene
oder vereinbarte Lieferzeitfenster
einhalten, eine hohe Informations-
bereitschaft besitzen und aufgrund
der Ertragssituation eine hohe Aus-
lastung erreichen. In der Regel wird
dies aufwandig  mehr oder min-
der halbautomatisiert ~ sicherge-
stellt. Der Gedanke, dass der Ein-
satz von Telematiksystemen hilf-
reich und auch kosteneinsparend
wirken kann, liegt nicht fern. Wer
aber nach geeigneten Ldsungen
sucht, wird schnell feststellen, dass
der Markt fur Telematiksysteme und
-dienstleistungen stark fragmentiert
ist. Von ca. 80 untersuchten An-
bictern haben nur 7 mehr als 2.000
Installationen zu  verzeichnen
(Bild 1). Durch die starke Fragmen-
tierung haben sich bisher keine
Standards etabliert. Diese Intrans-
parenz auf Anbieterseite verunsi-
chert viele Kunden und stellt die
Investitionssicherheit in Frage. Eine
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Verschiebung von Investitionen in
die Zukunft ist die Folge.

Das Vertrauen in die Telematik-
branche ist spatestens seit den
Bilanzmanipulationen eines be-
kannten Telematikanbieters im Jahr
2002 beschadigt. Die Lkw-Maut
aber befliigelt die technischen Ent-

wicklungen in der Telematik und
die Komponentenpreise werden
durch den sich erdffnenden
Massenmarkt weiter sinken.

Eine differenziertere Betrachtungs-
weise zeigt, dass es aber kein
uniformes Produkt , Telematik* gibt,
vielmehr konnen viele einzelne Te-

lematikdienste jeweils unterschied-
liche Prozessschritte der Dienst-
leister und Kunden unterstiitzen.
Um der allgemeinen Verunsiche-
rung der Kunden entgegenzuwir-
ken und sie mit Angeboten Uber-
zeugen zu kdnnen, ist um so mehr
eine Quantifizierung des Kunden-
nutzens notwendig.
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Bild 1: Marktanalyse Telematikanbieter
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«n in der Regel auf Basis von
“sparpotenzialen in den Prozess-

.ten oder einem quantifizier-
boen Mehrwert, fiir den eine
/ hlungsbereitschaft durch die
i..tzer oder Kunden besteht. Die
Ivhrwerte und Einsparungen sind
@ erdings abhéngig von den Ge-
< naftsmodellen der Kunden. Ein
i-uischales Angebot von Telematik-
tienstleistungen ist somit wenig
swlfihrend und bei Logistikdienst-
lwstern und Fuhrparkbetreibern
Laum vermarktungsfahig.

| ngistikdienstleister haben auch
heute noch Wachstumschancen,
wenn sich ihr Produktportfolio von
klassischen Transport-, Lager- und
Umschlagsleistungen abhebt und
standig neu am Kundenprozess
ausgerichtet wird. Die Leistungs-
anebote der Logistikdienstleister
sind in der Vergangenheit stetig
gewachsen: aus Dienstleistern
vairden Systemdienstleister {Third-
P.uty-Logistics-Provider)  und
wohlieBlich — Systemintegratoren
/F ourth-Party-Logistics-Provider)
{Baumgarten/Zadek 2000, S. 128-
133). Nun geht es um die glaub-
wundige Integration innovativer
iechnologien wie der Telematik in
.15 eigene Produkt-Portfolio, aber
a.ch um die intelligente Verkndip-

na traditioneller Logistik-Leis-
! ngen zu innovativen Produkten.
t e solche Produktentwicklung
niass eingebettet seinin einen um-
fassenden Prozess der strategi-
schen Planung und basiert daher
auf einem Check-up der eigenen
Leistungsfahigkeit und auf einer
profunden Kenntnis der Markt- und
Wettbewerbssituation. Nur so las-
sensich Zielmdrkte oder Zielmarkt-
segmente fir zukiinftige Produkte
zentifizieren. Die Telematikanbieter
riussen hierzu nicht nur die erfor-
derliche Technik, sondern geeig-
rate Produkte anbieten, welche
Logistikdienstleister zu ihrer Wei-
terentwicklung einsetzen kénnen.
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Bild 2: Anforderungen an Dienstleistungsprodukte

Ein notwendiges MaB an Fokussie-
rung ist erforderlich, um spezifi-
schen Anforderungen von Bran-
chen oder Geschéaftsmodellen ge-
recht zu werden. So unterscheiden
sich die Prozesse und somit die
Anforderungen zur telematischen
Unterstiitzung der Geschéftspro-
zesse eines Netzwerkbetreibers
elementar von denen eines Kurier-
dienstes oder Fuhrparkbetreibers
im Auslieferverkehr. Dabei kdnnen
die telematischen Lésungen auf
derselben Technik (GSM, GPS, geo-
codierten Karten etc.) basieren.

Erfolgreiche Telematikdienstleistun-
gen miissen Branchenlésungen
darstellen, die gezielt die branchen-
typischen Schwachstellen innerhalb
der Standardprozesse unterstiit-
zen. Erst dann werden Kunden-
nutzen und Potenziale transparent,
quantifizierbar und somit fir das
Produktmarketing kommunizierbar.

Produktentwicklung in
Logistik und Telematik

Telematikanbieter wie auch Logis-
tikdienstleister stehen vor dem
Problem, bestehende Losungen
méglichst griffig in Produkte zu
fassen und eindeutig zu kommu-

nizieren, um mit neuen Produkt-
entwicklungen den Markt optimal
zuerschlieBen. Dies kann allerdings
nur mit einer modernen Produkt-
politik gelingen, die systematisch
aufgebaut ist, marketingtheore-
tischen Standards geniigt und eine
strategische Basis besitzt. Die we-
sentlichen Anforderungen, die
Dienstleistungsprodukte gegen-
tiber technischen Lésungen aus-
zeichnen, sind in Bild 2 dargestelit.

Diese Punkte sind in der bisheri-
gen Praxis von Telematikanbietern
wie auch Dienstleistern eher
schwach ausgepragt gewesen, was
zu einer wenig nutzenorientierten
Produktpolitik ohne marketingtheo-
retischen Hintergrund und ohne
eine richtungweisende Strategie
flhrte.

Der Nutzen von Betrachtungen
Uber strategische Unternehmens-
ziele, typische Markteigenschaften
oder langfristige Produktentwick-
lung wird oft als zu theoretisch ein-
gestuft. Stattdessen beschrankt
man sich auf den Bereich der tak-
tischen Vertriebsplanung mit ma-
ximal mittelfristigem  Horizont.
Wichtige MaBnahmen, wie eine
sinnvolle Segmentierung des Logis-
tik-Marktes und die Bewertung der

Attraktivitat ausgewahlter Segmen-
te stellen gerade in der Logistik
keine einfache Aufgabe dar und
werden daher gescheut. Neue
Logistikgeschéftsfelder werden bis-
her zu selten (iber Marktinforma-
tionen gesucht und strategisch ab-
geleitet und eher aus einem fir
attraktiv gehaltenen Ist-Geschaft
weiterentwickelt. Dieser Weg ist
zwar vergleichsweise einfach, aber
wenig innovativ und geht  wegen
der Lebenszyklen, unter denen
nattirlich auch Dienstleistungs-Pro-
dukte stehen  an den Renditen
der Zukunft vorbei. Unmittelbar gilt
dies auch fiir die Entwicklung von
Telematikdiensten, die hestehen-
de Geschdftsprozesse unterstiit-
zen und neue Dienstleistungspro-
dukte ermdglichen sollen.

Nutzenanalyse

Eine erfolgreiche Produktstrategie
kann nur im Zusammenhang mit
einem erkennbaren Kundennutzen
stehen. Die ZLU hat in einer Nutzen-
analyse exemplarisch Unternehmen
aus verschiedenen Branchen aut
Potenziale durch den Einsatz von
Telematiksystemen untersucht. Das
Ergebnis lasst sich in folgenden
Punkten ablesen:
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Bild 3: Aufbau von Telematik-Produkten

Hohe erwartete Einsparpoten-
ziale finden sich bei haufig
wechselnden Strecken, einem
heterogenen Kundenportfolio,
groBraumigem Fernverkehr mit
lingeren Abwesenheitsperio-
den oder Verkehren in
Ballungsraumen.

Die hochsten Effekte auf die
Prozesskosten werden bei Ta-
tigkeiten in Zusammenhang mit
der Ubermittlung und Verfol-
gung von Auftrdgen erzielt, der
Auftragstelematik, welche au-
tomatische Status-Reporte und
SMS-Services beinhaltet. Fur die
untersuchten  Unternehmen
konnten hiermit pro Jahr und
Fahrzeug Einsparungen in
Hohe von € 1.600 bis € 4.000
ermittelt werden.

Auftragstelematik im Trend

Im Ergebnis zeichnet sich ab, dass
flir Auftragstelematik zur Unterstiit-

zung des Supply Chain Manage-
ments ein hoher Bedarf besteht,
der (iber die reine Fahrzeugtele-
matik hinausgeht. Zur Auftrags-
telematik gehdren neben den so
genannten pre-trip services wie
Touren- und Routenplanung auch
die on-trip services wie Auftrags-
{ibermittlung, Sendungsverfolgung
und proaktive Stérmeldungen.

Die Auftragstelematik schliePt die
Liicke zwischen Disponenten, Fah-
rern und Kunden. Nachdem die
Tourenplanung in den bereits vor-
handenen Systemen der Kunden
erfolgt ist, wird die Kommunikati-
on mit den Fahrern, inklusive der
Ubermittlung der Verkehrsdaten
ibernommen. Allein die Vermei-
dung von Verzégerungen und Feh-
lern im Informationsfluss sowie die
Entlastung von Fahrern und Dis-
ponenten optimiert die Leistung
des Logistikdienstleisters. Die auf
Mobile Computing beruhenden
Applikationen unterstltzen Logis-
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tikdienstleister dabei, Zeitaufwand
und Planungskosten zu senken.
Alle Informationen flieBen (iber die
Schnittstelle sogleich wieder zurtick
in das Planungssystem des Nut-
zers  oder stehen direkt im
Internet, als E-Mail oder per SMS
dessen Kunden und Partnern zur
Verfigung.

Anforderungen aus der
Logistik

Viele Industrieunternehmen und
Handelshduser verlassen sich auf
die ,rollenden Lager" - und in die-
sem Zusammenhang auf die Fd-
higkeiten ihrer Logistikdienstleister,
die Ware allen Unwagbarkeiten zum
Trotz innerhalb des vereinbarten
Zeitfensters anzuliefern. Bei den
heute oft anzutreffenden geringen
Sicherheitsbestanden besteht die
Gefahr, leer zu laufen, da die
Transportzeit und insbesondere
der Eintreffzeitpunkt oft eine gro-

Be Unbekannte darstellt. In die-
sem Zusammenhang erlangen
Telematikdienstleistungen einen
wachsenden Stellenwert. Die Kun-
den der Logistikdienstleister in in-
dustrie und Handel haben teilwej-
se sehr hohe Anforderungen an
die Plnktlichkeit, da bereits kosten-
intensives Personal fir die Weiter-
verarbeitung der Guter in der In-
dustrie oder die Entladung und
Regalbestlickung im (lagerfreien)
Handel disponiert ist. Logistik-
dienstleister bendtigen Telematik-
dienstleistungen, um die in ihren
Vertrdgen enthaltenen restriktiven
Malusregelungen einhalten zu kon-
nen. Die Telematikdienstleister bie-
ten hier teilweise eine sinnvolle Un-
terstlitzung durch verschiedene
Services, zu denen z.B. aktuelle
Verkehrsmeldungen fiir on-trip-
Losungen zahlen. Dennoch wer-
den Staus oft erst dann erkannt,
wenn die letzte Ausweichmdglich-
keit bereits voriber ist.

Praxisbeispiel fiir eine
Telematik-Produkt-
entwicklung

Bis heute nicht abgedeckt sind zum
einen die StraBen in Ballungsrau-
men, zum anderen verlassliche Ver-
kehrsprognosen, die eine Touren-
planung am Vortag bereits in
Abhangigkeit von Wochentag,
Wettprlage und trlanhszeiten 7u-
lassen.

Die Verkehrsmanagementzentrale
(VMZ) Berlin erhebt Gber ein ei-
genes Detektionsnetz mit iiber 150
Sensoren Verkehrsdaten im Berli-
ner Raum und wertet WebCam-Bil-
der, Baustellenmeldungen und
weitere Daten aus zahlreichen In-
formationsquellen mithilfe einer
eigenen Verkehrsredaktion aus. Sie
wird als Public-Private-Partnership
gefiihrt. bei der das Land Berlin
die Investitionen trdgt und die
Privatindustrie die Verpflichtung
ibernimmt. die Verkehrsmanage-
mentzentrale Uber eine Dauer von

e
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-0 Jahren wirtschaftlich und kos-
‘endeckend zu betreiben.

“ur Unterstitzung der Verkehrsma-
1agementzentrale (VMZ) Berlin bei
ler Entwicklung innovativer, be-
iarfsgerechter Dienstleistungspro-
lukte fiir den Wirtschaftsverkehr
ind deren Vermarktung wurde die
‘LU Zentrum fiir Logistik und
iInternehmensplanung  von der
HaimlerChrysler Services AG beauf-
ragt. Grundlage dieser Dienstleis-
tungsprodukte sind Daten, die von
iler Verkehrsmanagementzentrale
1YMZ) Berlin erhoben und veredelt
verden.

tir die Entwicklung der Dienst-
leistungsprodukte wurden die oben
beschriebenen Methoden der Pro-
duktentwicklung wie Markt- und
Wettbewerbsanalysen in Verbin-
dung mit Nutzenanalysen ange-
vendet, um  strategische Ge-
«chéftsfelder abzuleiten und Pro-
dukte zu definieren. Aus einzelnen
{’rodukten wurden anwendungsori-
entierte Pakete geschniirt, Tech-
rulogien und Technologiepartner
auswahlt. Ferner wurden Pilotkun-
den (Lead-User) akquiriert, um mit
Ihnen Projekte durchzufiihren, die
rine spatere Markteinflihrung er-
ivichtern. Die gesamte Entwicklung
hat sich stark am Kundennutzen
und der Zahlungsbereitschaft der
kinden orientiert. Da die Eigen-
ieting auf die Kernkompetenz der
[atenerfassung.  -analyse  und
wrredlung konzentriert bleiben
scilite, wurden fiir innovative Pro-
dukte komplementare Kooperati-
orpartner identifiziert, mit denen
i Zukunft spezielle pre-trip- und
dvnamische on-trip-Dienstleistun-
gin fir den Wirtschaftsverkehr,
Z ndchst im Ballungsraum Berlin,
araeboten werden (Bild 3).

Stiche innovativen Telematik-Pro-
ikl basieren auf einer sinnvol-
o anwendungsspezifischen Inte-
g-:wtion von pre- und on-trip-L6-
sirgen sowie der Bereitstellung
dr geeigneten content (Karten-

material, Verkehrslage und Progno-
sen etc.). Die Software. z.B. Tou-
ren-/Routen- und Reihenfolge-
planung. und die Hardware, wie
mobile Endgerate. treten dabei
zugunsten des Telematik-Produk-
tes in den Hintergrund.

Der Nutzen derartiger Telematik-
Produkte liegt bei allen Partnern
in der Logistikkette:

Der Fuhrparkbetreiber kann die
Disponenten effizienter einset-
zen, da fast keine verbale
Kommunikation mit Fahrern
notwendig ist und trotzdem
hochste Flexibilitat erreicht
werden kann.

Die Disponenten werden von
reinen Routinetdtigkeiten ent-
fastet, eine vorbildliche karto-
grafische Unterstiitzung erleich-
tert die Disposition und durch
die Teilautomatisierung kann
die Erfahrung der Disponenten
weiterhin einflieBen.

Der Fahrer kann jederzeit In-
formationen zu Adressen und
(neuen) Auftragen abrufen. Die
Anzahl der Fehlfahrten auf-
grund  mindlicher  Uber-
mittlungsfehler vermindert sich.
Die Dokumentation aller Auftra-
ge und Zeiten ermoglicht eine
nachvollziehbare und beschleu-
nigte Abrechnung.

Die Kiinden pmfi‘[iﬁrpn van der
erhohten Zuverldssigkeit und
Termintreue sowie der Vermei-
dung von Ubermittlungsfehlern
bei der Auftragserteilung. Sie
konnen auBerdem jederzeit
Statusinformationen (ber den
Bearbeitungsfortschritt und die
Avisierung der Anlieferzeit er-
halten. Die Dokumentation der
Auftragsbearbeitung erlaubt
eine transparente und nachvoll-
ziehbare Abrechnung.

Die zur Vermarktung notwendige
Zahlungsbereitschaft wurde im
Rahmen der Produktentwicklung
ermittelt und als positiv bewertet,

da neben den qualitativen Mehr-
werten nachvollziehbare Einspa-
rungen in den Prozesskosten der
Auftragsabwicklung und im Fahr-
zeugeinsatz erreicht werden kon-
nen.

Ausblick

Die Entwicklung der Telematik im
Logistikbereich entwickelt sich weg
von der reinen Fahrzeugtelematik
und hin zur Auftragstelematik. Die
Herausforderung liegt in der sinn-
vollen Verkniipfung von pre-trip-
(Touren- und Routenplanung) und
dynamisierten on-trip-Dienstleis-
tungen (Auftragstibermittlung, Sen-
dungsverfolgung und proaktive
Stérungsmeldungen) zu Branchen-
I6sungen. Ein Erfolgsfaktor fir zu-
satzlichen Mehrwert liegt im per-
manenten Soll-Ist-Abgleich, damit
ein Ausnahmemanagement frihzei-
tig greifen kann.

Das Produktmarketing ist ein bis-
her unterschatzter Erfolgsfaktor.
Zwar muss der Kundennutzen im
Vordergrund stehen, die Anbieter
haben aber aufgrund der gerin-
gen Telematikkompetenz der An-
wender noch einen groBen Ge-

staltungsspielraum. Der Technolo-
gleeinsatz muss aber dem Kun-
dennutzen folgen. mit einer voraus-
schauenden friihzeitigen Sicherung
des Zugangs zum con-tent (z.B.
Verkehrslage) einhergehen und die
Unterstiitzung eines breiten Spek-
trums von Standardendgerdten
(z.B. WAP-Handys) gesichert sein.

Der strukturelle Wandel im Markt
der Telematikanbieter wird sich
vergleichbar mit dem der E-Busi-
ness-Plattformen vollziehen: Die
Anzah! kieiner Anbieter mit inno-
vativen Losungen wird zugunsten
einer starken Konzentration auf
wenige groBe Anbieter mit brei-
ter, vorhandener Kundenbasis
stark zurlickgehen.

Voraussetzung flr einen dauerhaf-
ten Erfolg im Standardanwender-
markt sind Preismodelle, welche die
Kostenbelastung flexibilisieren.
Ferner muss den Kunden eine In-
vestitionssicherheit geboten wer-
den: Starke Produktanbieter in
Kooperationen mit innovativen
Technologiefiihrern und Private
Public Partnerships fiir den Auf-
bau der notwendigen Infrastruk-
tur sind Basis fiir Erfolg verspre-
chende Modelle der Zukuntt.

Bisher geringe Verbreitung

von Telematiksystemen
Telematic systems are still not well-distributed

Keine etablierten Systemstandards und

Intransparenz auf der Anbieterseite
No established system standards and complex offers

Fehlende Quantifizierung des Kunden-
nutzens bringt mangelnde Investitions-

bereitschaft

Lacking quantification of customer benefit reduces

readiness to invest

Unterschiedliche Nutzenpbtenziale durch

den Einsatz von Telematiksystemen
Using telematic systems for different applications




