Hemmnisse horizontaler Kollaboration in der Speditionsbranche
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Abstract: In the ongoing globalisation process highly competitive companies fully utilize their
resources. Further enhancement of competitiveness can only be achieved within the inter-
organisational collaboration of the enterprises as well as intra-organisational cooperation of the
autonomous subsidiaries within one concern. Particularly in the transportation branch, freight
forwarding entities can balance their request portfolios while cooperating in coalitions, thus
jointly achieving greater success compared to an operation in isolation. However, such collabo-
rative efforts often fail because of barriers and obstacles that arise while establishing the coali-
tion or during the collaboration process itself. Thus, organisational and technical failures as
well as interpersona conflicts among the autonomous decision makers should not be underes-
timated. In order to develop frameworks and models which guarantee the functioning of hori-
zontal collaboration forms, the coalition environment is analysed in this paper and collabora-
tion obstacles are identified. In that sense, this paper is as afirst important step for the intro-
duction of counteractive measures.

Zusammenfassung: In dem hart umkdmpften Markt der Speditionsbranche sind die meisten
Rationalisierungspotenziale bereits ausgeschopft. Um eine weitere Steigerung der Effizienz der
Transportprozesse zu erzielen, nutzen viele kleinere und mittelgrof3e Unternehmen die Chance,
durch Kooperation eine bessere Auslastung ihrer Ressourcen zu erreichen. Dies gilt auch fir
selbststandige Einheiten (z.B. Profit Center) grof3er Speditionsunternehmen. Horizontale Ko-
operation bietet zahlreiche Moéglichkeiten zur Verbesserung der betrieblichen Leistungsfahig
keit. Der vorliegende Beitrag analysiert die Kooperation mittels Ladungsausgleich, wodurch
erhebliche Synergieeffekte erzielt werden kdnnen. Die Potenziale werden alerdings nur unzu-
reichend ausgeschopft. Viele Hindernisse stellen sich einer erfolgreichen Bildung und Auf-
rechterhaltung von Koalitionenin den Weg. Allgemeine Hemmnisse sowie Konflikte zwischen
menschlichen Entscheidungstrégern konnen die Kollaboration negativ beeinflussen. Um die
Anforderungen an geeignete Strategien zum Ladungsausgleich zu erkennen und rachhaltige
Kollaborationsstrukturen aufzubauen, werden in diesem Beitrag Hemmnisse der Kollaboration
und die Rollen der beteiligten Problemgruppen untersucht. Ferner werden Konfliktpotenziale
zwischen diesen Gruppen aufgezeigt und diskutiert.



1. PROBLEMSTELLUNG

Die Europaiserung der Markte, die Verscharfung der Wettbewerbsbedingungen
und die technischen Entwicklungen auf dem Informations- und Kommunikati-
onssektor fuhren zu Konzentrationsprozessen und Kooperationsansatzen in der
Transportbranche [2]. Eine Kooperation ist immer dann gegeben, wenn selbst-
sténdige Unternehmen zusammenarbeiten, um Synergieeffekte zu erzielen, die
sie einzeln ohne Rationalisierungs- und Effizienzsteigerungspotentiale der Ko-
operation nicht erzielen konnen [1]. Rein theoretisch betrachtet, liefert die hori-
zontale Kooperation das logistische Idealmodell [3]. In besonderem Mal%e sind
Speditionen mit mehreren unabhangigen Niederlassungen (nachfolgend als Profit
Center bezeichnet) darauf angewiesen, eine kollaborative Planung zwischen ihren
Profit Centern zu ermoglichen, um einen dringend bendtigten Wettbewerbsvortell
bel zunehmendem Konkurrenzdruck im Transportsektor zu erzielen.

Die Planungsprozesse der einzelnen Profit Center verlaufen meistens nmanuell,
was dazu fihrt, dass personliche Beziehungen sowie Préferenzen und Einstellun-
gen der menschlichen Entscheidungstréger eine wichtige Rolle im Planungspro-
zess spielen und dadurch das finanzielle Ergebnis eines Unternehmens beeinflus-
sen. Insbesondere treffen in zwischenmenschlichen Interaktionen unterschiedli-
che Interessen aufeinander, wodurch Konflikte entstehen. Fir die Entwicklung
von geeigneten Gegenmal3nahmen ist die Identifizierung der Konfliktpunkte, die
as Hemmnisse der Kollaboration wirken kénnen, ein wesentlicher erster Schritt.
Aufbauend auf der Darstellung der Prozesse der Auftragsdisposition innerhab
der Profit Center und ihrer Erweiterung auf eine kollaborative Planung werden
die resultierenden Konfliktpotenziale vorgestellt und diskutiert.

2. KOLLABORATIVE AUFTRAGSDISPOSITION

Aus Sicht eines einzelnen Profit Centers gibt es im Rahmen der Auftragsdisposi-
tion zwei Entscheidungsprozesse, die den Nutzen, der durch die Ubernahme und
Ausfiihrung eines Auftrags generiert werden kann, entscheidend beeinflussen.
Einersaits wird gegeniiber einem Kunden der Ausfiihrungspreis festgelegt oder
ausgehandelt, bevor ein Auftrag zur Ausfihrung angenommen wird. Anderersaits
konnen durch die operative Planung die Ausfuhrungskosten der Auftrage mini-
miert werden. Bel der Auftragsdisposition werden dle Auftrage entweder mit
einer eigenen Fahrzeudflotte (Selbsteintritt) ausgefihrt oder an externe Fracht-
fuhrer (Fremdvergabe) weitergeleitet, die als Subunternehmer tétig sind [8]. Der
mehrstufige Einplanungsprozess, in dem ein gunstiger Ausfihrungsplan entste-
hen soll, wird in vier Phasen der Disposition von unterschiedlichen Akteuren
durchgefiihrt (Abb. 1).
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Abbildung 1.  Vier Phasen der speditionellen Auftragsdisposition [7]

Fur die Vereinbarungen mit den Kunden sind die Verkaufer verantwortlich. Wird
ein Auftrag angenommen und sind die Auftragskonditionen gekléart, werden die
Auftragsparameter im System zur Disposition freigegeben und an den zustandi-
gen Disponenten weltergeleitet. Der Disponent plant die Auftragsdurchfiihrung
der ihm zugewiesenen Transportauftrage. Er legt zunachst fest, ob ein Auftrag im
Selbsteintritt oder durch Fremdvergabe erledigt werden soll. Daraufhin entschei-
det er, zu welchem Fahrzeug des eigenen Fuhrparks (Selbsteintritt) beziehungs-
weise zu welchem externen Frachtfiihrer (Fremdvergabe) die Auftrdge zugeord-
net werden. Anschlief3end erstellt er eine Reithenfolgeplanung fur die Abarbei-
tung @nes jeden Auftrags. Auftrége, die auf diese Weise von dem Disponenten
nicht einplanbar sind, werden an den Verkaufer zurtickgewiesen und dann von
diesem auf dem Spotmarkt an unabhangige Logistikdienstleister verkauft. Fur
ale von ihm eingeplanten Auftrége Ubermittelt der Disponent die Auftragsdaten
an den verantwortlichen Kraftfahrer bzw. an den zustandigen externen Frachtfih-
rer. Nach der Auftragsausfuhrung wird der Auftrag fakturiert und abgeschlossen.

Dieser mehrstufige Planungsprozess der Auftragsdisposition 18uft in unterschied-
lichen Organisationseinheiten einer Koalition (z.B. Profit Center einer Spedition)
auf gleiche Weise ab. Durch einen gezielten Ladungsausgleich, der aufgrund -
ner abgestimmten Planung zwischen den betelligten Organisationseinheiten vor-
genommen wird, kann eine betrachtliche Kostensenkung ezielt werden [10]. Die
Hauptmotivation fir eine derartige Zusammenarbeit liegt in der Aussicht auf eine
Steigerung der Effizienz dar Auftragsdurchfihrung, die letztendlich durch eine
bessere Bindelung der Giiterstrome erreicht wird. Neben positiven K osteneffek-
ten bewirkt dies zugleich eine Reduktion des Verkehrsaufkommens und bringt
somit auch okologische Vorteile mit sich [6]. Einerseits wird der erzielbare Kol-
|aborationsnutzen dadurch erreicht, dass aufgrund des Ladungsausgleichs der a-
gene Fuhrpark effizienter eingeplant werden kann, da der Losungsraum fir die
Tourenplanung durch die Chance auf zusétzliche, gut passende Auftrége vergro-



Rert wird und insbesondere um moglichst attraktive Losungen erweitert wird.
Andererseits ertffnet sich die Moglichkeit, unpassende Auftrége, die moglicher-
weise auf einer Relation liegen, die von den eigenen Fahrzeugen und Frachtfih-
rern nicht bedient wird, an einen Partner zu glinstigen Konditionen zu vermitteln,
da diese Auftrége sich gut in das Auftragsportfolio des Partners einfligen. Trotz
aler Vortelle, die diese Form der Kollaboration mit sich bringen kann, ist die ab-
gestimmte Planung im Rahmen des Ladungsausgleichs mit vielen Schwierigkei-
ten und Konflikten verbunden.

3. ALLGEMEINE KONFLIKTE

Kollaboratives Verhalten hat seine Grundlage im Wollen und nicht im Mussen
[5]. Um eine gemeinsame Zielsetzung zu unterstiitzen, ist es meistens erforder-
lich, dass die Partner einer Koalition die Entscheidung Uber ihre eigenen Res-
sourcen teillweise aus der Hand geben. Die Motivation hierzu ergibt sich aus den
Anreizen, die die Kollaboration jedem einzelnen Partner bietet. Aufgrund des
aufeinander abgestimmten Verhatens der Partner entsteht ein Kollaborationsnut-
zen fUr die gesamte Kodition, der dann im Einversténdnis aler Beteiligter ver-
wendet oder aufgeteilt werden muss, und zwar so, dass alle Kollaborationspartner
auch langfristig mit den Frichten ihres Einsatzes fir das Zusammenwirken a-
frieden sind. Die Art der Verwendung des Kollaborationsnutzens stellt naturge-
mal3 einen zentralen Punkt dar, an dem Konflikte entstehen konnen. Aus kurzfris-
tiger Sicht ist es erforderlich, dass jede singulére Aktion des Zusammenarbeitens
mit einem positiven Anreiz versehen i, d.h. dass durch einen Ladungsausgleich
nicht nur Vorteile fir die gesamte Kollaboration entstehen, sondern auch fir je-
den einzelnen Partner, der an dieser Aktion beteiligt ist. Aber auch langfristig
miissen die Nutzung des Kollaborationsgewinns und weitere Konsequenzen, die
sich aus der Befolgung der fur die Koalition vereinbarten Regeln ergeben, alle
beteiligten Partner zufrieden stellen. Hierzu gehort insbesondere, dass ein strate-
gisches Verhalten eines Partners, das etwa zu der Verschiebung von Marktantei-
len innerhalb der Koalition dienen soll, von den vereinbarten Regeln zur Zusam-
menarbeit nicht gefordert wird, sondern sanktioniert werden sollte. Ein strategi-
sches Verhalten, das kurzfristig Nachtelle in Kauf nimmt, um langfristig einseiti-
ge Vorteile zu erzidlen, kann Gber kurz oder lang nur zum Scheitern der gesamten
Koadlition fuhren.

Die effektiv redlisierbaren Vorteile, die ein Partner aus dem Ladungsausgleich
erzielen kann, und die Angemessenheit der Behandlung eines jeden Partners in-
nerhalb der Koalition sind abhangig von den algemein zwischen den Partnern
vereinbarten Regeln fur das Anbieten und Ubernehmen von Transportauftragen
sowie von dem festgelegten Modell fur die Gewinnvertellung. Deshalb sind die-
ses Modédll und die Spielregeln fir den Ladungsaustausch von grof3er Bedeutung
fUr den Erfolg der Kooperation und entscheidend fur die Bewéltigung der damit



verbundenen Interessenskonflikten [4]. Ein Modell zur Verteilung des Kollabora-
tionsnutzens, der sich aus dem Ladungsausgleich ergibt, wird in [9] vorgestellt.
Die Regeln, die fir den Austauschprozess geltend sind, orientieren sich an den
M echanismen kombinatorischer Auktionen [9] und miissen flr die spezielle Situ-
ation des Ladungsausgleichs in nachfolgenden Forschungen noch genauer defi-
niert, analysiert und erprobt werden.

Selbst wenn die Mitwirkung in der Koalition bei objektiver Beurteilung fir jeden
einzelnen Partner profitabel ist, so kann es dennoch zu Konflikten beztiglich der
Gewinnverteilung kommen. Denn Konflikte basieren teilweise auch auf subjekti-
ven Wahrnehmungen der Konfliktparteien, die beispielsweise darin bestehen,
dass ein Mitglied der Koalition sich schlechter gestellt fuhlt as ein anderer Part-
ner. Dabel spielt gelegentlich auch der Neideffekt zwischen den Partnern [2] eine
wesentliche Rolle, vor allem dann, wenn einer der Partner meint, dass einem an-
deren Koalitionsmitglied der Vorteil aus einer besonders gunstigen Konstellation
nicht aisteht. Weiterhin kann das Geftihl der Ungerechtigkeit durch ungleiche
Machtverhdtnisse innerhalb einer horizontalen Kollaboration entstehen. Ist ein
Partner wesentlich stérker as die anderen, wird dies in den meisten Féllen zur
Unzufriedenheit der tbrigen Partner und zu dem Gefuihl der Benachteiligung fih-
ren. Dies gilt natUrlich erst recht, wenn ein herausragender Partner seine Macht
ausnutzt, um eigene Interessen durchzusetzen.

Ein weiteres Potenzial fur Konflikte bietet die Frage, wie das Einbringen von
Leistungen in die Koalition erfasst und bewertet werden soll. Bel der Ermittlung
des Arbeltseinsatzes, den ein Partner fUr die Kooperation erbringt, kann es zu
Problemen bei der Abgrenzung kommen, da die Partner gemeinsam Ressourcen
nutzen und da sie zusétzliche Aufgaben wahrnehmen, die sie zum Teil auch fur
sich selbst ohne die Existenz der Koalition Ubernommen hétten. Die dadurch ent-
stehenden weiteren Kosten kdnnen somit nicht eindeutig einem einzelnen Partner
oder der gesamten Koalition zugeordnet werden. Darlber hinaus sind trotz auf-
wendiger Betriebsdaten-Erfassungssysteme nur wenige Unternehmen in der La
ge, ihre tatsichlichen Ausfihrungskosten fir die Transporte ex ante zu erfassen
[2]. Eine Vearechnung am Ende ener Abrechnungsperiode ist fur die Akteure
schwer zu handhaben, da in diesem Fall der eigene Kooperationsnutzen fur sie
nicht voraussehbar und planbar ist und somit der Anreiz zum kollaborativen
Handdn nicht synchron zum Entscheidungszeitpunkt gegeben ist.

Die Konfliktsituationen, die sich aus dem Entstehungs- und Verwertungsprozess
des Kollaborationsnutzens ergeben, konnen wesentlich entscharft werden, wenn
ein geeignetes und transparentes Regelwerk fur den Ladungsaustausch sowie ein
belastbares Modell zum Profit Sharing vorliegen. Ein solches Modell mit einem
dauerhaft akzeptierten Regelwerk verfolgt die Strategie, dass alle Partner der Ko-
aition ausschliefdich aufgrund ihrer eigenen Anreize agieren und dennoch indi-
rekt auf moglichst effiziente Weise zu den Gesamtzielen der Koalition beitragen.



Die Ausrichtung eines Unternehmens auf eine Kooperation bringt fast immer
strukturelle Veranderungen mit sich [2]. Dies kann sich auch auf das Leistungs-
angebot der Partner beziehen, das aus Sicht der Koalition an den Markt angepasst
wird und intern aufgeteilt bzw. komplementé&r zusammengesetzt wird. Auf der
Ebene der Informationsverarbeitung missen dle beteiligten Partner Gber dhnliche
oder zumindest kompatible Organisationsstrukturen verfigen. Insbesondere g
horen dazu elne gemeinsame Kommunikationsplattform sowie standardisierte
Informationsflisse und Datenstrukturen. Durch eine angemessene Vorbereitung
des Informationsaustauschs und frihzeitige Anpassung der Datenverarbeitungs-
prozesse kann das Konfliktpotenzial einer Kooperation auf der technischen Ebe-
ne deutlich reduziert werden.

Ebenso wichtig wie die Infrastruktur und die Strukturen der Informationsverar-
beitung ist die Angemessenheit der Informationsverteilung innerhalb einer Koali-
tion. Kollaborative Planung scheitert in der Praxis oft an ungenligender Transpa
renz der Ressourcenlage und der Planungsdaten. Wenn Informationen nur einer-
seitig vorliegen, fuhrt dies oft zu einer ungleichen Machtvertellung sowie zu
mangelndem Vertrauen zwischen den Parteilen. Andererseits hat jeder Partner ein
berechtigtes Interesse, nur so wenig seiner sensiblen Daten zu Kundenauftragen,
Einsatzplanung und Kostenstrukturen wie moglich preis zu geben. Das Regel-
werk fur die Verhandlungen beim Ladungsaustausch und die speziellen Regeln
fur den damit verbundenen Informationsaustausch missen dies in geeigneter
Weise berticksichtigen, indem einerseits gentigend Transparenz fir die erforder-
liche Abstimmung der Planung erzielt wird und andererseits nur die Informatio-
nen bereit gestellt werden, die fur den Abgleich von Angebot und Nachfrage der
Transportdienstleistungen dringend erforderlich sind. Ferner missen naturlich die
Informationen bezliglich des L adungsaustauschs offen gelegt werden, die zur Ab-
schétzung des eigenen Profits eines Partners dienen und die somit den Mecha
nismus zum Erzeugung von Anreizen zur Kollaboration ausiosen.

4. KONFLIKTE EINZELNER ENTSCHEIDUNGSTRAGER

Auf der Fihrungsebene kommen generell zwel Arten von Konflikten zum Tra-
gen. Diese Konflikte betreffen die Leiter von Profit Centern. Die erste Art von
Konflikten bezieht sich auf die Rivalitét zwischen Profit Centern. Der Leiter a-
nes Profit Centers muss seine eigenen Leistungen im Vergleich zu den Leistun-
gen anderer Profit Center besonders stark betonen, um gegentiber der Geschéfts-
leitung das eigene Profit Center in einem besseren Licht erscheinen zu lassen
[11]. Dieswird dadurch verstérkt, dass die Firmenzentrale den Profit Centern In-
vestitionskapital sowie andere Zahlungsfliisse (z.B. Tantieme) zutelt und der
Umfang der aigetellten finanziellen Mittel von dem Grad der Erfullung zuvor
definierter Kennzahlen abhéngt. Dies fordert die Rivalitdt zwischen den Profit
Centern, steht einem kollaborativen Verhaten oftmals im Wege und stellt schon



beim Aufbau der Kollaborationsstrukturen eine Gefahr dar. Denn die strukturel-
len Anpassungen, die bel der Einrichtung einer Koalition ritig sind, erfordern
vielfach, dass Prozesse, die bislang in einem Profit Center intern gut funktioniert
haben, im Interesse der Koalition angepasst oder eweitert werden missen, was
zeit- und kostenaufwendig sein kann.

Die zweite Art von Konflikten auf der Flihrungsebene resultiert aus der Doppd-
mitgliedschaft der Leiter der Profit Center. Sie gehdren elnerseits der Gruppe der
Manager an und andererseits sind sie Mitglied eines Profit Centers. Daher miis-
sen ge sowohl die Aufgaben erfillen, die ihnen as Manager des Gesamunter-
nehmens zufallen, als auch die Aufgaben, die eforderlich sind, um den Men-
schen, die sie vertreten, das Geflihl zu geben, dass ihre Bedirfnisse nicht zu kurz
kommen [11].

Die Ausrdumung der Konflikte zwischen den Leitern von Profit Centern ist von
zentraler Bedeutung fir die Zusammenarbeit zwischen den tbrigen Mitarbeitern
aler Profit Center, dadie Leiter nicht nur die Entscheidungsebene représentieren,
sondern wegen der raumlichen Entfernung die einzigen Personen sind, die in
dauernder Verbindung zu den anderen Profit Centern stehen. Sie vermitteln be-
wusst oder unbewusst ihre Einstellung zu anderen Profit Centern und eréffnen
oder verhindern damit Chancen des abgestimmten Zusammenwirkens zwischen
den Profit Centern. Als Mittel zur Konfliktbesaitigung dienen interne Vergleichs-
anaysen, Diskussionsforen auf allen Ebenen sowie die Suche nach neuen ge-
meinsamen L dsungen.

Wenn eine Kooperationsvereinbarung beziiglich des angestrebten Ladungsaus-
gleichs auf Leitungsebene getroffen worden ist, missen die Verkaufer und
Disponenten der einzelnen Profit Center die vereinbarte Kooperation umsetzen.
Dies bedeutet, dass se den Austausch nutzen, um die Fahrzeugeinsatzplanung
aus Sicht ihres eigenen Profit Centers aber indirekt auch aus Sicht der gesamten
Koalition zu verbessern. Insgesamt bedeutet dies eine erhebliche Erschwernis der
Planungsaktivitdten. Denn dadurch vergrof3ert sich der Losungsraum des Pla
nungsproblems, da man nun die Wahl hat, einen Auftrag einem anderen Profit
Center anzubieten oder ihn im eigenen Bereich durch Selbsteintritt oder gewohn-
liche Fremdvergabe zu erledigen.

Auf der operativen Ebene sind alle Akteure der speditionellen Auftragsdispositi-
on (vgl. Abb. 1) von den Auswirkungen des Ladungsausgleichs betroffen. Fur
den Verkaufer stellt der Kundenschutz einen wesentlichen Konfliktpunkt dar; d.h.
die Sorge, dass ein Stammkunde an einen Koalitionspartner verloren werden
konnte. Da zwischen den Partnern in der Regel keine Gebietstrennung vereinbart
wird, treten die Akteure einer Koalition auf dem Markt nicht als Partner sondern
as Konkurrenten auf. Bel regelmaldiger Weiterleitung der Auftrége eines Kunden
an den standig gleichen Partner ist zu befirchten, dass der Kunde sich mit seinen
Auftréagen in Zukunft direkt an den Partner der Koalition wendet, der seine Auf-
trége in der Vergangenheit tberwiegend ausgefuhrt hat. Damit wére der Kunde



as Stammkunde fur den urspringlich vermittelnden Partner verloren. Hinzu
kommt die Befiirchtung, dass der Auftrag durch ein anderes Profit Center weni-
ger gut erledigt wird und dies am Ende auf den Disponenten des vermittelnden
Profit Centers zurtick fallt. Eine weitere Schwierigkeit fir den Verkaufer besteht
darin, dass er die Auftrége, die bei der Disposition nicht eingeplant werden konn-
ten, auf dem offenen Transportmarkt verkaufen muss. Ohne Ladungsausgleich
zwischen den Disponenten muss er nur solche Auftrége ,, zuriicknehmen®, die er
selbst zuvor akzeptiert hat. Durch den Austausch von Ladungen zwischen den
Disponenten kénnen aber auch Auftrage an ihn zurtick gelangen, die ein Kollege
(d.h. Verkdufer eines anderen Profit Centers) in den Zustandigkeitsbereich der
Koalition geholt hat. Fir diese ,fremden” Auftrage wird der Verkéufer sich nicht
zustandig fuhlen, und er wird nicht sehr motiviert sein, sie auf dem Transport-
markt wieder zu verkaufen, erst recht wenn sie sich as schwer vermittelbar her-
ausstellen. Als Alternative bote sich an, dass jeder Verkaufer saine eigenen Auf-
trége wieder zurtick nehmen muss. Aber in diesem Fall entstehen neue, weitere
Schnittstellen fir die Kommunikation zwischen den Akteuren der Kodltion.
Denn nun tauschen nicht nur die Disponenten sondern auch die Verkaufer unter-
einander (nicht einplanbare) Auftrége aus oder aber die Disponenten miissen qua
S Uber Kreuz mit den Verkéufern anderer Profit Center direkt zwecks Riickgabe
von Auftrégen in Kontakt treten. In jedem Fall entsteht ein Konflikt zwischen
den Verkdufern, da festgelegt werden muss, wer von ihnen fir welche bei der
Transportplanung tbrig gebliebenen Auftrége verantwortlich it.

Fir den Disponenten bedeutet die Nutzung der Moglichkeiten des Ladungsaus-
tauschs eine wesentliche Erschwernis seiner Tatigkeit. Das Planungsproblem, das
sich ihm stellt, wird in erheblichem Mal3e komplexer. Zusétzlich zu der Einsatz-
planung der ihm zur Verfligung stehenden Transportressourcen muss e nun Ent-
scheidungen in der Angebotsphase der Kombinatorischen Auktion fallen. Dazu
muss er eine Menge von Auftrdgen auswahlen, die er aussortieren will, um se
seinen Partnern zum Tausch anzubieten. Fur jeden dieser Auftrége muss er einen
Mindestpreis festzulegen, zu dem der Auftrag mindestens vermittelt werden soll-
te und zu dem er bereit ist, den Auftrag wieder zurtick zu nehmen. Ferner muss er
in der Angebotsphase Gebote fur in der Auktion stehende Auftrége geben. Die
Planungsaktivitéten des Disponenten werden dadurch nochmas erschwert, dass
in der Angebotsphase der Ausgang der Auktion nattirlich noch nicht bekannt ist.
Er kann insbesondere im Vorhinein nicht wissen, ob seine Auftrége, die er in der
Auktion anbietet, von einem Partner Ubernommen werden, und umgekehrt weil3
er nicht, ob und welche seiner Gebote zum Zuge kommen. Deshalb bendtigt er
fUr verschiedene Ergebnisse der Auktion unterschiedliche, gut angepasste Even-
tual planungen und muss kurzfristige Anpassungen seiner Disposition vornehmen.
In Einzelfdlen kann es erforderlich sein, dass er sich, vor allem bel sehr kurzfris-
tigen Anderungen, direkt mit einem Disponenten eines anderen Profit Centers in
Verbindung setzt. Durch einen direkten Informationsaustausch unter den Dispo-



nenten unterschiedlicher Profit Center und durch eine gegenseitige Abstimmung
konnte flexibel auf Problemfédle reagiert werden. Die zusézliche Planungskom-
plexitédt und die Notwendigkeit der Abstimmung mit Kollegen anderer Profit
Center stellen Hemmnisse fir die Kooperation dar, die von den Disponenten U-
berwunden werden miissen. Als Mittel zu ihrer Uberwindung kénnen Schulungen
zu Strategien der kollaborativen Planung, ein Anreizsystem fir die Nutzung der
Chancen der kollaborativen Disposition sowie der Aufbau und die Intensivierung
von personlichen Kontakten zwischen Mitarbeitern unterschiedlicher Profit Cen-
ter dienen.

Fur den Fahrer hat der Ladungsausgleichs ebenfalls direkte Auswirkungen. Von
ihm wird mehr Flexibilitét verlangt, da er nun nicht nur Kunden zu bedienen hat,
die zu dem Kundenstamm des eigenen Profit Centers gehdren, sondern auch
Kunden anderer Profit Center. Somit muss er bereit sein, weitere Kunden anzu-
fahren und zu bedienen, die fir ihn neu sind.

5. SCHLUSSBEMERKUNNGEN

Kombinatorische Auktionen bieten einen geeigneten Rahmen zur Entwicklung
eines Regelwerks fir den Austausch von Transportauftrégen innerhalb einer kol-
laborativen Tourenplanung. Die mit ihnen verbundene Matrixauktion ist einer
Vorgehensweise mit bilateralen Verhandlungen CUberlegen, da sie zu weniger
Welleneffekten bel dem Prozess der Auftragsallokation fihrt. Bel derartigen
Welleneffekten [6sen neu getroffene Allokationen direkt neue Wiinsche zur Re-
Allokation bei anderen Partnern aus, so dass sehr viele Verhandlungsrunden ro-
tig sind, bis das System auf einen nahezu stabilen Zustand hin konvergiert. Dasin
([9]) vorgeschlagene Gewinnverteilungskonzept entspricht grundsétzlich den Be-
dirfnissen einer gerechten Gewinnverteilung, da der verwendete Verrechnungs-
mechanismus eine aktive Partizipation an der Kollaboration belohnt und somit
ausschliefdich Uber Anreize gesteuert ist. Dennoch gibt es viele Konfliktpunkte,
die durch eine Anpassung und Verfeinerung des Gewinnverteilungskonzepts -
wie durch prézise und ausgefeilte Regeln fir den Vorgang des Ladungsaustau-
sches abgeschwacht oder sogar vermieden werden konnen. Fur eine Herleitung
eines geeigneten Regelwerks und eines Modells fur das Profit Sharing ist es uner-
lasdlich, die Konfliktpunkte, die im Rahmen einer derartigen Kooperation entste-
hen, genau zu kennen und zu analysieren. Dariiber hinaus ist es nétig, eine positi-
ve Atmosphére fir das Zusammenarbeiten zu schaffen, die auch durch den Auf-
bau und die Pflege von personlichen Kontakten zwischen Mitarbeitern unter-
schiedlicher Profit Center getragen wird. Dies fordert das Vertrauen zwischen
den Akteuren und bildet de Basis fir die erforderliche Fairness im Umgang wn-
tereinander.
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