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UvOD

21. stoletje prinasa Clovestvu veliko izzivov, s katerimi se bo moralo v bodoce spoprijeti.
Zaradi vse hitrejSega zivljenjskega tempa sodobnega Cloveka sodi med te izzive tudi
management oskrbovalne verige. Izmenjava dobrin in informacij med viri in porabniki
namre¢ Se nikoli ni bila na tako visoki ravni. V Zelji po zadovoljevanju vseh potreb so
logisticne dejavnosti zelo vpete v svet modernih tehnologij. Te pripomorejo k
razbremenjevanju vseh sodelujo¢ih v logisticnih aktivnostih ter omogocajo, da so
aktivnosti nabave, skladiS¢enja, transporta in distribucije izvedene v veliko ve¢jem obsegu,
v krajSem Casu ter z niZjimi stroski kot kadarkoli pre;.

V diplomskem delu bom predstavil eno izmed vzhajajo¢ih tehnologij, ki bi lahko v
prihodnosti povsem spremenile nekatera Zzivljenjska opravila, na primer nakupovanje.
Govoril bom o radio frekvenc¢ni identifikaciji (v nadaljevanju RFID). Tehnologija, ki je
bila Se pred desetletjem skorajda pozabljena, je zaradi pes€ice vizionarjev zopet v srediSc¢u
pozornosti.

Predmet obravnave v diplomskem delu je uvajanje RFID kot sistema oznalevanja ter
sledenja produktov. Na primeru ameriSkega trgovinskega velikana Wal-Mart bom
predstavil omenjeno tehnologijo ter njen vpliv na oskrbovalno verigo podjetja.
Raziskovalni pristop, v sklopu katerega sem obravnaval primer, je singularna Studija. V
okviru omenjenega raziskovalnega pristopa sem pregledal novejSo literaturo ter strokovne
Clanke s tega podrocja ter izluscil, kaksno vlogo ima RFID v sodobni oskrbovalni verigi.
Poleg tega sem ugotavljal, kaksen vpliv ima RFID na Wal-Mart ter kaj je slednji prispeval
k razvoju omenjene tehnologije.

Diplomsko delo sem razdelil na 5 vsebinskih sklopov. Prvo poglavje je namenjeno kratki
predstavitvi podjetja Wal-Mart ter opredelitvi najpomembnejSih poslovnih praks podjetja.

Drugi del opisuje klju¢ne teoretine osnove, ki bodo predstavljale temelj za nadaljnje
razumevanje diplomskega dela. Predstavil bom pojma oskrbovalne verige ter njenega
upravljanja in pojem RFID. Pri slednjem bom definiral tudi prednosti in slabosti ter
primerjal tehnologijo RFID z Ze dolgo ¢asa uveljavljenim standardom identifikacije - ¢rtno
kodo. Kljub temu, da je v diplomskem delu moc¢ najti kar nekaj strokovnih terminov
menim, da vsebina diplomskega dela v veliki meri obravnava ta dva pojma.

Zacetek moderne dobe RFID je predmet obravnave tretjega poglavja. V tem poglavju bom
predstavil vlogo Wal-Marta v za¢etku omenjene dobe in odziv dobaviteljev na zahteve po
uvajanju tehnologije. Ob koncu bom predstavil Se poti k prevzemu RFID tehnologije ter v
eno izmed njih umestil Wal-Mart.



Cetrto poglavje opisuje uvajanje RFID v interno oskrbovalno verigo podjetja in vpliv
tehnologije na doloCene segmente podjetja Wal-Mart. Osredotocil se bom na §tiri segmente
podjetja Wal-Mart, ki so po mojem mnenju najbolj vpeta v proces uvajanja RFID.
Obravnaval bom logisti¢no-distribucijski, informacijski in strateski segment ter segment
sodelovanja in povezovanja z dobavitelji.

V zadnjem delu bom pozornost usmeril v rezultate uvajanja RFID ter v dolgoro¢ne
moznosti, ki jih omenjena tehnologija ponuja.

Namen diplomskega dela je poleg proucitve RFID analizirati proces uvajanja tehnologije v
podjetju Wal-Mart s ciljem, da bralec dobi vpogled v primer dobre prakse na tem podrocju.
Prav strnjen pregled in analiza primera predstavljata dodano vrednost oziroma originalnost
diplomskega dela, saj bralcu omogocata, da pri branju prepozna klju¢ne dejavnike uspeha
uvedbe RFID. Pri prepoznavanju klju¢nih dejavnikov uspeha in mejnikov v procesu
uvajanja RFID, mi bodo v pomoc¢ naslednje predpostavke:
0 RFID priponka je kot tehnoloska inovacija vzrok, da med prodajalcem in
dobaviteljem prihaja do sinergij.
0 Podjetje Wal-Mart je gonilna sila RFID na podrocju skladiS¢ne, transportne in
trgovinske logistike.
0 Za Wal-Martov uspeh sta zasluzna predvsem pogajalska mo¢ in vpliv, ki ga podjetje
uziva.

Diplomsko delo naj sluzi vsem, ki se bodo v bodo¢e odlocali za uvedbo RFID sistema v
svoje poslovanje. Menim, da lahko v njej najdejo vrsto uporabnih informacij in jo morda
uporabijo kot vodilo pri svojem delu.

1 WAL-MART IN NJEGOVE POSLOVNE PRAKSE

Wal-Mart Stores, Inc. (v nadaljevanju Wal-Mart) je ameriska delniSka druzba, katere
dejavnost je usmerjena v trgovino na drobno, in sicer izdelkov Siroke potrosnje. Preko
svojih super centrov, diskontov in manjSih prodajaln je podjetje v letu 2008 ustvarilo za
351.139,0 milijard dolarjev dohodkov ter s tem zasedlo prvo mesto lestvice Fortune Global
500" kot najve&ja svetovna korporacija. V istem letu je z nekaj ved kot dva milijona
zaposlenih podjetje postalo tudi najvecji svetovni delodajalec (Fortune Magazine, 2008).
Poslovni koncept, na temelju katerega Wal-Mart gradi svojo uspesnost in nenehno raste, je
omogociti svojim kupcem trajno nizke cene vseh prodajnih produktov. Da je podjetje
lahko korak pred konkurenco v tako konkuren¢nem okolju, kot je trgovina na drobno, se
trudi, da bi ¢im bolj optimiziralo svoje poslovanje. V zelji po konstantnem znizevanju

' Fortune Global 500 je seznam 500 najuspe$nejsih korporacij glede na dohodek, ki ga letno objavi revija
Fortune (angl. Fortune Magazine)

-0



stroSkov je zato tudi bolj dovzetno za izboljSave in spremembe v poslovanju, ki bi imele
posreden vpliv na cene izdelkov. Informacijska tehnologija predstavlja enega
pomembnejSih vzvodov pri doseganju izboljSav. S pomocjo te Zeli podjetje doseci
optimizacijo poslovnih procesov znotraj podjetja, kakor tudi zunaj njega.

Korporacija, katere prodajalne so prisotne na vseh vecjih svetovnih trgih, kot so ZDA,
Kitajska, Argentina, Brazilija, Velika Britanija, Mehika in Japonska, je primorana
upravljati z ogromno oskrbovalno verigo. Njeni velikosti v prid govori tudi podatek, da
vsak teden Wal-Martove prodajalne obisce preko 176 milijonov kupcev po vsem svetu, kar
predstavlja ve¢ kot polovico celotnega prebivalstva ZDA (Wal-Mart, 2007, str. 68). Zato se
v podjetju posluzujejo razliénih naprednih tehnologij in orodij, s pomocjo katerih lazje
obvladujejo oskrbovalno verigo.

Moderne tehnologije so prinesle velike spremembe v poslovanje podjetja. Wal-Martova
skladis¢a so se na primer iz klasi¢nih prostorov za shranjevanje blaga spremenila v
logisticna sredis¢a oskrbovalne verige, ki se neposredno povezujejo z distribucijskimi
centri. Slednji so postali vozlis¢a od koder se vecino blaga distribuira naprej po trgovinah.
Logisti¢na infrastruktura podjetja je podprta tudi s privatnim voznim parkom, ki je v celoti
opremljen z navigacijskimi napravami. Te so povezane z distribucijskimi centri z
namenom sledljivosti ter informiranja o trenutni poziciji blaga.

Centralizacijo distribucijskega sistema je omogocil tudi t.i. »Retail Link«. To je poslovni
portal, kjer se odvija brez-papirno poslovanje med Wal-Martom in 100 najvecjimi
dobavitelji. Operira s podatki (pridobljenimi tudi s pomoc¢jo RFID) o pretekli prodaji,
zalogah, narocilih, prodajnih trendih ter napovedih prodaje, ki so koristni tako za
dobavitelje kot za trgovca. V sklopu portala deluje tudi koncept CPFR?, ki omogoca
sodelovanje med vsemi poslovnimi partnerji na podro¢ju skupnega planiranja,
napovedovanja povprasevanja ter oskrbovanja s produkti z namenom integracije
oskrbovalne verige.

V skladis¢nih prostorih so zaposleni vodeni s pomocjo glasovnega vodic¢a po skladis¢u
(angl. Voice-Based Order Filling). To je tehnologija, ki zaposlenemu omogoca, da v
skladis¢u poisce zeleno blago, brez predhodnega iskanja lokacije v racunalniku. Ob enem
pa je za lazje lociranje blaga, zaposlenim v pomo¢ tudi RFID. Slednja je po Stevilu
obravnav, raziskav in diskusij v strokovnih krogih najbolj odmevna tehnoloska pridobitev
podjetja Wal-Mart ter navsezadnje tudi stroSkovno najbolj obsezena. Ker je RFID glavni
predmet obravnave v diplomskem delu, jo bom bolj podrobno predstavil v naslednjem
poglavju.

% CPFR je kratica za Collaborative Planning, Forecasting and Replenishment (skupno planiranje,
napovedovanje ter oskrbovanje s produkti)
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2 TEORETICNE OSNOVE

2.1 OSKRBOVALNA VERIGA TER NJEN MANAGEMENT

Razlogov za uspeh podjetja Wal-Mart je veliko, eden klju¢nih pa je prav gotovo ucinkovit
in do neke mere celo vizionarski management oskrbovalne verige oziroma SCM?. Da bi
lahko odgovoril na vprasanje, kaj je SCM, moram najprej predstaviti pojem oskrbovalne
verige.

Oskrbovalna veriga je zaporedje ukazov in med seboj prepletenih procesov, ki se izvajajo
med dobavitelji in strankami. Oskrbovalna veriga se nanaSa na pretok informacij,
materiala, proizvodov, placil in storitev z namenom kupcu omogociti prave proizvode, v
pravih koli¢inah, ob pravem casu, na pravem mestu ter z najnizjimi moznimi stroski
(Kovacic et al., 2005, str. 201). Glavni namen oskrbovalne verige je odstraniti ovire med
poslovnimi partnerji z usklajevanjem in izmenjavanjem informacij z dolo¢eno vrednostjo
(Kouvelis et al., 2006, str. 459).

Slika 1: Clenitev oskrbovalne verige

interna oskrbovalna veriga

»
»

Proizvajalec
> npr. The Coca - Cola

Company
upstream downstream
h 4
Dobavitelj Kupec
npr. Plastenka d.o.o. npr. Wal-Mart Stores, Inc.
upstream T downstream
h 4
Koncni dobavitelj Koncni kupec
npr. Plastika d.d. npr. Janez Novak

Vir: A. Kovacic et al., Temelji elektronskega poslovanja, 2005, str. 202.

Za nadaljnjo analizo uvajanja RFID je potrebna tudi razlaga ¢lenitve oskrbovalne verige z
namenom kasnejSe opredelitve vpliva RFID na dolocen del verige ter zaradi razumevanja,
kako poteka prenos informacij, materiala, proizvodov, storitev ter placil po oskrbovalni
verigi. Oskrbovalna veriga je razdeljena na tri dele. Del oskrbovalne verige, ki povezuje

3 SCM je kratica za Supply Chain Management (management oskrbovalne verige)
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dobavitelje s proizvajalcem ali zgornji tok (angl. Upstream), notranjo oskrbovalno verigo,
ki poteka znotraj podjetja proizvajalca ter del, ki povezuje proizvajalca s kupcem ali dolnji
tok (angl. Downstream). Kot je prikazano na sliki 2, lahko del med dobaviteljem in
proizvajalcem sestavlja ve¢ dobaviteljev, ter del med proizvajalcem in kupcem vec¢ kupcev.
Prenos materiala, proizvodov in storitev poteka v smeri od kon¢nega dobavitelja proti
kon¢nemu kupcu, medtem ko poteka tok placil v obratni smeri. Prenos informacij poteka v
obe smeri. Wal-Mart se kot prodajalec na drobno nahaja na dolnjem toku delu oskrbovalne
verige.

Management oskrbovalne verige lahko torej na podlagi zgoraj navedenih definicij
opredelim kot proces upravljanja in izmenjave informacij, materiala, proizvodov, placil in
storitev med poslovnimi partnerji v oskrbovalni verigi.

V diplomskem delu bom predstavil vlogo RFID v vseh treh procesih, ki po mnenju
Kovaci¢a (Kovaci¢ et al., 2005, str. 216) sestavljajo management oskrbovalne verige.
Govoril bom o vplivu, ki ga ima ta tehnologija na nacrtovanje oskrbovalne verige,
izvajanje oskrbovalne verige in kontroliranje izvajanja oskrbovalne verige.

2.2 RADIO FREKVENCNA IDENTIFIKACIJA

Slika 2: Primer RFID sistema

Citalec — N Priponka

Racunalniski
sistem

Vir: P. Jones et al., Radio frequency identification in the UK: opportunities and challenges, 2004, str. 165.

Radio frekven¢na identifikacija je tehnologija, ki omogoca brezzi¢no identifikacijo
predmetov s pomocjo radijskih valov. Vsak RFID sistem je sestavljen iz treh delov (Fosso
et al., 2008, str. 93):
O priponka (angl. fag oziroma transponder) z vgrajenim ¢ipom, ki je pritrjen na fizi¢ni
objekt z namenom identifikacije,
0 Citalec (angl. reader oziroma interrogator) z vgrajeno anteno, ki v obmocju branja
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komunicira s priponko preko radijskih valov,
O racunalniSki sistem, sestavljen iz programske in strojne opreme, ki omogoca
povezavo med Citalcem ter aplikacijami in podatkovnimi bazami.

2.2.1 Prednosti RFID

Morda je najve¢ja prednost RFID tehnologije, da so uporabniku podatki o dejanskem
stanju v oskrbovalni verigi dosegljivi v realnem ¢asu. S pomocjo pridobljenih podatkov je
moc¢ analizirati celoten proces dobave (odprave) produkta ter ugotoviti neucinkovitosti
oziroma ozka grla v procesu. Maksimalna racionalizacija procesov v oskrbovalni verigi
omogoca doseganje stroskovno ucinkovite oskrbovalne verige, kar v primeru Wal-Mart
pomeni, da tudi kupci dobijo produkte po Se bolj ugodnih cenah. Ker dobi uporabnik
pregled nad celotno oskrbovalno verigo, se lahko bolje povezuje in sodeluje s partnerji.
Vendar pa Krotov in Junglas (2008, str. 50) menita, da je prepoznavanje RFID kot
izboljSave pri identifikaciji in sledenju v sklopu oskrbovalne verige le kratkoro¢ni vidik
potenciala, ki ga ta tehnologija ima.

RFID omogoca tudi sledenje produktom. Produkt, opremljen z RFID priponko, je
uporabniku viden v realnem casu. Prav tako je vidna pot, ki jo je produkt Ze opravil.
Sledljivost produkta doprinese k ve€ji zanesljivosti dobave, dobavni ¢as pa se lahko
skrajSa. Ker je sprejem in odprava blaga hitrejSa, je Casovni interval od proizvodnje do
produkta na policah bistveno krajsi. To je Se posebej pomembno pri obcutljivejSih vrstah
blaga, kot so na primer sveza morska hrana, cvetje, farmacevtski izdelki ter vina. Vecja
natan¢nost dobave rezultira tudi v zmanjSevanju reklamacij in vracanju nepravilno ali pa
nenarocenega blaga.

Natan¢nejsi podatki o prodaji vodijo tudi do natan¢nejSega napovedovanja povprasevanja,
ki omogoca sistem proizvodnje po modelu potega. Ob enem lahko trgovec lazje ugotavlja
kupcev profil ter s tem laZje pridobiva oziroma ohranja kupce. StroSki oglasevanja se tako
zniZajo, trgovec pa dobi bolj kakovosten CRM*.

Se eno podro¢je, na katerega lahko RFID pozitivno vpliva, je skladis¢enje in obvladovanje
zalog. Zaloge se zaradi natancnejSega napovedovanja povprasevanja lahko reducirajo na
minimum, ob enem pa doseZemo zmanjSevanje situacij, ko Zelenega blaga ni na zalogi
(angl. Out Of Stock). Ker so podatki o stanju inventarja na voljo kadar koli, podjetje lahko
opusti izvajanje ro¢nih inventurnih postopkov. RFID vpliva tudi na zmanj$anje oziroma
odpravo t.i. u¢inka volovskega bica”.

* CRM je management odnosov s strankami (angl. Customer Relationship management).
> O uginku volovskega bi¢a bom govoril v &etrtem poglaviju.
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Navsezadnje pa RFID vpliva na zmanjSevanje cloveskih napak, zmanjSanje delovno
intenzivnih nalog ter razbremenjevanje vseh udeleZzencev v oskrbovalni verigi. Tako se
postavlja ob bok ¢rtni kodi (angl. Barcode), ki je ze zelo dolgo uveljavljen standard
identificiranja produktov. Vse ve¢ja uporaba RFID bi lahko v prihodnosti vodila do
popolnega prehoda iz enega pristopa za identificiranje na drugega. Razlike med obema
pristopoma identificiranja produktov so predstavljene v Tabeli 1.

Tabela 1: Razlike med RFID priponko in Crtno kodo

RFID in ¢rtna koda

RFID priponka Crtna koda

Ne rabi biti v vidnem polju Citalca Mora biti v vidnem polju Citalca

Moznost branja ve¢ priponk hkrati Citalec lahko prebere eno kodo na enkrat
Zelo odporna na zunanje vplive, tezko jo je poskodovati Neodporna nalepka, zlahka se jo poskoduje
Veckrat uporabna Uporabna le enkrat

Drazja Cenejsa

Vsebina produkta jo lahko ovira pri branju Vsebina produkta je ne ovira pri branju
Mora biti pritrjena na embalazo Je lahko natisnjena na embalazo

Hrani veliko podatkov Sluzi le za identifikacijo

Vir: D. Delen et al., RFID for Better Supply-Chain Management through Enhanced Information Visibility, 2007, str. 615.

2.2.2 Pomanjkljivosti RFID

Delen et al. (2007, str. 622) ugotavljajo tri klju¢ne pomanjkljivosti RFID tehnologije.

Prva je nezmoznost Citalca, da priponko prebere. Do te situacije pride, ko se priponka
pribliza Citalcu na predpisano oddaljenost, vendar pa je Citalec ne uspe prebrati zaradi
razli¢nih razlogov. Te so: embalaza s priponko je pomeSana med ostalo embalazo, signal
med priponko in ¢italcem je prekinjen zaradi substance, ki ovira branje (npr. voda, kovina),
priponka je lahko poskodovana ali pa je antena nepravilno usmerjena. Zato je potrebno
prostor na embalazi skrbno izbrati ter priponko natan¢no pritrditi.

Podvojeno branje priponk je druga pomanjkljivost, ki je posledica tega, da se priponka
znajde v bralnem obmocju vec Citalcev. Vzrok je v ve€ini primerov nepravilna postavitev
priponk.

Operiranje z velikim obsegom podatkov, ki je ena glavnih prednosti obravnavane
tehnologije, je obenem tudi njena slabost. Koli¢ina podatkov, s katerimi uporabnik operira,
je pri uporabi RFID mnogo vecja kot pri klasi¢nih tehnologijah tipa ¢rtna koda. Zato
morajo biti podatki pravilno zbrani, organizirani ter shranjeni, ¢e jih zelimo koristno
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uporabiti. Pri tem je potrebno poudariti, da je podatkovna pomanjkljivost bolj odraz
Cloveske nezmoznosti pravilne uporabe podatkov kot pa tehnoloska pomanjkljivost. Vse
navedene pomanjkljivosti so posledica dejstva, da RFID Se ni dozorela tehnologija.

Visoki stroski uvajanja RFID sistema so prav tako eden od razlogov, da se mnoga podjetja
kljub potencialu, ki ga vidijo v njem, zanj ne odlo¢ijo. Da je RFID Se vedno relativno
draga tehnologija, dokazuje tudi cena priponk, ki se kljub vse visji potrosnji bistveno ne
niza. Blanchard (2009, str. 51) ugotavlja, da lahko pri¢akujemo pozitiven donos na
investicijo (angl. Return On Investment ali ROI), ko se bo cena spustila pod 10 (dolarskih)
centov na priponko. Sedaj se cena priponk, kupljenih na debelo, Se vedno giblje med 10 in
12 centov na priponko.

Se ena slabost tehnologije RFID je zbiranje podatkov o kupéevih navadah in individualno
profiliranje kupca. Medtem, ko je za trgovca to lahko velika pridobitev, se ji kupci moc¢no
upirajo. Tehnologija Se ni dozorela, zato jo je mogoce na lahek nacin zlorabljati. Problem
v RFID je namre¢ ta, da tudi ko priponke zapustijo trgovino, Se vedno oddajajo radijski
signal. Trgovci lahko torej signal spremljajo tudi zunaj svojih objektov, kar jim omogoca
vpogled v navade posameznega kupca. Omenjeni vidik uporabe RFID je povzrocil veliko
nasprotovanje mnogih. Organizacije in drustva, ki se borijo proti uporabi RFID, moti prav
vdiranje v zasebnost, omejevanje svobode, strah pred nadaljnjim Sirjenjem tehnologije na
raven oznacevanja Cloveka samega. ReSitev za omenjeni problem so po mnenju
zagovornikov RFID deaktivatorji priponk, ki naj bi se nahajali na izhodih iz trgovin.

3 MODERNA DOBA ALI KAKO SE JE RADIO FREKVENCNI
IDENTIFIKACIJI ZGODIL WAL-MART

RFID je stara tehnologija, katere zacetki segajo v drugo svetovno vojno, ko so jo
uporabljali za identifikacijo letal. Vse do prehoda v novo tisoCletje je njena uporaba
stagnirala oziroma upadala. Ko je bil Lee Scott leta 2000 imenovan za generalnega
direktorja podjetia Wal-Mart, so se za to tehnologijo zadeli dobri &asi. Zelja po
preglednosti v oskrbovalni verigi in reduciranju neucinkovitosti ter stroSkov so vodili
podjetje k iskanju reSitve, ki bi njihov polozaj na trgu Se bolj utrdila. Vodstvo se je
zavedalo, da lahko skozi optimizacijo poslovnih procesov podjetje Se dodatno vpliva na
cene izdelkov ter na dolgoro¢no uspesnost podjetja. Z neposrednim vplivanjem na vhode
in z izboljSevanjem internih procesov bi lahko kupcem ponudili boljSe izhode (cenejse
izdelke). V RFID so videli veliko priloznost, ki bi jim omogocila neposreden nadzor nad
celotno oskrbovalno verigo, zato se je vodstvo podjetja odlocilo za njeno uporabo.

Ko je Wal-Mart leta 2003 spoznal, da ima RFID veliko vecji potencial od takratne uporabe
(predvsem v knjiznicah, telefonskih govorilnicah, varnostnih kontrolnih tockah), se je
zacela moderna doba RFID (Blanchard, 2009, str. 50). Podjetje je tako postavilo nov
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mejnik v njeni zgodovini.

Tedanja generalna direktorica Linda Dillman je namreC tistega leta nalozila najvecjim
stotim dobaviteljem, da morajo do 1. januarja 2005 svoje palete odpravljati z RFID
priponkami. Tehnologija je bila takrat zaradi velikega medijskega odziva prvic
predstavljen Sir$i javnosti. Ljudje so zaceli gledati na RFID skozi primer Wal-Marta. Od
leta 2003 pa vse do danes je trg RFID strmo nara$¢al. Po oceni IDTechEx® (2009) je bila
vrednost trga v letu 2008 5,25 milijard, v letu 2009 pa naj bi znaSala 5,56 milijard
ameriskih dolarjev (v to vrednost so vkljuene priponke, programska oprema, Citalci,
izobrazevanja). IDTechEx je prav tako ocenil, da je bilo v letu 2008 za potrebe
oznacevanja palet porabljenih za 200 milijonov dolarjev priponk.

Analitiki so mnenja, da v ¢asu oznanitve trg RFID $e ni bil pripravljen na ta korak. V
tistem obdobju je bila tehnologija Se v povojih, standardov pa $e ni bilo (danes je ISO
standardov za RFID preko 30). Industrija je bila takrat preplavljena z »enodnevnimi«
prodajalci in svetovalci, ki so iskali hitri zasluzek, uporabniki pa niso imeli primera dobre
prakse, po katerem bi se lahko zgledovali. Dobavitelji so bili tako prepusceni sami sebi,
ker pomoci s strani Wal-Marta ni bilo. Podjetje je imelo namre¢ polne roke dela z
vzpostavitvijo RFID sistema v svojih distribucijskih centrih in trgovinah. Iz istega razloga
tudi niso kazali pretiranega navdusenja nad tehnologijo. Zato bom v naslednjem poglavju
predstavil pet odzivnih stopenj dobaviteljev v procesu uvajanja RFID.

3.1 PET ODZIVNIH STOPENJ V PROCESU UVAJANJA RFID

Po tem, ko je Wal-Mart sporocil svojim najvecjim dobaviteljem, da se od njih pri¢akuje
predanost projektu uvajanja RFID, so slednji odlocitev sprejeli z meSanimi obcutki.
Blanchard (2009, str. 51) navaja, da so se za razliko od nekaterih izjem (npr. podjetje
Procter & Gamble, ki je celo pomagalo pri razvoju RFID) dobavitelji na odlocitev odzvali
z reakcijami, ki so presenetljivo podobne klasi¢nim stopnjam potrtosti.

Zacelo se je s stopnjo zanikanja, v kateri si dobavitelji niso Zeleli priznati, da se kaj takega
sploh dogaja (»To mora biti Sala!«).

Stopnja jeze je nastopila po tem, ko so bili dobavitelji seznanjeni s sankcijami, ki bodo
sledile v primeru nesodelovanja (»Kako si drznejo prisiliti nas v to!«). Neopremljene
palete in Skatle so bile namre¢ naknadno oznacene s strani Wal-Martovih usluzbencev,
storitev pa je bila zaraCunana z dvema ameriskima dolarjema na paleto. Poteza velikega
trgovca je za dobavitelje pomenila, da se bodo morali hitro soo€iti in nauciti delati z novo
tehnologijo, saj bi bil strosek v primeru nesodelovanja bistveno vecji..

% IDTechEx je svetovno priznana druzba, ki se ukvarja z raziskovalno in svetovalno dejavnostjo na podro&ju
modernih tehnologij kot je RFID.
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S stopnjo pasivnega pristopa so dobavitelji sprejeli dejstvo, da se bodo morali prilagoditi
zahtevam, vendar z namenom sodelovanja z najmanj$imi moznimi napori (»OK, sprejeli
bomo RFID, vendar pa mu bomo posvetili minimalno truda!«).

Ko so dobavitelji ugotovili, da se bo potrebno stoodstotno posvetiti uvajanju RFID, so
presli v stopnjo tako imenovane depresije (»Bankrotirali bomo ob placevanju vseh teh
priponk in Citalcev!«).

Zadnja je stopnja sprejema, v kateri dobavitelji dojamejo pomen in prednosti uvedbe
obravnavane tehnologije (»Z uvedbo RFID imamo veliko prednosti!«). Zadnjo stopnjo je
doseglo malo dobaviteljev .

3.2 POTI K PREVZEMU RADIO FREKVENCNE IDENTIFIKACIJE

Slika 3: Poti k prevzemu RFID

Samostojni pristop Sodelovalni model

VEC PODJETH npr. Wal-Mart npr. The METRO Group

Investitor
Notranji privzem RFID - Ready model
ENO PODJETJE npr. Amerisko Ministrstvo za y
npr. Intel
obrambo
ENO PODJETJE Ugodnosti VEC PODJETIJ

Vir: M. Murphy - Hoye, A Real-World Look at RFID. Supply Chain Management Review, 2005.

Murphy-Hoye et al. (2005) definirajo 4 poti k prevzemu RFID tehnologije:

O Zaprti model ali »Closed loop« model je pristop, v katerem eno podjetje investira v
tehnologijo z namenom interne uporabe. Ta pristop predstavlja najbolj direkten nacin
prisvajanja RFID. Podjetje pridobi vse ugodnosti zase, ima vecji nadzor in svobodo
pri uvajanju ter se izogne dragemu in ¢asovno potratnemu usklajevanju z ostalimi
partnerji v oskrbovalni verigi. Z investicijskega vidika je podjetje prepusc¢eno samo
sebi, uvedba pa nima direktnega vpliva na oskrbovalno verigo.

0 Sodelovalni model (angl. Collaboration model) je pristop, kjer ve¢ podjetij skupaj

investira v RFID. Tako si med seboj delijo tveganje, stroske ter koristi. Ugodnosti so
za vsa podjetja enaka.
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O Samostojni pristop (angl. Solo drive), kjer veliko podjetij investira v tehnologijo, ki
pa v zacetni fazi koristi le enemu podjetju. Najboljsi primer tega modela je prav Wal-
Mart. Velik trgovec od svojih dobaviteljev zahteva uvajanje RFID, ¢e v bodoce Se
zelijo sodelovati z njim. Pri tem ima kratkorocno korist le trgovec. Dobavitelji so
primorani sodelovati ter investirani v tehnologijo, ¢e Se Zelijo ohraniti poslovne
odnose z najmoc¢nejSim partnerjem. Sami imajo na kratek rok le manjSe koristi.

0 RFID — Ready model pristop, v sklopu katerega eno podjetje investira in ima korist
v RFID. Vendar pa ta investicija pozitivno vpliva tudi na poslovanje ostalih
partnerjev v oskrbovalni verigi. Tak primer je podjetje Intel, ki z uporabo RFID bolj
natan¢no napoveduje prodajo. Posledicno dobijo njihovi dobavitelji bolj natanc¢ne
informacije o prodaji ter zato lazje organizirajo svoje proizvodne procese.

4 RFID IN NJEN VPLIV NA DOLOCENE SEGMENTE PODJETJA
WAL-MART

V naslednjem poglavju bom predstavil vpliv RFID na doloCene segmente v podjetju.
Spremembe, ki jih je tehnologija povzrocila, niso vidne v vseh segmentih podjetja. Zato
sem izbral 4 segmente, za katere menim, da ima RFID nanje najvecji vpliv. Obravnaval
bom strateski, logisticno-distribucijski, podatkovni ter segment sodelovanja in povezovanja
z dobavitelji.

4.1 LOGISTICNO-DISTRIBUCIJSKI SEGMENT

Mark (2008, str. 22) navaja, da je cilj vpeljave RFID zmanjSati neucinkovitosti v
logisti¢nih operacijah in reducirati stanja, ko blaga ni na zalogi. To naj bi eventuelno
vodilo do nizjih stroskov in vi§jih dobickov.

Logisti¢ne in distribucijske aktivnosti igrajo klju¢no vlogo v oskrbovalni verigi podjetja
Wal-Mart. Sredisce interne Wal-Martove oskrbovalne verige so distribucijski centri, ki
predstavljajo hrbtenico za vse ostale prodajalne. Kar 85% blaga, ki se proda na Wal-
Martovih policah, gre skozi distribucijske centre (Mohan Chandran, 2003, str. 4).
Distribucijski centri igrajo vlogo logisti¢nih vozlis¢ in skladis¢ za kratkoroéno hrambo
produktov. Dobavljeno blago gre v vecini primerov skozi postopek kriznega prekladanja
oziroma t.i. »Cross-Docking« postopka, kjer se ga iz dobaviteljevega dostavnega vozila
takoj prelozi na Wal-Martova dostavna vozila. Blago se nato takoj distribuira v trgovine.
Wal-Mart uporabo svojega voznega parka opravicuje z nizjimi stroski ter z ve¢jo kontrolo
nad oskrbovalno verigo. Schrage (2002) ugotavlja, da sistem lastnega voznega parka
podjetju in njegovemu dobavitelju omogoca prihranke zaradi ekonomije obsega. Poleg
tega mu omogoca pogostejse manjSe posiljke v trgovine.
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RFID ima pri kontroli in optimizaciji oskrbovalne verige klju¢no vlogo. Poleg pozitivnega
vpliva na skladis¢no politiko omogoca podjetju delovanje v skladu s poslovnim modelom
dobave ob pravem casu (angl. Just In Time). RFID sistem optimizira postopke narocanja,
skladiS¢enja, prodaje in transporta blaga. S kakovostnimi podatki, ki jih posreduje, je
mozen vpogled v trenutno stanje zalog, odprta narocila, trenutne prodajne trende in
razpolozljive transportne kapacitete. Obenem podjetje zaradi kakovostnih kratkoro¢nih
napovedi prodaje lazje nacrtuje logisti¢ne procese. Da bi lazje razumeli, kako RFID sistem
zbira podatke, bom v naslednjem odstavku opisal pot blaga od dobavitelja do kupca.

Slika 4: Pot blaga skozi Wal-Martovo interno oskrbovalno verigo

DISTRIBUCLISE] CENTER TRGOVIHA
Skladigie Prodajni prostori
(s :
_ || RFID iitalec | _®
A g ot
a T @ Dot
7 2 T
1= 11 = Skladi£éni prostor
' = | =
Sprejem Cross-docking | Distribucija | Transport | Frazme Shatle . Stigkalnica
] T 1 ¥ , skatel

LEGENDA
= FFID Gitalec

Vir: D. Delen et al., RFID for Better Supply-Chain Management through Enhanced Information Visibility, 2007, str. 617.

Kot prikazuje slika 4, gre blago na poti od dobavitelja do kon¢nega kupca veckrat skozi
¢italce RFID. Prvi¢ se to zgodi ob prihodu blaga v distribucijski center. Na sprejemnih
toCkah distribucijskih centrov so namesceni Citalci, ki skenirajo priponke, pritrjene na
palete, Skatle oziroma Skatle. Pri tem je Cas evidentiranja blaga bistveno krajsi kot v
primeru uporabe Crtne kode. V primeru zadnje je potrebno vsak izdelek evidentirati
posebej, medtem ko lahko RFID CcCitalec simultano skenira nekaj sto produktov.
Tehnologija tako vpliva na zmanjSevanje ¢loveskih napak pri postopku evidentiranja blaga,
zaradi avtomatizacije postopka pa potrebujemo manj skladis¢ne delovne sile. Posledi¢no
so stroski skladiS¢enja nizji.

Blago je v distribucijskem centru bodisi kratkoro¢no skladisceno, bodisi takoj distribuirano
naprej (krizno prekladanje). Skladis¢e distribucijskega centra ne igra vloge klasi¢nega
skladisca, kot ga poznamo, ampak neke vrste ¢akalno sortirnico, kjer se blago pripravi za
nadaljnjo distribucijo. RFID Ccitalec, ki se nahaja v skladiS¢nem prostoru, belezi tako
prihod kot tudi odhod blaga iz skladisca. Ob tem je potrebno izpostaviti zelo pomembno
prednost, ki jo omenjeni Citalec omogoca. Velika skladis¢a zaradi ogromnih koli¢in blaga,
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ki se pretakajo skozenj, zahtevajo veliko natan¢nost pri sortiranju in urejanju blaga. V
primeru, da blago ni na svojem mestu, ga je kasneje zelo tezko locirati. Z uporabo RFID pa
red ni ve¢ tako pomemben. Cetudi se enako blago nahaja na razliénih koncih skladis¢a, ga
je moc¢ locirati v zelo kratkem casu. Blago je naslednjic skenirano, ko zapusca
distribucijski center. Takrat se ga nalozi na transportna vozila ter odpelje v trgovine. RFID
v povezavi z navigacijskim sistemom GPS’ omogo¢a sledljivost blagu tudi takrat, ko se to
ne nahaja v Wal-Martovih objektih.

Z vstopom v trgovino mora blago skozi Citalec, ki se nahaja pri vhodu v skladis¢ni prostor.
Nato je kar se da hitro preneseno v prodajne prostore. Ob prehodu iz skladis¢nega prostora
v prodajne prostore mora blago prav tako skozi RFID ¢italec. V prodajnih prostorih
stacionarnih Citalcev ni. Imajo pa zato zaposleni ro¢ne Citalce, s pomocjo katerih lahko
locirajo in identificirajo blago. Zadnji¢ so priponke prebrane v stiskalnici Skatel potem, ko
so vsi produkti iz Skatle postavljeni na prodajne police in so le-te vrnjene v skladisce.

Na priponki se med drugim nahajajo tudi podatki o Stevilu produktov v Skatli. Ko ta preide
v prodajne prostore, so podatki preneseni v podatkovno bazo, s katero je povezana tudi
blagajna. Sistem tako ob nakupu izdelka avtomatsko zabelezi en izdelek manj v Skatli, ter
pravocasno opozarja, ko je potrebno polico dopolniti. Vse zgoraj navedene podatke lahko
prav tako spremljajo dobavitelji skozi »Retail Link«. Tako so na tekocem, kje se trenutno
nahaja njihov produkt, kako se njihov produkt prodaja, kaksno prodajo lahko pricakujejo v
bodoce. V skladu s pridobljenimi podatki lahko svojo proizvodnjo najbolj optimalno
prilagodijo dejanskemu povprasevanju.

Pozitivni vpliv RFID na interno oskrbovalno verigo Wal-Marta je viden tudi v upravljanju
z zalogami. ZmanjSevanje varnostnih zalog vpliva na zmanjSevanje potreb po skladis¢nih
prostorih, kar posledi¢no vpliva na zmanjSevanje Stevila distribucijskih centrov. Kot je
razvidno na Sliki 5, je distribucijskih centrov vsako leto manj, kljub temu, da Stevilo
prodajaln nenehno raste. Stevilo distribucijskih centrov je v zadnjem desetletju raslo z
bliskovito hitrostjo. Leto in pol po zac¢etku uvajanja RFID (v drugi polovici leta 2004) pa je
Stevilo zaCelo upadati, saj so se takrat zaceli pojavljati prvi vidni pozitivni rezultati
uvajanja tehnologije. Najvecje Stevilo distribucijskih centrov je segalo preko stevilke 180,
medtem ko se danes to Stevilo bliza tistemu iz leta 2003, ko je Wal-Mart zacel z uvajanjem
RFID. Na dan 01.05.2009 je bilo stevilo distribucijskih centrov podjetja Wal-Mart enako
129.

7 GPS je navigacijski sistem, ki omogo¢a globalno dologanje polozaja (angl. Global Positioning System)

-13 -



Slika 5: Stevilo distribucijskih centrov v éasu
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7 zatetek uvajanja RFID

Vir: C. Blanchard et al., Adding value to service providers: benchmarking Wal-Mart , 2008, str. 170.

4.2 SEGMENT SODELOVANJA IN POVEZOVANJA Z DOBAVITELJI

Dejavnik, ki je v veliki meri prispeval k temu, da je podjetje Wal-Mart lahko zacelo
uporabljati RFID, je mo¢ in vpliv, ki ga podjetje uziva. Pogajalska moc, ki izvira iz
velikosti, trznega delez in pozicije na trgu, sili njegove druzabnike v pokornost. Wal-Mart
to s pridom izkoris¢a, zato je znan kot zelo trd pogajalec. Ko se podjetje pogaja glede cen
produktov, transporta in ostalih postavk, dostikrat seze po uporabi alternativnih poti za
doseganje Zelenih ciljev. Take so na primer drazbe in postavljanje ponudb tipa »vzemi ali
pusti«, preko katerih izbirajo sebi najbolj ugodne dobavitelje. Ko so dobavitelji izbrani, se
morajo neprestano dokazovati in potrjevati zaupanje vanje, predvsem z zniZevanjem cen
svojih produktov na letni ravni. Ce Zelijo dobavitelji ostati ali postati del Wal-Martove
druZine, se morajo torej v veliki meri prilagajati. Za mnoge dobavitelje je edina stvar, ki je
slabsa od poslovanja z Wal-Martom, ne poslovati z njimi (Fishman, 2007).

Situacija z RFID je Se enkrat potrdila mo¢, ki jo uZiva Wal-Mart. Veliki dobavitelji,
katerim je bila uporaba tehnologije nalozena, so ocenili, da bo oportunitetni strosek v
primeru nesodelovanja s trgovinskim velikanom bistveno vecji od stroSka investicije v
RFID. Wal-Mart je v RFID tehnologijo investiral 4 milijarde dolarjev. Schrage (2002)
ugotavlja, da je obsezna investicija povzrocila verizno reakcijo, katere posledica je bila kar
desetkrat vecja skupna investicija. Dobavitelji so namre¢ skozi RFID iniciativo (tudi zaradi
straha pred prekinitvijo sodelovanja) investirali ve¢ kot 40 milijard dolarjev v omenjeno
pozelo le najvecje podjetje.
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Wal-Mart je znan po tem, da sili dobavitelje k prilagajanju svojih izdelkov, da bodo
ustrezali njihovim zahtevam. Z RFID so dobili le Se ve¢ji nadzor nad dobavitelji. Tako so
lahko nanje izvajali $e vedji pritisk, kot do tedaj. Ceprav je omejevanje svobode
dobaviteljev negativna posledica, je potrebno omeniti, da ta ni toliko posledica same
uvedbe RFID, pa¢ pa odraza politiko podjetja. Nadzor nad dobavitelji ima tudi pozitivne
lastnosti. Veliko dobaviteljev v ¢asu pred uvedbo RFID ni analiziralo svojih poslovnih
procesov. Zato je lahko zaradi neucinkovitosti znotraj enega podjetja trpela celotna
oskrbovalna veriga. V €asu pred uvedbo RFID je namre¢ velikokrat prihajalo do situacij,
ko je Wal-Mart od dobaviteljev zaman zahteval dolo¢ene podatke, povezane z njihovim
poslovanjem, ki bi pripomogli k racionalizaciji postopkov. Dobavitelji so v tistem ¢asu
gledali na oskrbovalno verigo le s svojega zornega kota in so zatorej upravljali le s podatki,
ki so pomembni izklju¢no zanje. Z uvedbo RFID se je »gledanje na oskrbovalno verigo z
o¢mi dobavitelja« spremenilo v »gledanje na oskrbovalno verigo z o¢mi kupca«. V veljavo
je dokon¢no stopil t.i. sistem proizvodnje na osnovi modela potega. Proces izmenjave
podatkov na relaciji Wal-Mart — dobavitelj je postal osnova za nadaljnje poslovanje. Z
managementom poslovnih procesov je oskrbovalna veriga postala zrelejsa.

Izmenjava informacij pripomore tudi k zmanjSevanju oziroma odpravljanju ucinka
volovskega biCa (angl. Bullwhip Effect), ki izhaja iz negotovosti ali pa iz nezmoznosti za
koordinacijo aktivnosti in partnerjev v oskrbovalni verigi (Jakli¢ et al., 2007, str. 3). Efekt
nastane, ko se pri povprasevanju v oskrbovalni verigi variacije nabave visajo z vsako
nadaljnjo stopnjo v delu oskrbovalne verige od dobavitelja do proizvajalca (Forrester,
1958). Ker ima praviloma vsako podjetje v verigi nepopolne informacije o potrebah svojih
kupcev in se na to negotovost odzove s prevelikim poveCanjem varnostnih zalog,
posledi¢no prihaja do Se vecjih nihanj za podjetja, ki so nizje v verigi (Trkman et al, 2005).
Kouvelis (2006, str. 450) ugotavlja, da je zaradi pogostega pojavljanja omenjeni efekt
poznan tudi kot »prvi zakon dinamike oskrbovalne verige«. Posledice efekta volovskega
bica so vidne v kopi¢enju odvecnih zalog, v prekomerno ali premalo uporabljenih
kapacitetah, ki posledi¢no vplivajo na neravnovesje med povprasevanjem in ponudbo ter
nezmoznostjo zadovoljevanja kupcCevih potreb. RFID odpravlja negativne posledice
omenjenega efekta z boljSim planiranjem prodaje in proizvodnje, ki vodijo v kon¢ni fazi v
vedji nadzor nad povpraSevanjem. BoljSe upravljanje z zalogami posledi¢no vpliva na
odpravo efekta volovskega bica.

4.3 STRATESKI SEGMENT

Wal-Mart je spoznal, da mora v Zelji po zagotavljanju trajno nizkih cen ¢im bolj intenzivno
reducirati stroske. Blanchard et al. (2008, str. 168) ugotavljajo, da je minimiziranje
stroskov vitalnega pomena pri zagotavljanju trajno nizkih cen. Le tako lahko Wal-Mart
dosega visoke prodajne rezultate in visoke prihodke.

Ko je leta 1962 Sam Walton ustanovil Wal-Mart, se je odlocil, da bo njegova prodajna
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politika usmerjena v ¢im nizje cene. Zato se je pred vsako poslovno odlocitvijo vprasal,
kako bo ta vplivala na kon¢nega potrosnika. Vprasal se je, ali bo odlocitev predstavljala
dodano vrednost v oceh kupcev, ali bo vplivala na kon¢no ceno produkta in ali bo dejanje
opravicevalo morebitno zviSanje cene produkta. Walton je vedno izhajal iz kupCevega
interesa ter iskal reSitve, ki bodo zadovoljile obe strani. S svojim na¢inom razmisljanja je
Walton Ze takrat posloval v skladu s poslovnim modelom potega (angl. Pull), ki pa v tistih
casih ni mogel zaziveti v vsej svoji vrednosti. Danes je zaradi informacijsko podprtega
poslovanja prehod iz modela potiska (angl. Push) v model potega mogo€. Podjetje je pri
svojem dolgoletnem trudu po doseganju modela potega v RFID videlo svojo priloznost.
Poslovni model, ki je temeljil na masovni proizvodnji na zalogo, so spreobrnili v poslovni
model, ki je informacijsko podprt in temelji na realnem povprasevanju. Za lazje
razumevanje prehoda med obema modeloma oskrbovalne verige bom najprej predstavil
razliko njima.

Slika 6: "Pull” in "Push"" sistem oskrbovalne verige

" "o
PULL" sistem
r(ﬂ;‘:rl::l’t?:lz: d::;;m ik::::: "Poteg" produktov po Trgovec oskrbi proizvajalca s
P J poctag g oskrbovalni verigi podatki o realni prodaji
povprasevanja
" "o
PUSH" sistem
Pro::;?‘:t:l;i orl:;c:’sk::::;mo "Potisk" produktov po Trgovec uravnava razmerje med
pro J . oskrbovalni verigi povpragevanjem in ponudbo
proizvodnih kapacitet

Vir: C. Blanchard et al., Adding value to service providers: benchmarking Wal-Mart , 2008, str. 169.

Lastnosti modela potiska so (Kovacic et al., 2005, str. 20):
O ucinkovita proizvodnja ter optimizacija operacij v proizvodnji,
o0 velike koli¢ine gotovih izdelkov na koncu proizvodnje,
0 potreba po alternativnih izdelkih, ki povzro¢ijo ponovno proizvodnjo in odprodajo
starih zalog po nizjih cenah;

Dobavitelji / proizvajalci se na osnovi napovedi povprasevanja odlocijo, katere produkte

bodo proizvajali in v kaksnih koli¢inah. Celotna proizvodnja je tako optimizirana glede na

kapacitete in opremo proizvodnega obrata, ki pa ni usklajena z dejanskim povprasevanjem

na trgu. S tem prihaja do nesorazmerij v celotni oskrbovalni verigi med ponudbo in

povprasevanjem. Neprodani izdelki se kopicijo na skladis¢nih policah, v skrajni sili pa so

prodani po zelo ugodnih cenah. V procesu potiska imata veliko vlogo tudi marketing in
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prodajne storitve. Oba skrbita za to, da je izdelek »porinjen« h kupcu, ¢eprav med kupci
morda sploh ne obstaja potreba po izdelku. Prihaja do neracionalne potrosnje.

Glavne lastnosti modela potega so (Kovacic et al., 2005, str. 20):
O ni zalog, saj je blago kupcu dostavljeno v skladu z »Just In Time« modelom,
O ni popustov pri prodaji starih zalog,
0 stranke placajo pred proizvodnjo izdelkov ali ob njej,
O obcutljivost na mocna kratkoro¢na nihanja potrosnje;

V modelu potega so premiki blaga po oskrbovalni verigi, proizvodnja izdelkov in njihova
koli¢ina doloc¢eni na podlagi natan¢nih kratkoro¢nih napovedi prodaje (za razliko od
modela potiska, kjer so te dolgoro¢ne). Te so plod analize podatkov, pridobljenih s
pomocjo RFID tehnologije. Potreba po prodajnih storitvah in marketingu, ki v modelu
potiska skrbita za zapolnjevanje vrzeli med dejanskim povprasevanjem in proizvedeno
koli¢ino, se tu zmanjSa na minimum. Poleg tega se zmanjs$a pri vseh ¢lenih oskrbovalne
verige stroSek zalog, saj je potreba po varnostnih zalogah bistveno manjSa (ucinek
volovskega bica).

4.4 PODATKOVNI SEGMENT

Krotov in Junglas (2008, str. 46) menita, da je bila Wal-Martova uvedba RFID zgolj
adaptacija starega sistema, v sklopu katerega so naredili prehod iz ¢rtne kode na RFID. Za
Wal-Mart se oskrbovalna veriga in procesi znotraj nje niso kaj dosti spremenili, zatorej
RFID ni predstavljal neke radikalne spremembe v poslovanju. Wal-Mart je namre¢ ze v
osemdesetih letih razvil t.i. »Retail Link«, ki je ze takrat obveScal dobavitelje o dnevni
prodaji v roku 24 ur. Danes jim RFID omogoca, da so ti podatki veliko bolj kakovostni,
imajo veliko ve¢jo poslovno vrednost, so bolj obsezni. Podatki so dostopni v realnem casu
in ne z zamikom kot v primeru uporabe Crtnih kod.

Delen et al. (2007, str. 618) v povezavi s podatkovnim segmentom ugotavljajo naslednje:
0 RFID pripomore k boljSemu prepoznavanju ¢asovnih vzorcev pri sledenju produktov
skozi oskrbovalno verigo,
0 S pomocjo pridobljenih podatkov lahko podjetje sledi gibanju produkta skozi ¢as ter
ugotavlja nepravilnosti,
0 Ima vpogled v ¢asovne intervale premikanja produkta med ¢italci RFID.

Sledenje produktom je, kot sem ze omenil v podpoglavju o logisti¢no-distribucijskem
segmentu, pomembno zaradi boljSega pregleda nad oskrbovalno verigo ter ugotavljanja
nepravilnosti znotraj nje. Prepoznavanje Casovnih vzorcev pa je pomembna prednost,
predvsem pri bolj delikatnih produktih (npr. sveza zelenjava in sadje) ter pri produktih, ki
so povezani s posebnimi ponudbami, popusti in promocijami. Podjetje lahko utrpi veliko
Skodo, ¢e ne realizira nacrtovane promocijske prodaje iz razloga, ker produkti niso bili
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pravocasno nameSceni na prodajne police. Vpogled v ¢asovne intervale premikanja med
RFID Ccitalci omogoca vpogled v pot, ki jo je produkt opravil in Cas, ki ga je pri tem
porabil. Ti podatki so zelo uporabni, ko podjetje ugotavlja, kje v procesu prihaja do ozkih
grl. Trgovec lahko ugotovi vzrok zanje ter posledice, ki jih ozka grla imajo na poslovanje.
Primerjava dejanskih Casovnih intervalov z nacrtovanimi omogoca podjetju, da v zelo
kratkem casu ugotovi nepravilnosti ter jih odpravi. To lahko stori z izogibanjem
nepravilnostim, z odpravljanjem neucinkovitosti v poslovnem procesu ali pa s prenovo
celotnega poslovnega modela.

Prakti¢en primer uporabe podatkov, pridobljenih s pomocjo RFID, je razviden iz Tabele 2.
Ta prikazuje, kje se je doloéen produkt ob doloéenem &asu nahajal. Ce vzamem za primer
prvo vrstico tabele ugotovim, da je bil 4. avgusta leta 2005 ob 23:15 uri produkt z dano
EPC kodo® skeniran z RFID ¢&italcem na vstopnem terminalu distribucijskega skladisca
Stevilka 123. Na primeru zadnjih dveh vrstic v tabeli ugotovim, da je Skatla s produkti z
dano EPC kodo 11. avgusta 2005 ob 15:47 uri zapustila prodajne prostore ter dve minuti
kasneje koncala svojo pot v stiskalnici Skatel. 1z dane tabele pa je mozno razbrati tudi
nekatere nepojasnjene neracionalnosti. Vidimo namre¢, da je Sel produkt dvakrat v
prodajne prostore (08-09-05 20:45, 08-11-05 15:01). Pri tem se poraja vprasanje, zakaj je
do tega prislo? Ker je Slo blago dvakrat v prodajni prostor, je bila izguba ¢asa vecja,
opravljeno je bilo odve¢no delo, moznost poskodbe produkta je bila vecja. Poleg tega pa je
bil produkt ve¢ kot 12 ur kupcu nedostopen. Naloga trgovca je, da na podlagi podatkov
poisce odgovore na podobna vprasanja, do katerih prihaja znotraj poslovnih procesov.

Tabela 2: Primer podatkov, pridobljenih s pomocjo RFID

RFID podatki

Lokacija EPC Datum / Cas Citalec

DC 123 0023800.341813.500000024 08-04-05 23:15 Vstop

DC 123 0023800.341813.500000024 08-09-05 7:54 Skladisce

DC 123 0023800.341813.500000024 08-09-05 8:23 Izstop

ST 987 0023800.341813.500000024 08-09-05 20:31 Vstop

ST 987 0023800.341813.500000024 08-09-05 20:45 Prodaini prostor
ST 987 0023800.341813.500000024 08-10-05 1:10 Prodaini prostor
ST 987 0023800.341813.500000024 08-09-05 1:12 Skladis¢ni prostor
ST 987 0023800.341813.500000024 08-11-05 15:01 Prodaini prostor
ST 987 0023800.341813.500000024 08-11-05 15:47 Prodaini prostor
ST 987 0023800.341813.500000024 08-11-05 15:49 Stiskalec Skatel

Vir: D. Delen et al., RFID for Better Supply-Chain Management through Enhanced Information Visibility, 2007, str. 618.

¥ EPC ali elektronska produktna koda je sistem kodiranja, ki bo v prihodnosti nadomestil uporabo ¢rtnih kod
(angl. Electronic Product Code).
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5 REZULTATI TER POGLED V PRIHODNOST

Wal-Martov originalni cilj je bil opremiti 12 od 120 distribucijskih centrov z RFID do leta
2006. Danes je opremljenih le 5 od skupno 129 centrov. Torej lahko sklepamo, da
implementacija RFID ni uspela povsem po nacrtih.

Vecina od 600 najvecjih dobaviteljev (skupno jih je preko 60.000), ki skupaj predstavljajo
% celotne prodaje Wal-Marta, vsaj deloma uporablja RFID. Intenzivnost uporabe se vse
bolj veca tudi zaradi kazni, ki sledijo v primeru nesodelovanja. Wal-Mart je namre¢ od
30.01.2008 zara¢unaval po 2$ ter od 1.1.2009 po 3$ za vsako paleto ali $katlo brez
priponke.

Srednja in mala podjetja, ki predstavljajo Cetrtino celotne Wal-Martove prodaje, RFID ne
uporablja. Zanje je stroSkovni vidik Se vedno bolj pomemben od dolgoro¢nih koristi, ki jih
ta tehnologija prinasa. Gaudin (2008, str. 12) meni, da na podro¢ju RFID obstaja splosno
mnenje, da mora majhen dobavitelj porabiti med 15.000 in 20.000 dolarji samo za
priponke in ¢italce. Ce zraven pristejemo Se stroske planiranja, usposabljanja in
upravljanja, Stevilka Se naraste. Field (2008) ugotavlja, da je eden od klju¢nih problemov
manjSih podjetij tudi ta, da se prevec poglobijo v tehnoloski vidik RFID ter se zaradi strahu
pred morebitnim neuspehom kasneje odlocijo za opustitev uporabe. Ta podjetja morajo na
RFID gledati SirSe. Zavedati se morajo strateSkega pomena RFID, ne smejo pa ga smatrati
kot orodja za rezanje stroSkov.

Od skupno 4.000 trgovin v ZDA je z RFID sistemi opremljeno 1.000 trgovin (Webster,
2008). Popolno opremljene Wal-Martove prodajalne imajo names¢ene RFID ditalce na
vseh pomembnih toc¢kah. Te trgovine od distribucijskih centrov narocajo blago na podlagi
kratkoro¢nih predvidevanj, ki so v veliki meri dober priblizek realnemu stanju. Res pa je,
da v primeru izrednih, nepri¢akovanih situacij trgovine niso sposobne zadovoljiti vseh
kupcevih potreb.

Podjetje Wal-Mart je torej splosno gledano kljub zastojem v postopku implementacije
dobilo vpogled v temeljne logisticne aktivnosti v podjetju, katerih u¢inkovitost je merljiva.
Tako je sposobno lazje identificirati neucinkovite ali odveéne poslovne procese, ki podjetju
ne prinasajo konkuren¢ne prednosti. Z uvedbo RFID so preprecili stanja brez zalog, imajo
boljsi vpogled v zaloge, lazje locirajo blago in ohranjajo police kar se da polne, kar pa je
bistvo trgovine na drobno (Blanchard, 2008, str 73). Situacije, ko produkta ni na zalogi, so
se zmanjSale za 8%. Poleg tega je oskrba s produkti trikrat hitrejSa, odprava kopicenja
varnostnih zalog v skladis¢ih trgovin pa je pripeljala do velikih prihrankov.

Vendar se kljub vsem prednostim, ki jih omenjena tehnologija prinasa, zopet pojavi dvom

o smiselnosti njenega uvajanja. Ce namre¢ veéina od 600 najveéjih dobaviteljev opremlja

svoje produkte z RFID priponkami, koliko s tem pridobijo, ¢e lahko produkte dostavijo le
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v pet za to usposobljenih distribucijskih centrov. Vprasanje je tudi, kaksna je dejanska
uspesnost RFID tehnologije v praksi. Ce je resni¢no tako uspes$na kot jo predstavlja
vodstvo podjetja Wal-Mart, zakaj je potem tako malo centrov opremljenih z njo in zakaj se
opremljanje novih objektov tako pocasi premika naprej.

Uvajanje RFID je torej tezavna naloga, ki lahko povzro¢i nemalo preglavic tudi takSnim
velikanom kot je Wal-Mart. Vendar pa je podjetje v svoji nameri po popolni uvedbi RFID
tehnologije v svoje poslovanje neomajno. Temu v prid govorijo tudi nacrti, ki jih zeli
podjetje uresniciti v prihodnosti. Praksa oznacevanja palet in zabojev, ki je sedaj v polnem
razmahu, naj bi se zakljucila v letu 2010. Nato naj bi se zacela izvajati finalna faza v
procesu implementacije RFID. To je oznacevanje na ravni produkta, ki bi v svoji zreli fazi
lahko omogocal t.i. brez-kontaktno dobavljanje blaga in koncept pametnih polic.

Proces brez-kontaktnega dobavljanja blaga bi potekal v naslednji fazah:
0 Izdelki (individualno opremljeni z RFID priponko), zlozeni v Skatle, so dobavljeni
trgovcu;
0 Trgovec jih z uporabo RFID ¢italca avtomatsko identificira v svojih skladi§¢nih
prostorih;
Prenese jih v prodajne prostore v Skatlah;
Kupec izdelek polozi v nakupovalni vozicek;
Vozicek zapelje skozi RFID citalec;

O O O O

Citalec simultano prebere vse priponke na izdelkih v vozi¢ku ter ugotovi stanje zalog
na policah v trgovini (v primeru, da je to Stevilo nizko, avtomatsko poslje zahtevo za
polnjenje polic);

0 Ko citalec prebere vse priponke, poslje podatke na blagajno, ki bremeni kupca.

Ideje na podrocju brez-kontaktnega dobavljanja blaga se premikajo tudi v smeri
opremljanja placilnih / kreditnih kartic z RFID. Te bi omogocile, da bi blagajna bremenila
kartico ne da bi jo kupec vtikal v za to namenjeno rezo. Kupec bi tako opravil nakup le z
vnosom varnostne kode, ki bi potrjevala njegovo lastnistvo kartice. Seveda pa to pomeni,
da bi bila funkcija blagajnika v takih trgovinah bodisi zmanjSana na minimum ali pa
povsem odpravljena.

SKLEP

RFID je zastarela tehnologija, ki je zaradi Wal-Martove iniciative dobila nov zagon.
Pri¢akovanja v zvezi njo so zelo velika, saj predstavlja alternativo ¢rtni kodi in bi jo lahko
v bodoce tudi nadomestila. RFID ima mo¢, da spremeni ne le procese znotraj poslovne
enote ali podjetja, temvec tudi celotne oskrbovalne verige. S priblizevanjem oskrbovalne
verige in kupceve vrednostne verige bi tehnologija kljub svoji trenutni nedozorelosti lahko
povzrocila revolucionarno spremembo nakupovanja, kot ga poznamo danes.
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Vendar pa so vse prednosti, ki jih prinasa v oskrbovalno verigo, lahko realizirane le, ¢e je
strategija privzema RFID tehnologije integrirana v SirSo strategijo podjetja. Fosso Wamba
in Boeck (2008, str. 101) sta mnenja, da mora iz centralizirano orientiranega podjetje
prerasti v aktivni ¢len oskrbovalne verige, ki v njej aktivno sodeluje in si prizadeva k
izboljSevanju poloZzaja celotne oskrbovalne verige. In prav to je izziv, s katerim se soocajo
podjetja danes. PocCasnemu privzemanju tehnologije lahko pripiSemo dejstvo, da
marsikatero podjetje potrebuje ¢as za miselni preskok ter sprejme sebe kot ¢lana ekipe in
ne kot posameznika znotraj oskrbovalne verige. Podjetja se soocajo s tezavami tudi zaradi
prekomerne osredotocenosti na tehnologijo. Vendar pa po mnenju Delna ( Delen et al.,
2007, str. 623) poslovne vrednost RFID ni mo¢ iskati v tehnologiji, temve¢ v kreativni
uporabi podatkov, ki jih z njeno pomocjo pridobimo. Produciranje novih znanj je torej v
veliki meri odvisno od uporabnika in ne od tehnologije same. Zato lahko ovrzem prvo
predpostavko v diplomskem delu, ki pravi, da je RFID priponka kot tehnoloSka inovacija
vzrok, da med prodajalcem in dobaviteljem prihaja do sinergij. Vzrok za sinergije so torej
zaposleni, ki znajo zbrane podatke koristno uporabiti. Pri tem imajo prednost tista podjetja,
ki so se ze pred uvedbo RFID fokusirala na zbiranje, analizo in uporabo podatkov.

Drugo predpostavka pravi, da se Wal-Mart s svojim znanjem ponasa kot gonilna sila RFID
na podro¢ju skladiS¢ne, transportne in trgovinske logistike. Trenutno je podjetje na
polovici poti k popolni vpeljavi RFID, v kateri bo sistem omogocal t.i. brez-kontaktno
dobavljanje in nakupovanje. Vseeno pa lahko potrdim drugo predpostavko, saj je Wal-
Mart kljub delni vpeljavi tehnologije gonilna sila na tem podro¢ju. Vecina podjetij, ki se
ukvarja z distribucijo in logistiko, ima pri uvajanju RFID v mislih prav primer Wal-Marta
kot pionirja (angl. Ice Braker-ja) na tem podro¢ju. Dilema, ki izhaja prav iz Wal-
Martovega primera je, ali je pri novih tehnologijah bolje biti pionir ali nekoliko pocakati,
da tehnologija dozori. Heeley in Jacobson (2008) ugotavljata, da imajo podjetja, ki
uporabljajo najnovejSe tehnologije, v povprecju slabse poslovne rezultate.

Kljub vsem prednostim, ki jih omenjena tehnologija ponuja pa je Se vedno veliko
nerazreSenih vprasanj v zvezi z njo. Eno izmed njih je vprasanje, kdo je lastnik RFID
priponke v dolo¢enih delih oskrbovalne verige ter kdo je zanjo odgovoren. Problem je tudi
definirati, kdo je lastnik podatkov ter kdo ima pravico upravljati z informacijami. Podjetja,
ki si v oskrbovalni verigi izmenjujejo podatke med seboj, so v veliki meri nezaupljiva do
ostalih podjetij. Fosso Wamba in Boeck (2008, str. 102) ugotavljata, da so podjetja v
dilemi, do kakSne mere naj dopustijo drugemu podjetju vpogled v stratesko pomembne
podatke. Znanje, tehnologija in izkusnje, ki jih veliko podjetje posreduje svojim poslovnim
partnerjem z namenom izboljSave celotne oskrbovalne verige, je lahko v konéni fazi
usmerjeno prav proti njim.

Tako velika korporacija, kot je Wal-Mart, ima najvecjo stratesko prednost v velikosti trga,

ki ga obvladuje. Zato razdajanje specificnih znanj zanjo ne predstavlja velike groznje. Z

vplivom na svoje dobavitelje ima podjetje vse niti v svojih rokah in ima glavno besedo pri
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kakrsnih koli strateskih odlocitvah. Z implementacijo RFID se je ta vpliv le Se povecal.
Zato lahko v popolnosti potrdim tretjo predpostavko, ki pravi, da je za Wal-Martov uspeh
zasluzna predvsem pogajalska moc¢ in vpliv, ki ga podjetje uziva. Vecina podjetij, ki ima
moznost biti del Wal-Martove druzine, tega zlepa ne izpusti iz rok. Biti prisoten na tako
velikem trgu s svojimi produkti je najvecji razlog za prilagajanje zahtevam velikega
trgovca. Uvajanje in implementacija RFID v tem primeru torej ni nobena izjema.

Ce povzamem vsebino celotnega diplomskega dela lahko trdim, da se RFID tehnologija
trenutno nahaja v nekakS$nem nestabilnem ravnovesju, za katero ni mogoce z gotovostjo
trditi,

kje se bo nahajala ¢ez nekaj let. Na eni strani imamo podjetje Wal-Mart in njemu podobne,
ki zelijo kljub velikim tezavam svetu pokazati, da so moznosti na tem podro¢ju neomejene.
Njihovi nasprotniki na drugi strani pa ostro nasprotujejo nadaljnji uporabi tehnologije z
argumenti prevelikega poseganja v ¢lovesko Zivljenje in zasebnost posameznika. Spet tretji
so mnenja, da je RFID le zacasna tehnologija, ki bo ljudi stimulirala k razmisljanju in
iskanju neke dolgorocne resitve.

Uporaba RFID se kljub skepti¢nosti mnogih nezadrzno povecuje. Nekateri so z njo bolj
zadovoljni, nekateri manj. Zato nekega dokonc¢nega odgovora o tem, ali je RFID klju¢ do
uspeha, ni. Mnoga vprasanja s tega podrocja torej Se vedno ostajajo. Odgovor nanje pa bo
pokazala prihodnost.
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