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UvoD

Slovenski trg skladis¢nih logistinih centrov od leta 2015 dozivlja intenziven razvoj in
napredek, Ki sta predvsem posledici enakega dogajanja v panogi spletnih trgovin. Od leta
2013 naprej se je na slovenskem trgu razvilo veliko spletnih trgovin, po zadnjih podatkih
iz leta 2018 jih je ze ve¢ kot 3000 (Ugovsek & Korazija, 2019). Ker so skladis¢ni
logisti¢ni centri podporna panoga spletnim trgovinam, ta napredek pride z manjSim
zamikom, kar pomeni, da se trenutno na tem trgu dogajajo intenzivni pospeski v rasti tako
obstojec€ih kot novih podjetij. Dokaz za to so vertikalne integracije vecjih prevoznih in
distributerskih sluzb v panogo (Cargo Partner in GLS) in rojstvo novih podjetij. V
magistrskem delu bom proucil povprasevanje po storitvah takih centrov in ugotovil, ali na
tem podroCju obstaja priloznost za zaletek nove poslovne poti. Osrednji dejavnosti
spletnih trgovin sta prodaja in trzenje, medtem ko so skladis¢enje, pakiranje in logistika
osrednje dejavnosti skladis¢nih logisticnih centrov (Reynolds, 2001). Vse pogosteje se
spletne trgovine odloCajo za zunanje izvajanje in partnerstva s takimi podjetji. Zunanje
izvajanje skladis¢nega dela poslovanja je na tujih trgih praksa, saj vecje spletne trgovine
posiljajo dnevno ve¢ 1000 paketov. V takih primerih skladiS¢enje, manipulacija zaloge,
transport in logistika postanejo kompleksna dejavnost, ki potrebuje specializirano znanje
za visoko kakovost storitve (Johnson, 1997, str. 82).

V Sloveniji ve€ina spletnih trgovin izvaja lastno skladiS¢enje, pakiranje in distribucijo, saj
prevladujejo take, ki dnevno odposljejo do 100 paketov in za tak obseg ne potrebujejo
specializiranih virov, znanja ali ljudi. Ve¢je spletne trgovine, kot je VigoShop, ze
intenzivno uporabljajo zunanje izvajanje tako v Sloveniji kot na tujih trgih, saj dnevno
odposljejo okoli 3000 paketov. V tem primeru skladis¢ni del poslovanja po obsegu
predstavlja zelo pomembno funkcijo, ki zahteva velike prostorske kapacitete, delovno
silo, natanéno definiran proces obdelave naroéil in usklajeno logistiko. Stevilo napak,
zamud in reklamacij lahko optimizira samo podjetje, ki je na tem podrocju strokovnjak.
Notranje izvajanje hitro pripelje do zapletov v primeru nepri¢akovanih nihanj v prodaji in
posledi¢no nezadostnih kapacitet, nepripravljenih narocil ali reklamacij (Croxton, 2003,
str. 28).

Vedji tuji trgi so na tem podrocju Ze razviti, saj SO se spletne trgovine tam razvile prej.
Kljub temu ni na voljo veliko literature in raziskav. Vecina teoreti¢ne podlage izhaja iz
skladiS¢nega poslovanja, ki ga opisuje tudi Richards (2014), Kjer je predstavljen predvsem
razvoj skladiS¢ iz tradicionalnega drzanja zaloge v logisticne centre za skladiS¢enje,
manipulacijo in pakiranje zaloge za veleprodajo, kar je podobno mojemu podrocju
raziskovanja, le da bom bolj usmerjen v spletne trgovine, ki prodajajo na drobno kon¢nim
kupcem. Posebnost takih specializiranih skladiS¢nih centrov je posvecanje dodatne
pozornosti pakiranju, kjer morajo podjetja dnevno pripraviti velike koli¢ine paketov za
izvoz. Pri tem morajo biti pozorna na natanénost, pravocasnost in ustrezno distribucijo.
Obdelava zadostne mase narocil zahteva nacrtovanje in organiziranost (Jonsson, 2008, str.

28).

Poimenovanje skladis¢ni logisti¢ni center izhaja iz prevoda besede fulfillment center, ki se
uporablja v angleséini in je mednarodno znan in uporaben v praksi. Neposreden prevod
besede fulfillment v slovens¢ini pomeni izpolnitev, zato bi lahko ime prevedli tudi kot
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center za izpolnjevanje naroCil. V ozadju izpolnjevanja narocil od oddaje narocila do
dostave stranki ali distributerski sluzbi pa potekajo kljucne funkcije skladis¢enja in
logistike znotraj skladiS¢a, kot so: prevzem, skladiS¢enje, komisioniranje, pakiranje in
odprema, zato je po mojem mnenju skladis¢ni logisti¢ni center bolj$i prevod.

Glavni namen magistrskega dela je prouciti poslovanje skladis¢nih logisti¢nih centrov v
povezavi s spletnimi trgovinami. Ugotoviti zelim, ali so spletne trgovine ucinkovite v
skladis¢énem delu svojega poslovanja, kakSne so prednosti uporabe skladis¢nih logisti¢nih
centrov in kaj je razlog, da se ena podjetja odlocajo zanje, druga pa ne in skladis¢ni del
poslovanja izvajajo sama. Zelim tudi ugotoviti, ali obstaja povprasevanje po storitvah
skladis¢nih logisti¢nih centrov in ali je trg privlacen za razvoj novega tovrstnega podjetja.

Glavni cilj magistrskega dela je na podlagi ustrezne literature in primarnih podatkov,
zbranih iz poglobljenih intervjujev, analizirati trenutno poslovanje skladis¢nih logisticnih
centrov in oceniti priloznosti za ustanovitev novega tovrstnega podjetja. Hkrati zelim
raziskati razlicne vzroke za zunanje izvajanje logistike in pakiranja spletnih trgovin ter
ugotoviti dodano vrednost skladi$¢nih logistiénih centrov za spletne trgovine. Na podlagi
literature bom predstavil poslovanje takih centrov, njihove kljuéne dejavnosti v podjetju,
potek dela, stroskovno strukturo in klju¢ne kazalnike uspesnosti.

Raziskovalni vprasanji, na kateri skusam odgovoriti v magistrskem delu, sta:

— Ali obstaja povprasevanje po slovenskih skladis¢nih logisticnih centrih s strani
spletnih trgovin?

— Al je slovenski trg primeren za razvoj lastnega skladiS¢nega logisticnega centra kot
novega tovrstnega podjetja?

Magistrsko delo je sestavljeno iz Stirih glavnih poglavij, ki so razdeljena v manjsa
podpoglavja oziroma tematske sklope. Prvi dve poglavji sta teoretini. Tretje poglavje je
analiza trga slovenskih skladis¢nih logisti¢nih centrov, izbrana iz sekundarnih podatkov.
Zadnje, Cetrto poglavje pa je empiri¢na raziskava za namen analize panoge.

V prvem poglavju je predstavljeno poslovanje skladis¢nih logistinih centrov prek
primerjave s tradicionalnimi skladis¢i in s predstavitvijo temeljnih procesov, opreme,
tehnologije, stroskov in zaposlenih. V drugem poglavju so predstavljeni kljucni kazalniki
uspesnosti, ki so razdeljeni na posamezne skladis¢ne operacije 0ziroma podro¢ja, kot so
prevzem, pakiranje, storitve, zaloga, kapacitete in varnost. V tretjem poglavju sta z
namenom analize trga skladiS¢nih logisti¢nih centrov predstavljena Porterjeva analiza
petih silnic za notranje okolje in PEST-analiza za zunanje okolje. V Cetrtem poglavju je
predstavljena empiri¢na raziskava, izvedena Vv spletnih trgovinah in skladis¢nem
logistiénem centru. V tem poglavju so predstavljeni namen, cilji, raziskovalna vprasanja,
metodologija, struktura intervjujev, rezultati in ugotovitve. Na koncu so predstavljene Se

smernice za nadaljnje raziskave.



1 PREDSTAVITEV POSLOVANJA SKLADISCNIH LOGISTICNIH
CENTROV

1.1 Poslovanje skladis¢nega logisti¢nega centra

Skladis¢ni logisticni centri omogocajo spletnim trgovinam, da prestavijo skladiscenje,
pakiranje in transport izdelkov v zunanje izvajanje. S tem si omogocijo, da se osredotocijo
na njihovo osrednjo dejavnost, ki je iskanje novih izdelkov, oglasevanje in prodaja.
Skladis¢enje, pakiranje in logistika, ki so po prodaji (oddaji narocila stranke) naslednji
korak, pa prepustijo zunanjemu partnerju. Prav tako jih to resi potreb po velikih prostorih
in s tem investicij v izgradnjo ali najem skladis¢nih hal, Sotorov, postavljanje regalov in
pakirnih linij. Skladis¢ni logisti¢ni centri zanje vodijo zalogo, pakirajo narocila, predajo
pakete v dostavo dostavnim sluzbam ter urejajo vracila in reklamacije. Kot specialisti na
tem podrocju (kar spletne trgovine niso, razen e niso giganti kot Amazon) ponujajo
boljse in hitrejse pakiranje po ugodnejsi ceni z manj napakami (Reynolds, 2001).

Storitev skladis¢nih logisticnih centrov je v nekaterih drzavah, kot so Amerika, Nemcija,
Anglija, Poljska ipd., prisotna Ze ve¢ kot 10 let. V Sloveniji se je ta storitev ob&utno
zaCela razvijati v zadnjih dveh letih. Vzrok razvitosti je predvsem razvitost spletnih
trgovin. Vecje drzave imajo naprednejSe metode nakupovanja in vec€jo tehnic¢no
izobrazenost prebivalcev, ki se bolj posluzujejo spletnega nakupovanja, zato imajo tudi
bolj razvite trgovine in so se tako skladis¢ni logisti¢ni centri tam izoblikovali prej. V
Sloveniji je leta 2019 54 % ljudi, starih med 16 in 74 let, opravilo nakup prek spleta
(Statisti¢ni urad Republike Slovenije, 2019¢). V Nemciji pa je leta 2019 kar 79 % ljudi
nakupovalo prek spleta (Eurostat, 2020). 1z slike 1 je razvidna absolutna letna rast v
spletni prodaji od leta 2014 do leta 2021.

Slika 1: Prihodki spletnih trgovin v letih 2014-2021 (globalno v milijardah dolarjev)
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Vzporedno s trgovinami so se razvili tudi skladis¢ni logisticni centri, specializirani
predvsem za oskrbo skladis¢enja, pakiranja in distribucije njihovih paketov. Ceprav je
panoga v nekaterih drzavah ze precej razvita, je vseeno relativno nova in zato $e vedno
podvrzena konstantnim spremembam in razvoju tako trendov kot konceptov, ki so
posledica inovacij za optimizacijo poslovanja. Primer takega trenda je dostava isti dan
(angl. same day delivery). Logisti¢na podjetja razvijejo moznost dostave isti dan, ki jo
nekatere spletne trgovine Zelijo. Posledicno mora skladis¢ni logisti¢ni center prilagoditi
svoje poslovanje tako, da lahko odpremi pakete $e isti dan (Arkadiusz, 2017).

Ker sta skladiS¢enje in logistika zahteven in kompleksen proces z vodenjem zaloge,
managementom procesov, obvladovanjem logistike, nabavo materiala in preskrbo
kapacitet prostora, je to dovolj za lo¢eno dejavnost, ki spletnim trgovcem omogoca, da se
osredoto¢ijo na prodajo, marketing, nabavo in iskanje novih izdelkov. Skladis¢ni
logisti¢ni centri poleg Ze naStetih dejavnosti spletnim trgovinam pomagajo tudi pri
predvidevanju povprasevanja in izraCunu varnostne zaloge (Ardjmand, Sanei, Rahman,
Weckman & Young, 2018).

Kljuéne tezave, s katerimi se spletne trgovine soocajo na podro¢ju upravljanja zalog in
logistike, so:

—  Prodaja prek zaloge

Ceprav je zaloga v lasti trgovine, skladis¢ni logistiéni center prevzame skladis¢enje,
drzanje in vodenje zaloge. Zaradi visoke ravni kakovosti storitve in specializiranosti se
zaloga vodi skoraj brez napak, kar je za trgovine zelo pomembno za nadaljnja narocila pri
dobavitelju. Skladis¢ni logisticni centri lahko poleg tega zanje ocenjujejo povprasevanje
in vodijo signalno ali varnostno zalogo. Predvidevanje prodaje in ocena zaloge sta
zapleten proces, saj nanju vpliva ve¢ spremenljivk, kot so sezonsko nihanje, kakovost
oglasevanja, specifi¢nost trga, specificnost kupcev, kakovost izdelka, hitrost dostave ipd.

Zgodi se, da trgovine prodajo ve¢ izdelkov, kot jih imajo na zalogi, saj ne znajo oceniti,
kako uspeSen bo nek izdelek. Pri podjetjih, ki poslujejo na ve¢ trgih, se lahko zgodi, da
izdelek ne uspe na sedmih izmed osmih trgov. Na enem pa doseze nepri¢akovano boljsi
rezultat in zaloge niso pripravljene. Posledi¢no je treba stranke obvestiti o zamudi, kar
pripelje do nezadovoljstva, izgube prodaje (preklic naroéila) in slabih komentarjev. Ce ne
gre za neko ¢asovno omejeno akcijo, kot je ¢rni petek ali bozi¢, spletne trgovine takoj
odreagirajo z nabavo nove zaloge. Ker so v takih primerih pod ¢asovnim pritiskom in si
zelijo dobaviti in dostaviti izdelek stranki kar se da hitro, nimajo ¢asa za pogajanje o dobri
ceni ali placilnih pogojih s svojimi dobavitelji in sprejmejo, kar jim oni ponudijo.
Posledica so manj$e marze in po navadi tudi nizja kakovost izdelka. Poleg dobaviteljev pa
imajo slabso pogajalsko mo¢ tudi s prevozniki. Ce izdelke uvazajo iz tretjih drzav (npr.
Kitajska, Amerika), so prisiljeni vzeti hitrejSe in drazje dostave. Glede na vse te tezave pri
dobaviteljih in prevoznikih je odstotek neprevzetih paketov in zahtev po vracilu denarja s
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strani strank vecji, kadar gre za zamudo. Spletna trgovina ima moznost odstraniti izdelek
iz prodaje in ugasniti oglasevanje, vendar pri dobri prodaji in uspe$nem izdelku tega ne
zelijo storiti, razen ¢e reS morajo in nimajo alternative. Skladis¢ni logisti¢ni centri lahko z
napredno programsko opremo, kalkulacijo in izkusnjami bolje predvidijo prodajo in s
pomocjo signalne zaloge hitreje odreagirajo ter pravocasno obvestijo trgovino o potrebah
po novih zalogah (BigCommerce, 2020).

—  Napake pri pakiranju

Spletne trgovine, ki izvajajo pakiranje in skladis¢enje znotraj podjetja (angl. in house), se
sooCajo z nihanji v delu in potrebami po delovni sili. Tukaj ne govorimo 0 globalnih
nihanjih zaradi na primer blizajo¢ih se praznikov ali valentinovega, na kar so pripravljeni,
ampak o lokalnih nihanjih, ki so nastala zaradi dobre marketinske kampanje ali pa
hkratnega uvoza veéje koli¢ine zaloge ipd. V takih primerih ima podjetje naenkrat za
spakirati veliko paketov ali pa za pregledati in deklarirati velike koli¢ine novih izdelkov.
V takih primerih njihovo skladis¢e lahko postane preobremenjeno in premajhno s premalo
ljudmi. Spletne trgovine potrebe zapolnijo z nadurami delavcev ali zaposlitvijo studentov,
ki niso najzanesljivejSi in najnatan¢nejSi, poleg tega pa ne poznajo dovolj dobro
delovnega procesa. Posledice so pogoste napake v pakiranju in pregledovanju izdelkov,
kar vodi do reklamacij in menjav. Reklamacije in menjave so za podjetje izguba, saj
bremenijo klicni center oziroma oddelek za podporo strank s klici in zahtevami po vradilu.
Prav tako v primeru veéje koli¢ine reklamacij in vracil to preobremeni oddelek za
reklamacije v skladis¢u, kar povzroca dodatne stroSke s poSiljanjem novih izdelkov,
izgubo prodaje zaradi vracila denarja in slab glas zaradi negativnih komentarjev in odziva
strank. Najveckrat reklamacija pomeni tudi izgubo stranke. V primeru velike koli¢ine
naroc¢il imajo trgovine lahko problem spraviti vse pakete do svojih prevoznikov in
ponudnikov dostavnih storitev, ¢e jih ne morejo preskrbeti z dodatnimi ali ve¢jimi kombiji
za izredni prevzem (Bayram & Cesaret, 2020).

Skladis¢ni logisticni centri kot strokovnjaki na podro¢ju skladiS¢enja, pakiranja in
logistike takih lokalnih nihanj ne ob¢utijo v tolik$ni meri, saj imajo ve¢ strank, in tako kot
se zgodijo pozitivna nihanja v smislu povecanja obsega dela pri eni stranki, se lahko
zgodijo tudi negativna nihanja z zmanjSanim obsegom pri drugi. Posledi¢no se nihanja
izravnajo v konstanten obseg dela in je tveganje manjSe, reklamacij manj in ve¢
zadovoljnih strank. Prav tako so pakirne in skladis¢ne enote v skladis¢nih logisticnih
centrih veliki oddelki, ki se zaradi vecjih kapacitet lazje prilagodijo kot skladisca
posamezne trgovine z omejenimi zmogljivostmi (Craig, DeHoratius, Jiang & Klabjan,
2015).

— Nadzor nad zalogo
SkladiS¢enje in zaloge so kompleksen proces, ki se zane Ze pri nabavi in nanjo vplivata
celoten proces in potek izdelka od dobavitelja do kon¢nega kupca. Pomembno je, da se
izdelke pregleda in oceni takoj pri prihodu v skladis¢e, in sicer na nacin, da se prestejejo
in naredi vzoréna ocena napak, Ki se takoj reklamira dobavitelju. Nato se izdelke deklarira
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in sortira v skladis¢e. Ze tukaj lahko imajo spletne trgovine tezave, &e ob veliki koli¢ini
prispele zaloge ali zaostanku v zalogi izdelke takoj posljejo naprej in jih ne pregledajo.
Nadalje je pomembno, da se pri pakiranju naredi ¢im manj napak. Ce se spakira napaéen
izdelek, bo ta pokvaril zalogo, da ne bo ve¢ toéna. Ce se te napake dogajajo redno, so
odstopanja pri naslednji inventuri lahko velika. Posledi¢no napacna zaloga vpliva na
signalno zalogo, ki je prav tako napacna, in podjetje lahko z naslednjo nabavo odreagira
prekmalu ali prepozno. V primeru, da stranka dobi napacen ali pokvarjen izdelek, ki — kot
ze omenjeno — tudi vpliva na zalogo, ga lahko poslje nazaj. lzredna situacija, ki se lahko
zgodi, je tudi, da se izdelek med potjo poskoduje. To se dogaja predvsem pri mednarodnih
transportih v viskih sezone. Podjetje mora imeti za take primere pripravljen scenarij, kako
odreagirati in izravnati zalogo na dnevni bazi. Pogosto se zgodi, da podjetje nima
primernega postopka za vracila in reklamacije, kjer bi morali izdelek preveriti in presoditi,
ali je primeren za nadaljnjo prodajo in kako vpliva na zalogo (Lopienski, 2018).

Natanc¢na zaloga torej vpliva tako na skladis¢e kot na prodajo in marketing. Poleg tega pa
vpliva na izkaz poslovnega izida kot postavka na stroSkih zaloge prodanih izdelkov in
bilanco stanja na kontu sredstva. Zaloga tako vpliva na celoten rezultat podjetja, ki sluzi
kot podlaga za poslovno in strateSko odlo¢anje vrhnjega managementa, zato je urejenost
tega podroc¢ja pomembna (BigCommerce, 2020).

1.2 Razlika med tradicionalnim skladi§¢em in skladi§¢nim logisti¢nim centrom

Na prvi pogled sta si lahko skladis¢e in skladis¢ni logistiéni center podobna. Poslovanije in
poslovni model pa sta si razli¢na, saj je skladis¢enje samo en del poslovanja skladis¢nega
logisticnega centra. SkladiS¢a se uporabljajo za hrambo najrazli¢nejSih dobrin, po navadi
za daljSe Casovno obdobje. Ponudnik skladis¢nih storitev stranki zaracuna uporabo
prostora po paleti ali kvadratnem metru zavzetega prostora. Ce si ogledamo notranjost
navadnega skladiS$¢a, bo prizor dokaj statiCen z regali, polnimi izdelkov. Skladi$¢ni
logisti¢ni centri pa se poleg skladi$¢enja ukvarjajo Se z belezenjem zaloge, prevzemom
izdelkov, pakiranjem izdelkov, odposiljanjem in reklamacijami. Pri tem je v skladis¢nih
logisticnih centrih skladiS¢enje zaloge miSljeno za krajSe cCasovno obdobje. Poleg
zaraCunanih storitev za prostor nudijo tudi pakerske storitve s transportom in logistiko do
kon¢nega kupca, po navadi s pomocjo zunanjega partnerja. Ker je ponudnikov
transportnih in logisticnih storitev veliko, imajo skladis¢ni logisti¢ni centri tesno
sodelovanje z njimi in s pomoc¢jo ekonomij obsega dosegajo konkuren¢no ceno, ki jo
potem ponudijo svoji stranki oziroma spletni trgovini. Prav tako lahko primerjamo
skladis¢a in skladis¢ne logisti¢ne centre z vidika kupcev oziroma po uporabniku storitev
(Croxton, 2003).

Skladis¢a se najveckrat uporabljajo v prodaji na veliko, torej v segmentu B2B, medtem ko
skladis¢ne logisticne centre koristijo trgovine, ki se ukvarjajo s prodajo do koncnega
kupca, torej v segmentu B2C. Sam kon¢ni uporabnik narekuje drugacno vrsto dela, saj so
pakiranje, potreba po materialu, prevozne sluzbe itd. razliéne od pakiranja, materiala in
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transporta vecjih B2B-paketov. Pakiranje je v tem primeru masivnejse, saj gre za ovijanje
palet in vec¢jih Skatel v primerjavi z oblazinjenimi kuvertami ali manj$imi Skatlami.
Materiali so ve¢ji in transportne sluzbe drugacne, saj uporabljajo tovornjake, ki nalagajo
in razkladajo na rampah, v primerjavi s kombiji za hiSno dostavo. Cilj skladisca je
predvsem varna in zanesljiva dolgoro¢na hramba blaga in zaloge, medtem ko je cilj
skladiScnega logisti¢nega centra procesiranje naro€il v ¢im krajSem moZznem casu. Sama
izgradnja in oblika skladis¢nega logisticnega centra ni namenjena skladiséenju za daljSe
casovno obdobje, kajti postavitev in procesni tok tega ne dopuscata, Ceprav na prvi pogled
izgledata enako. Razliko med skladis¢i in skladi§¢nimi logistinimi centri lahko
abstraktno ponazorimo s primerjavo kvadrata in pravokotnika. Vsak kvadrat je
pravokotnik, ni pa vsak pravokotnik kvadrat (Flowspace, 2018).

1.3 Temeljni procesi skladi$¢nih logisti¢nih centrov

Procese lahko v skladis¢nem logisticnem centru razdelimo na tri dele: skladis¢enje,
pakiranje in distribucijo. Kot prikazuje slika 2, je znotraj temeljnih procesov ve¢ operacij,
ki se izvajajo zaporedno. Od dobavitelja se prepelje blago na prevzemno rampo
skladis¢nega logistiénega centra, ki blago pregleda. Ce blago ustreza standardom, ga
uskladis¢i, v primeru, da ne ustreza standardom, pa ga reklamira in poslje nazaj
dobavitelju oziroma ukrepa skladno z dogovorom s spletno trgovino. Dobro blago se med
pakirnim procesom komisionira iz regalov in spakira v pakete. Na odpremi se izdelki
predajo v distribucijo in posljejo konénemu kupcu. Ce ima konéni kupec reklamacijo,
izdelek poslje nazaj. Izdelek se pregleda in v vecini reklamira nazaj dobavitelju ali pa se
ga popravi in pos$lje nazaj. lzdelek se lahko tudi zavrze in se stranki poSlje novega
(Jonsson, 2008).

Slika 2: Potek operacij v skladiscnem logisticnem centru

SKLADISCENJE PAKIRANJE DISTRIBUCIIA

s Zaloga
Dobavitelj m @v m Kupec

Pregled

Reklamacija

blaga

vZaloga Q operaci ,:> Transport <> Reklamacija

Vir: Jonsson (2008).
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1.3.1 Prevzem in odprema blaga

Prevzem in odprema blaga sta zaetna in kon¢na operacija skladis¢nega logisticnega
centra pri obdelavi naroCila. Gre za pomembni funkciji, ki sta med sabo povezani.
Odprema je odvisna od prevzema, kajti kar prevzamemo in kako prevzamemo, je to, kar
kasneje odpremimo. Zato je tukaj pomembna kontrola predvsem prevzema, Kkajti
natan¢nost prevzema diktira uspesnost in natancnost skladis¢nega logisticnega centra po
nacelu smeti notri, smeti ven (angl. garbage in garbage out). Pri prevzemu sta klju¢na
kazalca, ki ju gledamo, skladnost prevzete koli¢ine z naroCeno in ustrezna kakovost,
skladno z dogovorom in preteklimi prevzemi ali standardi. Prav tako je pomembno, da je
prispela posiljka v dogovorjeni obliki, torej obi¢ajno zlozena na standardne euro palete, z
dogovorjenimi oznakami na posamezni paleti ali embalaZzi, v katero so izdelki zlozeni in
sestavljeni na paleti. Neustreznost katerihkoli napisanih kazalcev pomeni reklamacijo
dobavitelju in dodatne stroske za skladis¢e. Neustreznost pakiranih izdelkov pomeni, da
posiljka ni primerna za umestitev v skladi$¢e, saj je njena oblika neustrezna in bi
umestitev v skladis¢e pomenila neprimerno skladi$¢enje z razli¢nih vidikov: standardov,
kakovosti, varnosti itd. Zato je treba izdelke prepakirati v embalazo, primerno za
skladis¢ne standarde, in jih primerno oznaciti in opremiti. Odprema je torej odvisna od
prevzema. Pri odpremi se kontrola izvaja manj podrobno, saj so paketi ze spakirani in
obdelani. Pregledujeta se predvsem razlika v stanju zacetne in kon¢ne zaloge glede na
narocila in Stevilo spakiranih paketov glede na $tevilo narocil (Bragg, 2011).

1.3.2 SkladiS¢enje

Skladis€enje je hramba izdelkov Vv skladiS¢nih prostorih. Vodenje majhnih skladis¢ ni
kompleksno, medtem ko je vodenje veéjih skladisé, kakrsne imajo po navadi skladis¢ni
logisticni centri, precej bolj kompleksno. Skladis¢enje obsega razporeditev prostora v
posamezne cone, maksimizacijo prostora z vertikalno optimalno izkori$éenostjo, primerno
urejenost ter ¢im vecjo enostavnost in avtomatiko. Optimizacijo skladiS¢enja lahko
dosezemo skozi dva pomembna dejavnika: finan¢nega in organizacijskega. Finan¢nega
merimo skozi optimizacijo prostora in izkoris¢enost kapacitet. Prazen prostor v skladis¢u,
Ce ne gre za nujne rezerve, je neposredna izguba, medtem ko se cena prostora meri na
kvadratni meter, zato se cena povecuje na povrS$ino in ne na prostornino. Prav zato se
skladis¢a vedno gradijo z visokimi stropi, da se izkoristita volumen in viSina prostora
skozi visoke regale, katerih investicija se hitro povrne. Po drugi strani pa ve¢ kot 80-
odstotna izkoris¢enost zmanjSa uéinkovitost in upocasni delo v skladis¢u, ker je v
skladiS¢u malo praznega prostora in nove zaloge povzrocijo veliko prestavljanja in
reorganizacije. Skladis¢e mora biti organizirano tako, da je pretok palet in izdelkov v
logicnem zaporedju. Vsebina skladiS¢a naj bo razdeljena po conah, kjer so izdelki s
podobnimi lastnostmi, skladiséni materiali in palete po skupinah skupaj na istem mestu in
v vrstnem redu po potrebi poslovnega procesa. Pri uvr§€anju novih enot v skladisce je
potrebno nacrtovanje, da se za prihajajo€o novo zalogo pripravi prostor in uredi primerna

umestitev. Ce tega ne naredimo pravodasno, moramo to narediti na dan prevzema ali pa
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umestimo zalogo tam, kjer imamo prostor. To prej ali slej pripelje do neurejenosti v
skladiscu (Bragg, 2011).

1.3.3 Komisioniranje

Komisioniranje (angl. Order picking) je proces, ki sledi skladis¢enju in hkrati oddaji
narocila stranke prek spleta. Spada med najteZje operacije, saj zahteva poznavanje
skladis¢a, uporabo skladis¢nih manipulacijskih vozil, poznavanje komisionirne
tehnologije in zbranost. Vpliva na hitrost pakiranja ter posledicno obdelave narocila in
dostave. Na tem mestu si delavec ne sme privoscCiti napak, saj je to eden zadnjih korakov
pred odpremo naro€ila in ima napaka neposreden vpliv na stranko. Reklamacija za
skladis¢ni logistiéni center pomeni nezadovoljstvo trgovine zaradi nevarnosti izgube
stranke in dodatnih stroSkov. Komisionirni postopek se za¢ne tako, da ko v sistem pride
naro¢ilo, Vv sistemu najprej preverijo, ali imajo na voljo zalogo za naro&ene izdelke. Ce so
izdelki na voljo, delavec vzame manipulacijsko vozilo in nabiralni seznam (angl. Pick
list), ki je lahko v fizi¢ni ali digitalni obliki, ter zacne z nabiranjem izdelkov. Vecja
skladi$¢a imajo za posamezno narocilo racunalnisko izraCunano optimalno pot gibanja
delavca (angl. Pick line), ki predstavlja zaporedje nabiranja izdelkov v skladis¢u. Pogosto
se zgodi, da delavec nabira izdelke za ve¢ narocil hkrati, je pa to odvisno od velikosti
narocil in kapacitet vozila (Bartholdi & Hackman, 2014).

1.3.4 Pakiranje in deklariranje

Pakiranje je operativno ena pomembnejsih operacij v procesu skladiS§¢nega logisti¢nega
centra. Pomembno je, kako hitro in natan¢no je narocilo v pakirnici obdelano in oddano v
naslednjo fazo. Pakirna embalaza ima pomembne funkcije, ki omogocajo stranki, da ob
prevzemu paketa dobi izdelek tak, kot bi moral. Pakirna embalaza za$¢iti vsebino paketa
pred zunanjimi vplivi. Prav tako mora biti embalaZza primerne velikosti, da se izdelek
znotraj ne premika in posledi¢no poSkoduje zaradi udarcev v steno lastne embalaZze.
Preveriti je treba stanje zaloge, umescenost v skladisCe, naCin pakiranja in pripravo za
transport. Paker ob prejemu narocila komisionira izdelek iz regalov, ga spakira v primerno
embalazo za transport, opremi paket z ustrezno prevoznico ali nalepko in pripravi izdelek
za odpremo. Pakiranje mora biti hitro in kar se da avtomatsko, torej brez gledanja statusa
in vsebine naroCila prek racunalnika. Ko paker dobi narocilo, mora biti narocilo
pripravljeno za odpremo, zaloga v skladi$¢u ustrezna in nalepka opremljena z vsem, kar
on potrebuje, da paket pripravi. Kakr$na koli odstopanja v teh korakih pomenijo
upocasnitev ali zastoj procesa in posledi¢no padec ucinkovitosti. Pri pakiranju majhnih
naro¢il z enim izdelkom je pakiranje relativno enostavno in avtomatsko, predvsem e se
naroCila ponavljajo. Pri narocilih z ve¢ izdelki je pakiranje zahtevnejSe, saj obsega
preverjanje zaloge vec¢ izdelkov, ima ve¢ moznosti za napako in kompleksnejSe pakiranje.
Izdelek mora biti opremljen z ustreznimi deklaracijami, torej SKU-kodo in ¢értno kodo,
navedbo porekla in proizvajalca, navodili za uporabo ter po potrebi z navedbo sestavin in
uvoznika. Opremljenost izdelka lahko spada tudi pod prevzem, ¢e ima podjetje tako
politiko. To pomeni, da je vsaka prevzeta posiljka takoj opremljena z ustreznimi
deklaracijami in Sele nato umeséena v skladis¢e. Tako nimajo skladis¢niki in pakerji, Ki
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pripravljajo izdelke za odpremo, nobenih dvomov in zadrzkov, da je paket pripravljen za
izvoz. Lahko pa se ta korak opravi tudi na pakiranju in deklariranje uredijo pakirne linije
(Murphy & Wood, 2008).

1.3.5 Transport in logistika

Transport je definiran kot fizicno premikanje dobrin med dvema tockama. Poznamo vec
vrst transporta: letalski transport, cestni transport, ladijski transport, transport z vlakom
itd. Pri transportu imamo ve¢ spremenljivk, ki vplivajo na primerno izbiro transportne
sluzbe za dostavo izdelkov, in sicer (Kawa, 2017):

—  cena: cena na poslan paket,

— hitrost: koliko ¢asa traja dostava od prevzema v skladi§¢u do prevzema stranke,
—  zanesljivost: sledljivost paketov, odstotek dostave in napake,

—  kapacitete in rezerve: pripravljenost na vecje koli¢ine in viske sezone,

—  fleksibilnost: sposobnost sluzbe, da dostavi paket.

Cena kot prva postavka je ena najpomembne;jsih, ampak je prav tako neposredno odvisna
od njenih naslednjih postavk, torej hitrosti, zanesljivosti, fleksibilnosti itd. Ce imamo
trgovino, ki cilja segment kupcev, ki se odlocajo za impulzivne nakupe, je hitrost dostave
pomembna, saj si lahko stranka, ¢e predolgo Caka, vmes premisli in prekli¢e ali zavrne
naroCilo. V takem primeru smo morda pripravljeni placati vec¢, da bo le stranka dobila
paket isti ali naslednji dan in ga prevzela (Hurtado, Dorneles & Frazzon, 2019).

Logistika je panoga, ki se intenzivno razvija zadnjih 40 let. I1zhaja iz vojske, dandanes pa
jo uporabljamo predvsem pri transportu. Panoga logistike in transporta je zelo kapitalsko
intenzivna, saj so zanjo potrebne ekonomije obsega, prav tako pa je trg Ze zasiCen z
javnimi postami (Posta Slovenije) in zasebnimi distributerji (GLS, DPD, DHL, TNT,
Fedex itd.). Logistiko in transport skladis¢ni logistiéni centri veCinoma prestavijo v
zunanje izvajanje, zato je tukaj predvsem pomembno, katerega partnerja si izberemo za
sodelovanje, kaksne cene si izpogajamo in katerega prevoznika si zeli nas partner. Kadar
gre za mednarodno poslovanje, pa del transporta in logistike skladi$¢ni logisti¢ni center
lahko opravi tudi sam, tako da izdelke sam prepelje v selekcijsko skladis¢e prevoznika v
drugi drzavi (Hurtado, Dorneles & Frazzon, 2019).

1.3.6 Nabava materiala

Skladis¢enje in nabava materiala predstavljata funkcijo, ki mora biti opravljena prav tako
natanéno kot skladis¢enje in nabava zaloge, Kajti brez materiala skladis¢ni logisti¢ni
center ne more poslovati. Material je eden izmed variabilnih stroskov podjetja, ki raste in
pada z obsegom, zato je pomembna postavka pri kalkulaciji, pogajanju za ceno in vodenju
zaloge. Pod skladi$¢ni material spadajo:

—  kartonske $katle razli¢nih dimenzij,
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—  palete,

— ovijalna folija,

—  zaicitna folija z mehurcki,
— oblazinjene kuverte,

—  lepilni trak in lepilo,

— nozi in skarje,

—  nalepke,

— ostalo.

Ce skladi¢nemu logistiénemu centru zmanjka zaloge materiala, ne more opravljati svoje
dejavnosti, zato sta poleg beleZenja zaloge blaga potrebna vnaprej$nje izracunavanje

povprasevanja in izratun signalne zaloge materiala za vnaprejSnje narocanje (Bragg,
2011).

1.4 Sistemi poslovanja skladi$¢nih logisti¢nih centrov

Skladis¢ne logisticne centre lahko delimo na ve€ razli¢nih vrst. Razlikujejo se predvsem
po tem, kakSne stranke imajo in ali so specializirani za specifi¢éno vrsto izdelkov, kot so
vedji paketi ali palete, manjsi paketi, kozmetika, obcutljive snovi, nevarni izdelki ipd. Z
vse veCjo rastjo spletnih trgovin se povecuje tudi Stevilo ponudnikov skladis¢nih
logisticnih centrov, ki se sedaj Ze specializirajo in razlikujejo od splo$nih ponudnikov
zaradi kompleksnosti skladis¢enja, vodenja zalog in logistike. Amazon je eden najveéjih
ponudnikov skladiséno logisticnih storitev tako v Evropi kot v svetu, saj ima globalno
postavljenih ve¢ kot 175 skladis¢nih logisti¢nih centrov z ve¢ kot 150 milijoni kvadratnih
metrov povrSine in ve¢ 100.000 zaposlenimi (Amazon Inc, 2019). Prav zato je Amazon
tudi eden vodilnih na podroc¢ju tehnoloSkega razvoja skladiS¢ in robotske avtomatike z
milijardnimi investicijami v raziskave in razvoj. Imajo zelo napreden in strukturiran
sistem zaposlovanja in usposabljanja, kjer nove zaposlene poucijo o nacinu dela,
programski opremi in varnostnih standardih. Zaradi razli¢nih potreb in karakteristik
strank, ki se razlikujejo po izdelkih, poslovnem modelu, viziji in geografski ali lokacijski
specificnosti, je Amazon zgradil in razvil ve¢ razlicnih vrst skladiS¢nih logisticnih
centrov, ki lahko zadovoljijo skoraj vse potrebe in se prilagodijo razliénim strankam
(Houde, Newberry & Seim, 2017).

Amazon svoje centre deli na (Amazon Inc, 2019):

— razvr$¢ajoce centre (angl. Sortable), ki so namenjeni pakiranju in distribuiranju
manj$ih paketov (kozmetika, elektronika, obleke ipd.);

—  nerazvr$¢ajoce centre (angl. Non-sortable), ki so namenjeni pakiranju in distribuiranju
vecjih paketov (pohiStvo, vrtna oprema, kolesa ipd.);

— sortirne centre (angl. Sortation center), ki so namenjeni izkljuéno logisti¢ni distribuciji
v zadnjem koraku skladis¢nega procesa. Tukaj ze spakirane pakete razvrstijo po
kon¢nih destinacijah, da jih odpremijo na pravilnih tovornjakih v pravilne drzave;
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— sprejemne centre (angl. Receive center), ki so namenjeni izklju¢no prevzemu nabave,
torej enemu izmed prvih korakov skladis¢nega logisticnega procesa. Po prevzemu
Amazon razposlje izdelke naprej v ostale skladiS¢ne logisticne centre, namenjene
pakiranju in distribuciji;

— specialne centre (angl. Speciality center), ki so namenjeni obdelavi specificnega blaga,
ki lahko prav tako sluzijo kot rezervne kapacitete v viskih sezone;

— dostavne postaje (angl. Delivery stations), kjer pripravljajo pakete za zadnji del
transportne poti do kon¢nega kupca (angl. Last mile delivery).

Amazon kot eden vodilnih na podro¢ju skladis¢nih logisti¢nih centrov z velikimi
koli¢inami posiljk, zaloge in prostora za razli¢ne korake v procesu fizi¢no lo¢uje poslovne
enote, da so te lazje obvladljive in bolj specializirane. Na ta nadin doseZejo vecjo
ucinkovitost in vi§jo kakovost storitve (Amazon Inc, 2019). V manjsih skladis¢nih
logisticnih centrih prav tako opravljajo vse zgoraj nastete funkcije, le da jih opravljajo vse
na enem mestu oziroma v skladi§¢énem prostoru in so znotraj prostora funkcije razdeljene
po oddelkih. Kot Ze omenjeno, so si skladis¢a in skladis¢ni logisti¢ni centri razli¢ni.
Skladis¢enje je zgolj ena izmed funkcij skladiS¢nega logisticnega centra in skladis¢ni
logisticni centri so bolj specializirani v segmentu B2C (angl. Bisness to consumer) z
manj$imi paketi. Se pa tudi skladis¢a vse ve¢ zavedajo potreb po 3PL (angl. Third party
logistics) in $irijo svojo dejavnost v smer skladis¢nih logisticnih centrov za vecje verige in
prodajo na veliko, zato lahko storitve delimo na manjse in ve¢je skladis¢ne logisticne
centre (Leung in drugi, 2019).

Primer vecjega skladis¢a v Sloveniji je Orbico, ki poleg skladis¢enja izdelkov blago tudi
opremi z deklaracijami, sortira in razposlje v trgovine po Sloveniji. Kot primer blaga in
trgovine lahko vzamemo Zvecilne gumije Orbit ali pa katerekoli cigarete, kjer Orbico
prejme masovne poSiljke proizvajalcev in jih potem poslje v trgovine neposredno na
police ve&jih trgoveev, kot so Mercator, Spar ipd. (Orbiko, 2020).

1.5 Skladis¢na tehnologija in oprema

S sodobnim napredkom skladiS¢ in razvojem skladis¢nih logisticnih centrov sta se
vzporedno razvili tudi skladis¢na tehnologija in oprema, ki pripomoreta k vedji
avtomatizaciji in produktivnosti v delovnem procesu. Skladis¢no tehnologijo in opremo
lahko v grobem razdelimo na (Richards, 2014):

— regale in postavitev,

— manipulacijska vozila in opremo,
— tehnologijo in opremo za zaposlene.
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1.5.1 Regali in postavitev

Postavitev regalov v skladis¢énem logisticnem centru bo v veliki meri odvisna od tipa in
velikosti izdelkov, s katerimi center operira. Talna hramba je primerna izklju¢no takrat, ko
imamo na voljo dovolj prostora za normalno funkcioniranje skladis¢a. V takih primerih
preseznih kapacitet ni, prav tako pa ni potrebe po izkori§¢anju volumenskega prostora,
ampak zgolj enonivojskega povrSinskega. Kljub temu ima talna hramba pomanjkljivosti,
in sicer (Richards, 2014):

— dostopnost: med vrstami mora biti vedno dovolj prostora za dostop, druga¢e bomo
prisiljeni jemati zalogo po metodi LIFO ali pa izgubimo ¢as s ponavljajo¢im Se
prestavljanjem palet;

—  poskodbe na blagu: v primeru brezregalnega talnega skladis¢enja bomo prej ali slej
prisiljeni izkoristiti viSino, ko zmanjka talne povrSine. V takih primerih skladiS¢a
zacnejo zlagati palete eno na drugo, kar lahko ob dolgotrajnem skladis¢enju poskoduje
spodnje palete zaradi teze;

— prostorska neurejenost: kadar shranjujemo zalogo na sredini prostora, jo lahko
vzamemo na dveh koncih, kar pomeni zmedo in neurejenost prostora z manki in viski
v vrstah.

Police uporabljamo takrat, ko imamo opravka z blagom, ki je premajhno za skladis¢enje
na paletah. V teh primerih je blago skladis¢eno na policah ali v originalnih Skatlah ali
plasticnih poli¢nih Skatlah. Police nam omogocajo, da shranimo veliko razli¢nega in
koli¢insko majhnega blaga na majhnem prostoru ali povrs$ini, zato so police z vidika
zavzema prostora stroskovno ugodne. Po drugi strani pa je z vidika dela in organizacije
delo v policah tezje, pocasnejse in za skladi$¢ni logisti¢ni center drazje (Richards, 2014).

Regali so najpogostejSi nacin skladiSCenja zaradi stroSkovne ucinkovitosti in
izkoriS¢enosti prostora. Postavitev regalov je odvisna od skladis¢a, in sicer nanjo vplivajo
predvsem prostor, potrebe in blago, ki je skladiS¢eno. Delitve postavitve regalov so
prikazane tudi na sliki 3:

— Siroka postavitev regalov (angl. Wide aisle racking) je najpogosteje uporabljena v
praksi. Razmik med regali mora biti dovoljSen, da omogoca dostop Stirikolesnega
celnega vilicarja z dovolj prostora za manevriranje in potencialno nasprotno srecanje
istega vozila (Richards, 2014);

— dvojna globoka postavitev (angl. Double-deep racking) pomeni, da sta dva regala
postavljena Cisto skupaj eden zraven drugega. Na ta nacin zmanjSamo potrebe po
Sirokih prehodih za polovico, saj med dvema regaloma ni ve¢ prehoda in je dostop
moZen samo z ene strani. Pomanjkljivost take postavitve je dostopnost blaga in vcasih

prisiljenost po uporabi metode LIFO za zmanj$evanje in porabo (Richards, 2014);
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ozko prehodna postavitev (angl. Narrow isle racking) pomeni, da je med dvema
regaloma malo prostora in da sta postavljena relativno blizu drug drugega, z razmikom
priblizno 1,6 metra. S tako postavitvijo ni mogoce ve¢ palet premikati na in z regalov
s pomocjo navadnega vili¢arja, ampak potrebujemo posebnega ozkoregalnega, ki so
specializirani za manipulacijo blaga v ozkih regalnih prostorih. Kadar je potreba po
prostoru taka, da imamo ozko prehodno postavitev regalov, to pomeni tudi, da je
postavitev regalov ze visoka, saj je viSinska izkori§¢enost prostora predkorak
postavljanju ozkoprehodnih regalov. V takih primerih je pomembno da so tla
popolnoma ravna in brez naklonov ali udrtin, kajti v nasprotnem primeru je lahko
manipuliranje palete na veliki vi§ini nevarno. Ce so regali postavljeni preblizu drug
drugemu, lahko to vpliva tudi na hitrost premikanja vili¢arjev v skladis¢u. V nekaterih
skladi$¢ih iz prostorskih razlogov uporabljajo robotsko pobiranje paketov iz regalov,
ki so bolj sigurni kot ¢lovek (Trebilcock, 2019);

prevozni regali (angl. Drive-in) in skladi$¢enje so ucinkovita alternativa talni hrambi z
izkoriS¢anjem visSine skladis¢a. Ponovno je pogoj ne preveC razlicnega blaga. Tukaj
uporabljamo regale, ki so popolnoma drug zraven drugega, le da izkoristimo tudi
viSino in doseZzemo vecjo izkoriS€enost. Prav tako ni nevarnosti, da bi se palete
poskodovale, saj so zloZene v vi$ino na regalih in ne druga na drugo (Richards, 2014);

zivo skladiséenje (angl. Live storage) zahteva posebne vrste regalov, ki nam
omogocajo pretocnost blaga. Regal ima na vrhu vstopno mesto, kamor postavimo
paleto, jemljemo pa jih od spodaj. Ko spodaj vzamemo paleto, se celoten stolpec
prestavi navzdol, tako da je na vrhu prostor za nov prevzem, spodaj pa imamo na
mestu, Kjer smo prej vzeli paleto, novo paleto za naslednji odjem. To skladis¢enje je
priljubljeno, saj omogoc¢a FIFO porabo zaloge. Pomanjkljivost take postavitve je, da je
celoten stolpec na regalu lahko namenjen samo eni vrsti blaga (Richards, 2014);

potisni regali (angl. Push-back) in skladis¢enje so nain regalnega skladi$¢enja, ki je
podobno Zivemu, ampak v tem primeru palete niso ena na drugi, ampak ena za drugo.
Ko paletno potisnemo v vrsto, ta potisne palete za njo, torej bolj nazaj. Ko vzamemo
to isto paleto ven, se celotna vrsta spet pomakne naprej. Prednost v primerjavi z zivim
skladis¢enjem je, da imamo lahko razli¢no blago eno na drugem, pomanjkljivost pa,
da je dostop do blaga le z ene strani in smo prisiljeni porabljati zalogo po metodi LIFO
(Richards, 2014);

mobilni regali se uporabljajo v skladiScih, kjer je skladi$¢ni prostor drag in omejen. V
tem primeru so regali postavljeni na kolesa in zloZeni drug zraven drugega. Med njimi
je praznega prostora samo za en prehod, ki se premika odvisno od tega, iz katerega
regala potrebujemo blago. Tukaj prihranimo prostor, ampak izgubimo cas s
pridobivanjem blaga iz regalov, saj je potrebno ve¢ premikanja, da pridemo do
zelenega cilja (Richards, 2014).
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Slika 3: Nacini regalne postavitve v skladiscih
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Vir: Walker (2018).

1.5.2 Manipulacijska vozila in oprema

Manipulacijska vozila in oprema so standardna oprema skladi$¢nih logisti¢nih centrov.
Kapitalsko spadajo med manj zahtevne, hkrati pa ponujajo najmanj avtomatike, saj je
potrebno roc¢no upravljanje. Izbira manipulacijskega vozila je odvisna od regalne
postavitve in postopka v procesu. Delimo jih na spodnje (Richards, 2014):

— skladi$¢ni vozicek se uporablja za nabiranje in pobiranje zaloge iz palet ali polic, tako
posamezen izdelek kot celo Skatlo iz palete. Produktivnost takega dela je relativno
nizka, saj pobiralci veliko ¢asa porabijo s postavitvijo izdelkov v vozi¢ku in iskanjem
izdelkov. Prav tako je delo precej naporno za poln delavnik;

— rocéni (nizko- in visokodvizni) in motorni ro¢ni viliCar (nizko- in visokodvizni)
omogocata 0sebi, da s pomoc¢jo hidravli¢ne pumpe dvigne celotno paleto in jo pelje s
seboj na potrebno lokacijo. Namenjeni so prevozu na kratke razdalje;

—  Celni motorni vili¢ar je podoben kot ro¢ni vili¢ar, le da je uporaben tudi na daljse
razdalje. Zahteva ve¢ prostora za manevriranje;

—  komisionirni vili¢ar je namenjen hkratnemu pobiranju ve¢ palet za enkratni razvoz na
ve¢ mest. Pogosto se uporablja v proizvodniji;

—  ozkoregalni viliCar je namenjen posebno ozki postavitvi regalov, opisani v prej$njem

podpoglavju, kjer je razmik med regali tako majhen, da manipulacija s ¢elnim
motornim vili¢arjem ni mogoca;
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—  tekoci trak se uporablja v ve¢jih skladis¢nih logisti¢nih centrih, kot so Amazon, Cargo
Partner ipd., poleg manipulacijskih vozil uporabljajo tudi tekoCi trak, kjer so ob
tekoCem traku postavljene pakirne postaje. 1z manipulacijskih vozil se blago spravi na
tekoci trak, od koder se ga pripravi za nadaljnje korake.

1.5.3 Tehnologija za zaposlene

Razvoj skladis¢ne tehnologije omogoc¢a delavcem, da delo izvajajo hitreje, predvsem pa
natan¢neje. Naloge zaposlenih v skladis¢nem logisticnem centru so prevzemanje blaga,
komisioniranje, pakiranje in predaja narocil distribucijski sluzbi. Najvecji preskok se je
zgodil pri komisioniranju, ki po obsegu delovnih ur delavcev vzame najvec Casa, zato je
prihranek na tem podrocju vecjega pomena. Skladis¢ni logisticni center lahko izbira med
razliénimi nacini komisioniranja, ki so odvisni od opremljenosti blaga in programske
opreme, ki jo center uporablja (Bragg, 2011).

Najosnovnejs$i nac¢in za komisioniranje je glede na popisni list. Na popisnem listu ima
paker ali komisionar napisane podrobnosti o narocilu, kot so Stevilka narocila, Sifra
izdelka, opis, koli¢ina in lokacija, kje v skladi§¢u se izdelek ali blago nahaja. Ce podjetje
uporablja naprednej$i operacijski sistem ali program, mu bo ta lahko sam izracunal
optimalno pot za pobiranje blaga za narocilo. V primeru, da take opreme nimajo, delavec
sam presodi, kaksna je optimalna pot. Pri tem je pomembno vedeti, da potovanje po
skladis¢u v povpre¢ju vzame okoli 55 % Casa samega komisioniranja, zato sta pri tem
procesu pomembni avtomatika in sistematika. Za komisioniranje se uporablja
manipulacijsko vozilo, kot je ro¢ni ali pa motorni vilicar. Ko komisionar pripelje zalogo
na pakirno mesto, se ta opremi z nalepkami za prevoz in distribuira naprej po skladis¢u
(Bragg, 2011).

Komisioniranje po nalepkah je drug nacin, kako lahko delavec nabira izdelke za narocilo.
Nalepke same vsebujejo dovolj podatkov za pobiranje in komisionar pri sami poti skozi
skladisce opremi izdelke z nalepkami, da se ta korak lahko preskoci na pakirnem mestu.
Izdelki so Ze skoraj pripravljeni za odpremo. Kakr$nihkoli mankov ali presezkov nalepk,
ki komisionarju ostanejo, ni tezko identificirati in ukrepati z zalogo (Bragg, 2011).

Komisioniranje s pomocjo ¢rtnih kod je sistem, ki se uporablja v vecini skladis¢ po svetu.
Izdelki, palete in regali so opremljeni s ¢rtnimi kodami, ki vsebujejo podatke o Sifri
izdelka in lokaciji. Trenutno ne obstajajo univerzalne ¢rtne kode, ki bi jih uporabljal cel
svet, zato je v€asih problem pri mednarodnih transportih in lokalnem prilagajanju ¢rtnim
kodam (Bragg, 2011).

Naslednji nacin je glasovno komisioniranje. V naprednejsih skladis¢nih logisti¢nih centrih
se uporablja Ze glasovna tehnologija za nabiranje naro€il. Ta sistem se je primarno razvil
za uporabo v skladis¢ih s hladilniki, kjer je zaradi nizkih temperatur in vlage skeniranje
izdelkov in nalepk tezje. Glasovno komisioniranje deluje tako, da komisionar prek slusalk
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z mikrofonom da navodila ra¢unalniku glede blaga, ki ga zeli, da ga ta usmeri na natan¢no
lokacijo, pove koli¢ino zaloge in izbere optimalno pot. Veliko skladiS§¢nih logistiénih
centrov se ob rasti sre¢uje z opcijami ¢rtnih kod in glasovnega pobiranja. Vse ve¢ se jih
odlo¢i neposredno za glasovno pobiranje, saj je programska oprema naprednej$a in ne ve¢
tako cenovno nedostopna (Bragg, 2011).

Poznamo $e svetlobno komisioniranje. Sistem, ki ga skladis¢ni logisticni center lahko
uporablja v skladiS¢u za lociranje zaloge, je namre¢ tudi svetlobno sporocilo. Prek
podatkov se v skladis¢u svetlobno obarvajo izdelki, potrebni za izdelavo naroc€ila. To
omogoca visoko natan¢nost, saj se svetlobno lahko obarva vsaka enota posebej (Richards,
2014).

1.5.4 Organizacija skladis¢nih logisti¢nih centrov

Primerna organizacija skladis¢nega logisti¢nega centra pomeni tako fizi¢no razporeditev
prostora kot tudi primerno delitev dela in razdelan proces. Kot Ze omenjeno, imamo vec
nacinov razporeditve regalov in blaga po skladiS¢u, kjer optimiziramo izkoriScenost
volumenskega prostora. Ne glede na postavitev pa mora skladis¢ni logisticni center
organizirati prostor tako, da omogo¢i ¢im hitrejsi in ¢im uéinkovitejsi pretok. Zato prostor
skladis¢nega logisti¢nega centra razdelimo v cone (Kong, Huang & Du, 2019):

—  prevzemno mesto/rampa,

— cona za pregled blaga,

— cona z materialom,

—  cona z blagom, razdeljena v ve¢ manjsih con, glede na skupine blaga,
—  pakirna cona,

— odpremno mesto/rampa,

—  cona za palete,

—  rezervnacona,

—  pisarne,

—  sanitarije.

Prevzemno mesto kot zacetek procesa in odpremno mesto kot konec procesa sta lahko po
postavitvi eden zraven drugega, kjer imamo potem celoten pretok blaga oblikovan v obliki
¢rke U. Lahko pa sta prevzemno in odpremno mesto na drugih koncih stavbe, Kjer je
potem pretok blaga organiziran po sredini skladi$¢nega prostora kot ¢rka I. Oba primera
lahko vidimo na sliki 4.
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Slika 4: Nacina postavitve skladisca

- A

(

Odprema

Prevzem Odprema

Vir: Richards (2014).

Oblika ¢rke U je najpogostejSsa oblika postavitve skladiS¢nega logisticnega centra, saj
omogoca takojSen tranzit iz prevzema na odpremo z minimalnim transportom po
skladis¢u v primeru takih potreb. S tem doseZze ve¢jo ucinkovitost in fleksibilnost, saj
lahko visokofrekvencno blago uskladis¢imo blizu prevzema in hkrati blizu odpreme. Po
drugi strani pa je pomanjkljivost take postavitve, da v primeru viSka sezone, ko sta tako
prevzem kot odprema pod visokim pritiskom, hitreje pride do zastojev (Richards, 2014).

Prevzemno in odpremno mesto sta po pomembnosti v¢asih podcenjena, ampak sta v
skladisénih logisti¢nih centrih pomembna, saj je napaka na odpremi po celotnem postopku
prevzema, komisioniranja in pakiranja neposredna izguba. Enako se lahko zgodi na
prevzemu. V primeru napake na prevzemu se lahko celoten postopek pakiranja in
distribucije ustavi ali zavlee zaradi popravljanja napake. Lahko se celo zgodi, da se
napake nevede ne odpravi in se poslje kupcu blago z napako. V tem primeru je stroSek
tudi transport. Zato ti dve mesti potrebujeta zadosten prostor in primerno organizacijo za
minimiziranje napak. Preobremenjenost teh mest v smislu prostorske stiske lahko pripelje
do zamud tako pri prevzemu kot pri odpremi, kar lahko vpliva na prepozno pakiranje in
zamujeno dostavo. Posledice so reklamacije kupcev naSih strank. Ucinkovita postavitev
skladi$¢a bo zmanjSala manipulacijski ¢as, delovne ure, ozka grla in posledi¢no stroske v
skladisénem logisti¢nem centru (Richards, 2014).
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1.6 Stroski poslovanja skladi$¢nih logisti¢nih centrov

Analiza stroskov skladi$¢nega logisti¢nega centra spada pod management in je vodstvena
funkcija, zato je pomembno, da vodilni razumejo in poznajo stroske vseh operacij znotraj
skladis¢nega logistiCnega centra. Podjetja stroske delijo po oddelkih ali stroskovnih
mestih, pri katerih je pomembno razumevanje poslovanja, opredelitve stro$kov in tudi
merjenja. Vodstvo ima za analizo stroSkov pogosto pomo¢ iz ratunovodstva, ki se ukvarja
z beleZzenjem in analitiko. Tradicionalno je funkcija analize stroskov gledala predvsem
pretekle dogodke, danes pa je predvsem orientirana na prihodnost, projekcije in ocene
stroskov kot podlaga za dobro poslovno odlo¢anje in zasledovanje strategije podjetja
(Hussey & Wei Ming, 2011). Na sliki 5 je prikazana rast stroskov skladis¢nih logisti¢nih
centrov v Amazonu. Po podatkih Statiste ima graf rasti prihodkov in povprasevanja enak
trend (Statista, 2020b).

Slika 5. Stroski skladiscénih logisticnih centrov Amazona (globalno v milijardah dolarjev)
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1.6.1 Zaloge

StroSek zaloge je eden najpomembnejsih in hkrati tezko merljivih stroskov. StroSek zaloge
v skladis¢nem logisticnem centru se razlikuje od stroska zaloge v podjetju s svojim
skladisc¢em, kajti podjetju s svojim skladis¢em zaloga vpliva tudi na likvidnost, dobavno
funkcijo, transport od dobavitelja itd. Skladis¢ni logisti¢ni center teh stroskov ne opazi in
podjetju niso tako pomembni, kajti bremenijo stranko. Skladis¢enje zaloge je predvsem
povezano z zavzetostjo prostora in operacijami, povezanimi s skladis¢enjem, prevzemom,
inventuro in odpremo blaga. Namen izracuna stroSka zaloge je cena drZanja enega kosa
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zaloge na casovni interval (dan, mesec, leto). V izraunu upoStevamo porabo
volumenskega prostora (najem), stroske zavarovanja, stroske manipulacije, stroske dela
itd., dokler ne zajamemo vseh odvisnih stroskov, povezanih s skladis¢enjem. Nekateri od
zgoraj naStetih stroskov so tezko merljivi, predvsem pa jih je tezko povezati z blagom,
kajti blago se razlikuje in ¢asa z nekim obcutljivim blagom lahko porabimo ve¢ kot pa z
enostavnim. Izrac¢un mora torej uposStevati vse spremenljivke, torej od velikosti in teze
blaga do vrste dela, ¢asa dela, kompleksnosti ipd. V praksi se posledicno uporabljajo
enostavnejSe metode za izraun stroskov skladiS¢enja in po navadi so to preprosto vsi
stroski skladis¢enja, deljeni s povprec¢no izkoris¢enostjo kapacitet skladis¢a v Stevilu
kosov blaga. Tukaj ne upostevamo volumenske razlike med blagom, ampak tretiramo vse
kose kot enake, s povpre¢nim volumnom na kos. Priporoc¢ljivo je, da se za stranke, Ki
imajo izklju¢no vecje ali manjSe pakete, formula prilagodi s ponderjem, ki zmanjsa ali
poveca pomen volumna pri kalkulaciji cene oziroma stroskov (Bragg, 2011).

Vodenje zaloge in urejeno skladis¢e predstavljata velik izziv za spletne trgovine zaradi
njune kompleksnosti, kar je tudi eden izmed glavnih razlogov spletnih trgovin za zunanje
izvajanje skladiS¢nega dela poslovanja. Zaloga lahko odvrne trgovino od svoje osrednje
dejavnosti in v primeru tezav tudi diktira poslovanje. Zaloge (angl. Inventories) so
sredstva v obliki stvari, ki bodo porabljena pri ustvarjanju izdelkov ali opravljanju storitev
ali pa bodo prodana v okviru rednega poslovanja. Natan¢no spremljanje in beleZenje
naslednjih zalog je pomembno za vsak skladis¢ni logisti¢ni center:

—  zaloga materiala,
—  zaloga izdelkov,
—  zaloga trgovskega blaga.

Metode zmanjSevanja vrednosti zalog nam pomagajo tako pri vrednotenju vrednosti
zaloge kot pri koli¢inskem spremljanju $tevila zaloge. Ker se nakupne cene istovrstnega
materiala in blaga lahko spreminjajo od dobavitelja do dobavitelja, je pomembno, kak$no
metodo skladi$¢ni logisti¢ni center uporablja za ocenjevanja vrednosti zaloge, kako izvaja
skladis¢enje in kako pakira. Poznamo ve¢ metod zmanjSevanja vrednosti zalog, med
katerimi so najbolj znane metoda drse¢ih povpre¢nih sredin, FIFO, LIFO in v prehrambni
industriji FEFO (angl. First expired, first out). Ne glede na izbrano metodo pa se znotraj
metode dolo¢i nacin, S Katerim spremljamo signalno in varnostno zalogo. Signalna in
varnostna zaloga temeljita na predvidevanju povprasevanja in nam sporocita, kdaj naj

nabavna sluzba odreagira in naro¢i novo zalogo, da bo ta prisla pravocasno (Rusjan,
2009).

—  Metoda drsecih povprecnih sredin
Pri tej metodi ob vsaki sprotni prodaji na novo izracunamo povprecno ceno zaloge, ki jo
izraGunano iz trenutne vrednosti po nabavi in koli¢ini. Povpre¢na cena se zato z vsako
prodano enoto konstantno izracunava in spreminja, od tod tudi ime metode. Oddaja je
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obracunana po zadnji povpre¢ni ceni, prav tako preostanek zaloge (Iglicar, HoCevar &
Groff, 2013).

— Metoda FIFO

Metodo FIFO (angl. First in, first out) lahko poimenujemo tudi metoda zaporednih (prvih)
cen, kjer predpostavljamo, da se koli¢ine ob prodaji gibljejo po zaporedju oziroma
vrstnem redu, tako da so tiste, ki so prej prejete v skladisce, tudi prej poslane naprej. Ta
metoda omogoca konstantno fluktuacijo in pretocnost izdelkov, tako da s prodajo in
novimi nabavami izdelki prej ali slej zapustijo skladis¢e. Ta metoda je v praksi tudi
najpogostejsa za izracun vrednosti in cen zaloge (Igli¢ar, HoCevar & Groff, 2013).

—  Metoda LIFO
Metodo LIFO (angl. Last in, last out) lahko poimenujemo tudi metoda povratnih (zadnjih)
cen. Pri tej metodi se oddaja koli¢in obracuna po zadnjih cenah, preostala pa po prvih,
torej ravno nasprotno od metode FIFO. Metoda LIFO od leta 2006 zakonsko ni vec
dovoljena za porocanje. Uporabljala se je
za blago in izdelke, ki niso pokvarljivi in Kjer ni bojazni, da bi tehnolosko zastarali ali pa
izgubili vrednost s ¢akanjem v skladis¢u (Igli¢ar, HocCevar & Groft, 2013).

— Varnostna zaloga

Varnostna zaloga je zaloga, ki nas varuje pred izérpanjem zaloge v nepredvidljivih
razmerah. Je odraz variabilnosti in z njo povezane negotovosti glede povpraSevanja,
dobave ali proizvodnje na rezervo. Ce je dejansko povprasevanje veéje od predvidenega,
si lahko z varnostno zalogo pomagamo, kadar dobimo presezne koli¢ine narocil nekega
blaga ali izdelka. Varnostno zalogo zmanjSujemo takrat, ko zmanjSamo negotovost, ki je
primarno razlog za poveCanje varnostne zaloge. V primeru enakomernega oziroma
konstantnega povpraSevanja varnostna zaloga ni potrebna (Culberson, Jim, & Buddress,
2000).

— Signalna zaloga

Signalna zaloga nam sporoca, kdaj moramo sproziti postopek novega narocila pri
dobaviteljih, zato jo lahko poimenujemo tudi tocka ponovnega narocila. Pri signalni
zalogi upoStevamo napovedano povprasevanje glede na pretekle izkusnje (sezonskost) in
zgodovinsko gibanje prodaje blaga ali izdelka za daljse ali krajse ¢asovno obdobje.
Izracun je lahko sestavljen tako iz podatkov iz krajSega kot daljSega ¢asovnega obdobja,
pri katerem posamezno obdobje otezimo s ponderji. Signalna zaloga mora v izracun
upostevati tako zalogo, ki se nahaja fizi¢no v skladiscu, kot tudi pri¢akovana dospetja, to
je zalogo na poti (Rusjan, 2009).

1.6.2 Transport

Transporta od skladis¢a do kon¢nega kupca skladis¢éni logisti¢ni centri in trgovine na
drobno ne izvajajo, ampak ga dajo v zunanje izvajanje (angl. Outsourcing). Celo najvecji
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trgovci, kot je Amazon, uporabljajo prevozne sluzbe, kot so DHL, TNT, FedEx itd.,
Ceprav se Amazon ze posluzuje dolocenih lastnih kanalov (Amazon Inc, 2019). Razlog je
v tem, da je distribucijska panoga majhnih paketov zapleten proces, ki tako kot skladis¢na
logistika zahteva dobro poznavanje distribucije in je povezana z visokimi kapitalskimi
investicijami za dosego ekonomij obsega in konkurencnosti v tej zasi¢eni panogi. Poleg
tega se obstojeci akterji hitro Sirijo mednarodno in vecina je prisotna v vseh evropskih
drzavah, kar jim spet pomaga pri ekonomijah obsega in hkrati omogoca strankam
mednarodno poslovanje prek internih logisti¢nih linij. Skladis¢ni logisticni center lahko
pusti, da si stranka sama izbere, katerega prevoznika si Zeli za dostavo, in se potem center
uskladi z njimi za prevoz, ¢e pred tem Se ni imel dogovora o sodelovanju. Lahko pa se
skladi$¢ni logisticni center odloCi, da je pogoj za sodelovanje z njimi tudi pogoj za
sodelovanje z dolo¢enim prevoznikom, npr. GLS ali DPD. Prednost tega je, da z izbiro
enega ali manjSega Stevila prevoznikov skladis¢éni logisti¢ni center dobi ugodno ceno
zaradi velikih koli¢in paketov. Ta cena je ugodnejsa, kot ¢e bi se trgovine dogovarjale za
ceno in plac¢ilne pogoje individualno, saj imajo vsak zase precej manjse koli¢ine paketov.
Tukaj lahko skladis¢ni logisti¢ni center profitira in doseze ugodno razliko v ceni, odvisno
tudi od razmer na trgu. Po drugi strani pa so pomanjkljivosti majhnega Stevila
prevoznikov omejena izbira za stranko, nefleksibilnost in lahko tudi nevarnost, ce
odvisnost od enega distributerja postane prevelika (Johnson, 1997).

Edini del transporta, ki ga skladis¢ni logisti¢ni center lahko izvaja tudi sam, je transport
od svojega skladi§¢a do skladi§¢nega logistitnega centra prevoznika. Ce interna linija
prevoznika ne ustreza skladis¢nemu logisti¢cnemu centru ali pa mu prevoznik ni sposoben
zagotoviti prevzema vseh paketov, kar se v viskih sezone lahko zgodi, potem ta del
logistike skladis¢ni logisticni center naredi sam ali spet najde tretjega partnerja.
Velikokrat pa se zgodi obratna integracija, in sicer da se logisticno podjetje odloci
postaviti svoj skladis¢ni logisti¢ni center. Kompleksnost distribucije in logistiénega posla
je precej vecja kot skladisCenje, zato se veliko prevoznikov odlo¢a za vertikalno
integracijo, Kjer stranki poleg razvoza ponudijo tudi skladi$¢enje in pakiranje. Ta pojav ni
nov pri podjetjih, ki se ukvarjajo z distribucijo vecjih paketov (angl. Cargo), kot so DHL,
Cargo Partner ipd. Je pa relativno nov pri majhnih paketih (angl. Parcel), podjetja kot so
GLS, DPD ipd. Cargo Partner je leta 2019 odprl nov skladis¢ni logisti¢ni center na
Brniku, GLS pa trenutno gradi svojega zraven skladis¢nega logisticnega centra V
Sneberjah pri Ljubljani (Bernard, 2019).

1.6.3 Delavci

Delovna sila v skladis¢énem logisticnem centru predstavlja ve¢ kot polovico stroskov
(Richards, 2014), zato je panoga Se vedno delovno intenzivna, kljub vse pogostejsi
uporabi avtomatike in robotike. Delez stroskov dela je odvisen tudi od vsakega
posameznega podietja in njihove cene najema prostora. Ce imamo najet prostor v srediséu
mesta, potem bo ta del stroska predstavljal veéji del. Ce pa smo na obrobju, kjer najem ni
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tako drag, bo ta del predstavljal manj$i delez. Strosek dela lahko v skladis¢nem
logisticnem centru razdelimo na dva dela, in sicer:

— stroski dela, povezani neposredno s skladis¢nim delom skladis¢nega logisti¢nega
centra, torej osrednjo dejavnostjo. Sem spadajo prevzem, skladis¢enje, komisioniranje,
pakiranje, odprema;

—  stroski dela, povezani z operacijami, ki so podporne osrednji dejavnosti: management,
finance, raCunovodstvo, kadrovska sluzba, IT in administracija.

Ko govorimo o stroskih dela, moramo poleg pla¢ upostevati Se vse dodatne stroske,
vezane na delavce, kot so dodatki, variabilno placilo, odsotnosti, investicije VvV znanje,
delovna sredstva ipd.

1.6.4 Prostor, regali in oprema

Podjetje lahko skladiS¢ne prostore najema ali kupi, v vsakem primeru pa bodo ti stroski
predstavljali vsaj 25 % celotnih stroskov skladis¢nega logistiénega centra. V primeru
najema predstavlja najve¢ji mese¢ni stroSek sam najem. Poleg najema mora podjetje
pokriti tudi tekoCe stroSke elektrike, vode in morebitnih dodatnih storitev, kot so:
ogrevanje, internet, telefon, snaga, uporaba dvigala ipd. Za uporabo prostora kot skladis¢a
mora podjetje imeti regale, ki glede opreme predstavljajo najvecjo investicijo. Poleg
regalov potrebuje tudi manipulacijska vozila, racunalnike, skenerje, opremo za zaposlene
in programe. Celotno opremo moramo amortizirati, zato amortizacija predstavlja
pomemben mesecni stroSek. V stroSke prostora lahko vklju¢imo tudi stroSke ciSCenja
(Richards, 2014).

V primeru, da podjetje prostore kupi, je osnovni stroSek prostora drugacen. Vecina
podjetij prostore kupi s kreditom, tako da najvecji stroSek pri nakupu predstavljajo obresti
in amortizacija. Prav tako v primeru nakupa ne smemo zanemariti oportunitetnih stroskov,
saj bi lahko podietje izposojen denar porabilo za druge namene in ga ponovno investiralo
v svoj posel ali kaksno drugo nalozbo. V primeru kredita se zato lahko pojavijo
likvidnostne tezave, ¢e podjetje nima dovolj lasnih sredstev za financiranje poslovanja,
kreditno linijo ali limit pa je Ze iz¢rpalo z nakupom prostora (Richards, 2014).

1.6.5 Posredni stroski dejavnosti

Kot vsako podjetje mora imeti skladis¢ni logistiéni center poleg skladisénih prostorov,
delavcev in opreme tudi svojo ra¢unovodsko sluzbo, finance, management, prodajo,
marketing, kadrovsko sluzbo, pravno sluzbo in administracijo. Te podporne funkcije
osrednji dejavnosti so nujne in brez njih skladi$¢ni logisti¢ni center ne more poslovati. Ce
je obseg dela dovolj velik, center vse te dejavnosti izvaja znotraj podjetja, ¢e je obseg
man;jsi, se lahko odlo¢i tudi, da nekatere dejavnosti da v zunanje izvajanje, kot so

kadrovanje, pravne storitve, marketing ipd. V administrativnem delu stro$ek predstavljajo
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tudi pisarniski material, sluzbeni avtomobili, sluzbeni telefoni, oglasevanje, potovanja ipd.
Na sliki 6 je prikazana struktura stroskov v skladis¢nem logisticnem centru (Hussey &
Wei Ming, 2011).

Slika 6. Struktura stroskov v skladiscnem logisticnem centru

—
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Vir: Richards (2014).
1.7 Zaposleni

Skladis¢ni logisti¢ni centri zaposlujejo podoben kader, kot ga zaposlujejo proizvodna in
logisticna podjetja. Zaposleni so v razponu od manj kvalificirane delovne sile z nizjo
stopnjo izobrazbe (3-5) do visoko kvalificirane s sedmo ali vi§jo stopnjo izobrazbe. Nizje
kvalificirana delovna sila veCinoma zaseda pozicije pakerjev, skladiS¢nikov,
komisionarjev ipd., medtem ko vi$je kvalificirana delovna sila zaseda pozicije v
administraciji in na vodstvenih polozajih, vklju¢no z vodenjem skladis¢a. Slika 7
prikazuje organigram skladiS¢nega logistiCnega centra in posamezne poslovne funkcije v
podjetju s skladi§¢nim in administrativnim delom. Ceprav se funkcije v skladi¢nem delu
skladis¢nega logisticnega centra razlikujejo med seboj, jim $e vedno lahko pripisemo
dolocene skupne lastnosti, kot so (FridayStaffing, 2016):

—  komunikativnost: delo je zelo dinami¢no in veckrat pod Easovnim pritiskom. S
pomocjo komunikacije reSujemo tezave in vnaprej preprecimo morebitne napake;

— urejenost in natan¢nost. Sledenje zalogam in veliki masi izdelkov, ki se dnevno obrne
v skladis¢nem logisticnem centru, zahteva natanc¢nost. Prav tako je pomembna
urejenost, kajti v neurejenem okolju se izgubi tudi natan¢nost;

—  zanesljivost in prilagodljivost. Delavec mora biti to¢en in zanesljiv. Prav tako mora
biti pripravljen delati nadure ali drugo in no¢no izmeno v primeru povecanega obsega
dela;
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—  sposobnost slediti varnostnim navodilom in protokolom;

—  vsaj srednjeSolska izobrazba,

— fizicna sposobnost. Delo v skladis¢u ali pakirnici zahteva veliko mero fizi¢ne
pripravljenosti in vzdrzljivosti, saj je vecina dela fizicna in stoje,

—  pripravljenost na ucenje. Z razvojem tehnologije in opreme je skladis¢na tehnologija
napredovala, o ¢emer se morajo skladis¢ni delavei pouciti in izobraziti.

Slika 7: Organigram skladiscnega logisticnega centra

Vodstvo

Y

Prodaja Ratunovodstvo Fulfillment center Kadrovska sluzba ‘ Pravna sluzba
v
Prevzem Komisioniranje ‘ ‘ Pakiranje Odprema Reklamacijski oddelek ‘ Nabava materiala
v
Kontrola Deklariranje Skladiscenje Stvarna napaka Odstop od pogodbe Garancija

Vir: Amazon (2019).
2 KLJUCNI KAZALNIKI USPESNOSTI

Klju¢ni kazalniki uspesnosti (angl. Key performance indicators, KPI) so kvantificirani
kazalniki, ki nam povedo, kako dobro poslujemo in ali dosegamo svoje cilje. KPI ni nujno
zgolj merilo poslovanja podjetja, ampak je lahko merjen na nizjih ravneh posameznih
poslovnih enot, oddelkov ali celo delovnih mest. Ker se podjetja tako znotraj kot zunaj
panog razlikujejo, ima vsaka svoje KPI-je, s katerimi spremljajo uspe$nost svojega dela.
Merjenje KPI-jev je zahtevna naloga, kajti pogosto jih je tezko meriti, saj poslovni proces
nima dovolj avtomatike ali pa tezko dostopa do Zelenih podatkov. Prav tako je pomembno
ugotoviti, katere KPI-je naj podjetje spremlja in kateri so zanj relevantni. Nekateri KPI-ji
so splosni za vsa podjetja, nekateri pa specific¢ni in jih je podjetje ali panoga razvilo samo.
Zato KPI-ji in njihovo merjenje spada v poslovno skrivnost vsakega podjetja, kajti v njih
je njihovo interno znanje (angl. know how). V grobem jih lahko delimo na finan¢ne in
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operativne, kajti vsako aktivnost lahko gledamo iz neposrednega vpliva na denar in iz ne
neposrednega vpliva prek operacij in organizacije dela (Mosca, 2020).

KPI-je merimo zato, da ugotovimo in izboljSamo zadovoljstvo uporabnikov, dosegamo
konstantno izboljSevanje, pravocasno ugotovimo tezave, usposabljamo kader v prave
smeri in nagradimo zaposlene. Ce podjetje ne spremlja KPI-jev, je v nevarnosti na vseh
zgoraj napisanih podroc¢jih, kajti probleme ugotovi prepozno in odreagira z zamudo. Tudi
za skladis¢ne logisti¢ne centre se uporabljajo KPI-ji, tako splosni kot povsem specifi¢ni.
V grobem njihove KPI-je razdelimo na §tiri glavna podrocja, znotraj katerih se merijo
posamezni kazalniki:

—  zanesljivost,

—  fleksibilnost,

—  stroski,

— izkori$¢enost kapacitet.

Zanesljivost zajema pravocasnost dostave in poslovanja. Zanesljivost najlazje merimo
skozi posamezne funkcije celotnega poslovnega procesa obdelave narodila: od prevzema,
zaloge, obdelave, pakiranja do posiljanja. Skozi proces lahko spremljamo tudi hitrost.
Fleksibilnost merimo skozi nase sposobnosti prilagoditve na nepri¢akovane spremembe V
poslovanju. Znotraj posameznih sprememb merimo razlicne kazalnike uspe$nosti,
podobno kot pri projektnem merjenju. StroSkovno merimo uspesnost skozi primerjavo
prodaje, produktivnosti in stroSkov dela ter skladiScenja. Izkoris€enost kapacitet merimo
skozi zasedenost prostora v skladis¢u in uporabljenost opreme glede na dane zmogljivosti
(Jian, Xiangdong, Zhihui & Jin, 2007).

Skladis¢ni logisticni centri kot vsa ostala podjetja sami doloCijo, katere kazalnike
uspesnosti bodo spremljali. Odvisno je od velikosti in kompleksnosti podjetja ter od
naCina vodenja. Za doloCitev primernih KPI-jev mora celotno podjetje, predvsem pa
vodstvo:

—  poznati posel in strategijo,

—  dolociti cilje,

— dolo¢iti KPI-je, Ki so za cilje relevantni,

—  razdeliti KPI-je po oddelkih,

—  dolo¢iti odgovorno osebo za doseganje in spremljanje KPI-jev,
—  zagotoviti, da zaposleni delajo za doseganje tega cilja,

— ugotoviti razloge, zakaj, ¢e cilj ni doseZen,

—  spremeniti cilj, ¢e cilj ni realistiCen.

Cilji v podjetju naj bodo napisani po nacelih SMART, ki je kratica, sestavljena iz petih
pomembnih nacel zastavljanja ciljev (Dimovski, 2013):
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—  specifi¢ni (angl. Specific): da so jasni in razumljivi,

— merljivi (angl. Measurable): da jih lahko merimo,

— dosegljivi (angl. Achievable): da so realisti¢ni,

— relevantni (angl. Relevant): da prispevajo k boljSemu poslovanju,
—  c¢asovni okvir (angl. Timely): da so ¢asovno lahko merljivi.

Za podjetje je pomembno, da so podatki, ki jih merijo, pravilni in natan¢ni. V primeru, da
podatki niso pravi, bomo dobili napa¢ne KPI-je. Na podlagi KPI-jev sprejemamo
pomembne odlocitve, in ¢e je podlaga za odloCitev napa¢na, bo verjetno napacna tudi
sama odlo¢itev. Metoda sledi naCelu smeti notri, smeti ven. Pomembno je tudi, da
skladis¢ni logisti¢ni center najde ravnotezje med stroski in kakovostjo storitve. Vecji kot
so stroski za podjetje, tem bolj si ta Zelijo imeti storitev brez napak. Ce bi Zeleli
vsak paket poslati 100-odstotno pravilno in poslovati brez napak, bi to pomenilo, da
morajo imeti visoke varnostne zaloge, da jim nikoli ne zmanjka zaloge. Prav tako bi vsako
naroc¢ilo potrebovalo dva- ali trikratno preverjanje. Na tak nacin podjetje na dolgi rok zelo
tezko posluje, saj ni stroskovno ucinkovito. Krivulja stroskov glede na kakovost storitve
eksponentno narasc¢a z vsakim povecanim odstotkom v kakovosti storitve, kot je razvidno
iz slike 8 (Bernhard, 2018).

Slika 8: Stroski poslovanja glede na kakovost storitve

Strosek poslovanja

60 70 80 90 100

Kakovost storitve (%)

Vir: Richards (2014).

Za KPI-je potrebujemo merjenje Stevilnih metrik, ki nam Zze sami lahko povedo
pomembne informacije ali pa nam koristijo, zato so take metrike prav tako pomembne kot
KPI-ji. Vodstva naj ob predstavitvi KPI-jev in metrik zaposlenim sledijo naslednjim
nacelom (Richards, 2014):

27



— uporabljajo terminologijo, ki jo zaposleni razumejo,

—  razumejo, kaj zaposleni potrebujejo, da izboljSajo svoje delo ali znizajo stroske,

—  Uporabljajo tudi splosne KPI-je, ki jih uporabljajo konkurenti v panogi, da se lahko z
njimi primerjajo in delajo primerjalne analize (angl. Benchmarking),

—  redno pregledujejo podatke in i§¢ejo specifi¢ne trende,

—  ne odreagirajo preve¢ na specificna odstopanja,

—  predstavijo meritve, katerih rezultati in spremembe so lahko kasneje implementirane,

— meritve morajo biti stroskovno ucinkovite, kar pomeni, da samo merjenje ne sme
predstavljati vecjega stroska, kot je prihranek zaradi rezultata,

— izvajajo meritve, katerih rezultate in spremembe se bodo lahko izvajale,

—  ne merijo, kar se ne da uporabiti,

— uporabljajo zbrane podatke, kajti zbirati podatke in jih ne uporabiti je strosek.

KPI-jev in pomembnih metrik za skladis¢ni logisti¢ni center je veliko, zato sem jih
organiziral po korakih v poslovnem procesu in tudi po loc¢enih postavkah, pod katere
spada ve¢ KPI-jev.

2.1 Prevzem

Prevzem je zaCetna operacija v skladis¢nem logistiénem centru. Zaloga je v tem koraku
prevzeta in umescena v skladisS€e. Pogosto se pri prevzemu izvaja tudi kontrola nad
kakovostjo in dobavljeno koli¢ino blaga. Pregledano blago se nato umesti v skladisce, da
je pripravljeno za odpremo, kar olajSa delovanje nadaljnjih operacij. KPI-ji na prevzemu
so (Bernhard, 2018):

— c¢as od prevzemne rampe do umestitve v regale (angl. Dock to stock time): pove nam
ucinkovitost prevzema in v kak§nem casu uspe prevzem razloziti blago in ga umestiti
v regale, da je to vidno v sistemu in pripravljeno za komisioniranje;

—  poskodovano blago: do poskodbe zaloge lahko pride iz ve¢ razlogov. Lahko je blago
ze poskodovano prislo v skladisce ali pa se blago poSkoduje v Casu, ko je skladis¢eno
pri nas. Razlog za to so lahko poskodbe zaradi manipulacije ali strosek kala. Odstotek
poskodovanega blaga glede na celotno blago nam pove ucinkovitost in natan¢nost na
prevzemu ter pozornost in previdnost delavcev pri prelaganju blaga. Ce je blago Ze
poskodovano prispelo v skladisce, je to tudi pomembna informacija za stranko, da ta
lahko blago reklamira pri dobavitelju in zahteva boljso kakovost;

—  odstotek napa¢no umescene zaloge v skladis¢u: ta kazalnik nam pove, koliko zaloge je
v skladiS¢u umescene na napacno mesto, tako po conah kot na regalih. V primeru
slabih rezultatov kazalnika je lahko problem pri na¢rtovanju in organizaciji blaga v
skladis¢u. Napisane funkcije se morajo izvajati, preden blago prispe v skladii¢e. Ce do
takrat nismo pripravili ustreznega prostora za umestitev, bo odstotek napak pri
umescanju zaloge vi§ji. Posledi¢no je tezje komisioniranje in zamudnejSa inventura;

— ukradeno in izgubljeno blago: ta kazalnik nam pove odstotno razliko med tem, koliko
blaga je bilo prevzetega in koliko ga je priSlo v skladiS¢e na regale. Razlog za
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izgubljeno ali ukradeno blago ni zgolj v prevzemu. Razlike v zalogi se lahko zgodijo
zaradi napake na prevzemu, komisioniranju, inventuri ali zaradi kraje.

2.2 Pakiranje

Pakiranje je ena od najmanj avtomatiziranih operacij v skladi§¢nih logisticnih centrih, saj
kljub napredni tehnologiji vefina operacij poteka ro¢no in je opravljena z ljudmi.
Usposobljen in natancen kader je zato pomemben, prav tako spremljanje KPI-jev
(Bernhard, 2018):

— odstotek reklamacij: pove nam, koliksen delez glede na vse poslane pakete je stranka
reklamirala. Razlogov za reklamacije je lahko vec:

= napaka pri pakiranju,

= napaka na izdelku,

= napaka na strani distributerjev in dostave,
= drugacna pri¢akovanja stranke,

= druge.

— natancnost pakiranja: je odstotek napac¢no ali pravilno spakiranih paketov glede na vse
spakirane pakete. Tukaj za razliko od odstotka reklamacij gledamo zgolj u¢inkovitost
zaposlenih na delovnem mestu pakiranja in neposredno njihov vpliv na reklamacije.
Napake na izdelku, dostavne sluzbe ipd. niso relevantne. Nanje sami tudi tezko
vplivamo;

— Stevilo obdelanih paketov na uro. S pomocjo tega kazalnika dobimo obcutek, koliko
paketov oziroma narocil lahko spakiramo v eni uri ali pa na dan. S tem dobimo
podatek o zmogljivosti delovne sile in laZje nacrtujemo sezonske viske. Merjenje
spakiranih naro¢il na uro je treba gledati individualno za vsakega delavca posebej. S
tem lahko delavce med seboj primerjamo ter uvedemo delovne norme in variabilno
placilo. Posledicno je treba na individualni ravni spremljati odstotek napacno
spakiranih paketov, saj pri ve¢ji hitrosti tvegamo vecje Stevilo napak.

2.3 Storitve skladi$¢nih logisti¢nih centrov

V storitve skladi$¢nih logisti¢nih centrov so zbrani KPI-ji vezani na splo$no poslovanje
skladiS¢nega dela podjetja. Optimizacija teh kazalnikov omogoca ve€jo ucinkovitost in
boljse poslovanje (Bartholdi & Hackman, 2014):

— odstotek skladis¢nih stroSkov glede na prodajo: pove nam, kako ucinkoviti smo in

e e

glede na prodajo, boljse je to za poslovanje in ucinkovitejsi smo. Drzimo se nacela
»minimax, kjer zelimo z najmanj$o porabo sredstev dose¢i dolocen rezultat ali pa z
danimi sredstvi dose¢i maksimalen mozen rezultat;

— strosek na paket: podobno kot odstotek skladis¢nih stroskov glede na prodajo nam
pove, kako ucinkoviti smo. Spremembe v strosku na paket na dolgi rok padajo zaradi
krivulje ucenja, izbolj$ane u¢inkovitosti zaposlenih in ekonomij obsega. Poleg ucenja
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pa lahko strosek na paket zmanjSamo z boljSo organizacijo dela, tehnoloskim
razvojem in vpeljavo avtomatike;

— odstotek pravocasne dostave glede na vse poslane pakete: odvisen je predvsem od
pogodbenih partnerjev in distributerskih sluzb. Kljub temu je potrebno podrobno
spremljanje pravocasnosti dostave za kontrolo kakovosti storitve partnerjev in
zadovoljstvo tako strank kot kupcev;

— eden najpomembnejsih kazalnikov je pravocasna in kompletna dostava (angl. On time
and in full, OTIF). OTIF nam pove, koliksen odstotek paketov je bil poslan in
dostavljen pravocasno, in hkrati, kolik§en odstotek paketov je bil brez napak, torej s
primerno vsebino paketa in izdelkom brez napake. Ta kazalnik zdruzuje postavke tako
dostave kot prevzema in pakiranja. Merjenje posameznih kazalnikov nam omogoca,
da vpeljujemo spremembe na mikro ravni. Merjenje OTIF pa nam daje obcutek
kakovosti in nivoja nase storitve. Zelimo si, da je OTIF pri upostevanju stro§kovnih
omejitev ¢im blize 100 %;

— odstotek izgubljenega prometa zaradi primanjkljaja zaloge: pove nam, koliko prometa
smo izgubili, ker v skladi§¢u nismo imeli zaloge in je kupec preklical narocilo. Sicer je
naloga trgovine, da priskrbi ustrezno zalogo, mora pa skladis¢ni logisti¢ni center
stranko obvestiti o primanjkljaju, da ta lahko zalogo priskrbi. Izguba narocila stranke
je tudi izguba narocila za skladiS¢ni logisticni center.

2.4 Zaloga

Kakovost vodenja zaloge predstavlja pomemben del kakovosti storitve skladisénega
logistiénega centra. Ceprav nimajo veliko lastne zaloge, imajo v skladi§¢u zaloge svojih
strank, zato je z vidika tako vodenja kot kontrole zalog funkcija enako, ¢e ne celo bolj
pomembna kot v skladis¢nih z zgolj lastno zalogo. KPI-ji, ki so vezani na zalogo v
skladi$¢nih logisti¢nih centrih, so (Bernhard, 2018):

— skupna vrednost zaloge: pove nam, koliko je vredna zaloga, ki jo imamo v skladi$¢u.
Glede na viSjo vrednost zaloge se povecujejo tudi stroski skladiScenja in stroski
zavarovanja blaga. Z rastjo vrednosti zaloge morajo rasti tudi prihodki;

— strosek drzanja zaloge: pove nam, kaksni so stroski skladiS¢enja na enoto. Glede na te
stroSke se izdelujejo kalkulacije za izraCun cene skladisCenja;

—  koeficient obracanja zaloge: to je kazalnik, ki nam pove, kolikokrat se v povprecju
zamenja blago v skladis¢u. Na podlagi tega kazalnika lahko dolo¢imo, za Katere
izdelke je priporoc¢ljivo imeti ve¢ blaga in za katere manj. Prav tako nam pomaga
doloc¢iti izdelke, ki Ze dlje ¢asa nepremic¢no stojijo v skladi¢u in bi jih lahko odstranili
ali pa vrnili dobavitelju;

—  pokritost zaloge v dnevih: to je kazalnik, ki nam pove, za koliko dni §¢ imamo zaloge
glede na trenutno odpremo dolo¢enega blaga. Pomaga nam dolo¢iti signalno zalogo ali
tocko ponovnega narocila;

— natan¢nost zaloge: ta kazalnik nam pove, koliko je primanjkljaj ali manko zaloge

glede na stanje v sistemu in inventuri. Natan¢nost zaloge lahko vodimo na skupni

ravni, $e bolje pa je, ¢e jo vodimo na ravni izdelka ali pa vsaj segmenta izdelkov, saj
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se pri skupnih odstopanjih pozitivni in negativni viski izni¢ijo in ne dobimo dobrih
podatkov. Pri natan¢nosti zaloge gledamo tako vrednost blaga kot stevilo enot;

— odstotek narocil, za katere nimamo zaloge: to je kazalnik, ki nam pomaga ugotoviti
primanjkljaje zaloge. Ta odstotek je zeleno ¢im manjsi. Narodila, za katera nimamo
zaloge, vodijo v izgubljeno prodajo in nezadovoljstvo kupcev ter posledi¢no
reklamacije. Preskrba zaloge je precej odvisna od trgovine.

2.5 IzKkoris¢enost kapacitet

Izkoris¢enost kapacitet je sploSna postavka KPI-jev, ki jo merijo v skoraj vsakem
podjetju. Ravno zato je ne gre zanemariti, posebno zato, ker prostor in oprema
predstavljata visoke investicije v fiksna sredstva. Donos na take investicije raste z visjo
izkoris¢enostjo njihovih kapacitet (Bernhard, 2018):

— izkorisCenost prostora: to je kazalnik, ki nam pove, koliko odstotkov skladis¢nih
kapacitet imamo izkori$¢enih in koliko je prostih. Odstotke lahko hitro pretvorimo v
kvadratne metre in ta podatek nam pomaga pri nacrtovanju in organizaciji prostora.
Optimalna izkoris¢enost skladisénega prostora je okoli 80 % (Bragg, 2011). Ce je
izkoris¢enost manjsa, imamo preve¢ praznega prostora, ¢e je vecja, je manipulacija
otezena in izgubljamo Cas;

— izkoriS¢enost opreme: pove nam, koliko v povprecju uporabljamo skladis¢no opremo
(regali, manipulacijska vozila itd.). Podatek nam pomaga pri izraunu amortizacije in
potencialnem nakupu za naravno reprodukcijo sredstev.

2.6 Varnost

Stopnja varnosti je pomembna za zadovoljstvo zaposlenih, minimiziranje tezav in pravnih
postopkov v primeru nesrece ter posledi¢no tudi za minimiziranje stroskov. Poleg osnovne
varnosti pri delu in poslovanju, ki jo imajo urejeno vsa slovenska podjetja po delavnih
standardih, je zaradi narave poslovanja skladi$¢nih logisti¢nih centrov treba preverjati tudi
doloc¢ene KPI-ji, ki pomagajo podjetju meriti in izboljSati delovanje na teh podro¢;jih:

—  Stevilo nesrecC: ker delo v skladis¢u spada med zahtevnejSa dela po tarifnih razredih,
mora skladis¢éni logisti¢ni center spremljati $tevilo nesre¢ oziroma poskodb in
posodabljati varnostne ukrepe ter izobrazevati delavce, da se take nesreée zgodijo ¢im
redkeje (Legaro, 2020);

—  bolniske zaradi nesre¢: poleg ogrozenosti delavcev v primeru nesre¢ je za podjetje
strosek tudi bolniski dopust delavca. Ce je nesre¢ veliko, so tudi s tega vidika
pomembni nadzor in ukrepi v zvezi z varnostnimi predpisi (Zakon o delovnih
razmerjih (ZDR-1), Ur. 1. RS, §t. 21/2013).
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3 SLOVENSKI TRG SKLADISCNIH LOGISTICNIH CENTROV

Ker se je v Sloveniji storitev pojavila pred kratkim, na trgu ni veliko igralcev, predvsem
¢e jih primerjamo s Stevilom spletnih trgovin, ki jih imamo v Sloveniji. Trenutno so na
trgu podjetja, predstavljena v tabeli 1, ki so specializirani logisticni ponudniki pakiranja za
spletne trgovine. Obstaja pa precej ve¢ skladis¢nih logisticnih centrov, Ki so specializirani
predvsem za fizi¢ne trgovine in prodajo na veliko, ki pa niso predmet proucevanja Vv tej
nalogi. Andraz Gavez je dejavnost njegovega podjetja Fully, ki se ukvarja z dejavnostjo
skladis¢nih logisti¢nih centrov, definiral kot »logisticni center, Specializiran za e-
commerce«. Spletnih trgovin je po zadnjih znanih podatkih iz registra spletnih trgovin na
trgovine.net iz leta 2018 ve¢ kot 1700, v letu 2020 pa je Stevilo verjetno Se precej vecje,
glede na zastarelost podatkov in svetovne trende rasti in Stevila nakupov. Glede na Stevilo
ponudnikov teh storitev, ki so na trgu relativno novi, lahko reCemo, da veina izvaja
skladiScenje, pakiranje in logistiko sama znotraj podjetja.

Tabela 1: Slovenski skladiscni logisticni centri

Konkurenti Osnovni podatki Podatki o poslovanju v letu 2019, le za
Cargo Partner za leto 2018
Cargo Naslov: Zgornji Brnik 390, Prihodki: 39.008.627 €
Partner, 4210 Brnik Dobicek: 361.267 €
transport in | Velikost podjetja: velike enote Stevilo zaposlenih: 96
logistika,
d.o.o.
FULLY, Naslov: Mesarska cesta 30,
skladis¢enje 1000 Ljubljana Prihodki: 20.653 €
in pakiranje, Velikost podjetja: majhne Dobicek: —8.317 €
d.o.o. enote Stevilo zaposlenih: 2
JUMA Naslov: Leskoskova cesta 4, Prihodki: 601.481 €
LOGISTIKA, 1000 Ljubljana Dobicek: 25.504 €
d.o.o. Velikost podjetja: majhne Stevilo zaposlenih: 7
enote
Komel, Naslov: Cesta XI. Korpusa 61, Prihodki: 155.673 €
d.o.o. 5250 Solkan Dobicek: —4.199 €
Velikost podjetja: majhne Stevilo zaposlenih: 1
enote

Vir: Bisnode (2020).

Iz zgoraj navedenih stevilk je razvidna dominantnost podjetja Cargo Partner glede na
ostale ponudnike, vendar ima Cargo Partner ve¢ izdelkov in je njegova osrednja dejavnost
Spediterstvo, iz Cesar prejme podjetje vecino svojih prihodkov. Posledi¢no po zgornjih
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podatkih ne moremo primerjati podjetij med sabo, zato tudi ni napisan trzni delez in je za
zdaj neznan.

Slovenija je izvozno usmerjena drzava. V letu 2019 se je izvoz povecal za 8,5 % glede na
leto 2018. Predvsem med spletnimi trgovinami se je v zadnjih letih pojavil trend hitre
globalizacije, medtem ko se vse ve¢ ostalih podjetij posluzuje spletne prodaje. Slika 9
prikazuje rast prodaje v odstotkih ostalih podjetij, Ki niso primarno spletne trgovine, glede
na ostale vire prihodkov (Pikon, 2020).

Slika 9: Rast spletne prodaje glede na ostale vire prihodkov
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Vir: Statisticni urad Republike Slovenije (2019b).

Rast tako prodaje kot Stevila spletnih trgovin odpira dobre moznosti za poslovno
priloznost na podro¢ju skladis¢nih logisti¢nih centrov, kjer v Sloveniji konkurenca ni
Stevilna. V tujih drzavah, kot so Neméija, Anglija, Poljska, Ceska ipd., je podrogje Ze
zasi¢eno S podjetji, ki so globalna in omogocajo visoko kakovost storitve, kot so Amazon,
Packeta, BigArena ipd. (Clement, 2020).

3.1 Analiza konkurence z modelom Porterjevih petih silnic

Porterjevih pet silnic je model, s katerim postavimo glavne okvirje konkuren¢nega
pozicioniranja. Z njim ocenimo privlacnost panoge, lahko pa tudi konkuren¢ni polozaj
podjetja glede na dejavnike znotraj silnic. Silnice so: rivalstvo med konkurenti, groZznja
novih vstopov v panogo, nevarnost substitutov, pogajalska mo¢ dobaviteljev in pogajalska
mo¢ kupcev. Cilj je dolo¢iti trenutno situacijo in na podlagi rezultatov ugotoviti, Kje je za
podjetje moznost izboljSav in kje je ogrozeno. Glede na rezultate analize se podjetje
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potem odlo¢i, katero izmed treh generi¢nih strategij bo zasledovalo: stroskovno vodstvo,
diferenciacijo ali nisno osredotocenost (Porter, 2008).

3.1.1 Rivalstvo med konkurenti

Rivalstvo med konkurenti oziroma panozna konkurenca dolo¢a mo¢ konkurence, kajti
igralci so v panogah medsebojno povezani in odvisni. Sprememba v poslovanju enega
pogosto vpliva na drugega. Pri spremembah je cilj vsakega podjetja izboljsati ali ohraniti
svoj polozaj (Hocevar, Jakli¢ & Zagorsek, 2003).

—  Stevilo konkurentov
Rivalstva med obstojec¢imi konkurenti v Sloveniji ni veliko, saj na trgu ni veliko igralcev,
prav tako so vsa podjetja relativno mlada v panogi in Se v razvoju. Podjetjem si ni treba
utirati poti na trg s konkuriranjem, ampak s predstavitvijo svoje inovativne ideje, ki v
Sloveniji Se ni razSirjena, IN na ta nacin pridobiti stranko. Skladis¢ni logisti¢ni centri
tekmujejo s skladiS¢i znotraj spletnih trgovin.

—  Stopnja rasti panoge

Stopnja rasti panoge je visoka, saj so, kot ze omenjeno, vsa podjetja na trgu nova. Na
veéjih tujih evropskih trgih se je dejavnost razvila Ze pred leti, saj se je vzpon spletnih
trgovin razvil prej. V Sloveniji se je ta vzpon zacel nekaj let nazaj, zato ocenjujem, da se
bo podobna rast zgodila na podrocju skladis¢nih logisti¢nih centrov.

—  Fiksni stroski
Fiksni stroSki skladiS¢nega logisticnega centra niso tako visoki, kot so v proizvodnih
podjetjih, so pa vecji kot v spletnih trgovinah, ker podjetje potrebuje zadostne kapacitete
prostora, manipulacijska vozila, regale in skladi§¢no opremo. Za takSno investicijo
potrebuje kapital in ima visoko amortizacijo. Zaradi tega naj bi skladi$¢ni logisti¢ni centri
tezili k ¢im vecjemu $tevilu paketov za optimalno izkoris¢enost zmogljivosti in minimalni
stroSek na enoto. S tega vidika je panoga neprivlacna.

—  Stroski zalog in trajnost blaga

Skladis¢ni logisti¢ni center nima visokih stroSkov lastnih zalog, saj ima v zalogah zgolj
skladis¢ne materiale, potrebne za opravljanje storitev. To blago tudi ne spada v
pokvarljivo blago, zato ga podjetje lahko kupi v velikih koli¢inah za dlje ¢asa in ga dobi
za nizjo ceno. SkladiS¢ni logisti¢ni centri imajo tudi dovolj skladi§¢nih prostorov za
material, saj glede na potrebne kapaciteta za zalogo strank material predstavlja majhen del
in zavzame malo prostora. Preostala zaloga, Ki jo imajo skladis¢eno od spletnih trgovin, je
storitev, ki jo trzijo in zaraunajo stranki. Stopnja tekmovalnosti je posledi¢no nizja, saj S
prodajo ne hitijo. Panoga je z vidika stroskov zalog in trajnosti blaga privla¢na.

—  Stroski menjave izdelka/storitve
Kupec oziroma stranka skladis¢ni logisti¢ni center lahko zamenja, vendar ta postopek ni

enostaven, saj zahteva prenos celotne zaloge, programsko prilagoditev na nov sistem,
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transportno prilagoditev glede na novo lokacijo, poleg tega pa ponudbe na trgu ni veliko
in stranka ne izbira med velikim Stevilom ponudnikov. Z vidika stroskov menjave
izdelka/storitve je panoga privla¢na.

— Nizka diferenciacija
Pri storitvi, ki jo obstojeca podjetja nudijo, ni velikih razlik. Poslovni model je podoben,
le da so podjetja razli¢no osredotocCena na tuje trge in so vsaka posamezno bolj usmerjena
Vv svoj izvoz. Primer je SLOVIT, ki zelo tesno sodeluje z italijanskim trgom in sedaj
odpira $e Spanski in portugalski trg. Fully je bolj usmerjen v Slovenijo, izvoz pa izvaja
predvsem na Hrvasko in MadZarsko. Zaradi teh lastnosti ni enotne ponudbe in se podjetja
med seboj precej diferencirajo, ¢eprav opravljajo isto dejavnost. S tega vidika je panoga
privla¢na.

—  Velikost trznih delezev
Trenutno je teZko oceniti velikost deleZev podjetij na trgu, saj se trg Sele razvija. Na voljo
tudi ni sekundarnih podatkov.

—  lzstopne ovire

Vecjih izstopnih ovir v panogi ni, saj podjetje skladiS¢ne hale, regale in pisarne lahko
proda, ni¢ od tega namre¢ ni Kategorizirano kot specializirana oprema. Za vse na trgu
obstaja precejSnje povprasevanje. Tako bi lahko podjetja, ki ne bi dosegala zelenih
rezultatov, hitro izstopila iz panoge in ne bi vztrajala. Posledi¢no bi se zmanjsala
konkurencnost in panoga je zato bolj privlacna.

—  Omejitve zmogljivosti

Omejitve zmogljivosti so predvsem v obliki prostora. Siritev prostora je odvisna od
specifiéne lokacije ali zgradbe, v Kateri se skladi$¢ni logisti¢ni center nahaja. Lahko je
povecanje zmogljivosti enostavno, ¢e je podjetje nekje v najemu in ima zraven dodaten
prostor, za katerega se z lastnikom dogovori za uporabo. Ce ima omejen prostor in bi
potrebovali izgradnjo prizidka ali nove skladis¢ne hale/Sotora, so te investicije visoke. Z
vidika omejitev zmogljivosti je panoga srednje privlacna.

3.1.2 Nevarnost substitutov

Nevarnost substitutov se nanaSa na Storitve, ki reSujejo enak problem, ampak je reSitev
drugacna kot tista, Ki se nahaja v proucevani panogi. Nevarnost se pojavi, ¢e se zniza cena
substituta, saj postane povprasevanje bolj elasti¢no, ker ima stranka ve¢ izbire. V panogi
skladis¢nih logisticnih centrov ne obstajajo substituti, ki bi lahko nadomestili njihovo
dejavnost. Edini nacin, da podjetje prencha sodelovati z njimi, je, da zacne izvajati
skladis¢enje, pakiranje in logistiko znotraj svojega podjetja. To se lahko zgodi predvsem
pri ve¢jih strankah, katerih stro$ki zunanjega izvajanja bi pri velikih koli¢inah
predstavljali velik stro$ek, medtem ko je pri manjsih podjetjih to manj verjetno. Prav tako
imajo vecje trgovine ve¢ kapitala, zato si lahko privoséijo lastno skladisée. Dejavniki, Ki
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vplivajo na kakovost skladis¢nega logisticnega centra in ceno, so enaki kot pri skladis¢ih
znotraj trgovin, tako da spremembe vplivajo na vse enako in tezko postane skladisce
konkuren¢nej$e od skladis¢nega logisticnega centra zaradi spremembe enega dejavnika,
predvsem na dolgi rok.

3.1.3 Pogajalska mo¢ kupcev

Pogajalska mo¢ kupcev je velika, ¢e je na trgu malo kupcev in veliko ponudbe. Taki
obliki trzne strukture reemo monopson in v njej so ponudniki v precej nezavidljivem
polozaju. Trg skladis¢nih logisticnih centrov je temu nasproten. Na trgu obstaja veliko
spletnih trgovin, skladis¢nih logistiénih centrov pa je malo. Kupec za zamenjavo storitve
nima veliko ponudbe na trgu, lahko pa se odlo¢i, da storitev izvaja sam. Glede na
kompleksnost poslovanja skladis¢nega logisticnega centra, ki se pojavi, ¢e je storitev
izpeljana na visokem nivoju z minimalno napakami, je kakovost bistvenega pomena in
prevlada nad ceno. Izgubljen promet zaradi napake pri pakiranju je za trgovino najvecji
stroSek. Kljub temu je zaradi alternative notranjega izvajanja panoga srednje privlacna.

3.1.4 Pogajalska moc¢ dobaviteljev

Pogajalska mo¢ dobaviteljev je pomembna silnica predvsem za proizvodna podjetja in ne
toliko za storitvena. Edina oblika nabave, ki jo skladis¢ni logisti¢ni center izvaja, je
dobava materiala. Ponudnikov pakirnega materiala, kot so oblazinjene kuverte, kartonske
Skatle, transportne $katle ipd., je na trgu dovolj. Stroski menjave dobavitelja so nizki,
razen ¢e podjetje kupuje po meri narejeno embalazo. V tem primeru sta za izdelavo Skatle
potrebna grafiéna priprava in izsekovalno orodje. Ce je dimenzij in verzij veg,
potrebujemo za vsako izmed njih posebno orodje in graficno pripravo. V tem primeru bi
menjava dobavitelja predstavljala vecji stroSek. Kljub temu pa je ta stroSek zanemarljiv,
¢e podjetje potrebuje velike koli¢ine materiala, Saj sta grafi¢na priprava in material
enkraten strosek, ki se znizuje na enoto, ¢e kupujemo vedno veéje koli¢ine. Ta stroSek Si
lahko razdeli tudi s stranko oziroma spletno trgovino, ki Zeli po meri narejeno embalaZo.
V praksi je embalaza v skladi$¢nih logistiénih centrih standardizirana in enaka za vse,
prav iz razlogov hitre menjave dobavitelja in moZznosti mnozi¢nega naroCanja za
doseganje ekonomij obsega. Z vidika pogajalske moci dobaviteljev je panoga privla¢na.

3.1.5 Vstopne ovire

Kljub navidezni privla¢nosti trga je ustanovitev skladis¢nega logisti¢nega centra zahtevna,
saj ima trg precej vstopnih ovir. Glavha ovira je visoka kapitalska investicija, Ki je
potrebna za izgradnjo ali najem ter opremo skladiS¢nega prostora. Minimalna velikost za
primerno skladis¢e je 300 m?, in sicer z visokim stropom za visokoregalno skladis¢enje.
Strosek predstavljata tudi nakup regalov, manipulacijskih vozil in opreme za zaposlene ter
kasneje amortizacija celotne opreme. Ker je trg relativno nov, bi bila potrebna vecja
investicija za pripravo in izvedbo dobre marketinske kampanje. Za zaletek podjetje

potrebuje tudi nekaj osnovnega materiala za pakiranje, pogodbe z dostavnimi sluzbami in
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ustrezne ljudi. Druga glavna ovira, ki je povezana s prvo in s katero bi se srecali vstopniki
V panogo, pa je potreba po hitri ekspanziji in mednarodnem poslovanju. Vecina spletnih
trgovin v Sloveniji je izvoznikov v tuje drzave. Razlog za to je majhnost slovenskega trga.
Glavne izvozne drzave podjetij v Sloveniji so Neméija, Italija, Avstrija, Hrvaska in Svica,
kamor se izteka ve¢ kot polovica slovenskega izvoza (Statisticni urad Republike
Slovenije, 2019a). Prav zato bo potreba veéine spletnih trgovin storitev, ki jim bo
omogocala poslovanje tudi v tujih drzavah, saj v primeru zunanjega izvajanja
skladis¢nega dela tega ne bi potrebovale zgolj za slovenski trg, ampak tudi za vse ostale,
da lahko svoje skladis¢e zaprejo ter zalogo, pakiranje in logistiko v celoti predajo v
zunanje izvajanje. Ponudba izklju¢no za slovenski trg bi bila na daljsi rok premalo ali pa
bi podjetje ostalo pri majhnem obsegu poslovanja. Skladis¢ni logisticni center, ki bi se
odlo¢il za mednarodno poslovanje v Evropski uniji, bi potreboval ve¢ skladis¢, ki bi bile
strateSko postavljene tako, da bi pokrivale celotno Evropo. Tabela 2 prikazuje povzetek
privlac¢nosti panoge glede na posamezne silnice po Porterju (Bernard, 2019).

Tabela 2: Priviacnost panoge po Porterjevem modelu petih silnic

Dejavniki Nizka privla¢nost Srednja privla¢nost | Visoka privla¢nost
privlaénosti

Rivalstvo med X
konkurenti

Nevarnost X
substitutov

Pogajalska mo¢ X
kupcev

Pogajalska mo¢ X
dobaviteljev

Vstopne ovire X

Vir: lastno delo.
3.2 Analiza SirSega zunanjega okolja in vpliv na panogo (PEST-analiza)

PEST-analiza je orodje za sistemati¢no analizo zunanjih dejavnikov, ki so pomembni za
poslovne odlocitve. Ime PEST izhaja iz kratic za posami¢no podrocje poslovnega okolja,
ki ga analiziramo (Hocevar, Jakli¢ & Zagorsek, 2003):

— P —politi¢no-pravno okolje,

— E — ekonomsko-gospodarsko okolje,
— S —sociokulturno okolje,

— T —tehnolosko okolje.
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Analiza znotraj posameznega okolja vkljucuje ve¢ dejavnikov, Ki so prikazani v tabeli 3.

Tabela 3: PEST-analiza, prikaz moznih dejavnikov

Dejavniki ~ POLITICNO-PRAVNEGA | Dejavniki EKONOMSKEGA okolja
okolja
—  Zakonodaja —  Stopnja gospodarske rasti
—  Delitev politi¢ne moci —  Prihranki, dolgovi, dosegljivost
—  Politi¢ni proces posojil
— Dejavniki sprememb v vladnih —  Bruto domadi proizvod
politikah — Saldo placilne, trgovinske in
—  Stabilnost vlade storitvene bilance
— Odnos do tujih nalozb in vstopa —  Stopnja inflacije
tujih podjetij — Razpolozljiv dohodek in vzorci
—  Zaposlovanje tujcev porabe
—  Vladni sistem — Vloga zunanje trgovine Vv
gospodarstvu
Dejavniki SOCIOKULTURNEGA okolja | Dejavniki TEHNOLOSKEGA okolja
—  Vrednote —  SploSno pomembne inovacije
—  IzobraZevanje — Obseg za raziskave in razvoj v
— Religija druzbi
— Navade in zivljenjski slog ljudi —  Technoloski razvoj na podrocju
—  Stopnja pismenosti in izobrazbe informatike, robotike,
—  Druzbena organiziranost biotehnologije in medicine
—  Estetika — Hitrost prenosa tehnologij
—  Materialna kultura — Hitrost zastarevanja tehnologij

Vir: Hocevar, Jakli¢ & Zagorsek, 2003.

3.2.1 Politi¢no-pravno okolje

Zakonodaja na podro¢ju skladi$¢enja in skladi$¢nih logisti¢nih centrov v Sloveniji ni
stroga in ne predpisuje veliko omejitev. Zakonodaja ureja podrocja skladiscenja, kjer je
blago obcutljivejSe narave ali zahteva poseben postopek na podrocju varstva in higiene.
Primeri takega blaga so: Zivila, kemikalije, odpadki, gume ipd. Spletne trgovine v
Sloveniji se v glavnem ne ukvarjajo z navedenim blagom, ¢e se Ze, pa se z njim ukvarjajo
specializirana notranja skladi§¢a podjetij. Z zakonom so predpisani varnostni postopki in
pogoji dela v skladiséu, ki so obvezni za vse subjekte in jih preverja delovna inSpekcija.
Kriteriji so: usposabljanje na podrocju varstva pri delu, ustrezna obleka in oprema

delavca, delovni Cevlji z zaS¢itno kapico, ustrezna temperatura, svetloba, sanitarni prostori
in malica (ZDR-1).

Slovenija je ¢lanice Evropske unije, zato sledi vsem $tirim temeljnim nac¢elom ¢lanic, ki
so: prost pretok blaga, storitev, kapitala in ljudi. Politi¢éna ureditev in izvozna usmerjenost
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drzave ustreza skladis¢nim logisticnim centrom, saj jim omogoca hitro Sirjenje v
vzhodne in osrednje Evrope, kar je spodbudno za mednarodno usmerjena podjetja. Drzava
ima zgrajeno dobro cestno infrastrukturo, ki omogoc¢a ugoden transport v druge drzave,
podporne panoge, partnerji, kot so logisti¢na podjetja (distributerji prevozniki) in spletne
trgovine, pa so ze razviti z dobro stopnjo tehnoloskega razvoja in avtomatizacije. Prav
tako je v obeh podpornih panogah prisotna konkurenca, ki zagotavlja napredek in ustrezno
trzno ceno (Republika Slovenija, 2020).

Notranja politika drzave ni najbolj stabilna zaradi pogoste menjave vlade in politi¢nih
transformacij. 14. 3. 2020 je Slovenija dobila ze svojo Stirinajsto vlado, kar glede na
osemindvajset let staro drzavo pomeni v povpre¢ju menjavo na vsaki dve leti. Kljub temu
je na splosno naklonjena zunanjim nalozbam in spodbuja investicije tujega kapitala, saj se
Stevilo iz leta v leto povecuje. V letu 2018 je bilo tujih nalozb v Sloveniji za 15,2
milijarde, kar je 8,6 % vec kot leto prej. Prav tako je bilo neposrednih nalozb iz tujine v
letu 2018 za 149 % vec kot slovenskih nalozb v tujino (Bernard, Lani v Sloveniji spet ve¢
tujih neposrednih nalozb, 2019).

Tako Evropska unija kot Slovenija sta naklonjeni zaposlovanju tujcev iz tretjih drzav, saj
jima primanjkuje delovne sile. Zato je zaposlovanje relativno enostavno in postopek
standardiziran s pridobitvijo delovne vize. Postopek traja priblizno dva meseca.
Zaposlovanje tujcev je pomembno tudi za skladis¢éni logisti¢ni center, saj operativne
skladis¢ne naloge opravlja manj izobrazena delovna sila, ki podjetju omogoca stroskovno
ucinkovitost. Zaposlovanje znotraj Evropske unije je Se enostavnejSe, saj se delavca
registrira kot napotenega delavca in lahko delo opravlja ali v Sloveniji ali v katerikoli
drugi drzavi ¢lanici Evropske unije, edini pogoj je, da ga omejujejo lokalni zakoni drzave
podjetja, s katerim je sklenil pogodbo (Zakon o zaposlovanju, samozaposlovanju in delu
tujcev (ZZSDZ), Ur. L. RS, st. 1/2018).

3.2.2 Ekonomsko okolje

BDP Slovenije se je v letu 2019 zvisal za 2,4 % glede na leto 2018. V letu 2018 je imela
Slovenija 45 milijard evrov bruto domacega proizvoda (BDP) oziroma 22.083 evrov BDP
na prebivalca. Proizvodnja je znaSala 87,6 milijarde evrov, skupna dodana vrednost pa
39,8 milijarde evrov. Razpolozljiv dohodek prebivalstva v letu 2018 je v povpreéju znasal
11.872 evrov. Inflacija je bila priblizno 2-odstotna, z najvecjimi podrazitvami pri zivilih
(meso in sadje), kar za skladis¢ni logisti¢ni center ni tako pomembno. Povecal se je izvoz
in drzavni proracun je imel 11 milijonov evrov presezka. Zaposlenost je bila Se za 2,4 %
visja kot v letu 2018, stopnja brezposelnosti pa okoli 4,1 %, kar je najmanj v zgodovini
Republike Slovenije (Statisticni urad Republike Slovenije, 2019d). Tako nizka
brezposelnost predstavlja dobre gospodarske razmere, ampak ni najbolj ugodna za nova
podjetja, saj je pridobitev kadra teZja zaradi majhne razpoloZljivosti. Predvsem
primanjkuje izobrazenega in sposobnega kadra. Od marca 2020 in koronavirusa se je
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stopnja brezposelnosti povecala, in sicer je bilo v marcu 2020 na novo prijavljenih
brezposelnih za 123 % ve¢ kot marca 2019 (Zavod Republike Slovenije za zaposlovanje,
2020). Kot razlog jih vecina navaja iztek pogodbe za dolo¢en ¢as, kar pomeni, da podjetja
delavcem ne podaljSujejo pogodb. Najvecji delez jih prihaja iz gostinstva. Virus ima vpliv
tudi na spletno prodajo, ki je v tem obdobju narastla. V vecjih trgovskih verigah, kot so
Tu$, Spar in Mercator, belezijo tudi do 100-odstotno povedanje spletne prodaje in
maksimalno izkoris¢enost kapacitet pri dostavi in na spletni strani (Grgic, 2020).

3.2.3 Sociokulturno okolje

Izobrazenost prebivalstva v Sloveniji v grobem delimo na osnovnoSolsko izobrazbo ali
manj, srednjeSolsko in viSjeSolsko ali visokoSolsko izobrazbo. Najvecji delez (vec¢ kot
50 %) predstavljajo ljudje s srednjeSolsko izobrazbo. Okoli 23 % prebivalcev ima
visjeSolsko izobrazbo. Ostali imajo osnovnosolsko izobrazbo. Za vodstvene in
administrativne pozicije v skladis¢énem logisticnem centru podjetje potrebuje ljudi z
visjeSolsko izobrazbo. Za operativne funkcije in nizji management v skladiScu pa ljudi s
srednjesolsko izobrazbo. V letu 2019 je bilo 222.583 ljudi zaposlenih v dejavnosti BCDE,
kamor spadajo skladiS¢a, proizvodnje in druge industrije. Tak kader je primeren za
zaposlovanje skladis¢nih logisti¢nih centrov (Statisti¢ni urad Republike Slovenije, 2019d).

3.2.4 Tehnolosko okolje

Tehnolosko okolje je s splo$nim svetovnim razvojem vse vecjega pomena. Do nedavnega
so bila skladis¢a na tem podro¢ju zapostavljena, saj so bili v ospredju informacijsko-
komunikacijske tehnologije in racunalni§tvo. V skladi§¢nih logisti¢nih centrih in vecjih
skladis¢ih pa moderna tehnologija in avtomatizacija pomenita konkurenc¢no prednost.
Najvec razvoja se dogaja na podro¢ju robotike, ki ni zgolj trend, ampak se Ze uporablja v
praksi. Uporaba enostavnih robotov za lajSanje dvigovanja teZjih bremen in opravljanje
operativnih nalog je v naprednejsih skladis¢ih, kot je Amazon, Ze praksa (Amazon Inc,
2019). Roboti dostavljajo sestavne dele na tekodi trak ali do zaposlenega, da temu ni treba
samemu opraviti poti (Habic, 2019).

Skladis¢ni operacijski sistemi se razvijajo v smeri prilagojenih programov za potrebe
skladis¢, saj se lahko razlikujejo po nacinu beleZenja zaloge, komisioniranju in ostalih
funkcijah. Pomembno je, da je sistem uc¢inkovit in preprost. Nove tehnologije se razvijajo
tudi na podro¢ju 3D-tiska, avtonomnih vozil in umetne inteligence. 3D-tiskalniki trenutno
Se niso dovolj razviti, da bi jih lahko uporabljali v skladis¢nem logisti¢cnem centru s
potrebami po visokih kapacitetah, saj se trenutno 3D-tisk uporablja bolj za izdelavo
vzorcev in testnih materialov. Ko bo tehnologija dovolj napredna za mnoZzi¢no uporabo, se
bo lahko uporabljala tudi v skladisénih logisti¢nih centrih. Avtonomna vozila in
tovornjaki so pomembni predvsem z vidika logistike in transportnih stroskov. Razvoj take
inovacije bi zniZal stroske in posledicno povec€al konkuren¢nost uporabnikom cestnega
transporta, kamor spadajo skladis¢ni logisti¢ni centri in spletne trgovine. Umetna

inteligenca je trenutno najbolj razvita na podro¢ju financ in marketinskih algoritmov
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ve¢jih tehnoloskih podjetij, kot sta Google in Facebook. Na podro¢ju skladis¢enja in
logistike se sedaj e ne uporablja (Habic, 2019).

4 EMPIRICNA RAZISKAVA

4.1 Namen, cilji in raziskovalna vprasanja

Namen raziskave je prouciti poslovanje skladis¢nih logisti¢nih centrov in njihovo
povezanost s spletnimi trgovinami. Zanimalo me je, ali so spletne trgovine u¢inkovite v
skladisc¢enju, pakiranju in logistiki ter zakaj nekatere trgovine ta del poslovanja izvajajo
zunaj, nekatere pa znotraj podjetja. Namen je bil tudi ugotoviti, ali je slovenski trg
skladis¢nih logisti¢nih centrov privlaten z vidika povpraSevanja za razvoj tovrstnega
podjetja.

Cilj je bil s pomocjo poglobljenih intervjujev z zaposlenimi na visokih polozajih tako v
spletnih trgovinah kot v skladis¢nih logisti¢nih centrih ugotoviti trenutno stanje na trgu
skladis¢ne logistike in v skladisc¢ih spletnih trgovin. Zanimalo me je, zakaj nekatere
spletne trgovine skladis¢ni del poslovanja izvajajo znotraj podjetja in zakaj ga nekatera
zunaj njega. Pri tem so pomembna vprasanja tudi trenutno stanje kazalnikov uspes$nosti in
ucinkovitosti, kot so odstotki napak pri pakiranju, natan¢nost zaloge in stroski, povezani s
skladis¢enjem in distribucijo. Zaradi izvozne usmerjenosti slovenskih spletnih trgovin me
je zanimal tudi njihov pogled na poslovanje v tujini in ali tujina predstavlja vecje tezave in
kompleksnost kot poslovanje v Sloveniji. Predvideval sem, da slovensko podjetje, ki se
ukvarja s spletno trgovino in ki posluje na ve¢ trgih, potrebuje skladis¢ni logisti¢ni center,
Ki mu ponuja storitve in resitve tudi na tujih trgih.

Osrednji raziskovalni vpraSanji sta:

— Ali obstaja povprasevanje po slovenskih skladis¢nih logistiénih centrih s strani
spletnih trgovin?

— Al je slovenski trg primeren za razvoj lastnega skladiS¢nega logisticnega centra kot
novega tovrstnega podjetja?

4.2 Metodologija

Intervjuji spadajo med zahtevnejSe metode zbiranja primarnih podatkov, hkrati pa so tudi
bogat vir informacij in nam pomagajo resni¢no razumeti proucevano problematiko.
Uvr§¢amo jih med kvalitativne metode in poznamo vec vrst intervjujev, ki se med seboj
razlikujejo po stopnji strukturiranosti, enotnosti in vrstnega reda vprasanj. Najpogosteje
intervjuje razdelimo na (Bregar, Ograjsek & Bavdaz, 2005):

— strukturirani intervju,

— delno strukturirani intervju,
— nestrukturirani ali poglobljeni intervju.
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Pri strukturiranem intervjuju so, kot Ze samo ime pove, vprasanja vnaprej tocno dolocena,
prav tako pa tudi nabor odgovorov. O delno strukturiranem intervjuju pa govorimo takrat,
ko so vprasanja vnaprej okvirno dolocena in so v vecini odprta, da intervjuvanec odprto
pove, kaj si misli, brez okvira Zze vnaprej ponujenih odgovorov. Poglobljeni intervju nima
vnaprej dolo¢enih vprasanj, zaporedje in formulacija pa sta odvisna od okoli§¢in in poteka
odgovorov. Prednosti manj strukturiranih intervjujev sta vcasih boljSe razumevanje
raziskovane problematike in prilagodljivost. Pomanjkljivosti pa sta velik vpliv sprasevalca
na odgovore in manjsa primerljivost odgovorov (Bregar, Ograjsek & Bavdaz, 2005).

V raziskavi sem se odloc¢il uporabiti delno strukturirani intervju, saj sem zelel ohraniti
zadostno stopnjo primerljivosti odgovorov in hkrati ponuditi intervjuvancem odprta
vprasanja za globlje razumevanje Se neraziskanega podrocja skladiS€enja v spletnih
trgovinah in panoge skladis¢nih logisti¢nih centrov.

4.2.1 Predstavitev strukture intervjuja

Osrednji raziskovalni vpraSanji sta namenjeni za analizo povpraSevanja v panogi
skladis¢nih logisti¢nih centrov in tega, ali je slovenski trg primeren za razvoj novega
tovrstnega podjetja, glede na mojo osebno Zeljo za nov zacetek na podjetniski poti. Ker
sem v vzorec izbral tako spletne trgovine kot Ze obstojeCe skladiS¢ne logisticne centre,
sem vpraSanja za odgovor na raziskovalna vpraSanja razdelil med ta dva tipa podjetij.
VpraSanja za spletne trgovine so drugacna kot za skladisS¢ne logisticne centre. Pri spletnih
trgovinah me je za namen raziskave dela analize panoge zanimala predvsem analiza
povpraSevanja, torej pri spletnih trgovinah kot njihovih glavnih odjemalcih storitev. Pri
skladis¢nih logisti¢nih centrih pa sta me za namen raziskave dela analize panoge, in sicer
analize trga, zanimala predvsem trenutno stanje in konkurenca v Sloveniji. Odgovore
spletnih trgovin sem potem primerjal med seboj, medtem ko so mi odgovori skladiS¢nega
logisti¢nega centra podjetja Cargo Partner kot vodilnega podjetja v tej panogi v Sloveniji
pomagali pri razumevanju stanja na trgu.

Vprasanja za spletne trgovine so bila razdeljena na tri dele. Prvi del so bila vprasanja o
tem, kako trenutno izvajajo skladisCenje, pakiranje in logistiko. Izhodis¢no vprasanje je
bilo, ali ta del poslovanja izvajajo znotraj ali zunaj podjetja. S tem vprasanjem sem takoj
razdelil trgovce v dve skupini in temu prilagodil prvi del vprasanj. Trgovce, ki
skladis¢enje izvajajo znotraj podjetja, sem vprasal, ali poznajo skladis¢ne logisti¢ne
centre, ali so Ze bili kdaj v stiku z njimi in kak$no je njihovo stalis¢e do takih podjetij in
njihovih storitev. Trgovce, ki skladis¢enje izvajajo zunaj podjetja, pa sem vprasal, zakaj
so se odlo¢ili za zunanjega izvajalca in ali se jim zdi, da je na trgu dovolj ponudnikov teh
storitev, saj sem sklepal, da imajo zaradi sodelovanja informacije o trenutnih ponudnikih
in konkurenci v tej panogi. Drugi del vprasanj se je nanaSal na vodenje zaloge, pakiranje
in distribucijo. V tem delu me je zanimalo, kaks$ni so glavni izzivi, s katerimi se srecujejo
pri teh dejavnostih, kako natan¢na je njihova zaloga, ali jim uspe vedno spakirati pakete
pravocasno in ali imajo reklamacije zaradi napak pri pakiranju in distribuciji. Zanimalo
me je tudi, kolikSen del stroSkov predstavlja skladiS¢ni del poslovanja, vkljuéno z
logistiko, in ali se jim zdi ceneje izvajati ta del poslovanja znotraj oziroma zunaj podjetja.
Tretji del vpraSanj se je nanaSal na poslovanje s tujino. Vsi trgovei v vzorcu poslujejo v
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tujini, zato me je zanimalo, kako se srecujejo s skladis¢enjem, pakiranjem in logistiko v
tujih drzavah, kaksna je kompleksnost tujega poslovanja in kako tujina vpliva na stroske,
hitrost dostave in zadovoljstvo kupcev.

Vprasanja za skladis¢ne logisti¢ne centre SO bila prav tako razdeljena na tri dele. Prvi del
je bil namenjen ugotavljanju, ali so skladis¢ni logisti¢ni centri iskane storitve. Zanimalo
me je, kako so prisli na idejo za skladis¢ni logisti¢ni center, kako dobijo stranke, koliko
namenijo za oglasevanje in ali se jim zdi, da obstaja povprasevanje s strani trgovin po
njihovih storitvah. Drugi del je bil namenjen ugotavljanju trendov znotraj trga z vidika
rasti panoge in nastajanja nove konkurence. Zanimali so me stalis¢e skladis¢nih
logisticnih centrov do novosti panoge, razvoj panoge danes glede na zadnjih nekaj let in
njihov polozaj glede na rast konkurence v zadnjih letih. Prav tako me je zanimala tudi
njihova napoved razvoja panoge v prihodnosti. Tretji del je bil usmerjen na njihovo
poslovanje v tujini. Zanimalo me je, kako poslujejo v tujini in kak§ne storitve ponujajo za
skladis¢enje, pakiranje in logistiko. Pomembno vprasanje je bilo tudi, kolikSen del
slovenskih strank z njimi sodeluje v tujini, in hkrati, koliko imajo tujih strank.

4.2.2 \VVzorec

Za vzorec poglobljenih intervjujev sem izbral Stiri spletne trgovine in en skladis¢ni
logisti¢ni center. Podatki o posameznih intervjuvancih in njihovih podjetjih so prikazani v
tabeli 4. Pri izbiri spletnih trgovin sem bil pozoren, da sem v vzorcu izbral trgovine, ki so
si med seboj razliéne po tem, kako izvajajo skladiCenje in logistiko. Pomembno mi je
bilo tudi, da so si trgovine med seboj razliéne po velikosti, zato je ena trgovina majhna,
dve srednje veliki in Cetrta velika. Velikost sem definiral po Stevilu poslanih paketov.
Majhna trgovina poslje na dan v povpre¢ju manj kot 100 paketov, srednja med 100 in
1000, velika pa ve¢ kot 1000. Pri izbiri intervjuvancev za skladiScni logisticni center za
razliko od spletnih trgovin nisem imel veliko izbire, saj je podjetij malo, od tega samo
eno, to je Cargo Partner, storitev ponuja na visokem zato sem ga tudi vkljucil v raziskavo.

Tabela 4: Podatki o intervjuvancih in njihovih podjetjih

Ime Ime in Delovno Stevilo Prihodki Dobicek 2019
podjetja priimek mesto zaposlenih 2019 (za (za Cargo Parner
intervjuvanca Cargo Partner 2018)
2018)
Cargo Ales Sajovic | Produktni 96 39.008.627 € 361.267 €
Partner, vodja
d.o.o.
PJU, Maj Urbanc Vodja 10 3.976.314 € 16.066 €
d.o.o. marketinga
DFVU, Simon Ustanovitelj 8 6.782.585 € 891.839 €
d.o.o. Terbovsek , direktor
NV Nik Vene Ustanovitelj 1 565.496 € 42.995 €
Holders, , direktor
d.o.o.

se nadaljuje
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Tabela 5: Podatki o intervjuvancih in njihovih podjetjih (nad.)

Ime podjetja Ime in Delovno Stevilo Prihodki Dobicek
priimek mesto zaposlenih 2019, za 2019, za
intervjuvanca Cargo Cargo
Partner 2018 | Parner 2018
Ana Ana Ustanovitelj, 0 3.335 € 55 €
Primozig, S. Primozié¢ direktor
p.

Vir: Bisnode (2020).
4.3 Predstavitev rezultatov

Glavni namen empiricnega dela je bil ugotoviti, ali med spletnimi trgovci obstaja
povpraSevanje po storitvah skladi§¢nih logisti¢nih centrov in ali je slovenski trg primeren
za razvoj novega tovrstnega podjetja in ustanovitev skladis¢nega logisticnega centra. Ker
sem naredil intervjuje tako s spletnimi trgovinami kot s skladis¢nimi logisti¢nimi centri,
sem rezultate razdelil na dva dela. V prvem delu sem analiziral odgovore spletnih
trgovcev, kjer sem primerjal spletne trgovine, ki se razlikujejo tako po velikosti kot nacinu
skladis¢enja. V drugem delu pa sem s pomoc¢jo Cargo Partnerja ugotavljal stanje na trgu,
razvoj trga v zadnjem casu in vstope novih konkurentov v panogo. Kot Ze omenjeno v
predstavitvi metodologije, sem znotraj skupin intervjujev vprasanja razdelil na tri sklope,
tako da bom tudi rezultate in ugotovitve predstavil lo¢eno kot svoje podrocje, ki odgovarja
na specificen del raziskovalnega vprasanja.

4.3.1 Zunanje izvajanje skladiSCenja, pakiranja in logistike

Vecina spletnih trgovin v intervjujih izvaja ta del poslovanja znotraj podjetja. Predvsem
sem ugotovil, da gre za notranje izvajanje v podjetjih, ki poleg tujih trgov intenzivno
prodajajo tudi v Sloveniji. Gre za trgovine, ki so svoje poslovanje zaceli kot majhen start-
up pri sebi doma in Ki jim je bil slovenski trg tudi izhodis¢ni. DFVU, d. o. 0., PJU,
d. 0. 0., in Ana Primozi¢, S. p., so podjetja, ki imajo zaCetek zelo podoben. Njihove
blagovne znamke so se zacele v Sloveniji in se pozneje razSirile Se na tuje, tako V
evropske kot v nekaterih primerih v tretje drzave. Ko se podjetnik loti spletne trgovine in
za¢ne z odposiljanjem prvih paketov, je njegova glavna skrb prodaja. Pakiranje, zaloga in
distribucija so sekundarnega pomena in zahtevan obseg je tako majhen, da podjetnik to
izvaja sam. Ko se poslovanje razsiri, se kmalu pojavi potreba po dodatnih kapacitetah in
Siritvi. Po besedah Alesa Sajovica iz podjetja Cargo Partner je takrat ¢as za razmisljanje o
zunanjem izvajanju skladiS¢enja, saj so rasti spletnih trgovin s hitro globalizacijo
eksponentne in trgovci pogosto ne dohajajo prodaje z zalogami, prostorskimi kapacitetami
in Cloveskimi viri, medtem ko je skladiS¢ni logisti¢ni center pripravljen, da zagotovi
zadostne kapacitete. Ce se trgovec v tej fazi ne odlo¢i za zunanje izvajanje, se mora
odlo¢iti za investicijo v skladiS¢ni prostor, fizicno opremo, programsko opremo in
zaposlitev ljudi. V primeru take investicije se je kasneje teZje odloCiti za zunanje
izvajanje, saj se investicija ne povrne oziroma postane stroSek. Pogosto se zgodi, da
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spletni trgovci po tej investiciji v roku nekaj mesecev ponovno potrebujejo dodatne
kapacitete, preselitev ali investicijo. Vse to za seboj prinese vecje stroske, odgovornost in
kompleksnost, ki pa ni vezana na osrednjo dejavnost trgovine — prodajo. Pred kratkim je
Nastja Kramer, solastnica uspesne slovenske spletne trgovine Malinca, na svojem Linked-
in profilu objavila, da so se s podjetjem v zadnjih sedmih letih ze petkrat preselili na novo
lokacijo (LinkedIn, 2020). Izjava potrjuje trditve o hitri rasti trgovin in besede Alesa
Sajovica o pogosti selitvi in s tem povezanimi stroski.

Po drugi strani pa podjetnik Nik Vene s svojo znamko NV Holders ze skoraj od samega
zacetka posluje veCinoma na tujih trgih, kot so Amerika, Osrednja Evropa, Kanada in
Avstralija. Posiljanje izdelkov iz Slovenije se mu od zacetka ni zdelo smotrno in se je
takoj lotil primerjave stroSkov med notranjim in zunanjim izvajanjem. Kot je povedal, je
ugotovil, da je bolje skladis¢enje in distribucijo preseliti in je ne izvajati znotraj podjetja.
Ugotovil sem, da je eden glavnih razlogov, kako podjetje izvaja skladis¢enje, nacin, kako
so zaCeli poslovanje. Podjetja, ki zac¢nejo na slovenskem trgu, bodo bolj verjetno
skladiS¢enje izvajala znotraj podjetja, medtem ko se bodo izvozniki prej odlocili za
zunanje izvajanje. Zato se morajo skladis¢ni logisticni centri potruditi, da prodajo svojo
storitev pravocasno, ko so trgovine Se majhne in niso investirale v dodatne kapacitete.
Trgovine pridobijo z visoko kakovostjo storitve skladiS¢enja, minimiziranjem napak pri
pakiranju, natancnem vodenju zaloge in pravocasni distribuciji. Skladis¢ni logisti¢ni
centri profitirajo s S§iritvijo poslovanja in pridobitvijo novih strank. Ta ucinek je v
razvitejSih drzavah ze zelo ociten, saj se skladiS¢ni logisti¢ni centri hitro razvijajo in §irijo
svojo distribucijsko mrezo. Primer podjetja poleg Amazona je tudi Verst Logistics
(Walton, 2018).

Drugi razlog, zakaj se trgovci odloCijo za notranje izvajanje skladis¢enja, je njihovo
znanje, ki ga imajo o skladis¢ni logistiki. DFVU je spletna trgovina s tradicijo, Ki jo je
lastnik Simone Terbovsek ustanovil Ze 10 let nazaj. Do danes se je podjetje razvilo v
uspesno trgovino, ki posluje na ve¢ kot 10 evropskih trgih, zaposluje ve¢ kot 50 ljudi in
dnevno odposlje okoli 3.000 paketov. Ko je Simon ustanovil podjetje, na trgu Se ni bilo
nobenega ponudnika skladi$¢nih logisti¢nih centrov, zato je bil prisiljen ta del poslovanja
izvajati sam. V Casu, dokler se niso pojavili skladis¢ni logisti¢ni centri, je spoznal celoten
nacin skladis¢nega dela poslovanja in se kasneje nikoli ni odlo¢il za zunanje izvajanje, saj
je imel postopek podrobno proucen in dovolj znanja. Enako je bilo v podjetju PJU, d. 0. o.
Ob ustanovitvi leta 2017 je bil obseg tako majhen, da je podjetje celotno skladis¢enje
izvajalo znotraj podjetja. Cez eno leto, ko so se razsirili na osem evropskih trgov, so se
odlocili, da investirajo v skladiS¢ni Sotor in lastne pakirne linije, saj za konkretne
ponudnike v Sloveniji za pakiranje in logistiko niso slidali. Se danes obe podjetji celotno
aktivnost izvajata znotraj podjetja in po njunih besedah nimata namena iskati partnerjev za
zunanje izvajanje. Po drugi strani pa je Ana Primozi¢ s svojo blagovno znamko Baeba
trenutno v zagonski fazi podjetja in celotno skladis¢enje izvaja sama. Po njenih besedah je
bil lanski obseg prodaje Ze tako velik, da je komaj zmogla opraviti celotno delo in za
prihodnje razmislja o skladisCenju pri zunanjem partnerju. Po mojem mnenju Baeba
prihaja v fazo, ko se bo lastnica morala odlo¢iti, ali naj pakiranje preda zunanjemu
izvajalcu ali pa investira v novo skladi$¢e in zaposli ljudi. V njenem primeru je situacija
drugacna kot pri DFVU, d. 0. 0., ali PJU, d. 0. o., ker ima moZnost izbirati, saj je panoga
skladi§¢nih logisti¢nih centrov ze dovolj razvita, da ponudi konkuren¢no ceno z dovolj
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visokim nivojem storitve. Nove spletne trgovine se bodo vse bolj odlocale za zunanje
izvajanje tega dela poslovanja, ker bodo imele na trgu dovolj ponudbe in tudi izkusenj iz
drugih zgodb trgovin. Obstojece trgovine, ki so Ze nekaj Casa prisotne na trgu, pa bodo
skladis¢ni logistini centri tezje pridobili kot stranke in zanje to predstavlja pomemben
prodajni izziv za prihodnost.

4.3.2 Tezave in izzivi spletnih trgovin v povezavi z zalogami, skladiS¢enjem in
pakiranjem

Izzivi, s katerimi se srecujejo spletni trgovei pri celotnem skladis¢nem procesu, So v veliki
meri povezani z reSitvami, ki jith ponujajo skladiS¢ni logisti¢ni centri, izjema je NV
Holders, ki ta del posla Ze izvaja zunaj podjetja in potrjuje navedene resitve. DFVU ima
po besedah lastnika Simona najveéje tezave s prostorom in obvladovanjem velikega
nabora izdelkov: »Ce imas samo en izdelek, ga imas lahko zloZenega enega na drugem in
enega za drugim in ti ni treba do njega. Ce pa imas izdelkov veliko, potrebujes dostop do
vseh in posledicno vec prostora.« PJU s prostorom nima tezav, ima pa teZzave s pogostimi
reklamacijami zaradi napaéno spakiranih paketov. Se posebej je to vidno v viskih sezone,
ko je treba pri pakiranju hiteti, organizacija je slabsa in se zaposluje studente, ki postopka
in izdelkov ne poznajo tako dobro. Ana Primozi¢ ima najvecje tezave s pakiranjem, saj
ima zelo sezonsko poslovanje in v viskih sezone cele dneve pakira, medtem ko izven
viskov narocila pakira enkrat tedensko. NV Holders ima edini izziv z zalogo zadovoljiti
povpraSevanje v viskih sezone, kar pa je povezano z nabavo in ne s skladiS¢nim
logisticnim procesom. SkladiS¢ni logisticni centri ponujajo dovoljSne prostorske in
cloveske kapacitete, da zadovoljijo potrebe tako med kot izven viSkov sezone. Vse
intervjuvance sem tudi vprasal, kakSen je odstotek napak, s katerimi se srecujejo pri
pakiranju. V spodnji tabeli 5 so prikazani njihovi odgovori.

Tabela 6: Prikaz odgovorov intervjuvancev glede odstotka napak v pakirnem procesu

Trgovina KolikSen odstotek paketov je reklamiran,
ker je bil spakiran napacno?

DFVU »Manj kot 1 %.«

PJU »1 na 300.«

Baeba »Napak imam kar veliko, saj v viskih
sezone hitim in naredim napake.«

NV Holders »1 na 20.000.«

Vir: lastno delo.

Iz navedenega lahko trdim, da imajo podjetja, ki izvajajo skladiS¢enje sama. pogoste
napake v pakirnem procesu. Glede na pogovore z zaposlenimi v podjetjih je glavni razlog
v nihanju prodaje in viskih v tednih, ko je pritisk pri pakiranju visok in ljudje delajo
napake.

DFVU, PJU in Ana PrimoZi¢ se sreCujejo s problemi pri nenatan¢ni zalogi. Razlog za
odstopanja je pri vseh v postopku vodenja zaloge in operacijskem sistemu, ki ga
uporabljajo. Nobena od trgovin ne vodi zaloge s pomoc¢jo ¢rtnih kod in skeniranja vsakega
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izdelka posebej. V skladis¢nih logisticnih centrih in vecjih trgovskih verigah je skeniranje
vsakega izdelka pri vhodu in izhodu iz skladis¢a stalna praksa, pa se jim kljub temu
dogajajo odstopanja v zalogi. Po navedbah intervjuvancev je pri nekaterih odstopanje
zaloge lahko tudi vecje kot 5 %, kar se mi zdi zelo veliko, posebej ¢e gre za izdelek, ki se
dobro prodaja in ima podjetje visoko vrednost zaloge. V takem primeru 5 % pomeni velik
del denarnega toka in lahko vpliva na pred¢asno ali prepozno narocilo nove zaloge, prav
tako ima vpliv pri napovedih povprasevanja in prodaje. NV Holders, ki uporablja
Amazonova skladi$¢a za logistiko, problemov z zalogo nima: »Zaloga je zelo natancna.
Odstopanj sploh ni. Razlog je v tem, da ima Amazon robotiko in avtomatiko na tako
visokem nivoju, kot ju nima nihée drug na svetu, zato prakticno nima napak. Prav tako je
obvezno, da je vsak izdelek opremljen s crtno kodo, preden ga posljemo k njim v skladisce,
in potem skeniran pri vstopu, kar prav tako omogoca natancnost in sledenje vsakega
izdelka posebej.«

Kar se ti¢e distribucije in dostave, SO vsi intervjuvanci povedali, da z dostavnimi roki
nimajo problemov, kajti ve¢ino paketov jim uspe spakirati pravocasno. Ce se v viskih
sezone kdaj zgodi, da paketov ne odpremijo takoj prvi dan za narocilom, imajo v splo$nih
pogojih navedeno, da pri dostavi lahko pride do zamud, in prav tako oglasujejo hitrost
dostave na nacin, ki jim omogoca, da imajo dan ali dva rezerve. Vsi se sreCujejo S
povecanim S$tevilom naroc¢il ob ponedeljkih, ko se paketi akumulirajo od celotnega
vikenda pred tem. DFVU to reSuje s pakiranjem ob sobotah, PJU pa z daljSim delavnikom
v ponedeljek. Cargo Partner reSuje nihanja v prodaji s pomocjo ostalih oddelkov v
podjetju, ki delujejo na drugih izdelkih, in potem reorganizira delovno silo v vi§kih po
posameznih oddelkih. Oddelki, ki imajo nihanja proti koncu tedna in manj dela na
zaCetku, premestijo svojo delovno silo v skladis¢ni logisti¢ni center, da jim uspe spakirati
vse pakete v ponedeljek in torek. Proti koncu tedna, ko prodaja trgovinam pada, pa
pakerje v skladiS¢nem logisticnem centru premestijo v oddelke, ki imajo viske proti koncu
tedna. Na podoben nacin deluje Amazon in uravnava nihanja v povprasevanju s pomocjo
ostalih oddelkov, ker, kot trdi Nik Vene, z dostavo in pravocasnim pakiranjem nikoli
nimajo problemov. Skladis¢ni logisti¢ni centri S0 bolj prilagodljivi nihanjem v prodaji kot
spletne trgovine.

O tem, ali je ceneje skladi$Cenje in distribucijo izvajati znotraj ali zunaj podjetja, so vse tri
spletne trgovine, ki skladis¢enje izvajajo znotraj podjetja, povedale, da se jim zdi ceneje to
izvajati znotraj podjetja, medtem ko je Nik Vene povedal, da sigurno zunaj podjetja,
predvsem za ameriski trg. O njihovih odgovorih nisem bil najbolj prepric¢an, saj sem jim
potem postavil vprasanje, koliksen del stroskov predstavljata skladis¢enje in distribucija,
pa niso imeli natan¢nih odgovorov, ampak so bolj ugibali. Predvsem so se njihovi
odgovori izrazito medsebojno razlikovali, ceprav opravljajo isti posel in so si na nek na¢in
konkurenca, kar potrjuje, da nekateri verjetno ne vedo, koliko to¢no predstavljajo stroski
skladis¢enja in logistike pri njih. Prav tako se mi zdi, da v njihovih izracunih niso
upostevali nekaterih skritih stroSkov sodelovanja s skladisénim logistiénim centrom, kot
so: zniZani transportni stroski, manj$i odstotek napak, natan¢no ujemanje zaloge, njen
vpliv na ponovno naroc¢anje, denarni tok, oportunitetni stroski nalozb v prostore, manjsi
stroski vodenja in organizacije, lazje poslovanje v tujini ipd. V tabeli 6 so citirani
odgovori na vprasanje, kolik§en del stroskov poslovanja predstavljajo skladiscenje,
pakiranje in logistika.
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Tabela 7: Prikaz odgovorov intervjuvancev glede odstotka stroska skladiscenja

DFVU 25 %
PJU 10 %
Baeba Ni zelela podati odgovora
NV Holders 15 %

Vir: lastno delo

Ceprav odgovori morda niso natanéni, bodisi zaradi pomanjkanja informacij
intervjuvancev ali zaradi prikrivanja pomembnih poslovnih skrivnosti podjetja, vidimo, da
je NV Holders lociran vmes med spletni trgovini DFVU in PJU, tako da njegov strosek
tudi ob to¢nih odgovorih verjetno ni izrazito vecji.

4.3.3 Poslovanje v tujini

Vsi intervjuvanci v vzorcu s svojim podjetjem oziroma blagovno znamko poslujejo v
tujini. DFVU, ki kot najve¢ji izmed trgovin posluje v ve¢ kot 10 evropskih drzavah,
nekaterih precej oddaljenih, kljub temu skoraj celotno skladis¢enje izvaja zunaj Slovenije.
V najbolj oddaljene severovzhodne drzave dnevno odposilja linije kombijev oziroma
tovornjakov s spakiranimi naroc€ili, ki izdelke pripeljejo v lokalne skladiS¢ne logisticne
centre znotraj 12 ur, kar jim zagotavlja dostavo znotraj dveh dni. Poleg slovenskega
skladis¢a imajo odprto skladis¢e tudi v Romuniji, od koder odposiljajo pakete na
romunski in bolgarski trg. Razlog je v visokem odstotku neprevzetih paketov v teh dveh
drzavah in v Zelji po ¢im hitrej$i dostavi paketa stranki. PJU deluje podobno, le da ima
poleg slovenskega skladiSc¢a odprto skladisce $e v Bratislavi na Slovaskem. »Bratislava je
dobra strateska lokacija, saj imas blizu Cesko, Madzarsko, Avstrijo in tudi Poljsko,« je
povedal vodja marketinga Maj Urbanc. Za odprtje skladiS¢a v tujini podjetje potrebuje
partnerja ali pa registracijo lastnega pravnega subjekta, da lahko zaposluje delavce in
najema prostore. Izpeljava takega projekta zahteva zadostno koliCino sredstev, Casa in
managementa. Glede mnenja, ali je poslovanje v tujini kompleksno ali ne, je v odgovorih
spet ocCitna razlika, saj se je vsem trem trgovinam, ki skladiS¢enje izvajajo znotraj
podjetja, poslovanje v tujini zdelo kompleksno, medtem ko je Nik Vene povedal: »Ne. Ce
poznas procese in se dobro pozanimas, da dobis vse relevantne informacije, je precej
enostavno.«

Cena logistike v tujini spletnim trgovinam predstavlja vi§ji stroSek predvsem zaradi
mednarodnih transportov, ki povzro¢ajo dodatne stroSke. Je pa cena odposiljanja na paket
odvisna tudi od standarda in konkurence v posamezni drzavi. Romunija in Bolgarija sta
drzavi, ki imata najnizje stroske lokalnega prevoza po drzavi, medtem ko sta po besedah
intervjuvancev Italija in Nemcija dve izmed najdrazjih. Ana PrimoZi¢, ki vse svoje pakete
odposilja iz Slovenije in nima skladi$¢ nikjer drugje, pravi, da je transport na izdelek v
tujino lahko tudi do trikrat drazji kot v Sloveniji. Poleg cene pa sta za najbolj oddaljene
drzave problem tudi dolZina transporta in s tem povezano zadovoljstvo strank. Drzave, ki
so najbolj oddaljene, imajo niZje zadovoljstvo in veéji odstotek neprevzetih paketov kot
drzave, ki so blizu in imajo dostavo naslednji dan po narocilu.
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4.3.4 Analiza povprasevanja

O tem, kako je Cargo Partner sploh prisel na idejo za skladis¢ni logisti¢ni center za
spletne trgovine, je produktni vodja Ale$ Sajovic povedal, da je bila ideja lansirana s
strani lastnika Stefana Krauterja, ki je zacutil potrebo spletnih trgovin po skladis¢nih
logisti¢nih centrih in v tem videl dobro poslovno priloznost. Podjetje je ze zadnjih pet let
aktivno prisotno na tem podrocju, kot vodilni igralec pa se je predstavilo lani, ko so na
Brniku zgradili novo skladis¢no halo, namenjeno za skladis¢enje in pakiranje, usmerjeno
v spletne trgovine in majhna narocila. Ker je Cargo Partner multinacionalka, se je v
nekaterih drugih drzavah ta ideja uresni¢ila ze prej. Razlog je v tem, da mora razvoj
skladis¢ slediti razvoju spletnih trgovin in da mora biti trg dovolj zrel za resnejSo
investicijo. V vegjih drzavah, kot so Nem¢ija, Poljska, Ceska in Madzarska, storitev ni ve¢
mlada in so na trgu prisotna podjetja, ki imajo razvito infrastrukturo in izvajajo skladis¢ni
proces na najvisjem nivoju. Mednje spada tudi Amazon.

Po besedah Alesa Sajovica, Cargo Partner pridobiva stranke na ve¢ nac¢inov. Prvi vir so ze
obstojeCe stranke, ki se prikljucijo skladis¢nemu logisticnemu centru. Povedal je, da:
»Nekatera podjetja in trgovine, ki so z nami Ze prej sodelovale pri letalskih in ladijskih
prevozih, so se ob seznanitvi z nasim izdelkom ali zaradi tezav z njihovo rastjo odlocili, da
tudi ta del poslovanja prepustijo nam.« Drugi vir je komercialni oddelek s prodajo in
marketingom. Prodaja terensko obdeluje trzisce in obiskuje tako obstojece kot potencialne
nove stranke, kjer jim predstavi njihov izdelek in pokusSa skleniti posel. Marketinski
oddelek spremlja trende prek razlicnih virov in izvaja trZzne analize, kjer poskusa
prepoznati nove potencialne stranke oziroma spletne trgovce. To pomaga prodajnemu
oddelku pri terenski obdelavi trga. Tretji vir strank pa so spletne trgovine same, Ki
kontaktirajo podjetje, da Zelijo z njim sodelovati. V vecini so to stranke, ki so v kratkem
casu dosegle eksponentno rast in se sreCujejo s prostorskim problemom, omejitvijo
delavskih kapacitet, tezavami pri vodenju zaloge in zamujenimi narocili. Ale§ Sajovic je
povedal, da so to stranke, ki »morajo celotno skladiscenje in pakiranje izvajati na malo
drugacnem in predvsem visjem nivoju«. Cargo Partner se pri pristopu strank samih obnasa
kar se da komercialno in omejitev glede Stevila paketov in zaloge nima, niti navzgor niti
navzdol. Od velikosti povprasevanja sta potem odvisni cena in njihova ponudba. Zavedajo
pa se, da je vseeno laZje obvladovati 1000 m? skladis¢a z manjsim Stevilom vegjih strank
kot pa velikim Stevilom majhnih strank.

Cargo Partner posluje v 26 evropskih drzavah, tako da ima logisti¢no mrezo in skladisca
dobro pokrita po celotni Evropi. V razvitejsih drzavah ima za skladis¢éne logisti¢ne centre
razvito lastno infrastrukturo, v nekaterih, kjer trg spletnih trgovin Se ni zrel ali obstajajo
druge vstopne ovire, pa sodeluje s partnerji. Okoli 20 % strank z njim posluje tudi na tujih
trgih, kar opravljajo s pomocjo cross-sellinga, kar pomeni, da stranke skladis¢ijo blago v
ve¢ skladiscih, tam, Kjer poslujejo. Kljub temu teh 20 % strank predstavlja pomemben
delez prihodkov iz tega dela poslovanja, saj mednarodno vefinoma poslujejo vecji
trgovci. Lokalno skladiS¢enje trgovinam omogoca hitro dostavo in zmanjSuje stroske
mednarodnega transporta, saj v skladiS¢a posiljajo velike koli¢ine in pridobijo niZje
stroske s pomocjo ekonomij obsega.
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4.3.5 Analiza konkurence

V casu od leta 2015, odkar je Cargo Partner vstopil v panogo skladis¢nih logisti¢nih
centrov, se je v Sloveniji Ze razvilo nekaj podjetij, ki ponujajo to storitev, vendar so to
podjetja, ki imajo precej majhne kapacitete in oskrbujejo predvsem majhne trgovine, saj
za ve€je nimajo primerne infrastrukture. Ale§ Sajovic je mnenja, da panoga ni nova, je pa
mlada, in da trenutna nova podjetja poleg nezadostnih kapacitet nimajo dovolj znanja in
izkusenj, ki so v tej panogi pomembne zaradi velikih vlozkov in odgovornosti. Poleg tega
ima Cargo Partner v primerjavi z ostalimi to konkuren¢no prednost, da poleg skladis¢nega
logisticnega centra ponuja tudi ostale storitve. Primer je, ko z njim trgovina pripelje
izdelke iz tretjih drzav s pomocjo letala ali ladje. Cargo Partner izdelke ocarini in jih preda
skladis¢énemu logisticnemu centru. Na ta nafin se znebijo prevoznih in logisti¢nih
stroSkov 1z carine do drugega skladiSc¢a, saj imajo celoten proces na enem mestu. Trgovina
izdelka niti ne vidi, pa ga lahko Ze proda. Med drugim Ale§ Sajovic navaja tudi:
»wNekatere stranke se odlocijo za delno sproscanje blaga s carine zaradi cash flowa, in to
je lahko tudi prednost Spediterjev.«

Cargo Partner v prihodnosti pricakuje rast panoge, predvsem zaradi rasti velikih in
ambicioznih spletnih trgovin, ki so Ze zavzele svoje mesto na trgu in sedaj utrjujejo svoj
poloZaj. Rast panoge pricakuje tako na podro¢ju svojega skladis¢a kot tudi vstopa novih
konkurentov in napredka obstoje¢ih. Primer je podjetje Fully, ki je bilo ustanovljeno
jeseni leta 2019 in je do maja 2020 glede na podatke z njihove strani odposlalo ze ve¢ kot
100.000 paketov (Fully, 2020). Eden od vecjih dogodkov v panogi se obeta z vstopom
velikega evropskega distributerja GLS, ki v Sneberjah pri Ljubljani gradi nov skladis¢ni
logisti¢ni center in je prav tako prepoznal poslovno priloznost na tem podrocju.

4.4 Ugotovitve

To poglavje je namenjeno razpravljanju oziroma oblikovanju odgovorov na raziskovalna
vprasanja, postavljena na zacetku magistrskega dela. Prvo raziskovalno vpraSanje je bilo,
ali obstaja povpraSevanje po storitvah skladis¢nih logisti¢nih centrov, drugo pa, ali je
slovenski trg primeren za razvoj novega tovrstnega podjetja v tej panogi. Odgovore sem
nasel tako v literaturi kot v raziskovalnem delu prek delno strukturiranih intervjujev.
Glede na odgovore, ki sem jih dobil od lastnikov podjetij in managerjev, ocenjujem, da so
skladis¢ni logisti¢ni centri prihodnost skladiS¢enja za spletne trgovine.

Na podlagi zbranih informacij ocenjujem, da bo povprasevanje po skladi§¢nih logisti¢nih
centrih vse vecje in da se bodo spletne trgovine vse bolj odlo¢ale za zunanje izvajanje tega
dela poslovanja. Kot glavni dokaz so besede Alesa Sajovica, ki je povedal, da se njihova
prodaja v tem segmentu iz leta v leto veca in da je to bil razlog za 28-milijonsko
investicijo v letu 2019 v novo skladi§¢no halo, pakirne linije in rampe. Prav tako se v
panogi razvijajo nova podjetja, kot sta Fully in GLS Slovenija. Panogam, kjer se povecuje
povprasevanje, pogosto sledijo vstopi novih podjetij. Tako nove kot obstojece spletne
trgovine bodo imele na voljo ve¢ ponudbe za sodelovanje, kar bo pomagalo pri njihovi
odlo¢itvi o tem, ali bodo skladis¢enje, pakiranje in logistiko izvajale znotraj ali zunaj
podjetja.
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Razlog, zakaj se nekatere trgovine, ki niso ve¢ na zacetku poti in so ze prebrodile
zagonsko fazo, niso odlocile za zunanje izvajanje, je v tem, da na trgu Se ni bilo dovolj
ponudbe in so bile prisiljene investirati v lastno infrastrukturo in znanje. Kljub temu se mi
zdi, da za te trgovine Se ni prepozno in se Se vedno lahko odlocijo za zunanje izvajanje
skladis¢enja in logistike. VigoShop, ki je eden od vodilnih na podrocju spletne prodaje
kitajskih izdelkov in je neposreden konkurent podjetjema DFVU in PJU, se je leta 2019
odlo¢il za poslovno sodelovanje s podjetjem Cargo Partner in od takrat naprej skladiS¢enja
ne izvaja ve¢ sam. Stratesko se mi to zdi dobra poteza, saj je skladiS¢enje pri takem
obsegu kompleksna in zahtevna naloga, ki mora biti opravljena natan¢no in profesionalno,
za kar spletne trgovine same nimajo dovolj znanja. Napake v tem delu poslovanja so
lahko za podjetje drage, ne samo z vidika reklamacij zaradi napa¢no spakiranih paketov in
zamujene dostave, ampak tudi zaradi natancnosti zaloge, neprestane rasti skladis¢a za
povecanje kapacitet, ustrezne napovedi povprasevanja glede na dano zalogo, zmanjSanja
stroSkov transporta zaradi centraliziranega vodenja zaloge in lazjega poslovanja v tujini.
Prav tako na podlagi zbranih informacij ocenjujem, da je pomembno, da se podjetje
ukvarja s svojo osrednjo dejavnostjo in s tem, kar je njegovo poslanstvo. Poslanstvo in
osrednja dejavnost skladis¢nih logisticnih centrov sta skladiSenje, pakiranje in
distribucija, medtem ko je osrednja dejavnost spletnih trgovin prodaja in iskanje novih
izdelkov. Spletne trgovine se morajo osredotocati na prodajo in iskanje novih izdelkov in
pri tem ne sme biti ovir, predvsem pa ne iz razloga tezav, ki jih imajo v lastnem skladi$¢u
z zalogo in kapacitetami. V primeru, da trgovina svojo prodajo prilagaja omejitvam
lastnega skladi$ca, bo to na kratek rok pomenilo izgubo dobicka, na dolgi rok pa izgubo
konkuren¢nosti, saj bodo podjetja, ki s skladis¢enjem nimajo tezav, hitreje napredovala od
njih. Predvsem se te tezave lahko pojavijo v tujih skladis¢ih, kot ga ima PJU na
Slovaskem ali DFVU v Romuniji. Zaradi oddaljenosti in pomanjkanja podpore
managementa, lociranega v Sloveniji, je fleksibilnost takih skladis¢ Se manjSa od lokalnih
skladiS¢ in v primeru tezav s kadri, prostorom ali zalogo lahko nastanejo resne tezave s
procesiranjem vseh narocil in s tem povezano izgubo.

Glede raziskovalnega vprasanja, ali je slovenski trg primeren za razvoj skladiS¢nega
logisticnega centra kot novega tovrstnega podjetja, sem mnenja, da ja, ampak zmanjkuje
Casa, saj je Cargo Partner vedno moc¢nej$i in utrjuje tako svoj polozaj kot svoje ime na
trgu. Fully je sicer Se na zacetku poti, ampak z vstopom GLS Slovenije bo konkurenca
sicer malostevilna, ampak moc¢na. Za razvoj lastnega skladis¢nega logistiénega centra
poleg znanja oseba potrebuje kapital za izgradnjo ustrezne infrastrukture in investicijo v
tuje trge za poslovanje tudi v tujini. Glavni val razvoja spletnih trgovin se je po mojem
mnenju ze zgodil med letoma 2015 in 2018. Trgovine, ki so nastale v tem Casu, so si Se
lahko izborile svoje mesto na trgu, Cetudi niso ponujale velike dodane vrednosti ali
inovativnosti. Trg je danes bolj zasi¢en in je za vstop potrebno ve¢ kot zgolj znanje
digitalnega marketinga. Posledi¢no je povprasevanje po storitvah skladis¢nih logisti¢nih
centrov omejeno na ze obstojeCe mlade in zrele trgovine ter nove vstopnike, ki imajo
dodano vrednost v svoji poslovni ideji, zato za vstop v panogo skladis¢nih logisti¢nih
centrov zmanjkuje Casa. V kratkem se lahko pojavi tudi vstop giganta na podro¢jih tako
spletne prodaje kot skladiScne logistike Amazona, ki je prisoten Ze v vecini evropskih
drzav, med drugim tudi v Italiji in Avstriji. Amazonov vstop bi zagotovo povecal stopnjo
konkurenénosti. Po drugi strani pa se digitalne prodaje vse bolj posluzujejo tudi podjetja

51



in trgovine, ki jim spletna prodaja ni njihova osrednja dejavnost. Taka podjetja bi
potencialno lahko predstavljala dodaten segment strank za skladi$¢ne logisti¢ne centre.

Eni od glavnih usmeritev skladis¢nih logisti¢nih centrov za pridobitev ze obstojecih veé¢jih
trgovin morata biti izgradnja in investicija infrastrukture v tujini za namen skladi$¢enja,
pakiranja in distribucije trgovinam, ki tam poslujejo. Vecina ve¢jih trgovin je izvozno
usmerjena in, kot je ze omenjeno, odpirajo skladis¢a v tujini, da skraj$ajo tranzitne Case
naro€il in zmanjSajo stroske transporta. Skladis¢ni logisti¢ni centri morajo za pridobitev
takih strank ponuditi celostno resitev, ki poleg Slovenije in sosednjih drzav omogoca hitro
pakiranje in dostavo tudi v oddaljenejSih, predvsem vecjih evropskih drzavah, kot so
Poljska, Nem¢ija, Romunija, Spanija. V primeru, da tega ne bodo ponudili, se trgovine po
vsej verjetnosti ne bodo odlocile za sodelovanje z njimi, saj bodo celoten izvoz posiljk in
distribucijo v tuje drzave Se vedno morale opravljati prek svojega slovenskega centralnega
skladisca, tako da sodelovanje s skladis¢nim logisticnim centrom ne ponuja velike dodane
vrednosti. Skladis¢ni logisti¢ni centri, ki bodo Zeleli pridobiti take stranke, bodo morali
ponuditi celostno reSitev, da lahko trgovina zunanje izvaja celoten skladiS¢ni del. Po drugi
strani pa so majhne trgovine, ki svojo pot zacenjajo v primerni fazi, potencialna stranka za
skladiS¢ne logisticne centre, Se preden se odloCijo za lastno skladiS¢enje in investirajo v
prostor, opremo in ljudi. Tukaj je naloga prodajnih oddelkov skladis¢nih logisti¢nih
centrov, da predstavijo svojo storitev trgovini in poskusijo z njo skleniti posel.

Zanimivo bo videti, kako bo podjetje GLS Slovenija vstopilo v panogo in kakSen bo
njegov uspeh. Osrednja dejavnost GLS Slovenije ni skladiS¢enje, ampak je distribucija
paketov, primarno v segmentu B2C, tako da bodo verjetno potrebovali nekaj ¢asa za
uveljavitev svojega polozaja na trgu. Medtem bo Cargo Partner svoj polozaj Se dodatno
utrdil in verjetno poskusal pridobiti velike trgovce v svoje skladis¢e. Obstoje¢i manjsi
logisti¢ni centri, kot sta Fully in Juma Logistika, bodo verjetno prisiljeni v hitro
globalizacijo in ponudbo skladi§¢enja v tujini, drugace zanje ne vidim prihodnosti v tej
panogi in bodo verjetno ostali na majhnem obsegu poslovanja ali pa propadli.

4.5 Omejitve in smernice za nadaljnje raziskave

Glede na obetajo¢e dogodke z vstopi novih konkurentov, razvojem obstojecih skladisénih
logisticnih centrov, poveCanim povpraSevanjem trgovin po storitvi in potencialno
nevarnostjo vstopa Amazona v panogo bi lahko bila panoga v prihodnjih letih precej
turbulentna. Obstojece spletne trgovine iz leta v leto rastejo in dosegajo dobre rezultate.
Nadaljnje raziskave bi bilo smiselno narediti, ko pretece nekaj let, ko bodo spremembe
zaradi zgoraj napisanih vplivov Ze vidne. Priporocljivo bi bilo, da se raziskave izvajajo na
ve¢jem vzorcu, predvsem na strani skladiS¢nih logisti¢nih centrov. V moji raziskavi sem
imel omejen dostop do njih zaradi obremenjenosti vstopnikov v panogo v ¢asu njihovih
zagonskih faz, neugodnega Casa zaradi krize koronavirusa in tudi manjse zelje ali pa
sramu po deljenju podatkov. V raziskavi zato dominira intervju z vodilnim podjetjem v
panogi, Cargo Partnerjem. Prav tako bi bilo zanimivo videti, koliko spletnih trgovin bo v
prihodnjih letih preselilo skladiS¢enje iz lastnega skladis€a v zunanje izvajanje. Vse vec
trgovin bo posegalo po storitvah skladi§¢nih logisti¢nih centrov. Dokaz je razvoj panoge v
zadnjih letih. Povecanje uporabnikov te storitve bo $e dodatno dvignilo konkuren¢nost
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slovenskih spletnih trgovin v svetu in hkrati tudi nivo tako storitve kot konkurence v
panogi skladiS¢nih logisti¢nih centrov.

SKLEP

V magistrskem delu sem prouceval skladis¢ne logisti¢ne centre, slovenski trg skladis¢nih
logistiénih centrov, njihovo povezavo s spletnimi trgovinami in povprasevanje po
njihovih storitvah. V vzorec mi je uspelo zajeti vse pomembnejSe tipe trgovin in tudi
vodilni skladis¢ni logisticni center podjetja Cargo Partner. Razlicnost vzorca in
intervjuvancev mi je omogocila razumeti razli¢ne poglede, ki jih imajo spletne trgovine
na njihovo skladis¢enje in logistiko. Menim, da sta razvoj in uspeh slovenskih trgovin v
veliki meri povezana z majhnostjo slovenskega trga, kar je pomembno prispevalo k
mednarodnemu poslovanju in izvozu. To za logisti¢ne skladi$¢ne centre lahko predstavlja
ve€ji izziv, saj je z njihove strani mednarodno poslovanje obvezno za poslovno
sodelovanje s trgovinami. Cilji magistrskega dela so bili definiranje teoreticnega okvira
poslovanja skladi$¢nih logisti¢nih centrov, izbor klju¢nih kazalnikov uspe$nosti in ocena
trenutnega stanja trga s pomoc¢jo sekundarnih podatkov ter na koncu s pomocjo empiri¢ne
analize odgovoriti na osrednji raziskovalni vpraSanji, in sicer ali v Sloveniji obstaja
povpraSevanje po skladi§¢nih logisti¢nih centrih in ali je tako Slovenija kot trg skladi§¢nih
logisticnih centrov primeren za razvoj novega tovrstnega podjetja. V prvem delu sem
definiral poslovanje skladiS¢nih logisticnih centrov, navedel razlike v primerjavi s
tradicionalnimi skladi$¢i in definiral temeljne procese, sisteme poslovanja, tehnologijo,
opremo in stroske. Kljuéne kazalnike uspeSnosti sem razdelil na posamezne funkcije
poslovnega procesa ter znotraj predstavil in opisal ve¢ kazalnikov. V analizi trga sem
uporabil Porterjev model petih silnic za analizo konkurence in PEST-analizo SirSega
zunanjega okolja. S pomocjo teh dveh orodij sem pridobil razumevanje tako notranjega
kot zunanjega okolja trga. V empiri¢nem delu sem definiral namen, cilje in raziskovalna
vprasanja. Predstavil sem metodologijo, strukturo intervjuja, vzorec in rezultate. Na prvo
raziskovalno vprasanje sem iskal odgovor predvsem med spletnimi trgovci, pri cemer me
je zanimal njihov razlog, zakaj skladi$¢enje pri sebi opravljajo na izbran nacin, torej ali
znotraj ali zunaj podjetja. Odgovor na drugo vpraSanje pa sem poskuSal ugotoviti z
intervjujem s skladi§¢nim logisticnim centrom, pri ¢emer me je zanimalo, kaksne so
trenutne razmere na trgu in s kakSno intenziteto potekata trzenje in prodaja teh storitev.
Na koncu sem zapisal ugotovitve in predstavil omejitve s smernicami za nadaljnje
raziskave.

S celotnim delom sem pridobil globlje razumevanje skladi§¢nega dela poslovanja spletnih
trgovin in Se vecje spostovanje do kompleksnosti panoge skladis¢nih logisti¢nih centrov,
ki zahteva visoke kapitalske investicije in mednarodno usmerjenost ter je Se vedno
delovno intenzivna, kar pomeni management ljudi z vsemi prednostmi in slabostmi.
Panoga ni primerna za majhna, morda celo ni$na podjetja, temve¢ za velika podjetja s
kapitalskimi zmogljivostmi in podrobno strategijo za rast in razvoj v smeri izkoris¢anja
ekonomij obsega, nudenja mednarodne storitve in optimiziranja u¢inkovitosti. Slovenski
trg ima trenutno nekaj manjsih skladi§¢nih logisti¢nih centrov, ki predstavljajo zametke
zacCetka panoge, vendar lahko Cargo Partner priskrbi tako kapacitete kot mednarodne
zmogljivosti za ve¢ino trga, kar pomeni izpad manjsih igralcev iz igre, saj bodo tezko
konkurirali. Lahko se zgodi tudi vstop novega tujega giganta na trg, med katerimi bi bil
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najve¢ji Amazon, kar bi zelo verjetno pomenilo konec poslovanja za ostala, posebej
majhna podjetja.

Zanimivo bo videti tudi, kako bo razvoj tehnologije in skladis§¢nih programov vplival na
robotiko in avtomatizacijo poslovanja. Podjetja, ki bodo v svetovnem merilu uspela
razvijati najnovejSo tehnologijo, bodo pridobivala konkuren¢no prednost tako zaradi
boljse stroskovne ucinkovitosti kot zaradi viSjega nivoja storitve. Po rezultatih
poglobljenih intervjujev najve¢ji razlog za napake v pakirnem procesu Se vedno
predstavljata ¢lovek in njegova zmotljivost.

54



LITERATURA IN VIRI

1.

10.

11.
12.

13.

14.

15.

16.

17.

Amazon Inc. (2019). Fulfillment in our buildings. Pridobljeno 23. marca 2020 s
https://www.aboutamazon.com/amazon-fulfillment/our-fulfillment-centers/fulfillment-
in-our-buildings/

Ardjmand, E., Sanei, O. B., Rahman, S., Weckman, G. R. & Young, W. A. (2018). A
multi-objective model for order cartonization and fulfillment center assignment in the
e-tail/retail industry. Transportation Research Part E: Logistics and Transportation
Review, Science Direct, 115(1), 16-34.

Arkadiusz, K. (2017). Fulfillment service in e-commerce Logistics. Scientific Journal
of Logistics, 13(4), 429-438.

Bartholdi, J. & Hackman, S. (2014). Warehouse & Distrbution Science. Atlanta:
Georgia Institute of Technology.

Bayram, A. & Cesaret, B. (2020). Order fulfillment policies for ship-from-store
implementation in omni channel retailing. European Journal of Operational Research,
1(1), 1-16.

Bernard, J. (2019, 23. oktober). Lani v Sloveniji spet ve¢ tujih neposrednih nalozb.
STA. Pridobljeno 8. marca 2020 s https://www.sta.si/2690344/lani-v-sloveniji-spet-
vec-tujih-neposrednih-nalozb?g=tujeg,nalo%C5%BEb

Bernard, J. (2019, 12. september). Na Brniku odprli 28 milijonov vreden logisti¢ni
center. 24ur. Pridobljeno 18. marca 2020 s https://www.24ur.com/novice/slovenija/na-
brniku-odprli-28-milijonov-vreden-nov-logisticni-center.html

Bernhard, S. (2018). Essential Fulfillment and warehouse KPIs. Sheffield: Metric
Press.

BigCommerce. (2020). What is a fulfillment center and why is it important?
Ecommerce How Tos. Pridobljeno 14, marca 2020 S
https://www.bigcommerce.com/ecommerce-answers/what-fulfillment-center-and-
why-it-important/

Bisnode. (2020). Bonitete. Pridobljeno 8. maja 2020 S
https://www.bisnode.si/produkti/bisnode-bonitete/

Bragg, S. (2011). Inventory Best Practices. New Jersey: John Wiley & Sons Inc.
Bregar, L., Ograjsek, I. & Bavdaz, M. (2005). Metode raziskovalnega dela za
ekonomiste. Ljubljana: Ekonomska fakulteta.

Clement, J. (2020, 31. januar). Number of Amazon distrbution centers in Europe in
2019 by  country. Statista. Pridobljeno 14, marca 2020 s
https://www.statista.com/statistics/1011874/amazon-fulfillment-centers-by-country-
europe/

Craig, N., DeHoratius, N., Jiang, Y. & Klabjan, D. (2015). Execution quality: An
analysis of fulfillment errors at a retail distribution center. Journal of Operations
Management, Science direct, 38(1), 25-40.

Croxton, K. (2003). The order Fulfillment Process. The International Journal of
Logistics Management, 14(1), 19-32.

Culberson, S., Jim, B. & Buddress, L. (2000). Control System Approach to E-
commerce Fulfillment: Hewlett-Packard's Experience. Journal of Business
Forecasting Methods & Systems, 1(1), 10-16.

Dimovski, V. (2013). Napredni management. Ljubljana: Ekonomska fakulteta.

55



18.

19.

20.

21.

22.
23.

24,

25.

26.

217.

28.

29.

30.

31.

32.

33.
34.

35.

36.

37.

Emarketer. (2020). Global Ecommerce Sales (2014 - 2021). Oberlo. Pridobljeno 22.
marca 2020 s https://www.oberlo.com/statistics/global-ecommerce-sales

Eurostat. (2020, 20. april). Online shopping continues to grow. Eurostat. Pridobljeno
19. julija 2020 s https://ec.europa.eu/eurostat/en/web/products-eurostat-news/-/DDN-
20200420-2

Flowspace. (2018, 12. oktober). Fulfillment center vs. Warehouse: What is the
difference? Flowspace. Pridobljeno 19. marca 2020 S
https://www.flow.space/blog/fulfillment-center-vs-warehouse/

FridayStaffing. (2016, 14. marec). Warehouse Job Titles and Descriptions. Friday
services. Pridobljeno 8. maja 2020 s https://www.friday-staffing.com/blog/warehouse-
job-titles-and-descriptions/

Fully. (2020). O nas. Fully. Pridobljeno 10. junija 2020 s https://www.fully.si/

Grgi¢, M. (2020, 19. marec). Spletna prodaja v casu epidemije cveti. Delo.
Pridobljeno 17. julija 2020 s https://www.delo.si/gospodarstvo/novice/spletna-prodaja-
v-casu-epidemije-cveti-290064.html

Habi¢, A. (2019, 20. avgust). Kako se skladiS¢a razvijajo v moderne distribucijske
centre. Spik. Pridobljeno 8. marca 2020 s https://www.spica.si/blog/kako-se-skladisca-
razvijajo-v-moderne-distribucijske-centre

Hocevar, M., Jakli¢, M. & ZagorSek, H. (2003). Ustvarjanje uspesnega podjetja.
Ljubljana: GV ZaloZba.

Houde, J.-F., Newberry, P. & Seim, K. (2017). Economies of Density in E-Commerce:
A Study of Amazon's Fulfillment Center Network. National Bureau of Economic
Research.

Hurtado, P. A., Dorneles, C. & Frazzon, E. (2019). Big Data application for E-
commerce Logistics: A research assessment and conceptual model. IFAC-Papers
online, Science direct, 52(13), 838-843.

Hussey, R. & Wei Ming, A. (2011). Cost and Strategy. Business expert Press, 1(1), 3—
22.

Iglicar, A., HoCevar, M. & Groff, M. Z. (2013). Uvod v racunvodstvo. Ljubljana:
Ekonomska fakulteta.

Jian, C., Xiangdong, L., Zhihui, X. & Jin, L. (2007). Improving supply chain
performance management: A systematic approach to analyzing iterative KPI
accomplishment. Science direct, 46(1), 512-521.

Johnson, M. (1997). Outsourcing in Brief. London: British Library.

Jonsson, P. (2008). Logistics and Supply Chain Management. Berkshire: MCGraw-
Hill Higher Education.

Jungheinrich. (2020). Pridobljeno 1. julija 2020 iz https://www.jungheinrich.si/

Kawa, A. (2017). Fulfillment Service in E-commerce Logistics. Scientific Journal of
Logistics, 1(1), 429-438.

Kong, X., Huang, G. & Du, M. (2019). A Physical Emulation Model of Cellular
Warehousing for E-commerce Logistics. Science Direct, 38(1), 339-344.

Legaro d.o.0. (2020). Pregled poklicev in delovnih mest z opisom zahtevnosti del po
tarifnih razredih. Pridobljeno 1. julija 2020 S
https://www.racunovodstvo.net/zakonodaja/predpis/spremembe/8889/priloga-i-
pregled-poklicev-in-delovnih-mest-z-opisom-zahtevnosti-del-po-tarifnih-razredih)
Leung, K., Choy, K., Ho, G., Carman, L., Lam, H. & Luk, C. (2019). Prediction of
B2C e-commerce order arrival using hybrid autoregressive-adaptive neuro-fuzzy

56



38.

39.

40.

41.

42.

43.

44,

45.

46.

47.
48.

49,

50.

51,

52.

53.

54,

55.

56.
S57.

inference system (AR-ANFIS) for managing fluctuation of troughput in e-fulfillment
centers. Expert Systems with Applications, Science direct, 134(1), 304-324.

LinkedIn.  (2020). Nastja Kramer. Pridobljeno 10. maja 2020 s
https://www.linkedin.com/in/nastjakramer/

Lopienski, K. (2018, 18. september). What is a Fulfillment center & Why it is
Important (Breakdown of Warehousing). ShipBob. Pridobljeno 8. maja 2020 s
https://www.shipbob.com/blog/differences-warehouse-fulfillment-center/

Mosca, L. (2020). Key Performance indicators 101 & Why They Are Important.
Forbes. Pridobljeno 15. marca 2020 S
https://www.forbes.com/sites/louismosca/2019/06/18/key-performance-indicators-
101-why-theyre-important/#680163822652

Murphy, P. & Wood, D. (2008). Contemporary Logistics. New Jersey: Person Practice
Hall.

Orbiko. (2020). O nas. Pridobljeno 14. marca 2020 s https://www.orbico.si/si/orbico
Pikon, R. (2020, 2. februar). Slovenski izvoz v letu 2019 zrasel za 8,5 odstotka.
Finance. Pridobljeno 15. marca 2020 s https://live.finance.si/8957719/Slovenski-
izvoz-v-letu-2019-zrasel-za-85-odstotka

Porter, M. (2008). The Five Competitive Forces That Shape Strategy. Harvard
Business Review.

Republika Slovenija. (2020). Cestna infrastruktura. Pridobljeno 17. julija 2020 s
https://www.gov.si/teme/cestna-infrastruktura/

Reynolds, J. (2001). Logistics and fulfillment for e-business: A Practical Guide to
Mastering Back Office Functions for Online Commerce. New York: Routledge.
Richards, G. (2014). Warehouse management. London: Kogan Page Ltd.

Rusjan, B. (2009). Management proizvodnih in storitvenih procesov. Ljubljana:
Ekonomska fakulteta.

Statista. (2020a). Annual fulfillment expenses of Amazon from 2001 to 2019. Statista.
Pridobljeno 22. maja 2020 s https://www.statista.com/statistics/236456/amazons-
annual-fulfillment-expenses/

Statista. (2020b). Annual net revenue of Amazon from 2004 to 2019. Statista.
Pridobljeno 17. julija 2020 s https://www.statista.com/statistics/266282/annual-net-
revenue-of-amazoncom/

Statisti¢ni urad Republike Slovenije. (2019a). BDP in gospodarska rast. Pridobljeno
18. aprila 2020 s https://www.stat.si/statweb/field/index/1/29

Statisti¢ni urad Republike Slovenije. (2019b). Rast spletne prodaje glede na ostale
vire prihodkov. Pridobljeno 17. julija 2020 S
https://www.stat.si/StatWeb/News/Index/8486

Statisti¢ni urad Republike Slovenije. (2019¢). Spletno nakupovanje. Pridobljeno 19.
junija 2020 s https://www.stat.si/StatWeb/News/Index/8485

Statisticni urad Republike Slovenije. (2019d). Stopnja brezposelnosti 2019.
Pridobljeno 25. februarja 2020 iz https://www.stat.si/

Trebilcock, B. (2019). Network design and robots at Rakuten Super Logistics: E-
commerce fulfillment leader RSL is remaking its network and DC design to meet the
future. Modern Materials Handling, 1(1), 18-24.

Trgovine.net. (2019). Pridobljeno 28. februarja 2020 iz http://www.trgovine.net/
Ugovsek, J. & KoraZija, N. (2019, 12. februar). Kak$na je rast spletne trgovine v
Sloveniji in kdo ima najve¢ od tega? Finance. Pridobljeno 5. junija 2019 s

57



58.

59.

60.

61.

https://ikt.finance.si/8944611/Kaksna-je-rast-spletne-trgovine-v-Sloveniji-in-kdo-ima-
najvec-od-tega

Walker, M. (2018, 1. avgust). The 10 Most Common Pallet Racking Systems.
Logistics Bureau. Pridobljeno 5. junija 2020 S
https://www.logisticsbureau.com/spotlight-on-the-10-most-common-pallet-racking-
systems/

Walton, K. (2018, 13. junij). Verst Logistics Set To Open New E-Commerce Product
Fulfillment Center And Roll Out New Fulfillment Planning Technology. Pridobljeno
29. junija 2020 s https://www.prnewswire.com/news-releases/verst-logistics-set-to-
open-new-e-commerce-product-fulfillment-center-and-roll-out-new-fulfillment-
planning-technology-300665404.html

Zavod Republike Slovenije za zaposlovanje. (2010). Delo v Sloveniji. Pridobljeno 9.
marca 2020 s https://www.ess.gov.si/tujci/delo_v_sloveniji

Zavod Republike Slovenije za zaposlovanje. (2020). Vpliv epidemije SARS-CoV-2 na
trg dela v Sloveniji. Pridobljeno 17. julija 2020 S
https://www.ess.gov.si/trg_dela/publicistika/analize

58



PRILOGE

59



Priloga 1: Opomnik poglobljenega intervjuja

Pozdravljeni,

v okviru magistrskega dela na Ekonomski fakulteti Univerze v Ljubljani proucujem
panogo skladis¢nih logisti¢nih centrov z vidika povprasevanja spletnih trgovin po
storitvah in moznosti razvoja novega tovrstnega podjetja.

Ime in priimek intervjuvanca:
Delovno mesto/polozaj:
Podjetje:

Dejavnost:

Vprasanja za spletne trgovine, ki skladis¢ni del poslovanja izvajajo same:

1. Ali skladis¢enje, pakiranje in logistiko izvajate znotraj ali zunaj podjetja in zakaj?
2. Ali ste kdaj razmisljali o zunanjem izvajanju?

3. Ali ste bili kdaj v stiku s kaksnim podjetjem, ki ponuja take storitve?

4. Ce da, zakaj se niste odlo¢ili za sodelovanje?

5. Ali se vam zdi, da je na trgu dovolj ponudnikov teh storitev?

Vprasanja za spletne trgovine, ki skladis¢ni del poslovanja izvajajo prek skladis¢nega
logisti¢nega centra:

1. Ali skladis¢enje, pakiranje in logistiko izvajate znotraj ali zunaj podjetja in zakaj?

2. Ali ste ta del poslovanja kdaj izvajali sami?

3. Ali se vam zdi, da je na trgu dovolj ponudnikov teh storitev?

VpraSanja za vse spletne trgovine v vzorcu:

1. Kaksni so vasi najvecji izzivi, s katerimi se srecujete pri zalogah, pakiranju in logistiki?
2. Ali bi rekli, da je vasa zaloga natan¢na? Kak$na so mese¢na odstopanja v %?

3. Ali spakirate in dostavite izdelke pravocasno? Kako pogosto se vam zgodijo zamude?
Koliksen % paketov je dostavljen pravocasno?

4. Ali imate teZave z napacno spakiranimi izdelki? KolikSen % paketov je reklamiran, ker
je bil paket spakiran napacno?

5. Ali je napak v viskih sezone vec?

6. Koliksen del stroskov (v %) predstavlja strosek skladis¢enja, pakiranja in logistike
glede na vse ostale stroske?

7. Ali mislite, da je ceneje »outsourcati« dejavnost?

8. Ali poslujete v tujini?

9. Kako v tujini izvajate skladiS€enje, pakiranje in logistiko?

10. Ali se vam zdi tujina bolj kompleksna kot Slovenija in zakaj?

11. Ali imate v tujini enako hitro dostavo kot v Sloveniji in kako?

12. Ali je logistika drazja v tujini kot v Sloveniji?

13. Ali je zadovoljstvo strank v tujini enako kot v Sloveniji?

VpraSanja za skladi$¢ni logisti¢ni center:

1. Kako ste prisli na idejo za skladis¢ni logisti¢ni center?

2. Kako dobite stranke oziroma trzite svojo storitev?

3. Kako pomembno je oglasevanje vaSe storitve za pridobitev stranke?
4. Na kaksen nacin se oglasujete?



5. Ali se vam zdi, da se v Sloveniji vse ve¢ trgovin posluzuje skladi§¢nih logisti¢nih
centrov?

6. Koliko casa se ukvarjate s to dejavnostjo?

7. Ali se vam zdi dejavnost nova?

8. Ali se vam zdi, da se je od vasega vstopa v panogo trg razvil in pojavila nova
konkurenca?

9. Ali bi rekli, da je trg zasic¢en?

10. Ali v prihodnosti pricakujete rast te panoge in zaka;j?

11. Ali poslujete v tujini?

12. Kolik$en del strank, s katerimi sodelujete, posluje tudi v tujini?

13. Ali bi bilo kaj drugace, ¢e bi sodelovali samo v Sloveniji?



Priloga 2: Podatki o intervjuvancih in intervjujih

Tabela 8: Podatki o intervjuvancih in intervjujih

Intervjuvanci

Intervjuji

Simon Terbovsek — direktor in ustanovitelj
podjetja DFVU, d. 0. o.

Intervju je bil opravljen 4. 4. 2020 in je
trajal minut. Bil je sneman in nato prepisan.

Maj Urbanc — vodja marketinga v podjetju
PJU, d. 0. 0.

Intervju je bil opravljen 8. 4. 2020 in je
trajal 50 minut. Bil je sneman in nato
prepisan.

Nik Vene — direktor in ustanovitelj podjetja
NV Holders, d. o. o.

Intervju je bil opravljen 16. 4. 2020 in je
trajal 25 minut. Med intervjujem sem
odgovore zapisoval v zapiske in jih kasneje
prepisal.

Ales§ Sajovic — produktni vodja v podjetju
Cargo Partner

Intervju je bil opravljen 17. 4. 2020 prek
aplikacije Zoom in je trajal 40 minut. Bil je
sneman in nato prepisan.

Ana Primozi¢ — direktorica in ustanoviteljica
podjetja Ana Primozic, S. p.

Intervju je bil opravljen 17. 4. 2020 in je
trajal 12 minut. Bil je sneman in nato
prepisan.

Vir: lastno delo.




Priloga 3: Transkripcija intervjuja s Simonom Terbovskom — DFVU, d. 0. 0.

1. Ali skladiS¢enje, pakiranje in logistiko izvajate znotraj ali zunaj podjetja in
zakaj?

Znotraj. Zaradi stroSkovne u¢inkovitosti.

2. Ali ste bili kdaj v stiku s kaksnim podjetjem, ki ponuja take storitve?
Da, s podjetjem Cargo Partner.

3. Ce da, zakaj se niste odlo¢ili za sodelovanje?

Po njihovi ponudbi sem naredil kalkulacijo in primerjavo stroSkov, ¢e to izvajam znotraj,
me pride polovico manj.

4. Se vam zdi, da je na trgu dovolj ponudnikov teh storitev?

Mislim, da ne. Po stevilu jih zagotovo ni veliko, ampak trenutni ponudniki imajo veliko
kapacitet. Jaz poznam tri: Cargo Partner, Fully in GLS Slovenija, ki trenutno gradi nov
fulfillment center v Ljubljani, kar bi znalo biti zelo zanimivo, saj bo to pohitrilo dostavne
Case paketov in hkrati zmanjsalo stroSke, ker ne bo treba paketov strank, ki se odlo¢ijo za
njihov center, pobirati in voziti v hub na dostavo. Mislim, da bo tega v prihodnosti veliko
ve¢ in se bo ta trg razvijal, pojavili se bodo tudi novi konkurenti.

5. Kaksni so vasi najvedji izzivi, s katerimi se sreCujete pri zalogah, pakiranju in
logistiki?

Pri zalogi je najveéji problem to, da nam je cilj imeti ¢im ve¢ marZze na izdelke in ne
prodajati z minimalnimi dobicki. To pomeni, da ne navijamo oziroma »scalamo« oglasov,
da bi prodali ¢im ve&, ampak Zelimo prodati z dobro marZo. Ce Zelimo visoke marze,
moramo imeti veliko izdelkov in veé¢ kot imamo izdelkov, ve¢ potrebujemo prostora. Ce
ima$ samo en izdelek, so lahko ti zlozeni drug na drugem in eden za drugim. Ce ima$
izdelkov veliko, pa potrebujes dostop do vseh in posledi¢no ve¢ prostora. Poleg prostora
pa za velike koli¢ine zaloge potrebuje$ »cashflow«, saj ti za nove ne sme zmanjkati
denarja, drugace poslovni model propade.

Distribucijo imamo dobro urejeno. Prevoze v druge drzave opravljamo prek slovenskih
prevoznikov, ki imajo redne linije za naSe pakete v bolj oddaljene drzave, kot so Nemcija,
Ceska, Poljska. Juzne drzave operiramo prek povezav distributerskih sluzb in njihovih
linij.

Kar se tiCe pakiranja, pa sem z zaposlenimi zelo zadovoljen, saj lahko spakirajo
nadpovprecno Stevilo paketov na uro in ne potrebujem veliko ljudi, da spakiram velike
koli¢ine, kar mi omogoca stroSkovno uéinkovitost. Pomembno mi je tudi, da so ljudje
zadovoljni, saj potem dobro delajo. Pri pakiranju je v¢asih lahko problem prostor, ¢e je



paketov res veliko ali ¢e so izdelki res veliki. Veliki izdelki zahtevajo veliko prostora, se
dlje pakirajo in porabijo veliko pakerskega materiala. So pa zasluzki na njih boljsi.

6. Ali bi rekli, da je vasa zaloga natanéna? Kaksna so mesec¢na odstopanja v %?

Ne, Se zdaleC ne. Razlog je v operacijskem sistemu, ki ga uporabljamo, saj ima napake in
znotraj sistema prihaja do odstopanj, tako da sploh ni mozno imeti natan¢ne zaloge, tudi
¢e bi v skladis¢u uspeli slediti vsemu. Pri njih osnovne stvari ne delujejo, so pa na zalost
edini ponudnik te storitve in alternative zanje nimamo. Iz tega razloga sem se odlo¢il, da
razvijem svoj sistem, ki bo verjetno narejen ¢ez kaks$no leto.

7. Ali spakirate in dostavite izdelke pravo¢asno? Kako pogosto se vam zgodijo
zamude? KolikSen % paketov je dostavljen pravo¢asno?

Da, to pa vedno. S tem nimamo nikoli tezav. Najvecja teZava je bil ponedeljek, ki pa smo
ga sedaj resili tako, da pakiramo tudi v soboto in imamo potem narocila v ponedeljek
zgolj od sobote zvecer in nedelje. Zato da ohranim zadovoljstvo zaposlenih, za vikend
delajo Studenti, mora pa tudi kakSen redni kdaj vskoditi, ¢e nimam ljudi ali pa je res
veliko paketov.

8. Ali imate teZave z napacno spakiranimi izdelki? KolikSen % paketov je
reklamiran, ker je bil paket spakiran napac¢no?

Manj kot 1 %.
9. Ali je napak v viskih sezone vec¢?

Da, zagotovo. Ob ponedeljkih in praznikih je napak zagotovo ve¢, saj se hitro kaj
spregleda. Predvsem se napake zgodijo pri akcijah, kot so 2 za 1, ali pa pri naro¢ilih z ve¢
izdelki, Kkjer paker spregleda, da mora poslati ve¢ paketov.

10. Koliksen del stroskov (v %) predstavlja strosek skladis¢enja, pakiranja in
logistike glede na vse ostale stroske?

Distribucija na splosno med stroski predstavlja eno izmed vecjih postavk, zato je ta del
zelo pomemben. Ironi¢no je, da zaposlene placujem dobro, ampak S$e vseeno ne
predstavljajo velikega stroSka in je distribucija veliko drazja. Prostor imam v lasti, tako da
za to ne placujem ni¢. Stroski materiala so zanemarljivi. Najveéji strosek tako
predstavljata distribucija in transport. Jaz bi ocenil nekje 25 %, brez distribucije pa
5-8 %.

11. Ali mislite, da je ceneje »outsourcati« dejavnost?

Ne, mislim, da ne. Vseeno je ceneje to izvajati znotraj, predvsem ¢e ima$ enkrat dobro
nastudiran proces. V primeru, da res razumes, kako je treba pakirati, in izvaja$ ta del na
dovolj visokem nivoju, zunanji partner ni ve¢ cenovno konkurencen, saj stroskov skoraj
ne more imeti nizjih, ker ima$ ti vse optimizirano, medtem ko mora zunanji izvajalec
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zraven $e zasluziti. Edini, ki bi morda lahko bil cenejsi, je Amazon, saj uporablja robote
in lahko na dolgi rok z investicijo prihrani pri strosku dela.

12. Ali poslujete v tujini?
Da.

13. Kako v tujini izvajate skladiS¢enje, pakiranje in logistiko?
Za Cesko, Poljsko, Neméijo in Avstrijo imam svoj kombi oziroma partnerja, ki od tukaj
pripelje v njihov hub v enem dnevu in naslednji dan gre paket v dostavo po drzavi. Cena
tega transporta niti ni tako visoka, saj imamo zelo dobrega partnerja, ki je zanesljiv in ima
dobro ceno.

14. Ali se vam zdi tujina bolj kompleksna kot Slovenija in zakaj?

Bila je, sedaj pa ni ve¢, saj smo ugotovili dober in u¢inkovit sistem prek pogodbenih
partnerjev.

15. Ali imate v tujini enako hitro dostavo kot v Sloveniji in kako?
Povsod ne, ampak maksimalno dva dni.

16. Ali je logistika drazZja v tujini kot v Sloveniji?
Da. Odvisno seveda od drzave. Tujina je primarno drazja zaradi transporta med drzavami,
lokalno pa cene variirajo. Nekje so drazje kot v Sloveniji, nekje pa cenejSe. Nekatere
drzave, kot je Italija, so drage tudi zato, ker te tudi vracilo stane.

17. Ali je zadovoljstvo strank v tujini enako kot v Sloveniji?

Spet odvisno od drzave.



Priloga 4: Transkripcija intervjuja z Majem Urbancem — PJU, d. o. o.

1. Ali skladiS¢enje, pakiranje in logistiko izvajate znotraj ali zunaj podjetja in
zakaj?

Znotraj, ker zelimo priti na tako velik obseg posiljanja in prodaje, da bi se nam najbolj
splacalo imeti svoje skladis¢e. Zdi se mi, da so marze pri zunanjem izvajanju zaradi
»outsourcanja« in njihovih provizij toliko manjse, da se bolj splaca to izvajati znotraj, se
posebej pri velikem obsegu poslovanja.

2. Ali ste kdaj razmisljali o zunanjem izvajanju?

Jaz osebno ne, kot podjetje pa smo razmisljali o zunanjem izvajanju predvsem na
italijanskem trgu, ker je ta specifien in zahteva dolo¢ena lokalna znanja, za razliko od
ostalih vzhodnoevropskih trgov, ki so si med seboj precej podobni in lahko poslovanje
kopira$. Trenutno v Italiji delamo samo preverjanje naslovov, ki je predano zunanjemu
izvajalcu, saj zelimo imeti ¢im vecji % paketov dostavljenih. Pogosto se med narocili
pojavijo stranke, ki svojega naslova ne podajo dovolj natan¢no in je posledi¢no dostava
potem neuspeSna. Pogosto podjetja in tudi na$ partner, ki popravlja naslove, poleg
popravljanja naslovov ponujajo tudi pakiranje in distribucijo. Locirani so na meji med
Slovenijo in Italijo, poleg glavnih dveh distribucijskih centrov (Trst, Gorica), kar jim
omogoca dobro strateSko pozicijo za hitro in u¢inkovito dostavo, saj nimajo tranzita po
Sloveniji. S tem pridobijo vsaj en dan.

3. Ali ste bili kdaj v stiku s kak$nim podjetjem, ki ponuja take storitve?
Slovit in Cargo Partner.
4. Ce da, zakaj se niste odlo¢ili za sodelovanje?
Predvsem zaradi cene storitev in Ze opravljene investicije v naSe lastno skladiSce.
5. Ali se vam zdi, da je na trgu dovolj ponudnikov teh storitev?

Mislim, da jih je. Trenutno je samo Cargo Partner dovolj, da pokrije celotno Slovenijo, saj
ima po mojem mnenju zadostne kapacitete za obdelavo res velike koli¢ine narocil.

6. Kaksni so vasi najvedji izzivi, s katerimi se srecujete pri zalogah, pakiranju in
logistiki?

Najvedji izziv so napake, predvsem ¢Eloveske, torej narobe spakirani izdelki, vodenje
zaloge z obdelavo neprevzetih narocil, reklamacij, prevzemov. Vse te operacije se med
viski sezone véasih opravijo z zamudo in posledi¢no je nasa zaloga nenatancna. Pri
dostavi pa imamo vecinoma eno dostavno sluzbo, ki potem razvaza do drugih hubov v
drugih drZzavah, kjer potem pakete sortirajo in posSljejo koncnim strankam. Za krajSe
tranzitne ¢ase med drzavami imamo zato odprto skladiSce.



7. Ali bi rekli, da je vasa zaloga natan¢na? Kaksna so mese¢na odstopanja v %?

Zagotovo ne 100-odstotno. Razlog je predvsem v tem, da zaloge po mojem mnenju ne
vodimo na dovolj visokem nivoju, kajti vsak izdelek bi moral biti ozna¢en s ¢rtno kodo in
poskeniran, ko gre ali pride v skladi$¢e. Le na tak nacin je lahko zaloga natan¢na, Ceprav
se tudi podjetja in skladisca s takim sistemom srecujejo z odstopanji. Predvsem v viskih
sezone lahko pri najbolj prodajanih izdelkih odstopa tudi do 5 % celotne vrednosti zaloge
tega izdelka.

8. Ali spakirate in dostavite izdelke pravocasno? Kako pogosto se vam zgodijo
zamude? KolikSen % paketov je dostavljen pravo¢asno?

V vegini da, razen ¢e imamo problem z zalogo in gre nasa prodaja prek zaloge. Ce izdelek
imamo na zalogi, pa po navadi spakiramo vse. Ponedeljki so pri spletnih trgovinah vedno
veliki, takrat se nabere najve¢ narocil od celotnega vikenda, in ¢e je kaksSen velik spike v
prodaji, ki ga nismo pri¢akovali, se nam lahko zgodi, da nekatere pakete, ki so ostali od
vikenda, odpremimo Sele v torek. Zaradi tega na spletni strani jam¢imo dostavo, Ki
zagotavlja dostavo v toliko dneh, da imamo en dan rezerve. Zagotovo pa je uporabniska
izkus$nja boljsa, Ce je dostava kar se da hitra, zato poskuSamo vse spakirati v ponedeljek.

9. Ali imate teZave z napacno spakiranimi izdelki? KolikSen % paketov je
reklamiran, ker je bil paket spakiran napac¢no?

1 paket na 300.

10. Ali je napak v viskih sezone vec¢?
Zagotovo je ob viskih sezone, torej v decembru, ob praznikih ali ponedeljkih, ve¢ napak,
saj je v pakirnici treba spakirati veliko ve¢ paketov v enakem casu kot v ostalih dnevih.

Pri vecji hitrosti pakiranja pade natan¢nost in posledi¢no se zgodi ve¢ napak.

11. Koliksen del stroskov (v %) predstavlja strosek skladis¢enja, pakiranja in
logistike glede na vse ostale stroske?

Brez uvoza in nabave ta del predstavlja 10 % stroskov ali mogo¢e malo manj.

12. Ali mislite, da je ceneje »outsourcati« dejavnost?
Mislim, da je to odvisno od velikosti podjetja. Ce si manjsi, se zagotovo bolj splada imeti
to urejeno zunaj. Ko prides do dolo¢ene velikosti, pa se po mojem mnenju bolj splaca to
izvajati znotraj.

13. Ali poslujete v tujini?
Da.

14. Kako v tujini izvajate skladiS¢enje, pakiranje in logistiko?
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Imamo dve skladisci: eno v Medvodah, drugo pa v Bratislavi. V teh dveh skladiscih lahko
pakiramo in trenutno oskrbimo vse drzave, v Kkaterih poslujemo, in Se vedno obdrzimo
hitro dostavo. Pakete posiljamo iz skladis¢ v hube lokalnih post.

15. Ali se vam zdi tujina bolj kompleksna kot Slovenija in zakaj?

Da. zagotovo, predvsem v nekaterih drzavah. Predvsem zaradi slabse ureditve naslovov in
daljSega Gasa transporta. Oba dejavnika vplivata na % neprevzetih paketov in vragil. Ce
zeli§ profitabilno poslovati v teh drzavah, mora$ veliko sredstev nameniti obvladovanju
teh dveh faktorjev. Ni kot v Sloveniji, kjer je 99 % naslovov v redu in paket dostavimo
naslednji dan.

16. Ali imate v tujini enako hitro dostavo kot v Sloveniji in kako?

V nekaterih da, v drugih pa ne. Romunija, Bolgarija in jug Italije so drzave, ki so Ze
precej oddaljene od nasih skladis¢, kar pomeni, da je dostava za vsaj dan ali dva daljSa kot
v Sloveniji, Slovaski in njima sosednjim drzavam.

17. Ali je logistika drazja v tujini kot v Sloveniji?

Spet odvisno od drzave. Na ceno vplivata predvsem standard in koli¢ina paketov, Ki jih
imamo v drzavi. Koliina vpliva predvsem na pogajalsko izhodise pri cenovnih
pogajanjih. Med najdrazjimi sta Italija in Ceska, ki imata od vseh drzav, kjer poslujemo,
tudi najvisji standard. Prav tako je razvitost spletnih trgovin v teh drzavah vecja, kar
pomeni vecje povpraSevanje po distributerskih storitvah in tudi vi§jo konkurenco. To
pripelje do visjih cen. Ceno paketa v drzavi poveca tudi transport med drzavami. Ce je
razdalja med drzavami vecja, je transport drzaji in posledi¢no je cena na paket vecja. Ni
pa to vedno pravilo. Bolgarija je najdlje oddaljena, pa so cene tam najnizje zaradi nizkega
standarda zivljenja in njegove kakovosti.

18. Ali je zadovoljstvo strank v tujini enako kot v Sloveniji?
Zadovoljstvo strank je v najve¢ji meri odvisno od hitrosti dostave (seveda poleg izdelka

in tega, ali je stranka z njim zadovoljna). Drzave, ki so najdlje oddaljene in imajo daljsi
transport, so tiste, ki imajo po mojem mnenju nizjo stopnjo zadovoljstva.



Priloga 5: Transkripcija intervjuja z Nikom Venetom — NV Holders, d. o. o.

1. Ali skladiS¢enje, pakiranje in logistiko izvajate znotraj ali zunaj podjetja in
zakaj?

Zunaj. Zato Ker je na$ glavni trg Amerika in ameriSkim strankam ne poSiljamo iz
Slovenije, ker to traja predolgo in hkrati ni stro§kovno uc¢inkovito.

2. Ali ste ta del poslovanja kdaj izvajali sami?

Ne. Od znotraj poSiljamo samo na veliko, kar pomeni, da zapakiramo velike koli¢ine
izdelkov skupaj in jih posljemo v eni posiljki v Amazonovo skladis¢e v Ameriki ali pa do
nasih pogodbenih prodajaln v Sloveniji in po Evropi. Ko sem razmisljal o tem, ali bi
pakiranje, skladis¢enje in logistiko izvajal znotraj ali zunaj podjetja, se je po kalkulacijah
izkazalo, da je stroskovno zelo podobno, le da sem vedel, da Amazon to naredi bolje in
hitreje kot jaz. Zato sem se odlocil, da ta del poslovanja »outsourcam.

3. Ali se vam zdi, da je na trgu dovolj ponudnikov teh storitev?
Ko ima$ lahko Amazon, potrebuje$ samo enega.

4. Kaksni so vasi najvedji izzivi, s katerimi se sreCujete pri zalogah, pakiranju in
logistiki?

Najvedji izziv je zadovoljiti povpraSevanje v viskih sezone in 0b nepri¢akovanih nihanjih.
5. Ali bi rekli, da je vasa zaloga natan¢na? Kak$na so mese¢na odstopanja v %?

Zelo natancna. Odstopanj sploh ni. Razlog je v tem, da ima Amazon robotiko in
avtomatiko na tako visokem nivoju, kot je nima nihée drug na svetu, zato prakti¢no nima
napak. Prav tako je obvezno, da je vsak izdelek opremljen s ¢rtno kodo, preden ga
posliemo k njim v skladiS¢e, in potem skeniran pri vstopu, kar prav tako omogoca
natan¢nost in sledenje vsakega izdelka posebe;.

6. Ali spakirate in dostavite izdelke pravocasno? Kako pogosto se vam zgodijo
zamude? KolikSen % paketov je dostavljen pravocasno?

Da, pakete dostavimo do strank pravocasno. Amazon v Ameriki je partner z UPS, ki ima
dostavo in logistiko na visokem nivoju. Zamude in napake se v¢asih zgodijo, ampak v
manj kot 0,5 %. Prav tako pogosto ni nujno, da je napaka izguba za nas, saj stranki
ponudimo kak$no akcijo in reklamiramo storitev pri Amazonu, ki napako povrne in to
uredi neposredno z UPS.

7. Ali imate teZave z napacno spakiranimi izdelki? KolikSen % paketov je
reklamiran, ker je bil paket spakiran napa¢no?
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Ne. 1 paket na 20.000 je spakiran napacno, kar je izjemno malo in s storitvijo ne bi mogel
biti bolj zadovoljen.

8. Ali je napak v viskih sezone vec¢?

Ne. Napake so precej konstantne, ampak tezko recem, koliko jih je, ker jih po pravici
povedano niti ne spremljam, saj jih je tako malo, da se z njimi ne ukvarjamo.

9. KolikSen del stroskov (v %) predstavlja stroSek skladiS¢enja, pakiranja in
logistike glede na vse ostale stroske?

Samo skladiSCenje, pakiranje in poSiljanje predstavlja 15 % stroskov celotnega
poslovanja. Potem je tukaj Se fee za oglasevanje na Amazonu, ki pa mislim, da ne spada v
isto kategorijo stroskov, ampak pod stroske marketinga. Skupaj stroSek Amazona Kot
nasega poslovnega partnerja predstavlja 25 % vseh nasih stroSkov.

10. Ali mislite, da je ceneje »outsourcati« dejavnost?
Da, zagotovo. Tako za Ameriske kot druge trge.

11. Ali poslujete v tujini?
Da.

12. Kako v tujini izvajate skladiS¢enje, pakiranje in logistiko?
Prek Amazonovih skladis¢.

13. Ali se vam zdi tujina bolj kompleksna kot Slovenija in zakaj?

Ne. Ce pozna$ procese in se dobro pozanimas, da dobi§ vse relevantne informacije, je vse
precej enostavno.

14. Ali imate v tujini enako hitro dostavo kot v Sloveniji in kako?

Da, saj posiljamo pakete iz Amerike in imamo lokalne ¢ase dostave. Je pa Amerika precej
vecja, tako da je standardna dostava tam drugac¢na kot v Sloveniji.

15. Ali je logistika drazZja v tujini kot v Sloveniji?
Da, zaradi vis§jih standardov, ampak imas tudi prodajne cene visje.
16. Ali je zadovoljstvo strank v tujini enako kot v Sloveniji?

Da.
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Priloga 6: Transkripcija intervjuja z AleSem Sajovicem — Cargo Partner, d. 0. 0.
1. Kako ste prisli na idejo za skladiS¢ni logisti¢ni center?

Ideja je bila lansirana s strani nagega lastnika Stefana Krauterja. On je vizionar podjetja in
je prvi, Ki je v podjetju zacutil potrebo oziroma opazil poslovno priloznost. Cargo Partner
fulfillment center vidi kot enega izmed svojih izdelkov in za izvajanje, aplikacijo in
management ima ta center tudi svojega managerja. V¢asih so vir novih idej tudi zaposleni
(npr. prodaja), ampak njihova naloga je primarno operativna funkcija. Lastniki in
managerji pa skrbijo za nove ideje. Podruznice v posameznih drzavah sluzijo kot
samostojne in neodvisne entitete s svojimi stroSkovnimi mesti in prihodki, tako da so za
dobickonosnost odvisne same. So pa seveda povezane z materinskim podjetjem v
Avstriji, od koder prihajata generalna usmeritev in upravljanje. Oni tudi odlo¢ajo o vseh
pomembnejsih strateSkih usmeritvah in kapitalskih investicijah. Ker je vsaka drzava
lo¢ena entiteta, se zato izdelki razvijajo v razli¢nih ¢asovnih obdobjih. Nekatere drzave so
imele zato fulfillment center prej, nekatere pa kasneje.

2. Kako dobite stranke oziroma trzite svojo storitev?

Imamo ve¢ razli¢nih moznosti oziroma kanalov, kako pridobimo stranko, saj imamo vec
razli¢nih izdelkov (fulfillment center, ladijski prevoz, letalo ipd.). Z nekaterimi strankami
sodelujemo Ze zelo dolgo in pogosto se zgodi, da so nekatere sprva uporabljale letalski
prevoz, kasneje pa smo se dogovorili Se za sodelovanje v fulfillment centru. Prvi vir so
torej Ze obstojece stranke.

Druga moZznost pa je na$S prodajni oddelek, ki terensko obdeluje trzisce in iS€e potencialne
nove stranke za sodelovanje. Znotraj prodajnega oddelka imamo tudi marketinski
oddelek, ki izvaja trzne analize in preverja socialna omrezja za potencialnimi novimi
trgovinami, s katerimi potem na$i komercialisti navezejo stik in se poskusajo dogovoriti
za posel.

Tretji nacin pa je, kot se pogosto zgodi s spletnimi trgovci, da za¢nejo z zelo majhnim
obsegom in dosezejo v kratkem Casu precej$no eksponentno rast, zato kmalu ugotovijo,
da za kar naenkrat precej vecji obseg poslovanja potrebujejo celotno skladis¢enje in
pakiranje na malo druga¢nem in predvsem vi§jem nivoju. V tem primeru nas trgovci kar
sami kontaktirajo in stopijo v stik z nami.

3. Kako pomembno je oglaSevanje vaSe storitve za pridobitev stranke in koliko
(v %) namenite za oglasevanje?

Iskreno ne vem tocne Stevilke in niti ni v redu, da bi povedal. Lahko povem, da so viri
odrejeni vnaprej, tako za marketinski proracun kot Stevilo ljudi oziroma place.

4. Na kakSen nacin se oglaSujete?

Stranke velikokrat tudi same stopijo v stik z nami. Bom rekel, da ko je bil zgrajen nov
logisti¢ni center, je bil za njim precej mocen naért marketinga, in to tako po organizaciji
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in strukturi kot po proracunu. OglaSevali smo se na socialnih omrezjih, radiu in televiziji.
Zatem je sledilo obdobje precej obseznih povprasevanj po storitvah. Sicer je v tem Casu
precej povprasevanj dokaj slabih (za nas) in jih je treba prefiltrirati, ampak realizacija ni
bila slaba. Lokacija blizu letalis§¢a omogoca dobro marketinsko izhodisce, saj je to dober
»branding«. Kar se ti¢e velikosti podjetij, ki povprasujejo po izdelkih, je zelo razli¢no.
Kar zadeva omejitve, jih mi prakticno nimamo, saj kalkulacijo izvajamo glede na
ocenjeno velikost prodaje potencialne stranke, tako da nam je vseeno, ali je stranka velika
ali majhna. Dobili pa smo povprasevanja od vseh velikosti podjetij. Od takih, ki imajo
zgolj deset palet zaloge, do takih, Ki jih imajo tiso¢. Zaradi velikosti strank ne zavracamo,
tudi ¢e imajo zelo malo paketov dnevno. Pogosto se nam ne uspe dogovoriti s strankami,
ki imajo doloceno specifiko glede blaga (vnetljivo, kemikalije ipd.). Take stranke
zavrnemo 7e mi sami, saj s takim blagom ne poslujemo in stranka ne ustreza naSemu
zelenemu profilu. Naceloma pa ne zavratamo posla in se obnasamo ¢im bolj komercialno.
Ce je kdaj za dolo¢eno blago potrebnega veé dela ali pa virov, je temu primerna tudi naga
kalkulacija in potem stranka sama pri sebi oceni, ali je ponujena cena zanjo sprejemljiva.
Je pa tezje obvladovati skladis¢e, ki ima na primer 1000 m? in je notri 40 strank, kot pa
skladis¢e enake velikosti, le da so notri zgolj tri stranke. Logistika znotraj skladisca je v
prvem primeru kompleksnejsa. Na kakovost povpraSevanja vplivajo tudi informacije, ki
jih stranke dajo za pripravo kalkulacije za ponudbo. Pogosto se zgodi, da niso pripravljeni
deliti vseh informacij, najbolje pa je, ¢e nam stranka lahko pokaze, kako skladis¢enje in
pakiranje izvaja sama v tem trenutku, saj ima lahko vsak svojo specifiko in stranka
najbolje pozna svoj izdelek. Ce je pripravljena deliti te informacije, imamo mi podlago za
optimalen izracun kalkulacije.

5. Ali se vam zdi, da se v Sloveniji vse ve¢ trgovin posluZuje skladi§¢nih
logisti¢nih centrov?

Da. Bi rekel, da je to trend, in pri¢akujem povecanje Stevila spletnih trgovcev, ki imajo
zunanje skladisce.

6. Koliko ¢asa se ukvarjate s to dejavnostjo?

V Sloveniji smo s to storitvijo zaceli leta 2015. Sprva z manj$imi storitvami in Vv majhnem
obsegu, potem pa se je v zadnjih letih to precej razvilo in leta 2019 smo investirali v novo
skladis¢e in opremo, konkretno za fulfillment center.

7. Ali se vam zdi dejavnost nova?

Ni nova, je pa v Sloveniji precej mlada. Opazam, da manjka ustrezne infrastrukture za
dobre fulfillment centre, in sicer za razliko od tujih drzav, kot sta e Madzarska in Ceska,
kaj Sele Nemdija ali Poljska. Ko se vozimo po teh drzavah, lahko ob avtocesti pogosto
vidimo logistiéne komplekse, ki so namenjeni prav za spletne trgovine z ustreznimi
nalagalnimi in razloZznimi rampami ter S primerno logistino ureditvijo. Tukaj je
infrastruktura ustrezna in prav tako njihova lokacija, saj so locirani ob avtocestah, pogosto
tudi ob letali§¢ih. Zraven so vcasih tudi kurirske sluzbe, kar pomeni, da prakti¢no ni
tranzita od skladis¢a do huba distributerja. Pomembno za take komplekse je tudi zadostno
Stevilo ramp, saj notranja povrSina ni dovolj. Za dobro pretoc¢nost potrebujes zadostno
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Stevilo ramp. Za vhod jih potrebujes manj kot za izhod. Na vhodu je manj posiljk, ampak
so vecje. Na izhodu pa je posiljk ve¢, ampak so manjse.

8. Ali se vam zdi, da se je od vaSega vstopa v panogo trg razvil in da se je pojavila
nova konkurenca?

Mislim, da neki zametki so. Poznam manjsa podjetja, ki so konkretno zaéela ponujati to
storitev, ampak po navadi taka podjetja nimajo dovolj zmogljivosti za obdelavo strank
velikih koli¢in. Pogosto tudi nimajo znanja in izkuSenj, ki jih imajo logisti oziroma
Spediterji zaradi let izkuSenj, tudi z minimiziranjem in reSevanjem napak. Prednost
SpediterjeV je tudi, da ponujajo uvoz iz tretjih drzav in carinjenje, kar omogoca spletnim
trgovcem, da imajo vse na enem mestu. Nekatere stranke se odlo¢ijo za delno sproscanje
blaga s carine zaradi »cash flowa, in to je prav tako lahko prednost Spediterjev. Zametki
torej so, ni pa specializiranega skladis¢a, ki bi ponujalo velike operacije in obseg. Teh pa
ni.

9. Ali bi rekli, da je trg zasi¢en?
Ne, ne bi rekel. Dokler ni cenovnega boja in konkuriranja, trg po navadi ni zasicen.

10. Ali v prihodnosti pricakujete rast te panoge in zakaj?
Absolutno. Ze sedaj je rast pri nekaterih eksponentna, eden izmed njih je na primer
VigoShop, ki je v stirih letih zrasel na 40 milijonov prometa. Rast je posledica velikih
»providerjev«, ki so si zagotovili svojo pozicijo na trgu in sedaj dominirajo. To pozicijo
zelimo zasesti tudi mi v panogi skladis¢nih logisti¢nih centrov.

11. Ali poslujete v tujini?
Da. Imamo 26 drzav, nimamo pa v vseh drzavah lastnih infrastrukturnih objektov. V
nekaterih drZzavah najemamo ali pa imamo druga¢no strukturo poslov, recimo prek
partnerjev in zunanjega izvajanja.

12. Koliksen del strank, s katerimi sodelujete, posluje tudi v tujini?

Obicajno gre za »cross-selling«. Stranke, ki poslujejo v ve¢ drzavah, imajo lahko robo v
ve¢ skladiscih in nato drzijo in poSiljajo robo lokalno.

13. Ali bi bilo kaj drugace, ¢e bi sodelovali samo v Sloveniji?
Promet bi bil manjsi, ampak nase skladis¢e ni namenjeno samo fulfillment centru in e-

commercu. Bi pa s tem verjetno izgubili nekaj pomembnih strank, ¢e bi jim rekli, da
tujina ni ve¢ mogoca pri poslovanju z nami.
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Priloga 7: Transkripcija intervjuja z Ano Primozi¢ — Ana Primozic, S. p.

1. Ali skladiS¢enje, pakiranje in logistiko izvajate znotraj ali zunaj podjetja in
zakaj?

Znotraj. Ker je trenutni obseg Se tako majhen, da pakete lahko spakiram sama. Letno
spakiram okoli 1500 paketov, je pa delo precej sezonsko, saj ve¢ino prodam od decembra
do konca februarja.

2. Ali ste kdaj razmisljali o zunanjem izvajanju?
Nisem Se, ker se v to Se nisem tako poglabljala, se pa bom, ko bo obseg tako velik, da
sama ne bi zmogla. Ce se bom pozneje za to odloc¢ala, bom zelo verjetno dala nekomu, da
to pakira namesto mene, torej nekemu zunanjemu izvajalcu. Pogosto me vprasajo, zakaj Si
ne najdem S$tudenta, da bi pakiral namesto mene, ampak mu ne zaupam, saj se bojim, da
bo prevec¢ napak in prepocasi spakirano. Gre za vprasanje zanesljivosti.

3. Ali ste bili kdaj v stiku s kak$nim podjetjem, ki ponuja take storitve?

Ne Se.

4. Kaksni so vaSi najvedji izzivi, s katerimi se srecujete pri zalogah, pakiranju in
logistiki?

Predvsem sezonskost, saj imam pozimi ogromno dela, poleti pa prakticno ni¢ in recimo
vsa narocila spakiram enkrat na teden. Pozimi pakiram vsak dan.

5. Ali bi rekli, da je vasa zaloga natan¢na? Kaksna so mese¢na odstopanja v %?
Ne, ni natan¢na. Zalogo v bistvu vodim Kkar ro¢no in nimam sistematizirane. Enkrat
tedensko delam hitro inventuro najbolj prodajanih izdelkov in po potrebi naro¢im nove ali
pa jih umaknem iz prodaje. Trenutno sem v tej fazi, da to pocasi ze postaja problem, saj je

izdelkov vedno ve¢ in se v¢asih kaj izgubi.

6. Ali spakirate in dostavite izdelke pravocasno? Kako pogosto se vam zgodijo
zamude? KolikSen % paketov je dostavljen pravocasno?

Da, s tem nimam problemov.

7. Ali imate teZave z napacno spakiranimi izdelki? Koliksen % paketov je
reklamiran, ker je bil paket spakiran napa¢no?

Napak imamo kar veliko, saj v viskih sezone hitimo in se pogosto zgodi, da kaj posljemo
narobe.

8. Ali je napak v viskih sezone vec¢?
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Poslujemo zgolj v viskih sezone, tako da so vse napake narejene takrat. Bi pa rekla, da je
napak ve¢ v viskih v vsaki trgovini, saj so pod ve¢jim stresom, primanjkuje tudi delovne
sile, prostora itd.

9. KolikSen del stroskov (v %) predstavlja strosek skladi$§¢enja, pakiranja in
logistike glede na vse ostale stroske?

Stroskovno ne bi rada delila, lahko pa povem, da mi pakiranje, lepljenje in distribucija
vzameta nekje 50 % casa, ki ga namenim spletni trgovini.

10. Ali mislite, da je ceneje »outsourcati« dejavnost?
Ne vem.
11. Ali poslujete v tujini?
Da, poslujem. Svoje izdelke odposiljam po celem svetu.
12. Kako v tujini izvajate skladiS¢enje, pakiranje in logistiko?

S Posto Slovenije. Oni paket prevzamejo in potem posljejo z lokalnimi postami v tuje
drzave.

13. Ali se vam zdi tujina bolj kompleksna kot Slovenija in zakaj?
Ne, ni bolj kompleksna, je pa drazja.

14. Ali imate v tujini enako hitro dostavo kot v Sloveniji in kako?
Ne, nimamo. Vse posiljamo iz Slovenije, tako da je dostava pocasnejsa.

15. Ali je logistika drazja v tujini kot v Sloveniji?
Da, precej drazja. Tudi do trikrat draZja.

16. Ali je zadovoljstvo strank v tujini enako kot v Sloveniji?

Da, enako. Vse stranke iz tujine placajo pakete vnaprej, tako da so prepricane, da izdelek
res zelijo imeti, in tako je zadovoljstvo visoko.
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