


Spis tresci

Badanie branzowe: Pandemia zmienita nasze podeijscie do nowych technologii.
Nie chcemy ich bardziej, chcemy innych niz przed nig

Debata ekspertéw. Rynek magazynowy zielong wyspg w dobie pandemii?

Koniec sklepéw stacjonarnych jakie znamy?2 Pomystéw jest kilka, niektére radykalne

Wywiad: Stworzyli robota dla magazynéw, ktéry ma intuicje. Jak go uczyé?

Wywiad: E-commerce to nie tylko e-sklepy. Jak pandemia zmienita operatoréw logistycznych?

Koniec ze sztywnymi kontraktami magazynowymi. Pandemia pokazata, ze chcemy wigkszej elastycznosci

Ewolucja rozwigzan proekologicznych w budynkach magazynowych

Operator logistyczny — pomocna dfol w czasach VUCA

Wywiad: InPost uruchomit fulfillment sporo czasu po innych. Stracit na tym, czy zyskat?

Wywiad: Obstuga zwrotu to nawet 40 proc. ceny towaru. Jak przez nig nie stracié?

Wywiad: Operatorzy magazyndw nie myslg o automatyzacji. Wysokie koszty2 To uproszczenie
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Trans.INFO rusza z Magazynem

Prezentujemy Panistwu pierwszy numer “Magazynu menedzerdw transportu”. Biorge pod uwage to, co dziato
sie w gospodarce w ostatnich miesigcach, temat nie mégt by¢ inny - musiat dotyczyé pandemii i jej wptywu
na biznesy w Polsce. Patrzymy jednak przede wszystkim w przyszfo$é. Analizujemy, co sie wydarzyto, jak

nowe technologie amortyzowaty negatywny wptyw kryzysu na firmy i jok wptyng na jego dalszy rozwéj.

W numerze prezentujemy wiec m.in. autorskie branzowe badanie rynku e-commerce w dobie pandemii,
przeprowadzone przez redakcje Trans.INFO. Szerokie, bo obejmujgce nie tylko e-sklepy, o ktérych pisano
juz tak wiele w ostatnich miesigcach. Przepytujemy réwniez operatoréw logistycznych i magazynowych,

firmy kurierskie, przewoznikéw.

Rozmawiamy ponadio z ekspertami z dziedziny e-commerce o robotyce, fulfillmencie, automatyzacji
i cyfryzacji. Patrzymy i w przeszloé¢, przypominajgc najlepsze analizy sprzed pandemii, tak by obraz
byt jak najpetniejszy. Wierzymy, ze pomozemy w zorienfowaniu sie w nowej rzeczywistoéci, a ponadto,
ze przekazemy Czytelnikom solidng dawke wiedzy potrzebnej do skutecznego dziatania w trudnej

rzeczywistosci.

Dorota Ziemkowska
wydawca numeru

Branzowa prasa bez suchych komunikatéw

Misjq naszego serwisu od zawsze byto dostarczanie najwazniejszych informacii i praktycznej wiedzy
dla rozwoju branzy transportowej i logistycznej w Europie. Wszystkie teksty, jakie znajdg Parstwo na
Trans.INFO, musialy przejé¢ przez rygorystyczne sito tej misji. A publikujemy ich ponad 7 tys. rocznie,

na 7 wersjach jezykowych. Poéréd nich wiele jest unikalnych wywiadéw, analiz, a nawet reportazy.

Postanowiliémy wyselekcjonowaé najcenniejsze z nich (z ktérych niektére dostepne sq tylko dla naszych
abonentéw) i zebraé w tematyczne cyfrowe magazyny, wzbogacone dodatkowo o wypowiedzi ekspertéw,
lideréw branzy oraz nasze autorskie badania, ktérych wyniki nie byty wczesniej publikowane na wirtualnych
tamach Trans.INFO.

Dzi§ oddajemy w Parstwa rece pierwsze wydanie, liczgc ze bedzie stanowié cenne zrédto merytorycznej
wiedzy, tak niekiedy trudnej do znalezienia, zwlaszcza w branzowej prasie, przepetnionej komunikatami
marketingowymi. Liczymy, ze nasz Magazyn stanie sie zrédfem inspiracji, a ponadto bedzie po prostu

interesujqcq lekturg.

Szymon Knychalski
redaktor naczelny Trans.INFO
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4 Analiza

Badanie branzowe. Pandemia zmieni-
fa nasze podejscie do nowych techno-
logii. Nie chcemy ich bardziej, chcemy
innych niz przed nig

Co druga firma zaczeta sie zastanawiaé nad wprowadzeniem nowych
technologii dla logistyki w e-commerce z uwagi na koronawirusa. 68 proc.
ankietowanych juz wczesnie| sie tym interesowato. Zmienity sie jednak
przedmioty naszych zainteresowan. Pandemia sprawita, ze juz nie WMS
oraz aplikacje dla klientow bedqg najwazniejsze. Firmy TSL postawig na cos
zupetnie innego - wynika z badan branzowych, przeprowadzonych przez
redakcje Trans.INFO.

Przez blisko miesigc pytaliémy firmy, zajmujgce sie
szeroko rozumiang obsfugg e-commerce: operato-
réw logistycznych, przedstawicieli centréw dystry-
bucyjnych, e-sklepéw i firm kurierskich. Chcielismy
sprawdzié, jok w dobie pandemii, ktéra wyjgtkowo
mocno odbita sie na dziatalnosci biznesowej, zmie-
nifo sie podejécie do nowych technologii. Czy przed-
siebiorcy inwestowali w technologie? W co dokfad-
nie2 Jak bardzo pandemia odcisneta sie na planach
inwestycyjnych na najblizsze lata? - sprawdzilismy
w badaniu.

Zainteresowanie nowymi technologiami

Juz przed wybuchem pandemii zainteresowanie
nowymi technologiami wéréd ankietowanych nie
bylo matfe. Zadeklarowato je bowiem nieco ponad

68 proc . uczestnikéw badania.

3 na 5 przedsigbiorcéw potwierdzito, ze wykorzy-

stuje tego rodzaju narzedzia. Ci, ktérzy nie byli zain-

Bariery stosowania najnowszych technologii
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teresowani nowymi technologiami (31,9 proc.) naj-
czesciej wskazywali, ze po prostu ich nie znajq (29
proc.), nie majg na nie budzetu (25,8 proc.), albo
nie wierzq w ich uzyteczno$¢ (16,1 proc.).

Co dziesigta osoba wskazywata, ze na rynku nie
ma odpowiedniej oferty albo relacja korzysci do
ceny jest niezadowalajgca. Na opér w szeregach
pracownikéw wskazato tylko nieco ponad 3 proc.
ankietowanych.

Co ciekawe, pandemia nie zmienita nastrojéw
zwigzanych z wykorzystaniem nowych technolo-
gii. Utrwalita tendencje, jednak nie doprowadzita
do wiekszej rewolucji. Sposéréd wszystkich ankieto-
wanych tylko nieco ponad potowa ( 51,1 proc. )
z uwagi na koronawirusa zaczefa sie zastanawiaé
nad wprowadzeniem nowych technologii dla logi-
styki w e-commerce. 87,5 proc. wyrazifo cheé, by
to zrobié.

Niemozno$¢ wykorzystania

3,2%

Produkty B2B, brak produktéw B2C
3,2%

Brak wiary w uzyteczno$é technologii

16,1%

Opér pracownikéw

3,2%

Brak odpowiedniej oferty

9,7%

Brak budzetu
25,8%

Nieznajomo$¢ tych technologii

29%

Niezadowalajgca
relacja korzysci do ceny

9,7%




Siegniemy po co innego

Ciekawie wyglada za to odpowiedz na pytanie,
jakimi technologiami interesowaly sie firmy przed
pandemiq, a jakimi po jej wybuchu. Ci, ktérzy jesz-
cze przed koronawirusem wykorzystywali tego
rodzaju wsparcie dziatalnoéci, najczesciej wybie-
rali ustugi GPS do monitorowania pojazdéw (roz-

Zainteresowanie technologiq przed pandemiq

wigzanie to stanowito 13 proc. catej puli wymienio-
nych przez uczestnikdw ankiety urzqdzen, z ktérych
mozna korzystaé). Na nastepnych miejscach znala-
zly sie technologie WMS oraz aplikacje dla klien-
téw (po 11 proc.). Nieco ponad 8 proc. obejmowaty:
ustugi w chmurze, kody QR i identyfikacja towaréw

oraz pojazddw.

Monitorowanie drogi towaru (GPS) [N 13%

Ustugi w chmurze [ 8,2%

Kody GR NN 8,2%

Technologie oparte na Internecie Rzeczy [N 2,1%

Technologie oparte na sztucznej inteligencii [ NG 2,7%

Aplikacja dla klientéw Parstwa firmy [N 1%

Roboty [N 21%

RFID 5,5%

Identyfikacja oséb [ NG 2,7%

Identyfikacja towarsw [ INRERMPBIIE 8,2%

wms  I—— 1%

Identyfikacja pojazdéw  [NNNEGEGES 8,2%

Automatyczny monitoring wideo [ NENRRMDN 6,2%

Przetwarzanie danych - obstuga dokumentsw [N 7,5%

Automatyczne zarzqdzanie produkcjq [ NG 2,7%

Rozwigzania integrujgce $rodowisko firmy z zewnetrznymi [l 0,7%
Zainteresowanie technologiami po pandemii

Monitorowanie drogi towaru (GPS) 5,9%

Ustugi w chmurze 11,8%

Kody QR 4,4%

Technologie oparte na Internecie Rzeczy 5,9%

Technologie oparte na sztucznej inteligencii 14,7%

Aplikacja dla klientéw Parstwa firmy 4,4%

Roboty 13,2%

RFID 7,4%

Identyfikacja oséb 2,9%

Identyfikacja towaréw 4,4%

WMS 2,9%

Identyfikacja pojazdéw 2,9%

Automatyczny monitoring wideo 2,9%

Przetwarzanie danych - obsfuga dokumentéw 5,9%

Automatyczne zarzqdzanie produkejq 10,3%

Wraz z wybuchem pandemii zainteresowanie
nowymi technologiami skierowato si¢ na nieco
inne tory.

Przedstawiciele firm wskazujq, ze najczeiciej byliby
zainteresowani rozwiqzaniami opartymi na sztucz-
nej inteligencji (14,7 proc.), robotami (13,2 proc.)
i uslugami w chmurze (11,8proc.). Wspomniane
wczeéniej rozwigzania byty wymieniane duzo rza-
dziej - GPS przez 5,9 proc. ankietowanych, apli-
kacje dla klientéw 4,4 proc., za§ WMS zaledwie
przez 2,9 proc.
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Na inwestycje we wspomniane technologie trzeba
bedzie troche poczekaé. W ciggu najblizszego
roku zamierza je wprowadzi¢ 57,1 proc. ankie-
towanych, natomiast w ciggu najblizszych 5 lat
- 38,1 proc. Bedzie sie to wigzafo z réznym obcigze-
niem budzetéw firm. 19 proc. ankietowanych stwier-
dzito, ze nie przeznaczy na ten cel wiecej niz 300
tys. zt. Taki sam odsetek oséb planuje juz wydaé do
miliona ztotych. Kolejnych nieco ponad 14 proc. - do
500 tys zt, tyle samo - nawet powyzej 5 min zto-
tych! Niemal 24 proc. ankietowanych jeszcze kalku-
luje potencjalne wydatki i na razie nie jest w stanie

ich oszacowaé.

Zainteresowanie technologiq przed i po pandemii - zestawienie

Monitorowanie drogi towaru (GPS)

Ustugi w chmurze

Kody QR

Technologie oparte na Internecie Rzeczy
Technologie oparte na sztucznej inteligencii
Aplikacja dla klientéw Paristwa firmy
Roboty

RFID

Identyfikacja oséb

Identyfikacja towaréw

WMS

Identyfikacja pojazdéw

Automatyczny monitoring wideo
Przetwarzanie danych - obstuga dokumentéw

Automatyczne zarzqdzanie produkcjg

Rozwigzania integrujgce $rodowisko firmy z zewnetrznymi I 0,7%

VAN 5,9% +3,8%
e 14,7 % +12%

NN 4,4% -6,6%

YAV 13,2% +11,1%

2,7%

2,7%

YN 7,4% +2%

2,9% -0,2%

8,2% WA -3,8%

NEA 2,9% -8,1%

WY 2,9% -5,3%

WA 2,9% -3,3%
VY 5,9% -1,6%

10,3% +7,6%
-0,7%




Bariery stosowania najnowszych technologii

Zadne
6,7%

Brak dostepu do informaciji
w czasie rzeczywistym

5%

Problemy z komunikacjq
z klientami i podwykonawcami

10,9%

Problemy z czasem
realizacji zlecenia

8,4%

Problemy z dostepnosciq
przewoznikéw

5%

N

Spadek przychodéw
20,2%

Parasol ochronny

Inwestycje w nowe technologie sq potrzebne. Réw-
niez ze wzgledu na to, ze mogq uchronié firmy przed
negatywnymi skutkami pandemii - pod takq tezqg
podpisato sie niemal 64 proc. ankietowanych.

O jakich skutkach mowa? Przede wszystkim o spadku
przychodéw, na co uskarza sig co pigty ankietowany.
Ponadto réwniez o problemach z brakiem towaru
i surowcdw (15,1 proc.), absencji pracownikéw
(11,8 proc.), problemach z komunikacjq z klientami
i podwykonawcami (10,9 proc.), wzroécie kosztéw
(10,1 proc.) oraz problemach z czasem realizacji
zlecenia (8,4 proc.).

Kim byli ankietowani?
Wsréd  ankietowanych najwiekszg grupe stano-

wili operatorzy logistyczni (61,7 proc.). Po niemal

Absencja pracownikéw

11,8%

Problemy z brakiem
towaru,surowcéw

15,1%

Problemy z nadmiarem
towaru

6,7%

Wzrost kosztéw

10,1%

13 proc. - przedstawiciele e-sklepéw oraz cen-
tréw dystrybucyjnych (i magazynéw). Mniejsza byta
reprezentacja firm kurierskich (10,6 proc.). Ankiete
vzupetniali réwniez przedstawiciele firm producenc-
kich, jednak ich udziat w badaniu nieznacznie prze-
kroczyt 2 proc.

Prawie co trzeci ankietowany byt z duzej firmy,
zatrudniajgcej powyzej 250 pracownikéw. Nie-
mal 30 proc. - z firm do 50 pracownikéw. 19 proc.
- z matych, zatrudniajgcych do 9 oséb.

Najczeéciej ankietowani deklarowali, ze prowa-
dzq operacje w ruchu krajowym - 52,9 proc. oraz
na zachodzie Europy 38,2 proc. Wyraznie rzadziej
wybierali wschéd Europy - tylko 7,4 proc.

Autor: Dorota Ziemkowska,
wspétpraca: Justyna Swieboda
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Rynek magazynowy zielong wyspqg
w dobie pandemii? Debata ekspertow

Podczas gdy gospodarka ma sie réznie, a prognozy na najblizsze miesigce
sqg raczej pesymistyczne, | kwartat 2020 roku okazat sie drugim najlepszym
kwartatem w historii pomiaréw - wskazal podczas debaty “Logistyka
magazynowa dla e-commerce w czasie koronawirusa i po nim” redaktor
naczelny Trans.INFO Szymon Knychalski, powotujgc sie na raport firmy
Cushman & Wakefield. W jaki sposéb pandemiajuzteraz zmienita srodowisko
magazynowe w Polsce, a na co trzeba sie przyszykowac? - zastanawiali sie
eksperci podczas debaty, ktérg ponizej mozna odstucha¢ w catosci.

Dane dotyczqce pierwszego kwartatu 2020 r.
sq na razie jedynymi najbardziej aktualnymi
i przekrojowymi. Jak sie okazuje, sq przy tym
wyijatkowo optymistyczne. 82 proc. catkowitego
popytu na powierzchnie magazynowe stanowity
w tym czasie nowe wynajmy, czyli nie obejmujgce
przediuzen  dotychczasowych — uméw. Lliczba
pustostanéw utrzymuje sie w okolicach 7 proc., co
oznacza wzrost zaledwie o 1 pkt. proc. rok do roku.

- Generalnie jakby nic si¢ nie dziato, jakby byto
dobrze. Z czego to wynika? - zastanawiat sie Szymon

Knychalski prowadzqcy debate organizowang przez
Polski Instytut Transportu Drogowego.

Odpowiedzi szukali zebrani eksperci, migdzy
innymi Przemystaw Pietak, dyrektor zarzqdzajqcy
HUB Logistics Polska, kiéry wskazywat, ze nie bez
znaczenia byt fakt, ze wigkszoéé najméw zostata
zawarta jeszcze przed wybuchem pandemii
w Europie.

- Pamietajmy, ze sekwencja zdarzen byta taka, ze
co$, co w lutym byto chifiskim problemem podazy,

od marca zaczeto byé globalnym problemem popytu
- wskazywat dodajqc, ze to wlasnie popyt bedzie
jednym z najwiekszych wyzwan dla branzy.

Witérowata mu  Patrycja Rubik, CEO platformy
magazynowe| wareh.com. - Koronawirus uderzyt
w transport i logistyke, i rynek nieruchomosci réwniez
odczut zmiany - przekonywata. Dodata jednak, ze
oprécz zagrozen, pojawily sie i szanse na szybszy
rozwdj.

Wykorzystanie ich bedzie jednak mozliwe dopiero
woéweczas, gdy najemcy magazynéw zaczng realnie
mys$le¢ o organizowaniu proceséw logistycznych
z my$lg o obstudze e-commerce. O magazynie za$,
nie jako o “blaszanym budynku do przechowywania
towaréw”, a “narzedziu, dzieki ktéremu mozna
uzyskaé przewage konkurencyjng”.

Czy jednak polski rynek magazynowy jest gotowy
do dynamicznych wzrostéw e-commerce? A moze
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grozi nam brak miejsc sfuzqgcych do obstugi takich
proceséw? Jak wskazywat dr hab. Arkadiusz
Kawa, dyrektor Sieci Badawczej tukasiewicz -
Instytut Logistyki i Magazynowania, brak obiektéw
magazynowych jako takich nam nie grozi. - Mamy
ponad 19 min metréw kwadratowych powierzchni
profesjonalnej - méwit. - Trzeba jednak pamietaé, ze
e-commerce to czesto garazowa, domowa robota.

Jak dodat, magazyny dla obstugi handlu w sieci
w przeciwieristwie do “klasycznych” opierajq sie na
logistyce jednej sztuki, a to wymaga odpowiednich
inwestyciji.

O tym, jak pandemia wptynie wiasnie na te inwestycje
oraz na rozwdj catego rynku oraz czy rzeczywiscie
rynek magazynowy moze by¢ okre$lony mianem
zielonej wyspy - rozmawiali eksperci podczas
debaty, ktérq w cafosci mozna zobaczyé ponize.



https://www.youtube.com/watch?v=jM7GdVRUY7E&feature=emb_title
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Koniec sklepow stacjonarnych jakie
znamy? Pomystow jest kilka, niektoére

radykalne

Tradycyjne sklepy zmieniq sie w mini-huby czy dark malle? A moze w punkty
realizacji zaméwien, z ktérych te bedg wysytane do klientéw? Odpowiedz
na to pytanie nie jest prosta, ale eksperci nie majg watpliwosci, ze do zmian
dojdzie. Pytanie, jak bardzo radykalnych.

Zamrozenie gospodarki, jaokie obserwowali$my
w pierwszych miesigcach pandemii, uderzyto w tra-
dycyjny handel. Galerie handlowe staty zamkniete,
a to m.in. sprawifo, ze zakupy przeniosly sie do sieci.
Juz w pierwszym kwartale 2020 r. o 20 proc. wzro-
sty obroty w e-commerce, w ujeciu rok do roku - wy-
nika z Salesforce Shopping Index. Wzrosta réwniez

liczba nowych klientéw - 0 40 proc. Zwigkszyt sie tez
ruch na stronach sklepdw internetowych - o 14 proc.
Z jednej strony przybyfa liczba nowych podmiotéw
zajmujqcych sie handlem w sieci. Z drugiej, wzro-
sta liczba zamdwien internetowych, realizowanych
przez te sklepy, ktére oprécz salonéw stacjonar-

nych prowadzity réwniez sprzedaz online - komen-

tuje Krzysztof Wieczorek, business project manager
w ASTRA S.A. - Ci, za$, ktérzy tego nie robili, zaczeli
mysleé o rozwinigciu dziafalno$ci w sieci. Omnichan-
nel - pojecie tak modne od kilku lat, przyspieszyt.

W tym samym czasie konsumenci zauwazyli, ze skle-
py stacjonarne niekoniecznie sq niezbedne. Przynaj-
mniej nie zawsze. Jak wynika z badania przepro-
wadzonego przez SpotData i Providenta, robienie
zakupéw w tradycyjny sposéb wcale nie byto czyms,
czego nam podczas pandemii brakowato najbar-
dziej. Tesknit za tym tylko co dziesigty ankietowany.
Wyraznie mniej, niz za wyjsciami na sifownie, do ko-
smetyczki lub na basen.

Réwnoczesnie “konieczno$¢ ponoszenia statych
optat, w tym wysokich czynszéw, przy braku sprze-
dazy w zamknietych galeriach handlowych, spra-
wiala, ze niektére sieci juz zrezygnowaly z czeéci
swojej stacjonarnej formy sprzedazy, jednoczeénie
stawiajgc na intensywny rozwdj kanatéw online” -
wskazujq autorzy raportu. | podajg przykfady - oto
LPP zamierza nawet o 30 proc. $cigé powierzchnie
wynajmowanych lokali, a Empik ogtosit, ze zamknie
kilkadziesigt salondw.

Do sklepu po paczke i batonika

W konsekwencji scenariuszy rozwoju tradycyjnych
miejsc handlu moze by¢ kilka. Od mniej, do bardziej
radykalnych. Przyjrzyjmy sie wpierw tym pierwszym.
Czyli fgczeniu obstugi online i tradycyjnych zakupéw
w stacjonarnym sklepie.

Zalet jest sporo. Towar pojawia sie na konkretne
zaméwienie klienta, ale ten, jednoczeénie, odbiera-
jac go moze kupi¢ co$ stacjonarnie. Spadajq kosz-
ty dystrybucji, bo do sklepu jedzie 10 zaméwien
w jednej paczce, zamiast 10 pojedynczych przesy-
tek do réznych klientéw - tumaczy Wieczorek. - To
bardzo wazne, zwtaszcza biorgc pod uwage, ze w
rzeczywistoéci wysytki do klientéw sq praktycznie
zawsze subsydiowane, bo catkowity koszt logistycz-
ny jest wyzszy nawet niz to, co klient pfaci za dosta-
we - podkresla ekspert.
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Nie ma w tym nic nowego, bo tego rodzaju strategia
juz dziata w wielu przypadkach. Nowoscig bytoby
postawienie na niq przez tych, ktérzy dotqd z réz-
nych wzgledéw sie przed tym wzbraniali. Na przy-

ktad przedstawiciele franczyzy.

Tego typu podmioty albo salony wiekszych sieci
zwykle majq natozone targety zwigzane ze sprze-
dazq wiasng. Obstuga przesyfek ze sprzedazy inter-
netowe| dla pracownikéw oznacza w praktyce tylko
dodatkowe obowiqzki, nie wigzqce sie z zadnymi
materialnymi korzys$ciami - fumaczy ekspert. - By to
zadziafato, szefostwo sieci musi wiec przyjqé dziele-

nie sie zyskami.

W przeciwnym razie, zdaniem Krzysztofa Wieczor-
ka, moggq sie pojawié nieoczekiwane, a jednak noto-
wane w przeszfoici bariery. - Przy pierwszych wdro-
zeniach tego typu strategii zdarzato sig, ze klienci
chcqey odebraé w salonie przesytke styszel, ze jesz-
cze nie dotarfa. Réwnoczesénie jednak wskazywano
im ten sam przedmiot na sklepowej pétce, gotowy do

kupienia - wspomina.
Drzwi z potudnia, dodatki z pétnocy

Potraktowanie sklepu stacjonarnego jako regularne-
go mini-huba jest juz pewnym wyzwaniem. Przede
wszystkim pierwszq barierqg moze byé, popularna
dzi§, rozlgczno$é kanatéw dystrybucji sprzedazy

online i offline.

- Najwieksi detalisci, tacy jak LPP czy Lidl majq osob-
ne kanaly logistyczne dla sprzedazy tradycyjnej
i internetowej, jak réwniez rézne magazyny. Powiem
wiecej - bywa, ze logistyka e-commerce jest catkowi-
cie outsourcowana i sprzedawca w ogéle sie nig nie
zajmuje - wskazuje dr hab. Arkadiusz Kawa, dyrek-
tor w Sie¢ Badawcza tukasiewicz - Instytut Logistyki

i Magazynowania. - Jeéli wiec teoretycznie sklep
stacjonarny miatby wydaé towar z zapaséw wta-

snych, bytby duzy problem.
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Przy korzystaniu z jednego magazynu centralnego
sprawa robi sie duzo prostsza. - Wystarczy zaczqé
taczyé w systemie wysytki do sklepéw i e-commer-
cowe po adresie. Wigkszo$¢ OMS-éw (ang. Order
Management System) jest w stanie spokojnie to prze-
prowadzi¢ - zapewnia Krzysztof Wieczorek. - Po-
nadto same sklepy powinny mieé¢ mikro WMS-y, za
pomocq ktérych bedq w stanie sprawdzi¢, gdzie lezy
ktére zamdwienie oraz czy np. jest juz optacone. To
sq jednak wyzwania, ktére nie sq nie do przeskocze-
nia. To juz sie robi. Rzeczywiscie jest duzo trudnie;j,
gdy mamy logistyke roztgcznq dla e-commerce i tra-
dycyjnej sprzedazy. Albo, co jest réwnie popularne,
dla towaréw duzych i drobnicowych - dodaje.

Bywa bowiem, ze dostawa do sklepu idzie z dwéch

réznych magazynéw, jedli wiec klient w ramach jed-

nych zakupéw zaméwi zaréwno drzwi, jak i drobne
dodatki, moze sie okazaé, ze bedq do sklepu jechaé
z innych czesci Polski. - W takich wypadkach nie-
zbedne jest wdrozenie systemu, ktéry zapobiegnie
sytuacjom, ze konsument bedzie jezdzit po odbiér
zamowienia na raty. To system automatycznie musi
tqczyé rézne paczki, pochodzqce z réznych lokali-
zacji, w jeden spdjny i przyjozny dla klienta proces
wydania zamdwienia - ftumaczy Wieczorek.

Telewizor do sprzedazy, ale nie do kupienia

Realizacja idei przeksztatcenia sie w realny mini-hub
wymagataby rozwigzania jeszcze jednego, wielkie-
go problemu - takiej organizacji przeptywu towaru,
by kazdy sklep stacjonarny mégt obstugiwaé zakupy
kazdego klienta online.

Co to dokfadnie oznacza? Otéz zdarza sig, ze kupu-
iac w sieci klient widzi komunikat - sprawdz dostep-
no$¢ w sklepie stacjonarnym. | nawet, jeéli pozgdany
produkt znajduje sie w jakiej$ miejscowosci, nie ma
mozliwosci wystania go kurierem do klienta. Ba, nie
ma nawet mozliwosci wystania go do innego sklepu
stacjonarnego tej samej sieci, by klient odebrat go

samodzielnie.

Organizacja logistyki stosowana dzi§ powszechnie
wymaga, by towar ze sklepu, nim trafi do realnej
sprzedazy online (a wigc by w sieci kupit go konsu-
ment), wrécit do magazynu centralnego. Z prostej
przyczyny - sklepy stacjonarne dzi§ ani technolo-
gicznie, ani mentalnie nie sq gotowe na to, by przy-
gotowaé i wystaé do klienta przesytke. W praktyce
czesto nie ma mozliwosci oddania stanéw magazy-
nowych sklepu na front sklepu WWW, a nawet jezeli
jest taka mozliwos¢ i produkt widzimy w internecie,
to sklep nie ma czesto mozliwosci wysytki wprost do
nabywcy - wskazuje Wieczorek. - Pojawia sie wiec
logiczne pytanie - po co taki produkt prezentowaé

w sieci? - kwituje i wspomina wiasne doswiadczenie.

Kilka lat temu na stronie internetowej popularnej sieci
znalazt telewizor. Okazato sie jednak, ze fizycznie
moze go odebraé tylko sam, na dodatek z miejsco-
wosci mocno oddalonej od miejsca zamieszkania.
Zaden ze sklepéw nie byt w stanie wystaé tego towa-
ru, ktéry, zalegajgc w magazynie sklepu, tracit juz na
wartosci. Ostatecznie po diugich negocjacjach uda-
to sie na tyle zbi¢ cene, ze samodzielny wyjazd po

telewizor do innego miasta staf sie optacalny.

Mozna by pomysleé, ze byt to produkt z ekspozyciji,
wiec nie byto pudetka. Nic podobnego, gdy przyje-
chatem, telewizor zostat spakowany do fabryczne-
go opakowania - wspomina Wieczorek. - Nie jest to
odosobniony przypadek, ale realny problem duzych
sieci z bezwtadnosciq w zarzqdzaniu produktami.
Nikt oficjalnie nie podaje danych, jaki procent to-
waru z pétek trafia w koricu do utylizacji, ale nalezy
przyjqé, ze sq to znaczqce kwoty. Nie zawsze dys-
trybutor/producent jest chetny do przyjecia zwrotu,

transiveo IS

a realnie znikome sq szanse na sprzedaz tabletu czy
TV, ktéry od 4 lat stoi na pétce i ma oprogramowa-

nie juz nie wspierane przez producenta.

Produkt stoi wiec w magazynie sklepu, traci na war-
toéci, bo w miedzyczasie pojawiajqg sie kolejne jego
modele. Ostatecznie zdarza sie, ze trzeba go utyli-

zowad.

Z czego wynika problem? - Brak wsparcia syste-
mowego, plus brak mozliwosci zaksiggowania
sprzedazy internetowe| ze stocku sklepu - Huma-
czy Wieczorek. - Generalnie jest to bardzo trudne,
a w wiekszosci przypadkéw niemozliwe, by towar,
przypisany do sklepu internetowego, sprzedaé
w sieci, ale rozliczyé ksiegowo ze stanu sklepu, w

ktérym sie znajduje - wskazuje.

Jak przekonuje, by rozwigza¢ ten problem, firma
musiafaby postawi¢ na bardzo dobry system pla-
nowania zasobdw przedsiebiorstwa (ERP). - Jednak
w dalszym ciqggu pozostaje otwarte pytanie, czy fir-
ma pracuje w jednym ERP-ie centralnym i wystarczy
za jego pomocgq ujednolicié schematy ksiggowania,
czy tez w réznych systemach, co czyni ten proces

wlasciwie niemozliwym - dodaije.

Na przeszkodzie stoi réwniez konieczno$é druko-
wania paragondéw. Sprzedaz online mozna by byto
teoretycznie zaksiegowaé w ERP-ie centrali, jesli jed-
nak towar fizycznie stat w sklepie i zostat wystany,
to oznacza, ze placdwka musi sie z niego rozliczyé
i wydrukowaé tam paragon. Jak widaé, proste to nie

jest - kwituje.
Centrum handlowe bez klientéw

Bardziej radykalne wizje pchajq przeksztatcenia
sklepéw stacjonarnych w kierunku showrooméw,
w ktérych klient wytqgcznie oglgdatby towar i testo-
wat, zasiegajgc opiniii eksperta-sprzedawcy, po
czym zamawiat i czekat na dostawe za kilka godzin
lub dni. Inne idg jeszcze dalej, widzqc przysztosé

w przeksztalceniu sig w tzw. dark malle (ang. ciemne




centra handlowe - wariacja na temat dark store’éw
popularnych np. w Wielkiej Brytanii), a wiec de facto
magazyny, pozbawione witryn sklepowych i wytq-
czone z uzytku klientéw, w ktérych obstuga zajmo-
wataby sie realizowaniem zamdwien, a konsumenci

odbieraliby je jak z automatéw paczkowych.

Pomyst pojawit sie wraz z dyskusjq rozgorzatg pod-
czas pandemii: czy galerie sq potrzebne i czy ludzie
w dalszym ciggu bedg w nich kupowali. Oczywi-
$cie, wszystko wskazuje na to, ze udziat sprzedazy
w galeriach handlowych bedzie coraz mniejszy, co
sprawia, ze pomyst wydaje sie ciekawy - zauwaza
dr hab. Arkadiusz Kawa.

- Myslgc o nim, nie zapominajmy jednak o aspekcie
ekonomicznym. Uruchamianie magazynu w centrum
miasta (bo duze galerie handlowe w Polsce czesto
mieszczq sie przy rynkach lub dworcach kolejo-
wych), jest duzo bardziej kosztowne, niz otwieranie
go poza miastem. Nawet jesli odejmiemy koniecz-
no$é organizowania dostawy na ostatniej mili, mie-
dzy podmiejskim magazynem a odbiorcqg - dodaije.

Zdaniem eksperta, réwniez z punktu widzenia za-
rzqdcy galerii handlowej takie przemianowanie lo-
kali bytoby nieciekawe. Trudno mu bowiem byfoby
vargumentowaé wysoko$é czynszéw w sytuacii, gdy
znikajqg np. witryny, pefnigce role czego$ miedzy

showroomem a tradycyjng reklamq.

Galerie handlowe, albo przynajmniej ich cze$é, na
pewno bedzie musiata zmieni¢ charakter biznesowy.
Czy jednak na pewno péjdg w strone dark mallie
Trudno powiedzieé. Mysle jednak, ze duzo tatwiej
bedzie zorganizowaé i wyjasni¢ ekonomicznie pdj-
$cie w kierunku cross sellingu, czyli np. punktéw
PUDO (ang. PickUp Drop Off, miejsca stuzqce do
odbierania i nadawania przesytek, znajdujgce sie
poza miejscem zamieszkania i pracy - przyp.red.) -
dodaje ekspert. - Jesli galeria jako taka w dalszym
ciggu bedzie pefnita role miejsc spotkan, gdzie moz-
na co$ zje$é, zrobi¢ zakupy w mniejszych sklepach
okreslonych marek, a przy tym odebra¢ przesylki,

moze to zadziataé.

- Watpig, by galerie jako takie zmienity sie catko-
wicie w magazyny, model hybrydowy jest jednak
realny - kwituje, jako przykfad podajgc sie¢ Seda-
no's bazujgcej na technologii Takeoff, dziatajgcq
np. w Miami, gdzie obok przestrzeni realizujgcej

tradycyjng sprzedaz, wydzielona jest czg$¢ na tzw.

microfulfilment. - Minimagazyn, “rosngcy” w gére,

zautomatyzowany, majqcy system jezdzqcych po-
jemnikéw, gdzie pracujg osoby, kompletujgce za-

mowienia - opisuje Kawa.

Jednak réznorodnosé

lle ostatecznie modeli przeksztalcen tradycyjnych
sklepdw by nie bylo, eksperci nie majg watpliwosci,
ze klient bedzie chciat jednego. Wielokanatowo-
éci. - Zara oferuje zautomatyzowany punkt odbioru
zaméwien online, ktéry umozliwia klientowi odbiér
przesytek jak z Paczkomatu. Byé moze w przysztosci
tak bedziemy kupowaé w sklepach, zwlaszcza pro-
dukty, ktére nie wymagaijq przymiarek. Tym niemniej
przy takich, ktére ich wymagajq, wcigz niektérzy
bedq chcieli méc zobaczyé lub wyprébowaé co$
w sklepie. Klient bedzie chciat mie¢ wiele réznych

mozliwosci - przekonuje dr hab. Arkadiusz Kawa.

Catkowitego konca tradycyjnej sprzedazy nie spo-
dziewa sie i Krzysztof Wieczorek. - Nie wierze, ze
klienci masowo zacznq traktowaé galerie jako punk-
ty odbioru przesytek. A juz na pewno nie jako takie,
ktére tylko do tego stuzq - przekonuije. - Rola punk-
téw w galeriach moze spasé w znaczeniu wolume-
néw sprzedazy, jednak moze wzrosnqé ich pozycja
jako miejsce aktywnosci skierowanej na pozyskanie
klienta: salony pokazowe, show-room, testowe aran-
zacje. Punkt odbioru moze byé tylko dodatkiem do
catoici do$wiadczenia zakupowego konsumenta.

Autor: Dorota Ziemkowska, Trans.INFO
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Stworzyli robota dla magazynoéw,
ktory ma intuicje. Jak go uczy¢?

Ich cobot ma pewien rodzaj intuicji. Wprawdzie nie jest nauczony, jak do-
ktadnie wyglada Iphone 11, ale kiedy pojawi sie Iphone 12, to wcale nie trze-
ba go uczyé wszystkiego od nowa. - System widziat tyle réznych telefonéw,
ze mniej wiecej wie, jak wyglada tego rodzaju przedmiot i jak z nim po-
stepowac - Humaczy Kacper Nowicki, prezes Nomagic. Rozprawia sie przy
tym z zarzutami, ze coboty sq wolniejsze od ludzi i drogie, przez co podczas
pandemii z klientami mégtby by¢ problem.

Koronawirus stanie na drodze firmom zainte-
resowanym automatyzacjq i robotykqg?

Kacper Nowicki, prezes Nomagic: Sqdze, ze nie.
Widzimy duze zainteresowanie klientéw robotami
w tej chwili. Wydaije sie wiec, ze koronawirus wrecz
przyspiesza procesy automatyzaciji, czy to w pro-

dukeji, czy w logistyce.

Optymistyczne podejscie. Kojarzy mi sie
z opinig wygloszonq przez Tima Draperaq,
inwestora z Doliny Krzemowej, ktéry stwier-
dzit podobno, ze kryzys spowodowany pan-
demig moze stworzyé¢ okazje dla firm zaj-
mujgcych sie najnowszq technologiqg. Tylko
wiasciwie jakie okazje?

Mysle, ze jeste$my po prostu szczeéliwg czescig ryn-
ku, ktéra nie odczuwa wplywu wirusa tak mocno.
Obroty wielu naszych klientéw, czyli firm z obszaru
e-commerce, dostarczajgcych produkty wprost do
doméw, rosng. Firmy te stajq sie wazniejszq czgiciq
gospodarki, w zwigzku z czym optymistycznie pa-
trzqg w przyszto$é i kontynuujq droge automatyzaciji

albo sie ku niej kierujq. A my w tym pomagamy.

Spytam jak typowy inwestor — czemu mie-
liby zainwestowaé wlasnie w rozwigzanie
Nomagic?

Nasze rozwigzania sq unikalne. W magazynach
lub centrach dystrybucyjnych jest juz wiele technolo-
gii takich, jak podajniki, czyli pasy transmisyjne, po
ktérych jadq przedmioty, ktére ludzie chcq kupié. Te
rozwigzania sq juz standardowe - znane, w usta-

lonej cenie, kupuje sie od sprawdzonego dostawcy.

Natomiast w obszarze obstugi pojedynczych pro-
duktéw przez robota, produktéw ktérych w maga-
zynie sq dziesigtki lub setki tysiecy, rozwiqzan jest
bardzo mato. Nasze roboty podnoszq, przektadajg
te produkty, pomimo iz wielu z nich nigdy wczeséniej

nie “widziaty”.

Chcecie wiec obsadzi¢ jakqgs nisze.

Czy niszeg, to bym nie powiedziaf. Nisza kojarzy mi
sie z matym, niewaznym obszarem. Tymczasem mé-
wimy o czym$ ogromnym. Jasne, budujgc funkcjonal-
no$¢ naszych systemdw, na poczagtek prébujemy zaj-
mowad sie do$é waqskimi czesciami wigkszej catosci,
ale w efekcie dgzymy do stworzenia produktu, ktéry

bedzie wykorzystywany mozliwie szeroko.

Co to oznacza w praktyce? Dzi§ w centrach dys-
trybucyinych pracujg setki oséb, ktére wykonujq
bardzo proste czynnosci — przektadajg przedmioty
z jednego miejsca na drugie. Czy to z opakowa-

nia zbiorczego, ktére przyszto od producenta, czy

transineo MRS

z kontenera, w ktérym te rzeczy sq przechowywane
w magazynie, do opakowari, w ktérych zamdwienia

sq wysytane do klienta.

Nam sie wydaje, ze stopniowo te prace bedzie moz-
na automatyzowaé, przy pomocy robotdw, syste-
méw wizyjnych i sztucznej inteligencii, ktére stojg za
ich pracq. To wszystko oczywiscie nie jest proste, ale

robimy wiele, by byto mozliwe.

Widze mimo wszystko pewnq bariere.
Z uwagi na kryzys gospodarczy, spowodo-
wany koronawirusem, firmy bedg musialy
oszczedzaé. Tymczasem roboty i automaty-
zacja do najtanszych nie nalezg. Pytam o to,
choé czuje, ze przed zarzutem bariery finan-
sowej bedzie chciat sie Pan zastoni¢ waszq
ustugqg Robot as a service...

Nim rzeczywiscie przejde do tej ustugi, chce dodaé
dwie rzeczy. Po pierwsze, do$¢ dobrze poznali-
$my juz rynek centréw dystrybucyjnych w Europie
Zachodniej. W Polsce tez poznajemy. Widzimy, ze
inwestycje w tej branzy w ciggu ostatnich 10, a na-

wet 3 lat, sq ogromne.

Wiec nie jest tak, ze te firmy nie wydajq pienie-
dzy lub ze przestanq to robié. Polski przykfad — fir-
ma Frisco, ktéra dostarcza jedzenie do domdw,
ma pigkny, zaawansowany technologicznie maga-
zyn, ktéry byt bardzo duzq inwestycjg w ostatnich
latach. Firmy widzq, szczegélnie dzisiaj, wzrosty w
branzy e-commerce lub ich potencjat, a do tego, by
z nich korzystaé, potrzebne sq inwestycie w infra-

strukture magazynowq.

Pytanie czy firmy w Polsce nie sq w dalszym
ciggu zbyt ostrozne, jesli chodzi o takie wy-
datki, nawet niezaleznie od kryzysu spo-
wodowanego pandemiq. Rozmawiatam
z przedstawicielem Cushman&Wakefield,
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ktéry potwierdzil, ze do inwestycji w au-
tomatyzacje w magazynach podchodzi sie
wcigz niechetnie. Bo czasami sie¢ zwracajq
nawet po 10 latach, tymczasem przecietne
umowy podpisywane z klientami trwajg do
2 lat. Realne jest wiec ryzyko, ze po tym
czasie operator zostaje bez klienta, i nie ma
z czego sfinansowaé wspomnianych inwesty-
cji.

To prawda, réznica miedzy Polskq a Europq Zachod-
niqg wciqz jest spora. Wynika chociazby z kosztéw
pracy ludzkiej. W naszym kraju oscylujq one w gra-
nicach 6-7 euro za godzine, na Zachodzie to 22,
a nawet 27 euro za godzine. Dlatego nie dziwiq in-
formacje, ze na przykfad w Niemczech funkcjonuje
ponad 100 zainstalowanych systeméw firmy Auto-
store, dzieki ktérym pracownicy nie muszq chodzié
miedzy réznymi pétkami i znosi¢ rzeczy do jednego
klienta.

Jest to mozliwe réwniez z tego powodu, ze automa-
tyzacja tam wpisuje sie w trzyletni, a czasem piecio-
letni zwrot z inwestycji. Wyraznie krétszy, niz wspo-
mniane przez Paniq 10 lat, w naszym kraju.

Na Zachodzie inaczej wygladajg réwniez
umowy, zawierane miedzy klientami a ope-
ratorami logistycznymi. Chetniej podpisuje
sie takie, ktére trwajqg nieco dtuzej, np. 5 lat.
Optacalnosé inwestycji lepiej sie wiec kalku-
luje. To dlatego z robotami uderzacie przede
wszystkim do firm z Europy Zachodniej, nie
z Polski?

Tak. Natmiast na polskim rynku tez powoli zaczyna-
my dziafaé, w ostatnich tygodniach przeprowadzili-
$my tutaj kilka ciekawych rozméw. Mam nadziejeg, ze

i tutaj uda sie zrealizowad jakie$ projekty.

Niezaleznie jednak od tego, czy méwimy o Polsce,
czy o Europie Zachodniej, rzeczq, ktéra na pewno

pomaga niektérym operatorom, jest wspomniana

przez Panig ustuga Robot as a Service (Raa$S). Mo-
del, ktéry polega na tym, ze klient najpierw ptaci nam
oplate instalacyijng, a potem korzysta z miesiecznej
subskrypcji. W jej ramach instalujemy sprzet, czyli ro-
bota i na biezgco go obstugujemy, usuwamy awarie
mechaniczne oraz poprawiamy jego funkcjonalnosé
na tyle, by spetniata metryki wskazane przez klien-
ta. Na przyktad predko$¢ dziatania lub liczbe typdw
przedmiotdw, kidre jest w stanie obstuzyé.

Co miesigc sprawdzamy, czy wymogi sq spetnione,
a jesli nie sq, opfata miesieczna jest pomniejszana
o kare, naktadang na nas. Wydaje mi sig, ze daje to
klientowi pewno$¢, ze mamy doktadnie ten sam cel.
Ponadto, z uwagi na to, ze opfata instalacyjna jest
niewielka, nie wymaga duzego wktadu kapitatowe-
go. Z kolei koszt miesigczny jest juz rbwnowazony

przez prace, ktérg wykonuje robot.

Co to znaczy, ze opflata instalacyjna jest nie-
wielka? Zdradzi mi Pan konkretng sume?

Mysle, ze nie... Zalezy ona od wielu czynnikéw.
Od tego, jak robot jest podtgczony, jak zintegrowany
z systemami dziafajgcymi u klienta oraz od tego, co
doktadnie musielismy zrobi¢, by go wdrozyé u od-

biorcy.

Powiedzmy, ze do pewnego stopnia mo-
del wynajmu moze sie rozprawié¢ z barierq
finansowaq. Ale tylko do pewnego stopnia.
Sam Pan powiedzial w jednym z wywia-
doéw, ze aby roboty porzgdnie pracowaty
w centrum logistycznym, caly poziom auto-
matyzacji w tym miejscu musi by¢ “niezwy-
kle zaawansowany”. A to tez sq koszty.

Tak, wydaje mi sig, ze nasze rozwigzanie ma sens
tylko wtedy, gdy centrum jest juz do pewnego sto nia
zautomatyzowane, wigc uwaznie $ledzimy dziata-
nia firm w tym zakresie i tylko w takich widzimy po-

tencjalnych klientéw.

Jak wyglada takie wprowadzanie automatyzaciji
w magazynie? Najpierw pojawiajg sie podajniki,
dzigki czemu ludzie nie chodzq po catym budynku,
tylko pewne rzeczy jezdzq na urzqdzeniach. Kolejng
rzeczq, kiérq sie wyeliminowuije, jest podchodzenie
do wielu réznych pétek, na ktérych stojq lub maijq
staé przedmioty. Stqd inwestycje w systemy automa-
tycznego sktadowania. Gdy juz firma jest na takim

poziomie, wtedy pora na nas.

Oglosiliscie, ze celem firmy jest wdrozenie
tysigca robotéw. To cel na ten rok?

Nie, na pie¢ lat. Postawilismy go sobie w zesztym

roku, wigc mamy czas do kofca 2024 r.

W obliczu pandemii wydaje sie to prostsze,
czy trudniejsze niz wéwczas, gdy byto ogta-
szane?

ronsiveo (IO

Zainteresowanie klientéw jest, natomiast wokét dzia-
talnosci takich duzych centréw logistycznych réwniez
pojawifo sie pewne ryzyko. Utrzymanie miejsca pra-
cy, do ktérego przychodzq codziennie setki oséb, na
wiele zmian, w sytuacji gwattownego rozprzestrze-
niania sie wirusa, nie jest fatwe. Mysle jednak, ze
z drugiej strony sytuacja zwigzana z koronawirusem
bedzie zacheca¢ operatoréw do dalszej automaty-

zacji.

Czy to oznacza, ze osiggniecie tego tysigca robo-
téw jest mozliwe? Absolutnie sie staramy. Najwigk-
szq przeszkodq sq dla nas obecnie bariery w prze-
mieszczaniu sig. Bo jak méwitem, wiekszo$é naszych
obecnych lub potencjalnych klientéw dziata w Euro-
pie Zachodniej. Czekamy na poluzowanie obostrzen
zwigzanych z kwarantanng, zeby nasze ekipy mogty

jezdzi¢ do tych firm i instalowaé nasze rozwigzania.
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lle robotéw do tej pory udato sie wdrozy¢?

Klika.

Na drodze popularyzacji cobotéw stoi jesz-
cze jedna barierq, juz zupetnie niezwigzana
z koronawirusem. Eksperci wskazujq, ze co-
boty nie kazdego rodzaju towar sq w stanie
samodzielnie skompletowaé. To zarzut réw-

niez w stosunku do rozwigzania Nomagic?

Chyba tak. To obserwacja, powiedziatbym, dosé
naturalna. Ludzka reka jest niesamowitym urzqdze-
niem, ktérym mozemy ponieéé i bardzo matq rzecz,
jak ziarnko ryzu, jok i bardzo duzq i ciezkq, jak
zgrzewka wody mineralnej. Tymczasem mozliwosci
robotéw, a doktadnie, ich chwytakéw, sq do$¢ ogra-

niczone.

Trzeba si¢ dobrze nagimnastykowaé, by mieé sze-
rokie portfolio rzeczy, ktére taki robot jest w stanie
obstugiwaé. A i tak jest to zawsze mniej, niz moze
obstuzyé operator, biorgc pewne rzeczy obiema re-
kami.

Jak u Was wyglqgda to gimanstykowanie sig¢?

Pracujemy nad rozwojem naszych robotéw. Samo
ramie robota nie jest problemem. To urzqdzenie, kt6-
re na odlegfo$é 130 cm jest w stanie bez problemu
przenosi¢ rzeczy o wadze do 10 kg. Poza tym jest
dosé standardowe, kupuije sie je i jest wiasciwie go-
towe do dziatania.

Problemem jest wspomniany chwytak. Jesli bowiem
robot miatby podnosié trudny do obstuzenia przed-
miot, jak na przyktad pudetko z butami, ktére sie
otwiera, skutkiem czego buty mogqg powypadaé, to
trzeba mieé pomyst, jok dawaé sobie rade z takim
problemem. | to jest wtasnie jeden z takich obszardw,
ktéry nas interesuje, nie mamy jednak jeszcze goto-

wego rozwigzania.

Pozostaje chyba jeszcze kwestia tzw. “rozu-
mu robota”. W innym wywiadzie stwierdzit
Pan, ze to wlasnie jego budowa jest jedny
z Waszych gtéwnych zadan obecnie. Na ja-
kim etapie jestescie?

Ten rozum w pewnych obszarach e-commerce juz
dziata i to bardzo dobrze. Na przyktad tam, gdzie
klient sprzedaje elektronike, a wiec produkty takie
jak telefony, tablety, laptopy, kabelki do tych wszyst-
kich urzqdzen, karty SD, itp.

Tutaj dziata to wszystko bardzo dobrze, poczgwszy
od aktywnosci takich jak rozpoznawanie produktéw,
po podejmowanie decyzji, na przyktad co robig,
kiedy co$ wypadnie podczas przenoszenia. Mamy

wiec juz gotowy produkt, ktéry mozemy wdrazaé.

Natomiast wcigz pracujemy nad innymi kategoria-
mi produktdw, ktére sq zapakowane troche inaczej
niz elektroniczne. Pracujemy zaréwno nad obstugg
mechanicznq, jak i nad czeéciq “rozumu”, czyli so-
ftwarem i systemem wizyjnym. Obecnie skupiamy sie
najmocniej nad obszarem modowym oraz niezwy-
kle interesujgcym i popularnym, zwtaszcza w ciggu
ostatnich dwéch miesigcy, obszarem produktéw spo-

zywczych.

Jak wyglada nauka takiego robota?

Dobre pytanie. Robot uczy sie na przykfadach.
Cze$¢ z nich przeprowadzamy w naszym laborato-
rium w Warszawie, natomiast bardzo chetnie uczymy
go, gdy znajduje sig juz w systemie produkcyjnym,
w magazynie klienta. A to dlatego, ze mamy tam do-
step do znacznie wigkszej liczby produktéw. To tam
widzimy nowe modele i zmiany, ktére sq wprowa-
dzane w stosunku do nich, np. promocje.Trenowanie
sztucznej inteligenciji, czyli gtebokiej sieci neurono-
wej polega na tym, ze wzbogacamy do$wiadczenie

robota. Robimy anotacje czy jaka$ akcja wykonana

przez robota byta sukcesem, czy porazkq albo na
zdjeciach z kamer kolorujemy punkty, gdzie robot
powinien podnosié przedmioty i potem tych nowych

danych uzywamy do trenowania sieci neuronowych.

Najprosciej to nie brzmi...

To prawda, bo jest to doéé skomplikowany proces.
Wynik natomiast jest taki, ze powstaje nowy system,
nauczony na bazie przeprowadzonych wtasnie, no-
wych do$wiadczen. Jego z kolei zestawiamy i po-
réwnujemy ze starymi systemami, na bazie ktérych
pracowal robot, zeby sprawdzié, czy naprawilismy
jaki$ problem, czy nie. | w oparciu o to uczymy nowg

wersje robota.

w cyklach tygodniowych, co oznacza, ze zwykle co
7 dni pojawia sie nowa wersja “rozumu” robota, kté-

rq jeste$my w stanie dostarczy¢ klientowi.

Co to doktadnie oznacza? Powiedzmy, ze je-
stem operatorem logistycznym, zajmuje sie
wiasnie elektronikg. Nagle w magazynie po-
jawia sie zupetnie nowy produkt, powiedz-
my, telefon. lle czasu zajmie nauczenie robo-

ta, jak go rozpoznad, chwytaé i przektadaé?

Zwykle nie trzeba na to przeznaczaé zadnego do-
datkowego czasu. Technologie gfebokich sieci neu-
ronowych polegajq na tym, ze tworzona przez nie

sie¢ ma pewien rodzaj intuicji. A to oznacza, ze nie

Jesli nowy produkt nie bedzie zapakowany w catkowi-

cie odmienny sposéb, dotgd niewidziany, robot powi-
nien zadziala¢ bez nowego trenowania.”

A co z gotowym produktem, czyli robotem
przeznaczonym do obstugi elektroniki? Tez
w dalszym ciggu sie uczy?

Tak. Nasze roboty uczq sie wraz z pojawianiem sie
nowych zestawdw produktéw, lub w obliczu innych
zmian, na przykfad oéwietlenia albo rodzaju pojem-

nikdw, w ktérych rzeczy przyjezdzajq do nich.

Jak szybko uczg sie roboty?

Proces uczenia sig, czyli trenowania sieci neurono-
wej, zajmuje kilka godzin, do jednego dnia. Wiecej

czasu zabiera proces zbierania danych. Pracujemy

jest nauczona, jak doktadnie wyglada Iphone 11,
i kiedy pojawi sie Iphone 12, to wszystkiego trzeba
bedzie jg nauczyé od nowa. System widziat tyle
réznych telefonéw, ze mniej wiecej wie, jak wyglg-
da tego rodzaju przedmiot i jak z nim postepowaé.
Jesli wiec nowy produkt nie bedzie zapakowany
w catkowicie odmienny sposéb, dotqd niewidzia-
ny, robot powinien zadziataé dobrze, bez nowego
trenowania. Natomiast jesli nastgpi duza zmiana
w sposobie pakowania i telefony bedg nagle cho-
wane w opakowaniach takich, jak np. jajka, wéw-
czas trzeba bedzie zebraé wigkszq liczbe danych
tego dotyczqcych. | dotrenowaé robota, a to wszyst-

ko zajmie tydzien, do dwdch.
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Skoro jestesmy przy czasie, porozmawiajmy
o predkosci dziatania robotéw. Sg one szyb-

sze czy wolniejsze niz cztowiek?

Cztowiek jest bardzo szybki. Robot dzisiaj jest w sta-
nie dziataé¢ z predkoscig cztowieka, jednak w dtuz-
szej perspektywie czasu. To znaczy, ze na przestrze-
ni 4 godzin obstuzy tyle samo towaru. Natomiast jesli
operator chciatby sie écigaé z robotem, to mysle, ze

w ciggu 15 minut lub 30 wyprzedzitby go.

W takim razie na czym polega wyzszosé

robota nad cztowiekiem?

Mysle, ze nie chodzi o wyzszosé. A o to, ze roboty
majq pomagaé ludziom w magazynach, po prostu
ich wyreczajqc. Cze$¢ pracy, ktérq sie tam wykonuie,
jest niezwykle powtarzalna, czasami po prostu nu-
zqca i nudna. Mysle wiec, ze tak jak pewnie zadne
z nas nie za bardzo lubi pranie reczne, i uzywa pral-
ki automatycznej, tak w tym samym kierunku bedzie
szta robotyzacja. Do wktadania przedmiotéw do pu-
detek przez osiem, lub kilkanascie godzin dziennie,
nie bedzie potrzebny czfowiek. A maszyna bedzie to

robié¢ rébwnym rytmem, bez korica

Zeby to jednak bylo optacalne, potrzebna
jest odpowiednia skala dziatania, zgadza

sie?
Tak.

Tylko co to oznacza? Ze wdrozenie tylko jed-
nego robota w magazynie jest zupetnie nie-
optacalne?

Nie, wdrozenie jednego ma sens... Natomiast nie
moze byé tak, ze ten robot pracuje zaledwie 4 go-

dziny dziennie. Rachunek ekonomiczny bedzie na

plus wéwezas, gdy takie urzqdzenie bedzie praco-
waé na dwie, mozne nawet na frzy zmiany. Moze

i w soboty oraz w niedziele.

W oparciu o to wszystko, co Pan opowie-
dzial, mam jednq refleksje. Wcale nie za we-
sotqg. Automatyzacja to rozwigzanie tylko dla
gigantéw - dla duzych operatoréw logistycz-
nych, ktérych staé na takqg inwestycje i ktorzy
operujq tak wieloma produktami, ze robot
wlasciwie bez przerwy ma co robié. Zgodzi

sie Pan z tym?

| tak i nie. Gigantom jest tatwiej, bo sami kontrolu-
ia swoje potrzeby, potrafig zaplanowaé wzrosty na
rok, a nawet dwa do przodu. Co jest bardzo waz-
ne w $wietle tego, o czym méwilismy - ze inwestycje
w magazyny czy automatyzacje i robotyzacie,

zwracajq sie po dluzszym czasie.

Mysle jednak, ze jest i przestrzeri dla operatoréw
3PL, $wiadczqcych ustugi logistyczne dla innych,
mniejszych firm. Juz teraz i w Niemczech, i we Fran-
cji widaé, ze sie automatyzujg. Na pewno jest im
trudniej, bo podpisujq umowy z klientami na krétszy
czas, wigc duza inwestycja w automatyzacje lub ro-
boty jest trudniejsza do uzasadnienia. Mysle jednak,
ze jest to jedyna metoda, zeby pozostaé na rynku.
Bo na samym koricu to efektywnosé, szybkosé i koszt
dostarczenia ustugi sq kluczowe. A automatyzacja
i robotyzacja na pewno pomagaijg w diugofalowym

prowadzeniu tego rodzaju biznesu.

Rozmawiata: Dorota Ziemkowska, Trans.INFO

Wi ronsineo  [ENSY

E-commerce to nie tylko e-sklepy.
Jak pandemia zmienita operatorow
logistycznych?

- Mysle, ze nie bedzie problemu z procesami i narzedziami, bo juz je mamy, podob-
nie jak wiedze na temat obstugi e-commerce - méwi Tomasz Oczkowski, commercial
director FM Logistic Central Europe. - Bardziej trzeba bedzie sie skupi¢ nad tym, gdzie
ten wolumen bedzie sie znajdowat i gdzie producenci bedg chcieli go sprzedawacd.
Bo my, operatorzy logistyczni, musimy podchodzi¢ troche reaktywnie do tego,
czego rynek wymaga - Humaczy. Zdradza przy tym, jakiego rodzaju rozwigza-
nia automatyzujgce prace zastosowata firma obstugujac klientéw dziatajgcych

W e-commerce.
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W obliczu pandemii firme FM Logistic czeka

rewolucja czy ewolucja?

Tomasz Oczkowski, Commercial Director FM Logi-
stic Central Europe: Pandemia COVID-19 wymusita
na wszystkich firmach wiele zmian. Tak naprawde
nie wiemy jeszcze jaki wptyw na gospodarke w
dfugim okresie bedq miaty ograniczenia i restrykcje
naktadane przez rzqdy wszystkich krajéw dotknieg-
tych epidemiqg. Generalnie nie spodziewamy sie
jednak rewolucji negatywnej, a raczej nastawiamy
sie na pozytywnqg ewolucje. Dlaczego? Ponie-
waz obecna sytuacja przyspieszyta wdrazanie
planéw strategicznych, ktére mielimy juz zaryso-
wane i gotowe do implementaciji, jednak rozpisane
w perspektywie diugookresowej. Dotyczy to
zaréwno globalnej organizacji FM Logistic, jak
i oddziatu Centralna Europa, w imieniu ktérego sie

wypowiadam.

Doskonale. Liczytam, ze przejdziemy od ogétu
do szczegétu. Méwi Pan, ze w obliczu pande-
mii przyspieszg wasze plany strategiczne.

Dlaczego?

Wynika to z faktu, ze plany, ktére okreslilismy
jeszcze przed pandemiq, sq spdjne z obecng
rzeczywisto$ciq. Nie ma jednak watpliwosci, ze
musimy szybciej si¢ do niej dopasowaé. Mam na
mysli chociazby inwestycje w omnichanneli obstuge
kanatu e-commerce. Jak najbardziej bylismy juz
w tej branzy obecni, jednak musimy zdecydowanie

przyspieszyc.

Dzi§ w ramach obstugi logistycznej sprzeda-
zy wielokanatowej (multichannel, w czym jest
i sprzedaz internetowa) przygotowujecie
dziennie 900 tys. przesytek. To dane dotyczgce
cat go FM Logistic czy tylko oddziatu Centralna

Europa?

900 tys. przesytek dziennie dla sprzedazy elek-
tronicznej generuje cata firma FM Logistic. Na
rynku  wyréznia nas podejscie omnichannel,
w ktérym zawiera sie zaréwno obstuga tradycyijne-
go kanatu sprzedazy, jak i elektronicznego. Pozwa-
la to wypracowaé synergie w obszarze operacji
i kosztéw. Mamy tez jednak projekty typowo
e-commerce’owe, w ktérych obstugujemy takich
graczy, jak np. sieci handlowe sprzedajqce
artykuty dla dzieci i firmy oferujgce mate AGD.
O przejéciu z kanatu B2B do B2C, czyli o dywersy-
fikowaniu ryzyka w obliczu spadajqcej sprzedazy
stacjonarnej, zaczyna jednak mysle¢ gro obecnych
klientéw, ktérzy dotqd sprzedawali w “tradycyjnych
sklepach”. Sq to przedstawiciele réznych branzy,
nie tylko juz dzi$ popularnych w sieci sprzedawcéw
elektroniki uzytkowej, ubran czy AGD. Myslg o
tym réwniez producenci produktéw spozywczych,

przekgsek, srodkéw czystosci, a nawet lekdow.

Te firmy juz wczedniej myslaty o przejiciv w mul-
tichannel, ale wcigz tego nie robity. Mielismy do
czynienia z identyczng sytuacjq, jak z RFID dwa
lata temu. Byto to popularne pojecie, kazdy o nim
méwit, ale nie kazdy byt w stanie wdrozyé te roz-
wigzania. Dzi$ jednak pandemia doprowadzita do
sytuacji, ze firmy muszq jak najszybciej postawié
na dywersyfikacje sprzedazy. Wiec wiele takich
odktadanych projektéw przyspieszy.

Gdy dzi$ klienci zainteresowani e-commer-
ce zglaszajg sie do Panstwa, z czego mogq
skorzystaé?

Udostepniamy im rozwigzania IT, mozliwo$é
podpiecia sie pod market place’y, potgczenie
z firmami kurierskimi, obstuge zleceri interneto-
wych w magazynach, przygotowywanie przesytek
i ustugi dodane. To wszystko mozna u nas zro-
bi¢ pod jednym dachem, nie outsource'vjgc sie
z cze$ciq zadan do innego operatora. Mozna wiec

korzysta¢ z efektu synergii.

Omnikanatowo$é¢ jest teraz bardzo popularng,
w zwiqzku z czym operatorzy logistyczni wiele
rzczy muszqwdrozyé lub dopracowaé, zeby odczu-
cia klienta koAcowego byly spdjne, bez wzgledu

nakanat sprzedazy uzyty aby do niego dotrzeé.

Dobrze, ze Pan o tym wspomniat. Bo méwigc o
wplywie pandemii na e-commerce, najczesciej
skupiamy sie na e-sklepach. Mato jest rozwa-
zan na temat tego, w jaki sposéb firmy, takie
jak FM Logistic, bedg musiaty sie przeksztatcié,
czy poszerzy¢ albo wzbogacié oferte, zeby
odpowiedzie¢ na nowq rzeczywisto$é, praw-
da?

Przeksztalcié sie na szczescie nie musimy. Bo jak
méwitem, takq ustuge mieliSmy juz przed pan-
demig. Musimy by¢ tylko gotowi na zwiekszenie

wolumendéw w tym kanale.

Mielismy tez okazje udowodnié nasz profesjona-
lizm w tej dziedzinie, gdy dla naszego klientq,
znanego producenta mebli, w ciggu 5 dni dosto-

sowali$my cafq operacje do kanatu e-commerce.

W porzqdkuy, tylko obstuga sprzedazy interne-
towej stanowita do tej pory 10 proc. obrotéw
Grupy FM Logistic. To nie jest duzo. Co$ wiec
trzeba bedzie zrobié z tq ustugq, by odpowie-

dzie¢ na zwigkszony popyt.

Mysle, ze nie bedzie problemu z procesami
i narzedziami, bo juz je mamy, podobnie jok wiedze
na temat obstugi e-commerce. Pewnie teraz czg$é
wolumendw, ktére byly sprzedawane w kanale
tradycyjnym, zostanie przekierowana do sieci.
Powstang i nowe firmy, typowo e-commercowe,
ktére bedq sprzedawaty tylko w sieci. Dla nas jed-
nak to nie bedzie stanowito zadnego wyzwaniq,
bo z punktu widzenia operatora logistycznego
i procesdw, ktére odbywajg sie w magazynie czy
w dystrybucji, obstuga zaréwno jednych, jak i dru-

gich klientéw, wyglgda tak samo.

peat ol ) /

Bardziej trzeba bedzie sie skupi¢ nad tym, gdzie
ten wolumen bedzi sie¢ znajdowat i gdzie pro-
ducenci bedq chcieli go sprzedawaé. Bo my,
operatorzy logistyczni, musimy podchodzi¢ troche
reaktywnie do tego, czego rynek wymaga. Wyma-
gane tez bedq pewnie nieco inne rozwigzania IT,
umozliwiajgce szybszq reakcje na potrzeby klienta

i nawigzywanie interakcji z klientem koricowym.

Jakie wiec doktadnie inwestycje planujecie?
Anna Galas, Senior Business Development
Director w FM Logistic Europa Centralna stwier-
dzita w jednym z wywiadéw, ze omnichannel
czy e-commerce to kierunki, w ktérych bedzie
rozwijat sie handel, dlatego wasza firma aktu-
alnie mocno pracuje nad tym obszarem. Nad

czym konkretnie?

Bedq to inwestycje we wspomniane rozwigzania
IT i w wyposazenie magazyndw, czyli postawie-
nie na inne systemy skfadowania i przygotowania
towaru, zwigkszajgce produktywno$é kompleta-
cji wiekszych ilosci zaméwien jednak o bardziej
rozdrobnionej strukturze, np. regaty pétkowe, pét-
automatyczne linie kompletacyjne, czy rozwigzania
z wykorzystaniem autonomicznych robotéw typu
goods-to-man. Dodatkowo zamierzamy poszerzyé
funkcjonalnoéci  udostepniane naszym klientom
o peten zakres track&trace operacji powierzonych
w nasze rece — poczqwszy od przyjecia dostawy,
poprzez przygotowanie zamdwienia a skofi-
czywszy na dostawie do odbiorcy korhicowego,
dla wszystkich obstugiwanych przez nas kana-
téw sprzedazy, w wygodnej dla klienta postaci

i w niemal rzeczywistym czasie.

Trzeba jednak pamietaé, ze z takich rozwigzan
juz korzystamy, a zwigkszenie ich ilosci bedzie
zalezato, jak méwitem, od skali wzrostu zaintere-

sowania e-commerce.
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To jaka jest skala na ten moment? Sam Pan
przyznat, ze wida¢ wzrost zainteresowania

e-commerce, ale o jakim doktadnie méwimy?

Bardzo trudno to na ten moment okresli¢. W szczy-
towym momencie pandemii, gdy wigkszo$é sklepéw
pozostawata zamknieta, obserwowali§my nawet
200 - 300 proc. wzrost iloéci paczek w kanale
B2C. Tak naprawde jednak, dopiero od niecatego
miesigca normuje sie sytuacja zwigzana z COVID-
-em. Nastroje spoteczne zaczynajq sie poprawiaé,
ludzie wracajq do normalnego trybu pracy, luzo-
wane sq obostrzenia dotyczgce biznesu, ale jak to
sie przetozy na ilosci wolumendédw w diuzszej per-
spektywie? Nie mierzymy tego jeszcze, bo jest na

to za wczesnie.

Nie wiadomo, czy ten trend potrwa diugo. Czy
sie ustabilizuje, czy zainteresowanie bedzie wiek-

sze, czy mniejsze. Szacuje jednak, choé nie jest to
skwantyfikowane, ze mamy blisko dwa razy wiecej

zapytan, jedli chodzi o ten kanat.

Do tej pory rozmawialismy przede wszystkim
o globalnym FM Logistic. Gdy jednak skupimy
si¢ na oddziale Centralna Europa zobaczymy,
ze wystepuje tu mocna regionalizacja ofer-
ty i obstugg e-commerce zajmujg sie u was
przede wszystkim Czechy. Czy to oznacza, ze
rozwéj ustug zwiqzanych z tq branzq, réwniez
w odniesieniu do przysztych klientéw, bedzie

oparty wilasnie na tym kraju?

| tak i nie. Moze zacznijmy od tego, dlaczego wta-
$nie Czechy sie tym zajmowaty. Po prostu wybierali
je producenci i firmy handlowe, nie tylko z tej czesci
Europy, ale generalnie z tego kontynentu. Przede

wszystkim ze wzgledu na umiejscowienie. Jak Pani

spojrzy na mape, to z regionéw takich jak Lovosice
czy Cheb jest duzo blizej do Niemiec (i dalej na
Zachéd) niz z Poznania i Wroctawia. Dzieki temu
szybko$¢ reakcji obstugi rynkéw zachodnich z tych
lokalizacji byta lepsza.

Juz w zesztym roku pojawity sie tam jednak pierw-
sze ograniczenia. Przede wszystkim zwigzane
z dostepnosciq ludzi i powierzchni magazynowe.
Jeszcze przed pandemiq $rodek ciezkosci przesu-
wat sie wiec w strone Polski. Mamy chociazby na
Slgsku dwa duze centra, w kiérych obstugujemy
producentéw matego AGD, wysyfajgc towar na
catq Europe.

Co sie jednak jeszcze dzieje — przez pandemie
firmy lokalne, ktére dziataty tylko na rynku pol-
skim lub tylko na czeskim albo stowackim, szukajq
ustugi e-commerce’owej. | to nie paneuropeiskie;j,
czy tzw. multicountry, lecz lokalnej. Producenci,
ktérzy dziafali na przyktad tylko w Polsce, chcg
po prostu zdywersyfikowaé swéj kanat sprzedazy
i doda¢ e-commerce, ale w dalszym ciggu myslqgc

tylko o odbiorcach z naszego kraju.

To by sie¢ zgadzato z tym, co méwita przedsta-
wicielka Panstwa firmy - ze globalizacja nie
zadziatata w obliczu pandemii i firmy, réwniez
operatorzy logistyczni, bedq sie staraé opieraé

na strukturach regionalnych.

Gtoéno sie juz o tym méwi, ze pandemia poprzery-
wata taricuchy dostaw. Duza czeséé produkeji byta
wytwarzana w Chinach i tamtej czesci $wiata,
a sytuacja z koronawirusem pokazata, ze nie byto
to bezpieczne dla wielu firm. Mysle, ze dotych-
czasowe podejscie do taicucha dostaw zostanie

troche zweryfikowane.

Jest szansa, ze niektére firmy cze$é swoich zakta-
déw produkcyjnych bedq sie staraty przenies¢ do
naszej czeséci Europy, gdzie nadal jestedmy bar-

dziej atrakcyjni pod wzgledem kosztéw. Gtéwnie
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ze wzgledu na to, ze mamy taiszq sife roboczq
i tafisze magazyny. Mozemy wiec staé sie atrakcyijni

dla nowych, tworzqgcych sie tanicuchéw dostaw.

Na te zmiany w lokowaniu produkcji, rzecz
jasna, bedqg tez reagowaé operatorzy logi-

styczni, czyz nie?

Oczywiscie. My juz dzi$ dziatamy w duzej mierze
opierajqc sie na centrach dystrybucyjnych, obstu-
gujacych mniejsze zasiegi regionalne. Mysle wiec,
ze w naszym przypadku model dziatania sie nie
zmieni. Zmieni sie¢ wielko$¢ wolumenu do obstugi,

ale o tym juz méwilismy.

Nie wspominali$my za to o tak czesto uzywa-
nych w kontekscie pandemii stowach jak:
cyfryzacja, automatyzacja, innowacyjnosé.
Bardzo pojemnych. Jak Pan je zinterpretuje
z punktu widzenia FM Logistic?

To rzeczywiscie sqg modne pojecia, i oczywiscie
zmieniamy sie, majgc je na wzgledzie, podobnie
jok zmiania sie caty $wiat. Pokazata to pandemiq,
chociazby przez to, ze mozemy prowadzi¢ roz-
mowy i spotkania przez internet i wcale nie sq one

mniej produktywne.

Jedli jednak chodzi o inwestycie w cyfryzacje
i automatyzacje w logistyce, to dochodzq bardzo
wazne kwestie, jak: rachunek ekonomiczny i zwrot

z inwestyciji.

Owszem, staramy sie by¢ firmq innowacyjng, wpro-
wadzaé automatyzacje. Bardzo czesto jednak
okazuje sie, ze naktady finansowe, ktére trzeba
ponies$é, by pokusi¢ sie o jakgs inwestycje, nie dajg
sie wyttumaczy¢ z perspektywy ekonomicznej. Bo
w naszej czesci Europy nadal sita robocza jest tania
i zderzamy sie z kalkulacjq, ktéra pokazuje, ze

zrobienie czego$ manualnie jest po prostu tafsze.
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Co wigcej, automatyzowaé mozna procesy, ktére
sie powtarzajq. A logistyka jest bardzo dynamicznq
dziedzingito, co sie ma dziaé w magazynie, czesto
jest kreowane przez potrzeby rynku. Elastycznosé
jest wiec niezbedna, a niestety po wprowadzeniu
automatyzacji zostaje ograniczona, bo przy niej
nie mozna na przyktad bardzo fatwo i szybko
przeprojektowaé linii produkcyjnej lub pakujgce;.
A niekiedy jest to niezbedne, bo np. dzial mar-
ketingu sklepu wymyslit, ze zamiast sprzedawaé
w promocji 3+1 bedziemy sprzedawaé 4+1.
W takich sytuacjach rozwigzania elastyczne sq
niezbedne.

Natomiast tam, gdzie jest to mozliwe, automatyza-
cja wystepuje. Coraz czesciej méwi sie o srodkach
transportu wewnetrznego bez kierowcédw, czyli
o AGV (Automated Guided Vehicles - przyp.red.)
i takie rozwigzania juz istniejq. U nas na przyktad
od dwéch lat uzywamy dronéw do inwentaryzaciji
w magazynie. | wcale nie potrzebna byta do tego
pandemia ani inne katastrofy, ktére wywracajg do
géry nogami catq gospodarke.

W naszej organizacji mamy komérke, ktéra zaj-
muje sie tylko innowacjq i automatyzaciq, i tam,
gdzie to mozliwe, wprowadza takie rozwigzania.

Bariery sg, nie ma watpliwosci. Nie poma-
gaja tez np. krétkie umowy podpisywane
z klientami, ktére sprawiajq, ze czasami trud-
no o to, by budzet takiej kosztownej inwestyciji
sie zbilansowat. Mieliscie Paristwo tego rodza-
ju doswiadczenia?

Pierwszym czynnikiem, ktéry ma wptyw na decy-
zje o takich inwestycjach jest informacja o zwrocie
z inwestycji. Krétkoterminowe kontrakty na pewno
w czyms$ takim nie pomagajq. Natomiast zauwazy-
lismy w ciggu ostatnich dwéch lat, ze umowy 2-,
3-letnie to juz nie jest standard. Nasi klienci podpi-
sujq 5-letnie, a zdarzajq sie nawet 10-letnie.

Na pewno tatwiej wprowadzaé ulepszenia,
o jakich rozmawiamy, z klientami, z ktérymi ma sie
dfugotrwalqg relacje biznesowq i obie strony majq

do siebie zaufanie. Dgzymy wiec przede wszyst-
kim do tego, by wprowadzaé automatyzacje przy
obstudze partneréw, z ktérymi juz wspdtpracujemy.
Oczywiscie, proponujemy to i nowym, poten-
cjalnym klientom. Natomiast czesto bywa tak, ze
widzq oni, ze jest to dobre rozwigzanie, ale nie
kazda firma ma na ten cel przeznaczone $rodki.

Od kogo zazwyczaj wychodzi impuls do inwe-
stycji w nowe technologie? Od klienta czy
operatora logistycznego?

Mysle, ze od rynku. Kazdy dqzy do tego, zeby byé
lepszym, tariszym i by usprawniaé swoje procesy.
Jednak prowadzqc firme logistyczng w sposéb
“tradycyjny” dochodzi si¢ do momentu, ze dalej
usprawni¢ sie jej nie da. Bo mozna zwiekszyé
wydaijno$é pracownika o 10, o 15 proc., ale bez
zmiany podejécia do proceséw w magazynie, bez
wprowadzenia rozwigzar automatycznych i pdt-
automatycznych, wiele sie nie osiggnie.

Jest szansa, ze niekto-
re firmy cze$¢ swoich
zaktadéw  produkeyi-
nych bedq sie staraty
przenie$¢ do nasze;

czesci Europy. Moze-
my sie sta¢ atrakeyjni
dla nowych, tworzg-
cych sie farncuchow
dostaw.”

A rynek to weryfikuje. Dzi$§ niezbedne jest, by sie
usprawniaé i innowacyjnie podchodzi¢ do proce-
séw, ktére do tej pory obstugiwato sie w sposéb

standardowy.

Chetnie bym w tym momencie ustyszata
o konkretnym przyktadzie, ktéry by vdowad-

niat to, o czym Pan méwi.

Na przykfad w ustudze copackingu w Mszczo-
nowie wdrozylismy wézek autonomiczny, ktéry
transportuje odpady, takie jak folie i kartony.
Kiedy$ cztowiek musiat zawozi¢ je do sortowni
i przektadaé do odpowiednich konteneréw. Dzi$
tym wszystkim zajmuje sie wspomniany wdzek.
Podobnie automatyczne wézki zajmujq sie u nas

przewozem pustych palet do sortowni.
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Kolejnym rozwigzaniem sq wspomniane juz drony
wykorzystywane do inwentaryzaciji wyrywkowe;.
Woezeéniej do takich dziatad trzeba byto anga-
zowaé wézek z koszem na wysokim wysiegniku.
| dwéch operatoréw, bo jeden kierowat maszyng,
drugi siedziat w koszu. Dzi§ operator bierze drona
i zajmuje si¢ inwentaryzacjq dzigki temu, ze caly
magazyn jest zmapowany. Tego rodzaju rozwigza-
nia, ktére znacznie utatwiajq prace, udafo sie nam
wprowadzi¢ w ciggu ostatnich dwéch lat.

W jaki sposéb te inwestycje przetozyly sie na
zwrot z inwestycji?

Trudno tu podaé konkretne kwoty, gdyz zazwyczaj
sq to projekty globalne Grupy FM.

Rozmawiata: Dorota Ziemkowska, Trans.INFO
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Koniec ze sztywnymi kontraktami
magazynowymi. Pandemia pokazata,
ze chcemy wiekszej elastycznosci

Po najwiekszym dotku wywotanym pandemiq, jaki zaliczylismy na
przefomie marcaikwietniq, firmy zaczely powoli realizowaé przewidywania
ekspertow. Reshoring, regionalizacja tancuchéw dostaw, odchodzenie
od outsourcingu. Gdyby im sie przyjrzeé, wszystkie majg gwarantowac¢
wieksze bezpieczenstwo, ptynnosé i elastycznosé funkcjonowania biznesu
i tancuchéw dostaw. W koncu kryzys to czas szybkiego reagowania na
zmiany rynkowe i sztuka odnajdywania szans w zagrozeniach. Tylko jak
teraz te elastycznos¢ zachowaé? Zwlaszcza w przypadku tak trudnego
biznesu, jak magazynowanie towaréw?

Akcja-reakcja

Koronawirus przyspieszyl wzrost sektora e-com-
merce, bo zakupy zamiast stacjonarnie, robione sq
w sieci. Klienci zrobili sie tez bardziej wymagajqcy
i nie chcq juz czekaé na zaméwione towary. Cheg
je mieé u siebie najchetniej w tym samym dniu lub
dziers po ztozeniu zaméwienia. W czasie pandemii
czesciej korzystajq tez z urzqdzen paczkomatowych
czy punktéw PUDO, bo to daje im wigkszq swobode
dziatania i bezpieczeristwo. Nadawcy towaréw
robig wiec wszystko, by dostosowaé sie do potrzeb
konsumentéw i skracaé czasy dostaw.

Firmy z kolei zaczely szybciej i chetniej przenosi¢
produkeje z Chin, najczesciej do Europy. Na wage
ztota okazujq sie byé dostawcy i podwykonawcy
z rodzimych rynkéw, ktérzy sq gwarantem krétszego
czasu realizacji oraz ptynnosci fadcuchéw dostaw.
Zapewniajq tym samym wiekszq elastycznos$é biz-
nesu i mozliwo$¢ reagowania na zmieniajgcq sie

sytuacje rynkowaq.

Elastycznosé a logistyka magazynowa

Firmy handlowe i dystrybucyjne kalkulujg, czy
korzystniejsze sqg dla nich realizacje wysytek
z jednego magazynu centralnego, czy z magazy-
néw regionalnych. Widzimy réwniez znaczne ozy-
wienie i pogtebiajqcy sie trend przenoszenia maga-
zyndw z krajéw Europy Zachodniej do Polski. Gdyby
przeanalizowaé potrzeby poszukujgcych przestrzeni
magazynowych na platformie wareh.com i przyjrzeé
sie statystykom, zainteresowanie przeniesieniem
do Polski stanowi az 60 proc. catkowitego zapo-
trzebowania na powierzchnie magazynowe na plat-

formie wareh.com w lipcu 2020.

Krajami, ktére szukajg w ten sposéb oszczedno-
$ci sq przede wszystkim Niemcy i Belgia. Nie tylko
Europa Zachodnia celuje jednak w Polske. Chiny
i USA réwniez dostrzegty atuty posiadania maga-
zynu przetadunkowego w “sercu Europy”. Whioski
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ptyngce z tych zmian rynkowych wprost wskazujq
na redefiniowanie taricuchéw dostaw i poszukiwa-

nie oszczednosci w logistyce magazynowe;.

Z kolei nagty wzrost sprzedazy online spowodowat
wieksze zapotrzebowanie na magazyny $cisle prze-
znaczone do obstugi sklepéw internetowych. Od
maja br. na wareh.com zauwazyli§my az 90-pro-
centowy wzrost zapytan o magazyny obstu-
gujgce e-commerce. Podmioty, ktére do tej pory
nie $wiadczyly tego typu ustug deklarujq, ze chet-
nie podjetyby sie ich, gdyby tylko pojawit sig klient.
W praktyce oczywiicie dostosowanie magazynu do
obstugi e-commerce nie jest takie proste i szybkie,

ale za to ostatecznie staje sie optacalne.

Pomimo duzego zainteresowania powierzch-
niami magazynowymi, wida¢ jednak ostrozno$é
w zawigzywaniu uméw najmu - klienci nie cheq juz
wiqzaé sie kontraktami na diugie lata. Wolg krétsze
z mozliwosciq przediuzenia. Pozwala im to zacho-
waé elastycznoéé na wypadek kolejnego kryzysu.
Unikajq réwniez posrednikéw. Poza tym wiele firm
rezygnuje z outsourcingu na rzecz przejmowania
dziatari zwigzanych z logistykq. Wszystko to wigze
sie z checig oszczedzania i zachowania mozliwosci

reagowania na zmieniajgcq sie sytuacje rynkowa.
Tylko jak to wyglada w rzeczywistosci?

Tyle, jesli chodzi o najnowsze trendy. Jak jednak
w rzeczywistoéci odpowiada na nie rynek? Czy
mozemy méwié o elastycznoséci w logistyce i bizne-
sie, kiedy wlasciciele towaréw muszq podpisywaé
5-letnie umowy najmu powierzchni magazynowych
dla swoich towaréw? Nawet, jesli robiq to w systemie
3+2, to czy te 3 pierwsze lata nie paralizujg ruchéw
i decyzji biznesowych, w sytuacji wystgpienia
zmian rynkowych lub koniecznosci podjecia decyzji

o zmianie kierunku rozwoju firmy?

W czasach, kiedy w kilka minut bookujemy nocleg

w dowolnym miejscu na $wiecie, w dalszym ciggu
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Wareh.com to:

darmowe wyszukanie i btyskawiczna rezerwacja
bezpiecznego magazynu w dowolnym kraju UE wraz z jego
opfaceniem

brak posrednikow i koniecznosci spotykania sie - wymiany
mnéstwa telefonédw czy e-maili

brak koniecznosci wigzania sie wieloletnimi umowami
z magazynem - elastyczno$é i mozliwo$é podejmowania szybkich
decyzji, reagowania na zmiany rynkowe (rezerwacja od 1 dnia,
a takze mozliwo$¢ przefadunkéw)

mozliwosé rezerwowania magazynu na ile chcesz
i za ile chcesz, bo sam wybierasz ten, ktéry Ci odpowiada
i to w ciqggu kilku minut

mozliwo$¢ odnalezienia magazynu zlokalizowanego blisko
Twoich odbiorcéw i skrécenia czasu dostaw Twojego towaru

aby znalezé magazyn, musimy obdzwonié¢ wszystkie
te odnalezione w wyszukiwarce lub skontaktowaé
sie z posrednikiem. Nastepnie wymieni¢ mase maili,
a na koniec podpisaé kilkunastostronicowy kilkuletni

kontrakt, ktérego czesto sami nie rozumiemy.

Pandemia pokazata, ze potrzebujemy zmian
w tym zakresie.

By maksymalnie ulatwi¢ wspdtprace wtascicieli
towardw i magazyndéw a takze usprawnié tarcu-
chy dostaw, powstat wareh.com - platfoma maga-
zynowa, ktéra umozliwia btyskawiczne wyszukanie
i rezerwacje powierzchni magazynowych w dowol-
nym kraju UE - bez posrednikéw, bez koniecznosci
podpisywania uméw dfugoterminowych i bez ptace-
nia abonamentu.

Pandemia pokazata, jok wazne jest podqzanie za
zmieniajqgcymi sie potrzebami odbiorcéw. Obecnie
firmy oczekujq wspétpracy z zachowaniem moz-
liwosci elastycznosci dziatania i oszczednosci. Na
wareh.com bookujg magazyny na kilka mie-
siecy, by po tym czasie méc podjgé decyzje co
dalej. Dlatego wiasnie chcemy umozliwi¢ ludziom
z catego $wiata bezpieczne, ostrozne i elastyczne
zarzqdzanie taricuchami dostaw oraz optymalizacje

ich biznesu.

Niedawno wdrozylismy takze rozwigzanie, ktére juz

teraz pomaga przedsiebiorstwom ostabionym przez
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skutki pandemii. Na platformie pojawita sie dodat-
kowa ustuga Kont Korporacyjnych, umozliwiajgcq
dokonywanie natychmiastowych rezerwacji,
ale z odroczonym terminem pfatnosci.

Na jesieni natomiast zaprezentujemy rozwigzanie,
ktére zrewolucjonizuje wspélprace wiascicieli
towaréw z magazynami swiadczgcymi ustugi
dla e-commerce, czyniqc jg zautomatyzowang,
szybkq i prostq, jak nigdy dotqad.

Autor: Patrycja Rubik,
platforma magazynowa Wareh.com
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Ewolucja rozwiqgzan proekologicznych
w budynkach magazynowych

Otaczajgcy nas swiat zmienia sie dynamicznie i nieustannie prze do przodu.
Rozwoéj i wzrost gospodarczy przestajg byé bezrefleksyjne, przestajg by¢
rowniez celem uzasadniajgcym wszelkie srodki. Co wiecej, rosngca swia-
domos¢ koniecznosci zrownowazonego rozwoju wytwarza coraz wiekszq

presje na nowe inwestycje, a bycie nieekologicznym jest juz zwyczajnie nie-
modne. Zdajq sobie z tego sprawe uzytkownicy magazynéw i ich dewelope-
rzy. A ci, ktérzy jeszcze tego nie robiqg, wkrétce bedq musieli.

W swojej relatywnie krétkiej, ale dynamicznej historii
(jako prawdziwy impuls do rozwoju rynku nowocze-
snej powierzchni przemysfowej w Polsce, podawana
jest data przystgpienia Polski do Unii Europeiskiej
w 2004 r.), zaréwno deweloperzy, jak i uzytkownicy

powierzchni, przeszli ogromna metamorfoze.

Przez wiele lat znaczenie mialy przede wszystkim
koszty, a element , przyjazni ze srodowiskiem” nawet
iesli sie pojawiat, zwykle sktadany byt na stole nego-
cjacyjnym, na ktérym byt jedng z pierwszych ofiar.
Wszelkie rozwigzania bedgce ,w przyjazni ze $ro-

dowiskiem” oznaczaly bowiem dodatkowe koszty,

a brakowato strony chetnej, by ten dodatkowy wyda-
tek sfinansowaé. Niekorzystna relacja pomiedzy
kosztem a potencjalnymi korzysciami wynikajgcymi
z uzytkowania powierzchni nie mogta przekonaé
najemcéw, skoncentrowanych na najmach krétko-
terminowych. Deweloperzy natomiast - przy ogrom-
nej konkurencji rynkowej - zdecydowanie bardziej
skoncentrowani byli na walce cenowej, niz na bitwie
jakosciowej. A co za tym idzie - nie chcieli realizo-

waé obiektéw powyzej sredniej rynkowe;.

Przefom nastqpit

Z biegiem czasu relacja miedzy kosztami a korzy-
§ciami  z uzytkowania powierzchni spetniajg-
cych wymogi zielonych certyfikatéw znacznie
sie poprawita. Swoisty impuls do zmian dat réw-
niez sam ustawodawca - poszczegdlnych euro-
pejskich krajéw oraz wunijny - wprowadzajgc
w zycie okre$lone proekologiczne wymagania,
w odniesieniu do nowych obiektéw.

Dodatkowo, rosngca $wiadomo$¢  ekologiczna
wplyneta na rozwdj aspektu PR-owego, zaréwno
po stronie najemcdw, jak i deweloperdw. Ci pierwsi
wymagajg dzi§ zdecydowanie wigcej w kontek-
$cie minimalizacji kosztéw uzytkowania powierzchni
i minimalizacji kosztéw zuzycia mediéw oraz
w kontekscie wiasnego wizerunku, jako firm dbajg-
cych o odpowiednie przystosowanie uzytkowanych
przez siebie budynkdw.

Réwniez sami deweloperzy, motywowani nie
tylko przez najemcéw, lecz réwniez przez mie-
dzynarodowy kapital, tj. potencjalnych nabyw-
céw projektdéw magazynowych w Polsce, chcq
ksztattowaé swéj dalszy rozwéd] w zgodzie

z zasadami zréwnowazonego rozwoju.

Pierwsze korzysci

Pierwszy przetom dokonat si¢ wraz ze wzrostem

popularnosci projektéw realizowanych w for-
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mule pre-let. Szczegéfowe negocjacje specyfikacii
technicznej obiektu, elastyczno$é i mozliwosé mody-
fikacji standardu, jakie daje podpisywanie umowy
na nieistniejgcy obiekt, stworzyta przestrzer do roz-
mowy na temat ekologicznych rozwigzaid w maga-

zynowych.

Dodatkowo, tego typu projekty realizowane sq zwy-
kle na diuzszy okres najmu, tj. minimum 5 lat,
co dafo szanse na amortyzacje inwestyciji, jokg
jeszcze kilka lat temu byto zastosowanie rozwigzar
proekologicznych. Z uwagi jednak na koszty i fakt,
ze rozwiqzania ekologicznie nadal traktowane byty
przez deweloperéw jako szczegdlne wymagania
najemcy, jedynie najwieksi z nich decydowali sie na
tego typu zmiany specyfikacji technicznej i jedynie w

bardzo umiarkowanym zakresie.
Deweloperzy zaczynajq rozumieé

Znéw uptyngé musiato nieco czasu, by relacja mie-
dzy kosztem a zasadnosciq inwestyciji skierowata
sie ku korzysciom wprowadzania rozwigzan eko-
logicznych. Szczegdlnie na przestrzeni ostatnich
1,5 — 2 lat, duzo wiekszqg elastyczno$é z tym zwig-
zanq zaczeli wykazywaé deweloperzy, partycypujqc
w koszcie niektérych inwestycji w zakresie rozwigzan

ekologicznych lub catkowicie go pokrywajqc.

Poczgtkowo decyzja o skali inwestycji dewe-
lopera zalezata od tego, czy dane rozwigza-
nie mozna byto uznaé¢ za podniesienie wartosci
budynku. Nie bez znaczenia byly réwniez kwe-
stie wizerunkowe. Ten ostatni element szczegdl-
nie przybrat na sile w ostatnim roku, réwniez za
sprawg miedzynarodowych funduszéw inwestycyj-
nych, nabywajqgcych obiekty przemystowe w Pol-
sce. Dla kapitatu zagranicznego - w pierwszej kolej-
nosci amerykarskiego i zachodnioeuropejskiego
- rozwiqzania proekologiczne i zielone certyfi-
katy sq wyznacznikiem jakosci, a co za tym idzie

- wartosci projektu. Tym samym, jest to dodatkowa
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motywacja dla deweloperéw aktywnych na polskim
rynku, by swoje obiekty przygotowywaé zgodnie ze
standardami wymaganymi przez nowoczesne sys-
temy certyfikacji.

Dzi$ temat rozwigzan proekologicznych pojawia sie
w przypadku kazdego duzego projektu realizowa-
nego w formule pre-let i jest zwykle szczegdéfowo
omawiany i opracowywany jeszcze na etapie nego-
cjowania kontraktu. Co wiecej, zastosowanie zielo-
nych certyfikatéw, stanowigce formalng procedure
weryfikacji ekologicznej, powoli staje sie standar-
dem w budynkach magazynowych w Polsce.

Dotyczy to réwniez obiektéw o charakterze multi-
-tenant. Podobne zjawisko miato miejsce wczesdniej
dla rynku powierzchni bivrowych. Na realizacje
obiektéw w systemie BREEAM coraz czeiciej decy-
dujq sie duzi gracze rynkowi, tacy jak Panattoni, 7R,
SEGRO czy Prologis. To jedna z najistotniejszych
tendencji na rynku nieruchomosci przemysfowych
w ostatnim roku.

Stan obecny

Ostatnie lata to okres niezwykle dynamicznego
rozwoju sektora magazynowego w Polsce. Tylko
w ciggu ostatnich 6 lat jego zasoby podwoity sie,
a juz w 2020 przekroczg poziom 20 milio-
néw mkw., stanowigc ponad 50 proc. catkowi-
tej podazy w pieciu krajach Europy $rodkowo-
-Wschodniej (Polska, Czechy, Stowacja, Wegry,

Rumunia).

Magazynéw i fabryk nie tylko przybywa w szybkim
tempie, lecz takze coraz wyrazniej wpisujq sie one
w trend rozwoju zréwnowazonego budownictwa,
klfadgcego szczegdlny nacisk na ochrone srodowi-
ska naturalnego w obliczu niekorzystnych zmian kli-
matu na $wiecie. Certyfikacja ekologiczna budyn-
kéw magazynowych i przemystowych powoli staje
sie standardem, na podobieristwo rynku biurowego,
a zaréwno najemcy, jok i wiasciciele, dostrzegajq
pozytywne aspekty zwigzane z procedurqg weryfika-

cji ekologicznej. Jest to réwniez zwigzane ze zmie-

niajgcymi sie realiami rynkowymi.

Coraz czesciej przedmiotem najmu sq obiekty
dedykowane, dostosowane do potrzeb najemcy,
czesto bardzo specyficzne. Roénie tez $rednia diu-
gosé kontraktéw, a to oznacza, ze wynajmujqcy
bedzie miat wystarczajgco duzo czasu, by jakosé
obiektu przetozyta sie na realne oszczednosci z
tytutu jego uzytkowania. Optymalizacja tych kosz-
téw stanowié moze realng przewage konkurencyjng.

Certyfikaty coraz wazniejsze

Certyfikacja ekologiczna to takze dodatkowa pro-
mocja. W obliczu wysoce konkurencyjnego rynku na
znaczeniu zyskujq kwestie wizerunkowe i marketin-
gowe, dzieki ktérym zaréwno najemca, jok i dewe-
loper mogq pokazaé, ze nieobce sq im kwestie zwig-

zane z ochrong $rodowiska.

Dzi§ catkowita liczba obiektéw  certyfikowa-
nych systemem BREEM i LEED w Polsce wynosi
120. Przy czym najlepsze w Polsce obiekty uzy-
skaty w systemie BREEAM ocene ,Bardzo dobry”,
a dotychczas najlepszy wynik to 63,9 proc. Laure-
atem jest budynek zrealizowany w ramach SEGRO
Logistics Park Warsaw Nadarzyn. Dla poréwnania,
najwyzszq w historii ocene BREEAM na $wiecie, na
poziomie 98,48 proc., uzyskat obiekt New Logic llI
w holenderskim Tilburgu, bedqcy wiasnoscig firmy

logistycznej Rhenus.

Nadal czekamy w Polsce na obiekty przemy-
stowe, ktére uzyskajq najwyzsze oceny, tj. “Excel-
lent”  oraz ~ “Outstanding”  (BREEAM). Przy
czym, wiele w tym zakresie zalezy od najem-
céw, 1. uzytkownikéw powierzchni — jest to jeden
z wnioskéw przygotowywanego przez Cushman &
Wakefield raportu dot. rozwigzari pro-ekologicznych
w magazynach, ktérego premiera juz wkrétce.

Autor: Ryszard Gwozdz, Cushman & Wakefield
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Operator logistyczny - pomocna
dton w czasach VUCA

Polski rynek e-commerce rosnie o ponad 18 proc. rocznie i rozwija sie
najbardziej dynamicznie w Europie. Jego wartos¢ przekracza juz magiczng
bariere 50 mld zt, a najnowsze prognozy sqg bardzo optymistyczne
i przewidujq, ze bariera 100 mld zt moze zosta¢ przekroczona nawet w tym

roku.

To nie wszystko. Kolejne lata przyniosq stabilng
dynamike na poziomie 20 proc. rocznie, co pozwoli
osiqggnq¢ magiczng warto$é 250 mld zt juz w 2023
roku! - wynika z ocen managing partnera Unity
Group Grzegorza Rudno-Rudzirskiego.

Wazne jest réwniez, ze dosé szybko roénie udziat
sprzedazy w kanale elektronicznym, w odniesieniu
do cafego retailu. Od kilku miesiecy dane te ofi-

cjalnie podaje GUS, wedtug ktérego poziom ten
w styczniu wynosif raptem 5,6 proc., podczas gdy
w kwietniu osiqgnat juz 11,9 proc., po czym w maju
ustabilizowat sie na poziomie 9,1 proc.

Jest to informacja o tyle ciekawa, ze bardzo dfugo
udziat e-commerce w catosciowym handlu deta-
licznym utrzymywat sie na stabilnym poziomie nie
przekraczajgcym 5 proc.
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E commerce - udziat w handlu detalicznym
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E commerce - dynamikia zaméwier 01.01-30.24.2020 vs 01.01.30.04.2019

2019 Styczen 2020 Luty 2020

Jak oswoic grozne VUCA?

Powszechnie wiadomo, ze operacje e-commerce
wymagajg nie tylko wiekszej powierzchni logi-
stycznej niz typowa logistyka offline, ale i ogromne;j
elastycznoici i réznorodnej gotowosci operacyinej
w zaleznosci od szczytéw sprzedazowych, wahan
sezonowych i rodzaju operacji, ktére sq przepro-
wadzane na magazynie. Z tego wlasnie wzgledu
coraz bardziej popularng opcjg w Polsce staje sie
outsourcing ustug logistycznych.

Tym bardziej, ze okres ostatnich kilku miesiecy,
zwany juz przez niektérych VUCA (skrét pocho-
dzqcy od stéw: volatility - zmienno$é, uncertainty
- niepewno$é, complexity - ztozono$é i ambiguity
- niejednoznaczno$é), postawit przed nami nowe
wyzwania i wystawit na prébe gotowo$é opera-
cying wielu przedsiebiorstw. Wystarczy spojrzeé

Marzec 2020 Kwiecien 2020 Maj 2020

na ilo§¢ ztozonych zaméwier oraz ich dynamike
w pierwszych miesigcach roku.

Wspétpraca z operatorem logistycz-

nym? Czas - start

Mozna doskonale zrozumieé, ze z jednej strony
firmy chciatyby samodzielnie dopilnowaé wszyst-
kich szczegbtéw zwiqzanych z biznesem, z drugiej
jednak — brakuje im na to czasu , liczba zaméwien
lawinowo roénie, a do tego wszystkiego czesto ugi-
najq sie pod cigzarem zwrotéw, ktére stanowiq

w e-commerce coraz wieksze wyzwanie opera-
cyjne i kosztowe.

Jedli tak wiasnie jest, to byé moze to dobry moment,
by zaczqé rozwazaé wspétprace z operatorem logi-
stycznym. Jego poszukiwania nalezy rozpoczqé od
rozwazenia kilku kryteriéw. Bedq one uzaleznione

374%

E-grocery Dom i Sprzety Zdrowie Sport Ksiqzki
Ogréd PC i Uroda i Podréze

od specyfiki produktu, wymagar dotyczqcych prze-
chowywania towaru, kwestii prawnych, itd. Jesli
jednak chcieliby$my stworzyé katalog najwazniej-
szych z nich, przedstawiatby sie on nastepujgco:

* Czy operator zapewnia petng obstuge maga-

zynowdq i fransportowq?

* Czy operator zapewnia obstuge catodobowo
i siedem dni w tygodniv? (Coraz wiecej
internautéw robi zakupy w niedziele i liczy,
ze w poniedziafek rano towar zostanie juz

wystany).

e Czy operator dysponuje rozwigzaniem
nakierowanym na rozwigzujgcym problem

sezonowosci, szczytéw sprzedazy, fluktuacii

popytu?

Elektronika

Hobby Prezenty  Artykuly dla Odziez Akcesoria
i Gadzety dzieci i Akcesoria  samochodowe

Czy operator ma kilka magazynéw w catej
Polsce i moze je wykorzystywaé jako punkty
przetadunkowe, co gwarantuje krétszy lead

time?

Czy operator oferuje ustugi cross-border
e-commerce?

Czy magazyn spefnia wymagania okreslonej
grupy produ téw (odpowiednia wilgotnogé,

kontrola temperatury, certyfikat HACCP)2

Czy magazyn ma CCTV, kontrole dostepu,
zewnetrzng ochrone?

W jaki sposdb zagwarantowany bedzie dostep
do magazynu w celu sprawdzenia na miejscu,

jak wykonywane sq operacije?
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* Czy operator zapewnia elastyczno$é w kwestii

zlecania ustug dodanych?

* Czy operator posiada oprogramowanie WMS
pozwalajgce na integracje z oprogramowa-
niem ERP?

* Czy operator ma doswiadczenie w zarzqdza-

niv zwrotami?

* W jakim czasie operator moze zatwierdzié

przeprocesowanie zwrotu?

e Czy pracownicy sq przeszkoleni w zakresie

obstugi asortymentu?
Paleta korzysci

Jesli zweryfikujemy pozytywnie powyzsze kryterig,
pamietajmy, ze operator stanowié bedzie dla nas
nie tylko wsparcie operacyjne, ale i optymalizacje
kosztowq. Te i inne korzysci skfadajq sie na ciekawg
palete, ktéra pozwoli firmom decydujgcym sie na
outsourcing uzyskaé dzigki temu ciekawq przewage
konkurencyjng. Oto jej elementy

* Nizsze koszty. Posiadajgc badz wynajmujqc
wt sny magazyn, przedsiebiorca zobowigzany
jest ponsi¢ wszystkie koszty state, bez wzgledu
na to, czy sprzedaje produkty charakteryzu-
jace sie duzq sezonowosciq, czy tez potrzebuje
skorzystaé z ustug dodanych raptem kilka razy

W miesigcu.

* Wyizsza elastycznosé. Zlecajgc obstuge
logistycznq operatorowi, firmy zdejmujq z sie-
bie ryzyko niezrealizowania zamdwien, gdyz
to operator musi zagwarantowaé terminowqg

i jako$ciowq ich realizacje.

Brak duzego zaangazowania kapitatu.
Nie trzeba inwestowaé w skanery, monitory,
pétki, regaly, wézki bgdz kosze. Operator
dostarcza catoéciowe rozwigzanie, a gdy
posiada on centra typu multi-user, stawki za
uzywanie powyzszych $rodkéw trwatych sq

naprawde atrakcyijne.

Dostep do infrastruktury logistycznej.
Nie trzeba przejmowaé sie dostarczaniem
paczek na poczte ani umieszczaniem ich w
paczkomacie. Operator obstugujgcy wiele firm
w jednym miejscu ma podpisane korzystne
umowy z przewoznikami, ktérzy odbierajg

paczki z magazynu po atrakcyjnej cenie.

Dostep do logistycznego know-how.
Instalacja now czesnego sortera na mniej-
szej powierzchni nie jest czesto warunkiem
niezbednym, aczkolwiek wspétpraca z opera-
torem spowoduje, ze prawdopodobnie wiasnie
tak paczki z towarem bedq transportowane do
poszczegdlnych stref operacyjnych. Jako$é
procesu wzroénie, a klient pozbywa sie ktopotu

inwestycyjnego.

Brak koniecznosciinwestycji w software.
Operator dysponuje systemem WMS, a takze
programami zwanymi modufami shippingo-
wymi, ktére zintegrujq pierwotny system klienta

z aplikacjami kurieréw.

Skorzystanie z wielu ustug dodanych.
W razie potrzeby przepakowania towaru lub
naklejenia nowych etykiet, bqdZz dodania do
opakowania ulotki w jezyku polskim, operator
bedzie w stanie dokonaé tego szybko, rzetelnie
i obiektywnie tanio.

Cena nie jest najwazniejsza

Decydujgc sie na wspdlprace z operatorem,
nie nalezy kierowaé sie jedynie kryterium ceny.
Warto spojrzeé na outsourcing pod kgtem korzy-
$ci i znalez¢ operatora, ktéry bedzie $wiadomy, ze
odpowiada przed klientem ostatecznym i tworzy
wizerunek przedsigbiorcy w jego oczach. Z tego
tez wzgledu nalezy w rozmowach z operatorem
pofozyé szczegdlny nacisk na ponizsze kwestie:

* Brak uszkodzer podczas sktadowania
i wysytki,

e  Terminowo$¢ kompletacji i dostaw,

* Jakosé obstugi klienta (tak, tak - operator
moze przejqé na siebie réwniez te role),

* Elastyczno$é i obstuga szczytéw sezonowych,

* Poprawno$éé procesu kompletacii, braki magazy-
nowe, inwentaryzacije,

e Systemy [T,
*  Kompleksowo$é,
* Innowacyjnosé.

Skoro jesteSmy juz przy innowacyjnosci, warto
porozmawiaé z operatorem, jak widzi produkt
swojego klienta w magazynie za kilka lat, co moze
zrobié, aby jego sktadowanie i procesowanie byto
tarsze i szybsze.

Innowacje nie muszg by¢ kosztochtonne,
a innowacyjnosé¢ nie musi wigzaé sie od
razu z nowoczesnymi systemami prze-
nosnikowymi rodem z najwiekszych
marketplace’éw zza oceanu.

Moze nig byé np. otwarcie nowego centrum
obstugi zwrotéw, ktére pozwala na wprowadzenie
zwrotu do ponownej sprzedazy w ciggu 24 godzin
i w takim samym czasie wykonanie przelewu
z naleznoéciq dla klienta.

ronsineo  [EPARGS

By¢ moze sprzedaz za granice jest kolejnym ele-
mentem, ktéry utatwi podjecie decyzji o wspdtpracy
z operatorem. Wybér miedzynarodowego opera-
tora logistycznego z pewnosciq utatwi wdrozenie
obstugi wysytek za granice. Jedli na podstawie
realizowanej sprzedazy firma chciataby groma-
dzi¢ dane, analizowaé zachowania zakupowe
klientéw, sprawdza¢ przyczyny zwrotéw (byé moze
tkwiq one w ztym opisie towaru na stronie?) réwniez
warto porozmawiaé z operatorem o mozliwosci
dostosowania procesu do firmowych wymagan.
Odpowiednio skonstruowany system WMS pozwoli
na przekazanie wielu danych, na podstawie kté-
rych mozna bedzie realizowaé kolejne dziatania
sprzedazowe w bardziej przemyslany sposéb,
badz skierowaé je do okreslonej grupy docelowe;.

Reasumujgc - rzetelny i wiarygodny operator
logistyczny, ktéry ma $wiadomo$éé swojej roli w pro-
cesie sprzedazy i CX stanowi idealne remedium na
problemy i wyzwania wynikajgce z duzej fluktuacji
wolumendédw w e-commerce i ich ogromnej nieprze-
widywalnoéci w zakresie sprzedazy i zwrotéw.

W Polsce istniejq ponad 32 tysigce sklepéw interne-
towych, a kazdego dnia powstaje 20 kolejnych. Na
pewno wielu ich wiaicicieli bedzie chciafo skupié
sie na sprzedazy i rozwoju oferty asortymentowej,
a logistyke zostawié profesjonalistom.

Ztego tez powodu rynek ustug fulfillmento-
wych rozwija sie w Polsce bardzo szybko.

Najwazniejsze, aby iloé¢ rosta wprost proporcjo-
nalnie do jakosci, a outsourcing logistyki stanowit
punkt przefomowy dla wielu firm, ktére takg wtasnie
decyzje podiety.

Autor: Damian Kotata, Fiege
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InPost uruchomit fulfillment sporo
czasu po innych. Stracit na tym, czy

zyskat?

18 proc. e-sklepéw w Polsce jest w ogéle zainteresowanych fulfillmentem
i korzysta z niego w czesci - wynikato z danych, prezentowanych pod koniec
2019 r. - Mysle, ze te dane pomijajg mate e-sklepy, ktére moze bytyby za-
interesowane fulfillmentem, jednak dzis odbijajg sie od drzwi operatoréw
logistycznych - przekonuje Hubert Walczak, éwczesny dyrektor dziatu ful-
fillment w InPost. Zdradza, czemu jego klienci mogg korzystac¢ réwniez z ze-
wnetrznych kurieréw i... co na tym tracg.

Dlaczego ustuga fulfillment wystartowata
w InPost dopiero we wrzesniu 2019 roku?

Hubert Walczak, dyrektor dziatu fulfillment w InPost:
InPost byt firmg, ktéra specjalizowata sie w logistyce
szeroko rozumianego e-commerce. Po osiggnieciu
pozyciji lidera na tym rynku zastanawialismy sie, jak
mozemy jeszcze bardziej usprawnié obsfuge tego
sektora. Nasi klienci wskazywali jasno, ze do kom-
pleksowej obstugi brakuje im jeszcze fulfillmentu.
Wiec decyzja byla oczywista. W lipcu ubiegtego
roku wystartowalismy z ustugq fulfillmentu..

Dlaczego wiec zaczeliscie Parnstwo o niejf mé-

wi¢ publicznie dopiero we wrzesniu?

Faktycznie szerzej zaczelismy to komunikowaé we
wrzeéniu. Dlatego, ze byl bardzo pozytywny od-
biér tej ustugi przez naszych klientéw. Wobec cze-
go uzbrojeni w takq rekomendacje zaczelimy o tym
gtoéno méwic. To nie znaczy, ze nic wczeéniej sie nie
dziafo.

Na rynku jest sporo operatoréw, ktérzy ofe-
rujg podobne ustugi. Staqd moje pytanie -
dlaczego InPost zdecydowat sie na taki ruch
dopiero w 2019 r., czy jak Pan przekonuje,
w 2018 r.?

Powstalismy jako firma logistyczna i stopniowo roz-
budowujemy portfolio ustug. To prawda, na rynku
jest juz kilka firm, ktére oferujq fulfillment. Ale zad-
na ,pod jednym dachem” nie ma tak kompleksowe;j
oferty. Od fulfillmentu do Paczkomat i kuriera InPost.
To jest najistotniejsze bo sam fulfillment w naszej stra-
tegii nie bytby tak mocny, gdyby nie synergia z Pacz-
komatami i naszymi kurierami.

Zastanawiam sie jednak, na ile Panstwo nie
zadziatali zachowawczo. Chcgc po prostu
sprawdzié, na przyktadzie innych firm zaj-
mujgcych sie fulfillmentem, na ile takaustuga
zadziata w Polsce i jak rozwinie sie ten ry-
nek. Jak dzis go Pan ocenia?

Rynek e-commerce w Polsce jest bardzo dynamicz-
ny...

A rynek e-sklepéw zainteresowanych ustugq
fulfillmentu?

To jest naturalny krok dla firm z branzy. Po co maijgq sie
zajmowaé obstugq logistyczng, pakowaniem i wysy-
taniem. Sq firmy, ktére sie tym zajmujq, wiec zrobig
to lepiej i taniej. Natomiast firma z branzy e-commer-
ce moze zajqc sie tym, na czy zna si¢ najlepiej, czyli
marketingiem i sprzedazq. | te argumenty trafiajqg do
naszych partneréw. Znajgc bardzo dobrze rynek lo-
gistyczny w Polsce jestem pod ogromnym wrazeniem
feedbacku, jaki dostalismy.

Dobre wrazenie, jakie wywolujg ustugi: paczko-
matowa i kurierska wérdéd klientéw, powoduje, ze
e-sklepy, ktére z nich korzystajq dochodzq do wnio-
sku, ze warto skupié sie na wlasnym biznesie, a fulfill-
ment przekazad operatorowi zewnetrznemu, takiemu
jak my.

Prosze o konkretne cyfry, ktére by potwier-
dzaty Panskq teze.

Liczba paczek realizowanych przez fulfillment roénie
z miesigca na miesigec o 200 proc.

Dopiero Panstwo wystartowaliscie, wiec
przy niskim poziomie startowym 200 proc.
nie brzmi juz tak imponujgco. Moze zdradzi
mi Pan, jaki procent e-sklepéw juz korzysta z
waszych ustug?
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Nie podajemy bez uzgodnienia z naszymi partne-
rami ich danych, ale moge powiedzieé, ze jak na
kilkumiesieczng prace liczba tych uméw jest dosyé
spora. Mamy juz kilkudziesieciu klientéw i caty czas
rozmawiamy z kolejnymi...

Jezeli chodzi o liczby, ktére mogtyby wskazaé, jak
duze jest zainteresowanie naszq ustugg, to moge
powiedzie¢, na przyktadzie analiz Google'a, ze po
ostatnich akcjach promocyjnych i marketingowych
fraza ,InPost fulfillment” wyszukiwana jest miesigcz-
nie 120 razy, a frazy naszych konkurentéw np. tylko
60 razy.

Nie do korica wydaje mi si¢ to miarodajne. To
naturalne, ze ludzie wyszukujg w Google’u
nowosci.

Dla nas miarodajne jest to, ze juz w tej chwili przy-
gotowujemy sie do wynajmu kolejnych powierzchni
magazynowych i to po kilku miesigcach dziatalnosci.
W planie mamy 15 tys. m kw., poniewaz magazyn,
ktéry byt uruchomiony wtasnie dla ustug fulfillmento-
wych, wiasnie sig zapetnit.

W materiatach prasowych InPost pisze, ze
magazyny przeznaczone dla fulfillmentu
znajdujq sie przy sortowniach. Sortowni ma-
cie kilka...

Tak, obiekty, ktére sq przeznaczone na sortownie
czy podsortownie, majq dodatkowq powierzchnie
magazynowgq, ktéra jest adaptowana na ustugi ful-
fillmentu.

Daje to przewage, jakiej na razie nie ma nikt na
polskim rynku — mozemy oferowaé cut-off time,
czyli wydtuzyé graniczng godzing, do ktérej mogq
by¢ skfadane zamdwienia z realizacjq czy dostawg
na nastepny dzieri roboczy. U nas jest to godzina
20:00. Wiasnie dzieki temu, ze magazyny fulfillmen-
towe zlokalizowane sq tuz obok lub w sortowniach.
Wiec przekazanie towaru, przygotowanego przez
fulfillment, do odpowiedniego frachtu, zajmuje bar-
dzo mato czasu.

Tylko uscislijmy jedna rzecz. Wczesniej Pan
powiedzial, ze magazyn juz si¢ zapetnit
i trzeba bedzie wynajmowa¢é kolejne po-
wierzchnie. Teraz Pan méwi, ze tych maga-
zynow jest kilka. To jak jest ostatecznie?
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Doktadnie tak. Mamy ich kilkanascie i zaréwno od-
bieramy nowe, jak i powiekszamy dotychczasowe.
Rozwijamy sie chyba najszybciej na rynku, stqd za-
potrzebowanie na kolejne powierzchnie.

Jasne, sortownie macie m.in. w Warszawie,
Piotrkowie Trybunalskim, Sosnowcu, Pozna-
niu. Otwieracie w Gliwicach, Wroctawiu...

Tak, natomiast w tym roku bedziemy odbieraé kolej-
ne.

Swietnie, tylko, ze to sq sortownie. W ilu tych
sortowniach juz teraz dziatajg magazyny,
przeznaczone na fulfillment?

Pod sortowniq gtéwnaq, czyli w Woli Bykowskiej pod
Piotrkowem Trybunalskim, dziata pierwszy magazyn
fulfillmentowy. Przez ostatnich pieé miesigcy imple-
mentowal kontrahentéw, ktérzy zdecydowali si¢ na
wspdtprace z nami. Z koricem grudnia ten magazyn
sie zapetnit.

Wkrétce w poblizu otwieramy kolejny magazyn.
Réwniez w Woli Bykowskiej, bo to tam znajduje sie
najwieksza sortownia, ktéra obstuguje ponad milio-
ny paczek miesiecznie. W niej nie ma juz mozliwosci
wybudowania magazynu, wiec nowy bedzie funk-
cjonowat jako osobny budynek.

Pozostale sortownie, ktére wymienitam,
majqg jakies wolne przestrzenie?

Niektére tak.
Jednak nie sq one jeszcze wykorzystywane?

Nasza strategia zakladata, zeby najpierw wystar-
towaé z magazynem przy sortowni gtéwnej. Pézniej
z kolejnymi. Koto czerwca na przyktad odbierzemy
podsortownie w Broniszach, juz z dodatkowq prze-
strzeniq dla fulfillmentu.

Wyglada na to, ze InPost dosé mocno wierzy
w rozwdj fulfillmentu. Pytanie, czy rzeczy-
wiscie nastqgpi boom na tego rodzaju ustugi.
Obecnie tylko 18 proc. e-sklepéw w ogéle
jest zainteresowanych fulfillmentem i korzy-
sta z niego w czesci. Z nich tylko 40 proc. ko-
rzysta w petni. To nie sq duze liczby.

Zgadza sie. Dlatego my, jako InPost, nie skupiamy

sie na marketingu, ale na podejsciv edukacyjnym.

Jeste$my widoczni na targach logistycznych i konfe-
rencjach. Rozmawiamy z wilascicielami e-sklepdw,
nie starajgc sie ich przekonaé do nas, ale pokazag,
na liczbach, ze opfaca sie skorzystaé z ustugi takie;,
jakq jest fulfillment. Dopiero na samym koricu méwi-
my, dlaczego akurat w InPoscie.

Na pewno spytam Pana o korzysci. Na ten
moment prosze powiedzie¢ - uwaza Pan, ze
rynek e-sklepéw zainteresowanych fulfill-
mentem jest duzy czy maly?

Jest ogromny...

Te 18 proc. sklepéw ktére choé w czesci ko-
rzystajq z fulfillmentu?

Te 18 proc. nie pokazuje pewnej deklaracij, ktérq for-
mutujq klienci...

A co pokazuje?

Kto jest zdeterminowany, zeby wej$¢ we wspdtprace
z operatorem logistycznym. Mysle, ze te dane po-
mijajqg mate e-sklepy, ktére moze bytyby zaintereso-
wane fulfillmentem, jednak dzi$ odbijajq sie od drzwi
operatoréw logistycznych.

Dlaczego sie odbijajg?

Chociazby przez wolumen, jakim dysponu-
ia. Nieustannie spotykam sie z sytuacjq, ze jaki$
sklep puka do nas niedmiato, bo ma negatyw-
ne doé$wiadczenia z przesziosci. Pyta, czy maly
e-handlowiec z 50 zaméwieniami miesiecznie
ma w ogdle szanse na nawigzanie wspdtpracy.

A my nie méwimy nie. | nagle sie okazuje, ze ta-
miemy wszystkie stereotypy, i rozmawiamy prawie
z kazdym. To znaczy...

...z kazdym, kto ma przesytke standardowg,
do 30 kg, bez dluzyzny...

Niekoniecznie.

To jest standard InPostu, czytam z firmowej
prasowki.

Mamy dzi$ rézne projekty, ktére jesli nie sq realizo-

wane do Paczkomatéw, to w systemie door to door,
chociazby ze wzgledu na gabaryty. Oczywiscie
mamy postawionq jakg$ granice dotyczqcq prze-
sytek, jakimi si¢ zajmujemy. Betoniarek raczej nie
bedziemy wozi¢, bo od tego sq wyspecjalizowane
firmy.

Jaka jest ta granica?

Jest skalkulowana w naszych kalkulatorach logi-
stycznych, ktérych raczej nie chce pokazywaé kon-
kurencii.

Wiele innych duzych
podmiotow woli zajgé
sie tym, na czym zna si¢

najbardziej, a logistyke
powierzy¢ wyspecjali-
zowanej firmie.”

Chodzi o wymiary czy wage?

Wymiary, wage, sposéb skladowania, pracy z
danym towarem. Jak méwitem, nie liczy sie obrét.
Mamy klienta, ktéry wczeséniej sktadowat produkty
w garazu, a dzi$, po pieciu miesigcach wspéfpracy,
zwiekszyt obrét o ponad 300 proc.

Tyle jesli chodzi o pierwszqg bariere, a co
z kosztami? Srednie koszty cedowania fulfill-
mentu na operatora logistycznego to blisko
6-7 ztotych. Dla niewielkich podmiotéw nie
jest to mato.

To sq generalne, $rednie wyliczenia.

A jakie sg w InPoscie?

Nie udostepniamy takich danych, moge natomiast
powiedzie¢, ze nasze magazyny sq multiklienckie.
A to oznacza, ze my, jako operator logistyczny, po-
nosimy generalne koszty ich prowadzenia. Zas$ réz-
ne podmioty, ktére z nich korzystajq, ponoszq tylko
koszty realizacji zaméwienia i magazynowania pro-

duktu.

Plus koszty dodatkowe, zwigzane np. z na-
klejaniem etykiet, przygotowaniem do wy-

syfki...

To sq dodatkowe rzeczy. Natomiast ze wzgledu na
to, ze podchodzimy bardzo indywidualnie do kaz-
dego projektu, za kazdym razem indywidualnie obli-
czamy jego rentowno$¢, nim nawigzemy wspdiprace.

Oczywiscie chcemy widzieé w tym zysk finansowy.
Z drugiej jednak strony chcemy byé organizacjg
przyjazng zaréwno klientom koicowym, jak i kontra-
hentom, ktérzy z nami wspétpracujq.

Nasze magazyny nie sq sztywno wyposazone w in-
frastrukture, ktéra na przyktad pozwala na sktadowa-
nie tylko na regatach wysokiego sktadowania, albo
tylko na niskiego. Jesli dany projekt, ktéry rozpatruje-
my, wymaga zastosowania okre$lonych rozwigzan,
inwestujemy w nie.

W marcu bedziemy zaczynaé nowy, bardzo duzy
projekt, ktéry wymaga sktadowania paletowego.
W zwigzku z czym juz dzisiaj zamawiamy regaty
wysokiego skfadowania i wkrétce bedziemy je insta-
lowaé na magazynie. Podobnie jesli wiemy, ze po-
trzebna jest wieksza automatyzacja, np. uzycie szaf
windowych, to réwniez sie na nig decydujemy. Ale
nic zawczasu, zawsze po weryfikacji zgtoszonego
projektu.

Jakie firmy najczesciej korzystajq z fulfillmen-
tu? Spéjrzmy szerzej, niz na Polske, powiedz-
my - w Europie.

Przede wszystkim te, ktére sprzedajq elektronike. Na
kolejnych miejscach sq: branza fashion i health and
beauty. Od przedstawicieli duzych marek modowych
czesto styszatem, ze potencjat internetowy w Polsce
jest jeszcze maly, ale to juz sie zmienia i to bardzo
szybko.
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Nawet jesli rosnie, masa firm odziezowych
samodzielnie zajmuje sie obstugg wysytki.

Niekoniecznie.
Na przyktad LPP robi to samo.

Robi to z jednej strony wlasnym sumptem, z drugiej
LPP wspiera wyspecjalizowany operator logistyczny.

LPP jest gtéwnym zarzqgdzajgcym tqg obstuga.
Rozbudowuje wlasne magazyny, wprowa-
dza wlasne rozwigzania umozliwiajgce au-
tomatyzacje logistyki.

A na koricu korzysta z Paczkomatdw.

Paczkomaty to nie jest fulfillment. Fulfillment
to obstuga magazynowa, przygotowanie do
wysytki, Paczkomat to tylko miejsce, z ktére-
go moge odebrac przesytke.

Tak, ale najwiekszg korzysciq korzystania z ustug
InPost jest fakt, ze wszystko mozna zatatwié z jed-
nym dostawcg. Nie trzeba mie¢ osobnej umowy na
fulfillment, osobnej na kuriera i osobnej na Paczko-
maty InPost. Nie ma watpliwosci, ze LPP jest wyjqt-
kowym przyktadem samodzielnego radzenia sobie
z obstugq magazynowq wtasnych towaréw. Jednak
wiele innych duzych podmiotéw woli zajgé sie tym,
na czym zna sie najbardziej, a logistyke powierzyé
wyspecjalizowane;j firmie.

To, ze InPost kieruje ustugi do matych i sred-
nich przedsiebiorcow, to jest wygoda czy
oszczednosé?

Nie chciatbym powiedzie¢, ze wybieramy sobie
klientéw...

Sam InPost méwi, ze jego uwaga jest skupio-
na na matych i srednich przedsiebiorcach.

Mamy zaréwno matych, $rednich jak i duzych klien-
tow.

Moéwi jednak tylko o dwéch pierwszych. Wiec
jaki jest powéd - wygoda, oszczednosé?

Ani jedno, ani drugie. Mamy klientéw z kazdego
segmentu. Prowadzimy obecnie daleko posuniete
rozmowy zaréwno z matymi firmami, jak i z duzymi

markami, bardzo znanymi na polskim rynku. Jestesmy
bardzo elastyczni i gotowi do wspdtpracy z kazdym.

Jasne, czyli to byl komunikat reklamowy,
ktéry miat skusi¢ matych i srednich przedsie-
biorcéow.

Doktadnie.

A nie boi sie Pan, ze mégt odstraszy¢ tych du-
zych?

Mysle, ze przyciagnat. Bo kontaktéw z duzymi kon-
cernami mamy coraz wiece;.

To znaczy? Jaki procent waszych klientéw
stanowiqg?

Mysle, ze to jest jakie$ 30 proc. Dodatkowo prowa-
dzimy obecnie kilkanascie nowych rozméw z bardzo
znanymi markami.

Ale nie powie mi Pan, z jakimi?

Tak jok méwitem wczeéniej, nie odkrywamy wszyst-
kich kart przed konkurencjq.

,Nieustannie spotykam
sie z sytuacig, ze jakis
sklep puka do nas nie-

$miato, bo ma nega-
tywne do$wiadczenia
z przesziosci.”

W takim razie przejdzmy do korzysci wspét-
pracy z operatorem zajmujqcym sie¢ fulfillmen-
tem. Najczesciej mowi sie o tym, ze e-sklep
zyskuje na przeniesieniu kosztéw statych na
zmienne. InPost tez sie tym chwali, prawda?

Dzisiaj prowadzqcy samodzielnie biznes ponosi
koszty zwiqzane z obstugg wynajmowanego ma-
gazynu, zatrudnieniem pracownikéw, zakupem
sprzetu. Czesto mali i Sredni przedsigbiorcy na swdj
sposéb intuicyjnie potrafig bada¢ i sprawdzaé ren-
townosé swoich bizneséw. My mozemy w tym po-
méc. Dzigki temu wiasciciel e-sklepu jest w stanie od
razu zobaczyé, czy ma budzet na potrzeby realizo-
wania tego wszystkiego samemu, czy tez opfaca mu
sie bardziej, by zajat sie tym operator logistyczny.

| jakie sq wnioski?

W ciqgu roku dzigki przeniesieniu logistyki do InPo-
stu kontrahent jest w stanie zaoszczedzi¢ od 20 do
30 proc. kosztéw. To bardzo duzo. Tym bardziej, ze,
jak Pani wspomniata, sq to bardzo czesto mali i $red-
ni przedsiebiorcy, ktérzy liczq kazdq ztotéwke.

To pierwsza rzecz. Druga to taka, ze dzi$ firma wy-
najmujgca magazyn pfaci tyle samo, bez wzgledu
na to, ile ma w nim towaru oraz jaki ma obrét w da-
nym miesigcu. Natomiast nasze kalkulatory sq opar-
te na modelu pay as you go. Czyli ptaé za tyle, ile
wykorzystujesz.

Na jaki czas podpisuje sie takg umowe?
To zalezy.
Jest minimalny?

Mamy umowy podpisane na czas nieokreslony, ale
mamy i roczne. Wszystko zalezy od wynegocjowa-
nych warunkéw wspéfpracy.

Wspominat Pan o synergii fulfillmentu z wa-
szymi kurierami i Paczkomatami, ktéra ma
przynosic klientom konkretne korzysci. Tylko,
ze klienci InPostu mogq korzysta¢ réwniez
z kurieréw zewnetrznych. Po co to wprowa-
dziliscie?

To pokazuje, ze wprowadzajgc na rynek polski ustu-
ge fulfillmentowq nie narzucamy niczego naszym
klientom. Wierze, ze jak poréwnajq jako$¢ jakg ofe-
rujemy z tym, co oferujq nasi konkurenci, to sami do
nas przyjdq.

Nie chodzi o brak wiary we wiasne rozwig-
zania?
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Nie, to pokazuje naszq kulture dziatania. Jesli mamy
e-sklep, ktéry korzysta z naszego fulfillmentu, a nie
chce korzystaé z innych naszych ustug, to ma do
tego prawo. Nie ograniczamy w zaden sposéb moz-
liwoséci podejmowania wspétpracy z innymi firmami
kurierskimi, natomiast przy takim modelu pracy nasz
klient nie moze juz skorzystaé z najwiekszej wartosci,
jakq oferujemy, czyli z cut off time.

Bo ona jest mozliwa tylko w naszym ekosystemie.
Inny kurier moze odebraé paczke wedtug swojego
time slotu, co oznacza zwykle godzine 16, mak-
symalnie 18. A nie jak u nas, 20. A to oznacza, ze
czesto u niego nie jest mozliwa dostawa na nastep-
ny dzier. Bywa, ze odbywa sie dopiero w ciggu 48
godzin. Po pewnym czasie klient widzi, ze traci naj-
wiekszq przewage konkurencyjng.

Przy odbiorze paczek z magazynu kurierzy
InPostu majq pierwszenstwo?

Nie wprowadzamy zasad pierwszenstwa. Wprowa-
dzamy time sloty dla odbiorcéw.

Natomiast uwaznie badamy lojalizacje klientéw,
za pomocqg wskaznika, ktérego nazywamy share
of check out, i ktéry z miesigca na miesigc ro$nie.
To oznacza, ze klienci naszego fulfillmentu przeko-
nujq sie réwniez do naszej ostatniej mili i podpisujg
z nami umowy na ustugi kurierskie i paczkomatowe.
Z drugiej strony zbieramy $wietny feedback za to, ze
zostawiamy przestrzeri do podjecia decyzji, z jakim
kurierem e-sklep chce jezdzié.

I jaki proc. klientéw InPostu korzysta z kurie-
réw zewnetrznych?

W tej chwili 30 proc.

Jak to sie zmienito od poczgtku uruchomienia
fulfillmentu?

Gdy zaczynalismy, 30 proc. wolumenéw byto reali-
zowanych przez InPost na ostatniej mili. Dzi§ jest to
70 proc.

Przyczyngq jest czas?
Gtéwnie czas i jakosé. Klienci koricowi sq coraz bar-

dziej niecierpliwi, chcq szybciej odbieraé paczki.
Sam jestem konsumentem internetowym i widze, ze
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ta tendencja wplywa réwniez na mnie. Kiedy$ mo-
gtem poczekaé kilka dni, dzi§ chce odebra¢ towar
nastepnego dnia.

Dzigki cut off time konsument koricowy moze zamé-
wi¢ towar o 19:55 i dosta¢ go na drugi dzien. | to,
jak méwitem, jest najwigkszq wartosciq naszego ful-
fillmentu. A wszystko ostatecznie zmierza do tego,
zeby realizowaé dostawy tego samego dnia.

W jednym z wywiadéw zachwalat Pan wy-
korzystanie wielu rozwiqzan autonomicz-
nych, ktére réwniez wplywajg na skrécenie
czasu obstugi takiego zaméwienia. O jakich
Pan myslal?

Na przyktad o wspomnianych juz przeze mnie sza-
fach windowych, ktére umozliwiajg zaoszczgdzenie
kubatury magazynowej. Réwniez o przenoénikach,
przyspieszajqcych procesy kompletacji i pakowania.

Albo o rozwigzaniach systemowych, ktére réwniez
juz wdrozylismy.

Jakie na przyktad?

Chociazby pick by light, czyli pobieranie towaru
podczas kierowania sie¢ wskazaniami diod. Do tej
pory magazynier majqcy terminal, ktéry wskazywat
mu lokalizacje produktu do pobrania, widziat ztozo-
ny numer, na przyktad 32/5/3. Ten numer pokazy-
wat, w jakiej alejce, w jakim rzedzie i na jakiej pdice
jest dany towar. Dzigki pick by light ograniczamy in-
formacje na tablecie tylko do alejki. Nad miejscem
z towarem zapala sie dioda, ktéra wskazuje miejsce,
z ktérego trzeba pobraé towar.

Testujemy réwniez rézne ,gadzety”. Na przyktad
Google Glass na stanowiskach do pakowania. Wy-
$wietlajg one pracownikom zdjecie towaru. Jest to
potrzebne zwlaszcza podczas wdrazania nowych

klientéw, kiedy pracownik musi doktadnie poznaé
produkty, z ktérymi bedzie pracowat.

InPost oferuje réwniez integracje IT z syste-
mem klienta. Jak wielu waszych klientéw
zdecydowato sie na cos takiego?

Wszyscy. Zeby otrzymaé zaméwienie musimy byé
skomunikowani z platformami, na ktérych klienci wy-
stawiajq swoje towary.

Bywa, ze na poczqtku cheg oni samodzielnie komu-
nikowaé sie z nami na temat liczby zaméwien. Pra-
cujemy wéwczas za pomocq systeméw API, jednak
nie ma watpliwosci, ze bardziej efektywna i szybsza
jest komunikacja oparta o petng integracje naszych
i ich systeméw.

lle czasu zajmuje?

Proste integracje z powszechnie stosowanymi plat-
formami wykorzystywanymi dzi§ w e-handlu nie
zabierajq wiecej niz dwa dni. Natomiast mielismy
i takie integracje, podczas ktérych budowali$my
nowe funkcjonalnosci na potrzeby produktu i klienta,
i zajmowaty one nawet dwa miesigce.

Jakie to przynosi korzysci?

Klient zyskuje w systemie dodatkowe opcie, ktére za-
ktadaliSmy na etapie przygotowania umowy, nato-
miast po wdrozeniu zyskuje przede wszystkim czas.

lle tego czasu?

Efektywno$é¢ pracy zwigksza sie nawet o 30, 40
proc.

lle kosztuje taka integracja?

Od kilku do kilkunastu tysiecy zfotych. Jednak bywa
i tak, ze udaje sie to zrobi¢ bezkosztowo. Mozliwe to
byto w przypadku 50 proc. naszych klientéw.

Ostatnia sprawa - jaki jest cel fulfillmentu
InPostu na najblizszy rok? Moze zdradzi Pan,
jaki procent rynku chcecie zagarngé?

Nie tak kreujemy sobie cele.
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A jak?

Dla nas wyznacznikiem jest liczba klientéw, ktérzy
do nas sie zgtaszajq z pytaniami o wspdtprace.

Nawet jesli sg to tylko takie zapytania, jak
moje? Kilka dni temu wystatam do was maila
podajgc sie za sklep, by poznaé cennik przed
dzisiejszg rozmowg...

Tak. Takie réwniez. Badamy, naiile skuteczne sq nasze
kampanie reklamowe oraz akcje, jakie prowadzimy.
| one sq skuteczne, widzimy to po liczbie zapytan.
Nie da sie ukry¢, ze najlepszym magnesem jest sama
marka InPost. Wielokrotnie dzwonig do mnie ludzie,
gratulujgc z jednej strony uruchomienia fulfillmentu,
z drugiej oceniajqc caty InPost bardzo wysoko, jako
dobrego partnera dla klientéw e-commerce‘owych...

Przerwe Panu. Przekonuje mnie Pan, ze ce-
lem InPostu jest odnotowanie jak najwiek-
szej liczby zapytan o oferty. Tylko ze samo
zapytanie nie przektada sie na zyski. Jakie tu
firma ma cele?

Nie chce operowaé szczegétowymi danymi, bo sq
to informacje wrazliwe. Natomiast mamy okreslony
pewien cel finansowy, ktéry zostat zaprojektowany
i zabudzetowany, i ktéry badamy z miesigca na mie-
sigc. Cel jest bardzo ambitny. Jednak juz po pierw-
szych trzech miesigcach widzieli$my, ze jestesmy po-
nad budzet. Ten kurs trzeba utrzymaé.

Dobrze, skoro nie procentem przejetego ryn-
ku, to czym InPost chce to sobie zapewnic?
lloscig wolumenu?

Dokfadnie. Najlepszym wyznacznikiem jest wolu-
men.

Lecz minimalnego, jaki chcecie osiagngé, juz
mi Pan nie zdradzi.

Bo nie o to chodzi. Jezeli spotkamy sie za rok, to

z pewnoéciq zobaczy Pani, jok bardzo sie rozwine-
lismy na plus.

Rozmawiata: Dorota Ziemkowska, Trans.INFO




o Wywiad

Obstuga zwrotu to nawet 40 proc.
ceny towaru. Jak przez nig nie stracic¢?

W Polsce w ciggu ostatniego roku 32 proc. oséb przynajmniej raz zwréci-

fo produkt kupiony online. Sq detalisci, ktérzy w tych zwrotach upatrujq
glownq przewage konkurencyjng. O czym trzeba pamietaé, planujgc logi-
styke zwrotow i jakich btedow unika¢ - Htumaczy Arkadiusz Kawa, dyrektor
w Sie¢ Badawcza tukasiewicz - Instytut Logistyki i Magazynowania, spe-
cjalizujgcy sie w rynku KEP i branzy e-commerce.

Kto powinien sie zajmowaé obstugqg zwro-
téow, ale mysle o pelnej obstudze, nie tylko
o dostawie towaru z jednego miejsca do dru-

giego - detalista, czy operator logistyczny?

Arkadiusz Kawa, dyrektor w Sieé¢ Badawcza tuka-
siewicz — Instytut Logistyki i Magazynowania: Ja bym
powiedziat jeszcze inaczej — ani jeden, ani drugi,

tylko operator wyspecjalizowany w obstudze zwro-

téw. A wiec firma zajmujqca sie fulfillmentem, czyli
petng obstugq logistyczng sprzedawcéw interneto-
wych.Dlaczego tak twierdze? Bo jeszcze przy matej
skali zwroty sq tatwe do obstugi, przy wiekszej za-
czynajq by¢ problemem dla sklepu internetowego.
Z kolei tradycyjny operator logistyczny zajmuje sie
obr otem wiekszych przesytek, paletowych i nawet
ie$li dodatkowo zajmuje sie handlem detalicznym, to

réwniez nie jest to jego specjalizacja.

Jakie firmy zajmujg si¢ fulfillmentem?

Ustugami tego rodzaju zajmujq sie cztery rodzaje
podmiotéw. Pierwszy to wspomniani juz operatorzy
logistyczni. Jednak jest ich bardzo niewielu i robig
to w waskim zakresie, czesto sporadycznie i zwykle
dla duzych podmiotéw. W tej grupie sq m.in. Fiege,
DHL. Drugi to marketplace'y, typu Amazon, jednak
w Polsce ta grupa nie funkcjonuje. Mamy znaczqcy
marketplace, czyli Allegro, on jednak nie $wiadczy

takich ustug.

Trzeci to taki zwani ,pure players”, czyli pod-
mioty, ktére zajmujq sie wylqcznie obstugqg skle-
pdw internetowych. W Polsce jest ich kilkadzie-
sigt. Gdy robitem badania na poczgtku tego roku,
udafo mi sie zidentyfikowaé ich w okolicach 60.
To np. Omnipack albo eCommerce Connections.
Czwarta to podmioty, ktére $wiadczq tego rodzaju
ustugi niejako przy okazji. Majq duzy obrét, same
wykonujq dla siebie logistyke i zaczynajq te ustugi
$wiadczy¢ na zewnatrz. Przyktadem moze by¢ spét-
ka Azymut, ktéra dziata m.in. na rzecz grupy PWN.
Do niedawna zajmowat sie tym réwniez Merlin.pl.
Chodzioto, ze firma, a nawet sklep internetowy, ktéry
ma wolne przestrzenie magazynowe, moze zaczqé
je udostepniaé, réwniez innym sklepom interneto-
wym. Moze tez odpowiadaé za calq logistyke zwig-

zang, np. ze sprzedazq ksigzek.

Jest w czym wybieraé. W praktyce jednak
jest catla masa detalistow, ktérzy samodziel-
nie prébujq sie zajmowaé obstugg logistyki

Zwrotow.

Tak, bo zwroty sq kosztowne. Jeéli rozpatrzymy
koszty zwigzane z przyjeciem towary, jego sk do-
waniem, magazynowaniem, przygotowywaniem do
wysytki i pakowaniem, to zobaczymy, ze proces, na
ktéry sie sktadajq, jest dosé ztozony. | odpowiednio

wysoko wyceniony.

ransineo NSV

O jakich stawkach méwimy?

To trudne pytanie, bo odpowiedz zalezy od tego,
o jaki towar nam chodzi, ile go jest, jak czesto rotu-

je...

Moze zajmijmy sie jakims przyktadem.
W jednym z artykutéw trafitam na szacunki,
Ze operacje magazynowe mogg siegaé na-
wet kilku euro, przy czym wiele zalezy od
kraju. Nie byto tam jednak, niestety, okre-
slone, do czego doktadnie odnosi sie ten sza-
cunek.

Skoro chodzito o kilka euro, to na pewno byty szacunki

z Zachodu. W Polsce bedzie to troche mniej.

Podam pani przyktad. Mam tu zestawienie, ktére
przygotowatem kiedy$ na rzecz operatora logistycz-
nego, kiéry interesowat sie polskim rynkiem. Byto tam
wiele zafozen, przyjmijmy jednak, ze rozmawiamy
o sklepie, ktéry realizuje 3 tys. zaméwien miesiecz-
nie. Zamawiane sq $rednio dwa towary, bardzo
proste — koszulki albo suplementy diety, a przesytka

wazy érednio 2 kilogramy.

Zacznijmy w ogdle od operacijilogistycznejzwigzanej
z wysytkq towaru. Pojedyncza operacja, zawiera-
jaca przyjecie towaru do magazynu, roztadowanie
go, umieszczenie na pdlce, sktadowanie, potem
obstuga zaméwienia, czyli kompletacja, pakowa-
nie, przygotowanie do wysytki, przyklejenie etykiety
transportowej, daje nam koszt w okolicach 1,5 euro,
czyli 6-7 zt. Natomiast koszt przyjecia pojedyncze-

go zwrotu miesci sie w okolicach 4 zfotych.

Maty detalista, jak to wszystko podsumuije,

to otrzyma niemate koszty.

Doktadnie. Jeéli sprzedaje pani na Allegro jakis to-

war, powiedzmy, za 10 ztotych i operacja wysytki
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kosztuje okoto 6 zlotych, a za zwrot przyjdzie za-
placi¢ jeszcze 4 ztote, to tatwo policzyé optacal-
no$é. Dlatego gdy pani spytafa, kio powinien sie
tym zajmowaé, odpowiedziatem, ze profesjonalny
operator. Jednak gdy rozmawiamy o tym, kto sie tym

zajmuje, to gféwnie sprzedawca.

W Polsce z fulfillmentu (ale catoiciowo, nie méwie
tylko o zwrotach), deklaruje, ze korzysta 18 proc.
sklepéw internetowych. Jednak nie przy wszystkich
operacjach. Cze$¢ ma w fulfillmencie, czeéé robi
sama. Z tych 18 proc. tylko 40 proc. firm cato$é ope-

racji przekazuje profesjonalnym operatorom.

Generalnie w naszym kraju wcigz panuje przekona-
nie, ze samodzielnie znaczy lepiej, bo szybciej, taniej
i wygodniej. Oczywiscie trzeba tez pamigtaé o tym,
ze nie wszystkie produkty mogq byé obstuzone przez
operatora fulfillment. Gdy rozmawiatem z ludzmi
z branzy np. meblarskiej méwili, ze nie chcg
tego typu operacji zlecaé na zewngtrz, bo sami
wiedzqg na przyklad jak najlepiej zabezpie-
czyé takg przesytke. Weszlismy jednak troche

w poboczny watek...

I tak i nie. Wiasnie chciatlam pana spytaé, czy
w przypadku kazdej firmy konieczne jest
postawienie tak duzego nacisku na obstu-
ge zwrotéw. Przeciez ich wysokosé bardzo
mocno zalezy od branzy. W modowej siega
nawet 60 proc., podczas gdy przy e-sprze-
dazy narzedzi notuje sie zwroty na poziomie
2 proc. Moze wiec niektére branze spokojnie
mogq sobie pozwoli¢ na samodzielne dziata-

nie, przy tak niewielkiej skali zwrotéw?

Jesli chodzi o branze modowgq, to wspomniane 60
proc. notuje sie zagranicq, nie w Polsce. U nas $red-

nio jest to 20-30 proc.

Jednak niezaleznie od tego, odpowiedz na to py-

tanie nie jest taka prosta. Teoretycznie wydawatoby
sie, ze w branzy odziezowej nalezy to podzlecad,
bo jest tam najwigcej zwrotdw, a poza tym moze byé
z nimi najwigcej probleméw. Bo niektére rzeczy sq
vzywane, niektére trzeba wypraé lub wyprasowad.
Tymczasem sq firmy odziezowe, takie jak LPP, kté-
re wykonujq te operacje samodzielnie i z sukcesem.
Z drugiej strony jest Zalando, ktére wszystko zleca

na zewnatrz.
Czyli nie ma reguty.

Doktadnie. Firma musi sobie odpowiedzieé¢ na py-
tanie, jakie sq jej nadrzedne cele, w czym upatruje
przewage konkurencyjng. Jesli wiasnie w logistyce
widzi, ze ma jg dobrze opracowang, chce sie na niej
skoncentrowaé, robi to samodzielnie. Natomiast jesli
woli sie skupié na dziatalnosci marketingowej, pro-

mocyjnej i sprzedazowej, to szuka partneréw.

To drugie rozwiqzanie jest prostsze i mniej ryzykow-
ne. Bo nie trzeba samemu zajmowaé sie operacjami
logistycznymi zwigzanymi z e-commerce, budowaé
magazynu, wybieraé podwykonawcéw, co przeciez
zajmuje czas. Z drugiej strony wiadomo, ze to roz-
wigzanie moze wyj$¢ drozej, bo przeciez operator

logistyczny tez musi zarobié.

Generalnie jednak wigkszoéé operatoréw fulfillment
obstugujq firmy z branz, w ktérych jest duza marza,
a wiec na przykfad wiasnie z branzy fashion, nie
elektronicznej. To pierwsza rzecz, na ktérg trzeba
zwréci¢ uwage. A druga, to ze w dalszym ciggu
w Polsce o obstudze zwrotéw mdwi sie¢ mniej, bo
zwroty sq jeszcze na niskim poziomie w stosunku do
Zachodu.

Racja. Mam nawet przed sobg dane, ktére
tego dotyczq. Prezentujq, ile oséb w ciggu
ostatniego roku przynajmniej raz zwrécito
produkt kupiony online. W Polsce to 32 proc.
respondentéw, w Niemczech juz 53 proc.,

w Holandii 52 proc.... Skad tak duze réznice?

Wydaje mi sie, przy czym jest to moja obserwacja, nie
poparta badaniami, ze to kwestia kultury zakupowej
i mentalnoéci. Na rynkach zachodnich, np. niemieckim
lub brytyjskim, przez wiele lat istniata sprzedaz kata-
logowa. Jeszcze przed wejiciem e-commerce ludzie

kupowali na odlegtosé. Stato sie to dla nich naturalne.

To tez spowodowalo, ze klienci ci majg wiek-
szq $wiadomo$é swoich praw, nie widzq proble-
mu w tym, by co$ zwréci¢. A w Polsce raz, ze jesz-
cze sig nie przyzwyczailismy do takich zakupdw,
a dwa, dtuzej zastanawiamy sie nad nimi. Wydaje mi
sie, ze to wlasnie stanowi bariere dla rozwoju zwro-
téw. Co akurat dla polskich sprzedawcéw moze byé
dobrg informacja. Bo im mniej zwrotéw, tym mniej

majq probleméw.

I mniejsze koszty. Porozmawiajmy wiec
o procesie obstugi logistyki zwrotow, kté-
ra opiera sie na dwéch rodzajach dziatan -
widocznych dla klienta, ktérych chyba nie
trzeba charakteryzowaé - i niewidocznych.
Na czym polegajq te drugie?

tronsiveo  ESYQ)

Kluczowe czy sie organizuje logistyke zwrotéw, czy
ma partnera. Od tego zalezy, czy detalista sam pa-
kuje i zwozi towar, pakuje etykiety zwrotne oraz czy
kontroluje, w jakim stanie wrécito zaméwienie. Kate-
goryzuje fowar, najczesciej rozdzielajgc na trzy gru-

py, nazywane réznie, jednak najczeséciej — A, B, C.

Pierwsza to towary, ktére nie noszq zadnych $la-
déw uszkodzer. Nie sq w ogéle uzywane. Sq roz-
pakowane (ale wystarczy je zawingé w nowq folie).
A bywa, ze nawet nikt ich nie otworzyt, bo zdarza
sie, nawet do$¢ czesto, ze klient jednoczesnie za-
mawia w kilku miejscach to samo i decyduije sie na
towar, ktéry przyjdzie jako pierwszy. Reszte odsyta.
Taki towar po kontroli wraca po prostu na regat i jest
normalnie oferowany do sprzedazy. Trzeba tylko
wprowadzi¢ go do systemu, zeby znéw pojawit sie

na stanie magazynowym.

Druga grupa nosi $lady uzytkowania, ale towary
mozna odéwiezyé, wytrze¢ — generalnie poprawié
ich stan nie wnikajgc w strukture i nie zmieniajqgc ich
wlaéciwoséci. Bywa, ze trzeba zmienié zniszczone

opakowanie, wyprasowaé koszule.
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Fot. Zalando

Trzecia grupa to sq towary, ktére nie nadajq sie do ko-
lejnej sprzedazy, bo sq uszkodzone, albo noszq $la-
dy uzytkowania. Na przyktad buty, ktére majqg troche
startq lub ubrudzonq podeszwe. Wtedy, w zaleznosci
od polityki sklepu, towar albo wraca znéw do klienta,
albo jest przyjmowany i wprowadzony do sprzeda-
zy po obnizonej cenie, np. do outletu, przekazywany

na cele charytatywne albo utylizowany.

To tylko pokazuje, jak duzym problemem
mogq by¢ czasami wysokie koszty obstugi
zwrotéw. Pytanie,comoznazrobié, zeby je ob-

nizy¢. Niektérzy przenoszqg operacje, zwigza-

ne z logistykqg i magazynowaniem do krajoéw,
w ktérych sq znacznie nizsze koszty pracy.

Zgadza sie, tak sie dzieje. Wtasnie Polska jest takim
centrum, zagfebiem obstugi zwrotéw. Przy granicy stoi
duzo magazyndw, do ktérych zwozony jest np. towar
z Niemiec i tu jest obstugiwany. Réwniez dlatego,
ze zwroty sq elementem, ktéry bardzo trudno zau-
tomatyzowaé. O ile mozemy to zrobié¢ w przypadku
cafego procesu fulfillmentu dziejgcego sie w maga-
zynie, , to przy samym zwracanym towarze muszq

pracowaé ludzie, ktérzy go obejrzq i sprawdzq. Na-

wet gdyby maszyna byta w stanie to zrobi¢, bytoby

to bardzo kosztowne.

W Polsce powstaje coraz wiecej firm, wyspecjalizo-
wanych w obstudze zwrotéw. Majq ustalone stan-
dardy, mieszczq sie w kluczowych lokalizacjach, ale
u nas duzo o nich sie nie méwi, bo nie szukajq klientéw
w kraju. Nastawione sg na klientéw zagranicznych.
Przyktadem mogq byé firmy: Ingram Micro Poland
(ktéra ma magazyn w Swiebodzinie) albo Fiege

w Zielonej Gérze.

No wiasnie, tylko jak Pan sam powiedziat,
sg one nastawione na klientéw z Zachodu. Co
powinny robé firmy z Polski, by oszczedzi¢ na
obstudze zwrotow? Styszatam propozycje,
ze postawié na czestsze oferowanie zwrotéw
do sklepoéw stacjonarnych. Rzecz, ktéra jest
juz oferowana, ale nadal przez nielicznych.
A podobno moze przyniesé¢ wymierne korzy-
sci, bo badania pokazujq, ze klient, ktéry
wraca do sklepu stacjonarnego z towarem,

zwykle co$ na miejscu kupuje.

To bardzo tadnie wszystko wyglada od strony klienta,
natomiast od strony detalisty juz gorzej. Najczesciej
dwa kanaly sprzedazy (sklepy stacjonarne i online)
maijq osobng logistyke, rézne magazyny i stany ma-
gazynowe. Kiedy wiec sprzedaje pani przez internet,

a klient wraca z tym do sklepu...

...robi sie zamieszanie.

Tak. Whrew pozorom to nie jest takie proste, nie moz-
na przeciez takiego zwréconego towaru odfozyé na
potki sklepowe. Przy czym, oczywiscie, mozna ten
proces logistyczny tak pouktadaé, zeby sklep stacjo-
narny traktowany byt jako punkt zwrotny, ale proste

to nie jest, wiec nadal wiele sklepéw tego unika.

Troche tytutem podsumowania - kto Pana zda-

niem ma dzi$s modelowq obstuge zwrotéw?

transiveo  IESWA

Dla mnie modelowym przyktadem sq duze marki,
ktére sprzedajq odziez i obuwie, takie jak Zalando
czy eobuwie.pl. Majg diugi termin zwrotu i tatwosé
jego przeprowadzenia. Jako klient wchodze w swoje
zamdwienie i odznaczam towar, ktdry chce wystaé.
Momentalnie informacja idzie do systemu. Mam juz
opakowanie z etykietq zwrotng, nie musze niczego
drukowaé. Dodatkowo oferuje sig mi kilka mozliwo-

$ci formy tego zwrotu.

Generalnie te firmy wiedzq, ze zwroty powinny byé
przyjemnym doswiadczeniem. Badania, kitére prze-
prowadzifem pokazujq, ze im zwrot jest tatwiejszy,
tym klient bardziej zadowolony, a to sie przekfada

na jego lojalnosé.

Wezmy przyktad wspomnianego Zalando. To sklep,
w ktérym nie ma najtariszych produktéw. A mimo
to jest bardzo popularny. Pozwolit na darmowy
zwrot przez 100 dni. Wade, jakg sq zwroty, przekut
w swojq zalete. Dzieki czemu? Dzigki odpowiedniej
komunikacji. Zalando wie, ze jeéli przedstawia sie
klientowi takq informacje jako pozytywng, on w to

uwierzy.

A jesli w efekcie klient bedzie lojalny, bedzie wracat,
co w przypadku e-sklepu oznacza, ze kupi i zatrzy-
ma wigcej produktéw, to tylko udowodni, ze rzeczy-

wiscie warto inwestowaé w logistyke zwrotéw.

Rozmawiata: Dorota Ziemkowska, Trans.INFO
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Operatorzy magazynow nie myslqg
o automatyzacji. Wysokie koszty?

To uproszczenie

Automatyzacja to modne stowo. W ustach deweloperéw magazynéw
pojawia sie czesto. W operatoréw - juz rzadziej. Ci ostatni wiedzq, ze bez
rozsqgdnego bilansu zyskéw i strat moze sie ona nie optacaé. Jak przygotowacé
taki bilans i na jakie rozwigzania automatyczne w magazynie postawié, by
nie straci¢ nawet wéwczas, gdy klient sie zmieni - Hfumaczy w rozmowie
z Trans.INFO Damian Kofata, 6wczesny ekspert Cushman & Wakefield, dzis

w Fiege.

Magazyny dla e-commerce powinny postawié
na automatyzacje?

Damian Kofata, senior business development mana-
ger w Industrial & Logistics Agency Cushman &
Wakefield: W zaleznosci od tego, jakie magazyny
doktadnie mamy na mysli. E-commerce to jedno,
krétkie sfowo, ktére tak naprawde obejmuje szereg

bardzo réznorodnych proceséw. Mozemy, zatem,
méwi¢ o magazynach wytgcznie do kompletacijj,
o omnichannelowych, w ktérych bedq sie miescié
zaréwno towary dla handlu tradycyjnego oraz dla
e-commercu, o magazynach, ktére zajmujq sie pro-
cesowaniem zwrotéw lub o magazynach central-

nych, do ktérych te zwroty trafiajq.

W zwiqzku z tym magazyny rézniq sie miedzy sobq
przeznaczeniem oraz rodzajem operacji w nich wyko-
nywanych. Istniejq takie, w ktdrych operacje manu-
alne, jak szybkie przyjecie towaru lub zarzqdzanie
zwrotami, sq niezbedne, ale sq tez takie, w ktérych
manualne czynnosci, obstugiwane dotychczas przez
cztowieka mozna zastgpi¢ automatyzacjq. Jako przy-
ktad mozna tu wymienié kompletacje i sortowanie.

Pytam Pana o automatyzacje, poniewaz
z raportu, kiérego jest Pan wspétautorem,
wytaniajq sie cieckawe spostrzezenia. Na py-
tanie: , Ktére cechy Panstwa zdaniem najlepiej
charakteryzujg magazyn dla e-commerce”,
jedng z sugerowanych odpowiedzi byt ,duzy
udziat automatyki”. Rozbieznosé¢ w jej wybie-
raniu byla ogromna. Deweloperzy wybierali
ija najchetniej. Az 64 proc. z nich stwierdzito,
ze jest to cecha istotna, sporo - ze bardzo istot-
na. Jednak juz sami operatorzy magazynéw
nie przywigzywali do automatyzacji az takiej
wagi. Wiekszosé stwierdzita, ze to mato istot-
na cecha magazynu, 40 proc. ze $rednio. Skad
takie réznice?

Réznice wynikajq z innego podejicia do automatyki
tych dwéch grup. Deweloperzy traktujg automaty-
zacje jako element optymalizaciji faricucha dostaw
lub proceséw magazynowych, operatorzy nato-
miast muszq patrzeé na automatyke nie tylko jak na

usprawnienie, ale réwniez jak na element kosztowy.

Z czego to wynika? Moze z prostej kalkulacii,
ze automatyzacja sie nie optaca, bo koszty jej
wdrozenia sq za wysokie?

Wynika to z dfugosci trwania umowy miedzy ope-
ratorem logistycznym a klientem. Z punktu widzenia
operatora, najkorzystniejsza jest umowa dtugoter-
minowa. | tego rodzaju umowy podpisujq opera-
torzy za naszq zachodniq granicq, na przyktad w
Niemczech, gdzie standardem sq kontrakty trwajqce
nawet 10-lat. Tego typu kontrakty sprawiajq, ze koszt
automatyki, nawet prostego robota do kompletacij
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zamdwien, jest amortyzowany przez wspomniane

10 lat.

Z punktu widzenia klienta najbardziej pozqdany
jest jak najkrétszy kontrakt - dwuletni, trzyletni.
Zwykle, w takiej sytuaciji, operator nie moze sobie
pozwoli¢ na automatyke, ktérej koszt musiatby
by¢ amortyzowany przez 10 lat, a inwestujgc
w nig podejmuje ryzyko, poniewaz po zakoricze-
niu pierwszej umowy klient ma prawo opuscié jego
magazyn, zmienié operatora, albo zdecydowa¢ sie
na wiasng obstuge logistyczng, a koszty automaty-
zacji po stronie operatora pozostajq.

Deweloper patrzy na autom tyke od strony korzysci
dla klienta, ktéremu wynajmie powierzchnie maga-
zynowq. Operator natomiast, przez pryzmat swo-
jego rachunku zyskéw i strat, stqd bierze sie dyso-
nans w podejéciu do tego tematu.

Tym bardziej, ze automatyzacja w magazy-
nach dla e-commerce jest wdrazana $cisle pod
konkretnego klienta, prawda?

W znakomitej wigkszosci przypadkéw tak wiasnie
jest.

Jak wyglada srednia diugosé takich uméw
w Polsce?

Jeszcze kilka lat temu wigkszo$é stanowity umowy
trzyletnie, natomiast dzi§ regutq sg umowy 5-letnie,
ktére mogq tez wystepowaé w wariancie 3 + 2, po
spetnieniu okreslonych wymagan jakosciowych, czy
tez wykazaniu okre$lonych pozioméw KPI (Key Per-
formance Indicators, kluczowy wskaznik efektywno-
$ci - przyp. red.).

To chyba nadal za mato, biorgc pod uwage
to, co Pan powiedziat - o optymalnych 10 la-
tach na zwrot inwestycji. Czy to oznacza, ze
nasi operatorzy tracqg na automatyzacji, bo
jej koszt nie zwraca sie w ciggu trwania jednej
umowy?




Operatorzy logistyczni decydujgc sie¢ na automa-
tyke w swoim magazynie muszq wzigé¢ pod uwage
ryzyko, ze klient po uptywie np. 3 lat nie przedtuzy
UMOowWy.

Co wtedy?

Witedy faktycznie, amortyzujgc w kalkulacji automa-
tyke - czy to sorter, przenosnik, czy robota komple-
tujgcego - na 10 lat, ponosi koszty amortyzaciji, w
okresie, w ktérym nie wigze go umowa z klientem.

Czyli méwiqc wprost - traci.

Czyli méwigc wprost - ryzykuje. Niejednokrotnie
okazuje sie, ze po zakonczeniu umowy z klientem A,
operator pozyska klienta B, ktéry wykonuje bardzo
podobne operacje, w zwigzku z czym moze wyko-
rzystaé te samq outomotyke,.

W jakg wiec automatyke warto zainwesto-
waé, by mieé jak najwiekszqg szanse na to, ze
kolejny klient bedzie oczekiwal podobnych
rozwigzan?

Jesli joko automatyke zaklasyfikujemy takie elementy
jak pick by light, pick by voice, czy pick by vision, to
na pewno warto wprowadzié¢ wtaénie takie uspraw-
nienia. Sq przypadki, ktére pokazujq, ze wprowa-
dzenie w kompletacji pick by vision, czyli np. oku-
laréw podpowiadajgcych chociazby miejsce, w
ktérym lezy produkt, asortyment lub ilo$¢ komple-
towanego towaru, potrafi skrécié czas kompletacii
o kilkanasicie procent. W jednym z magazynéw w
Niemczech, wdrozenie wspomnianych okularéw do
magazynu wyrobéw gotowych i do kompletaciji spo-
wodowato obnizenie kosztéw kompletaciji o 15 proc.

Oprécztego proces kompletacjimozna zautomatyzo-
waé w jeszcze inny sposdb. Swego czasu popularne
byly roboty kiva, uzywane dzi§ np. w magazynach
Amazona. Ich praca polega na przywiezieniu regatu
z towarem wprost do pickera (tzw. goods-to-man),

ktéry pobiera towar. Nastepnie robot kiva jedzie
z tym samym regafem dale;j.

Warte zainteresowania sq tez roboty kompletujgce,
ktére sq robotami kognitywnymi, a to oznacza, ze
mogq wspdlnie z cztowiekiem pracowaé w maga-
zynie. Plusem tego rozwigzania jest mozliwos$é sto-
sowania go podczas szczytéw sprzedazowych, a w
e-commerce jest ich bardzo duzo, jak np. Black Fri-
day, czy Cyber Monday, kiedy sprzedaz roénie nie
o kilka, kilkadziesiqgt, ale nawet 300-400 proc. w
stosunku do $rednie;.

W takich momentach operator logistyczny lub firma
prowadzqca biznes e-commerce staje przed proble-
mem, skad pozyska¢ ludzi do skompletowania tak
duzej liczby zamdéwien. Wéwczas roboty kompletu-
jace mogq dosy¢ szybko, wspdlnie z ludzmi, uporaé
sie z tak duzym naptywem zamdwien.

Jest to, rozumiem, na tyle uniwersalne roz-
wigzanie, ze wigkszo$é firm mogtaby sie na
nie zdecydowaé, bez obawy o bilans zyskéw
i strat?

Jest to rozwigzanie uniwersalne, aczkolwiek, kazdy
robot ma swoje ograniczenia, wigzgce sig, cho-
ciazby, z rodzajem asortymentu, ktdry jest przez
niego kompletowany.

To znaczy?

Automatyzacja uwielbia ujednolicony asortyment i
chodzi tutaj nie tylko o jednakowq wage, ale tez
rodzaj opakowania, miejsce na kod kreskowy itp.
Wéweczas jej stosowanie jest znacznie fatwiejsze niz

w sytuaciji, gdy kazdy towar jest inny.

Pytanie czy jedng z cech e-commerce nie jest
wlasnie réznorodnosé i nieprzewidywalnosé?

To tez zalezy, bo jesli méwimy o sprzedazy odziezy
lub obuwia, czyli asortymentu, ktéry ma bardzo
ustandaryzowane opakowanie, kiére nieraz rézni
sie wielkosciq, ale miesci sie w okreslonych ramach,
wéwczas wprowadzanie robotéw do kompletacii
lub sorteréw jest jak najbardziej zasadne.

Coboty, czyli roboty kognitywne, nie sq bez
wad, ktére Pan sam wymienia w swoim ra-
porcie. Mowa nie tylko o do$é wysokiej cenie,
réwniez o umiarkowanej predkosci dziata-
nia. Naprawde ich zalety sqg w stanie te wady
przewazyc?

Jesli chodzi o wady, to koszt urzqdzenia jest wysoki,
wiec konieczna jest dluga umowa, zeby zamorty-
zowaé go na wiele lat. Wydajnosé faktycznie bar-
dzo czesto nie przekracza ludzkiej, a czasami jest
nawet nizsza. Ograniczenia dotyczq tez ksztattu
towaru, nie kazdego rodzaju towar roboty mogg
samodzielnie skompletowaé, stqd popularno$é
wspomnianej wczesniej kivy, ktéra wspdtpracuje z
cztowiekiem, a nie zastepuje go. Jednak do zalet
przede wszystkim zaliczytbym mozliwo$é¢ pracy w
godzinach nocnych i w weekendy, bez koniecz-
noéci ponoszenia dodatkowych kosztéw. Jak wia-
domo, koszty wykorzystania zasobdéw ludzkich

w operacji e-commerce’owej sq ogromne.

ronsiveo NG

Tak jok mdwitem, coboty nieocenione sq tez
w okresie szczytéw sprzedazowych i nie chodzi tylko
i wylgcznie o obstuge logistyczng, ale réwniez o
customer expercience. Wykorzystanie cobotéw mini-
malizuje ryzyko pomytek, a w konsekwenciji ryzyko
niezadowolenia klienta i zmiany miejsca zakupéw
w przysztosci.

Roboty sq tez pomocne w sytuacji, w ktérej brakuje
ludzi do pracy. W Polsce caty czas méwi sig o niedo-
borach kadrowych. Dziaty HR walczq codziennie o
to, by zatrudniaé nowych pracownikéw, a zapotrze-
bowanie to jest coraz wieksze, bo nasz rynek maga-
zynowy i logistyczny wciqz sie rozrasta. Automaty-
zacja, o ktérg Pani pytata na samym poczgtku, na
pewno jest odpowiedzig na ten problem.

Automatyzacja, od ktérej zaczelismy, jest tyl-
ko jednym z elementéw wypracowywania
przewagi na rynku magazynéw e-commer-
ce. Kolejnym jest lokalizacja. Duze nasycenie
tego rodzaju magazynami jest np. w woje-
wédztwach: tédzkim, slgskim, dolnoslgskim.
W raporcie wspomina Pan jednak, ze po-
pularno$é bedqg zyskiwaé nowe lokalizacje.
O jakich miejscach mowa?

Polska, dzigki swojej dobrej lokalizacji w Europie,
staje sig gtéwnym hubem logistycznym, w zwigzku
z czym $miatbym twierdzi¢, ze kazde wojewdédztwo
ma ku temu predyspozycie.

Wezmy przyktad magazynu dla klubu zakupowego
Zalando Lounge, ktéry powstat ostatnio pod Olsz-
tynkiem. Wydawatoby sie, ze umiejscowienie ogrom-
nego magazynu, o powierzchni 120 tys. mkw. jest nie do
korica przemyslane, bo dalekie od gtéwnych szlakéw
komunikacyjnych.Jednak kluby zakupowe majq to do
siebie, ze nie cigzy nad nimi presja czasu zwigzana
z dostawq. Nie zalezy im ani na dostawie same day,
ani na next day delivery, dzieki czemu lokalizacja w
woj. warminsko-mazurskim, w ktérej byty dostepne
duze zasoby ludzkie, a ponadto sq nizsze koszty
pracy, byla dla tej firmy idealna.
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Niewykluczone, ze réwniez wojewddztwa podlaskie
i lubelskie bedq rosty w sife jesli chodzi o obstuge
klientéw biznesowych, ktérych dziatalno$é nie wigze
sie z presjg czasy, czyli wilasnie klubéw zakupo-
wych lub firm zajmujgcych sie dostawg materia-
téw opakowaniowych Rosngé bedq tez wojewddz-
twa lubuskie i zachodniopomorskie, w oparciv o
cross border e-commerce, czyli obstuge e-sklepéw
z krajéw sgsiadujqeych: z Niemiec, krajéw Beneluxu
i Skandynawii.

Nie da sie ukry¢, ze juz teraz zachodni pas Polski,
od Szczecina po Zgorzelec i Bolestawiec stuzy do
obstugi magazynowej zachodniej czesci Europy -
Francji, Wtoch, Niemiec, Hiszpanii - i to sklepdw,
ktére bardzo czesto na polskim rynku jeszcze nie ist-
niejq.

Nie jest tak, ze stalismy sie tym hubem gtéwnie
dzieki temu, ze jestesmy tansi?

Jest w tym ziarnko prawdy. Rachunek ekonomiczny
jest bardzo prosty - w Polsce koszty pracy standar-
dowego pracownika magazynowego nieposiada-

jacego dodatkowych uprawnien sq trzy, a czasami

,Polska, dzieki swo-
iej dobrej lokalizaciji

w Europie, staje sie
gtéwnym hubem lo-
gistycznym.”

nawet cztery razy nizsze niz w Niemczech, a piecio-,
sze$ciokrotnie nizsze niz w krajach skandynawskich.
Wiec operacja manualna, niezautomatyzowana,

w Polsce optaca sie najbardzie;.

Obawiam sig, ze walory ekonomiczne nie wy-
starczg, zebysmy utrzymali te wysokqg pozy-
cje.

Nie, walory taniej sity roboczej na pewno nie
wystarczq. Tania sita robocza to tez Butgaria, Rumu-
nia, Ukraina, natomiast w krajach tych nie widzimy
takiego rozkwitu logistyki, a to dlatego, ze w Pol-
sce mamy tez wykwalifikowanq kadre oséb dobrze
zarzqdzajgcych nie tylko logistykg, ale réwniez
centrami ustug wspédlnych, marketingiem, informa-
tykq, czyli wszystkim tym, co skfada sie na idealny

e-commerce.

Przede wszystkim wyrdzniamy sie jeszcze dobrq infra-
strukturg, czyli potgczeniem z rynkami zachodnimi
i skandynawskimi. Nie bytoby prawdq, gdybym
powiedzial, ze jedynie niskie koszty pracy powo-

dujq, ze w Polsce buduje sie tyle magazyndw.

W ktérg strone powinny sie rozwijaé polskie
magazyny dla e-commerce, zeby utrzymacé te,
jak mnie Pan przekonuje, wysokq pozycije jesli
chodzi o obstuge paczek w Europie?

Na pewno magazyn dla e-commerce nie moze by¢
zwyktym magazynem z regatami wysokiego sktado-
wania i wézkami widfowymi, bo wtedy nie bedzie
w stanie spetni¢ swojej roli, czyli dostarczaé bardzo

szybko przesytki do klienta koricowego.

Magazyn dla e-commerce ma wiele réznych stref
i o wszystkie trzeba zadbaé. Poczqwszy od strefy
przyjecia, gdzie bardzo czesto wdrazane sq tunele
RFID, po strefy sktadowania, np. paletowe dla biz-
nesu B2B, ale réwniez regaly pétkowe idealne do

kompletacji zamdéwier sztukowych.

Bardzo wazny jest dedykowany dla asortymentu
sposéb sktfadowania. Amazon swego czasu wdro-
zyt, i wdrazaijq to tez inne firmy, tzw. chaotic storage,
czyli sktadowanie chaotyczne, w ramach ktérego
w jednej lokalizacji pétkowej mamy rézne SKU (jed-
nostki magazynowania - przyp. red.) z kompletnie
réznych branz. Koto siebie moze byé wigc T-shirt,
stoik dzemu i proszek do prania. W konsekwenc;ji te
same SKU zlokalizowane sq w kilkunastu réznych
miejscach, co znacznie przyspiesza kompletacie.

Idealny magazyn dla e-commerce to tez taki,
ktéry ma duzq strefe usfug, kreujgcych warto$é
dodang: etykietowanie, przepakowywanie, two-
rzenie zestawdw promocyjnych, miejsce, w kté-
rym dodawane sq ulotki, prébki. Wazna jest tez
strefa procesowania zwrotéw, bo one w zalezno-
éci od branzy wynoszq nawet kilkadziesigt pro-
cent. Nie mozna zapominaé tez o strefach socjal-
nych, a te coraz czesciej nie rézniq sig od stref
relaksu w nowoczesnych biurowcach. W' jednym
z magazynéw w Stargardzie Szczecinskim otwarto
gabinet fizjoterapii, w ktérym pracownicy magazy-
nowi mogq skorzystaé z masazu.

Jeszcze wracajgc do wypracowywania prze-
wagi w logistycznej obstudze e-commerce.
Wydaije mi sie, ze kluczowe jest uswiadomie-
nie sobie, Zze magazyn, nawet idealnie zapro-
jektowany, jest tylko elementem catej sieci ob-
stugi zwiqzanej z e-handlem. Na jakie trendy
zwiqgzane z rozwojem cafej sieci warto zwrécié
uwage?

E-commerce mocno  przeprojektowat  fariicuch
dostaw. Nie jest juz on pionowy i szczuply, pole-
gajgcy na tym, ze od sprzedawcy towar jest trans-
portowany do magazynu centralnego, a z niego do
sklepéw stacjonarnych, jok to dziatafo sie jeszcze
jaki$ czas temu.

Teraz, jok méwitem, mamy rézne rodzaje magazynéw
dla e-commerce, a niektére z nich stajq sie wyjgtkowo
popularne. Na przyktad magazyny miejskie, tzw. city

logistics warehouses - ulokowane na obrzezach miast.
Moggq petni¢ rézne funkeje - byé sortownig, miejscem,
z ktérego dostarczane sq paczki w ramach same day
delivery. Jednak mogq by¢ réwniez showroomem,
punktem obstugi zwrotéw, reklamacji albo biurem.
Miejscem, gdzie bedzie sie¢ odbywat tzw. live assem-
bling, czyli sktadanie poszczegdlnych czeici asorty-

mentu.

Ich rozwdéj i budowa nalezy obecnie do najwigkszych
trendéw, dlatego tez takie magazyny powstajq réw-
niez w mniejszych miastach, jak: Torui, Bydgoszcz
i Kielce. Nic dziwnego - ostami raport Cushman
&Wakefield podaije, ze umieszczenie magazynu nawet
10 minut blizej klienta ostatecznego, potrafi wygene-
rowaé oszczednosci na poziomie miliona euro rocznie.
Co prawda sq to wyliczenia oparte na przyktadach
z Paryza, Monachium lub Berlina, a w Polsce az
takich oszczednosci nie bedziemy w stanie wygene-
rowad, ale pokazujq one namacalnie pewne korzysci,
jokie mozna uzyskaé przy rozsqdnym uksztattowaniu
sieci dostaw, opartej na jednym, dwéch albo trzech
magazynach centralnych, ulokowanych w $rodku Pol-
ski i na kilkunastu modutach, tzw. minihubach lub city
fulfillment center, ktére bedq stuzyly do zaopatrywa-
nia poszczegdlnych lokalizacji.

To, w ktérym kierunku te mate centra sie rozwing,
bedzie juz zalezato od specyfiki poszczegdlnych
klientéw. Jedli méwimy o firmie kurierskiej, to pewnie
powstataby tam mata sortownia, jesli o firmie z branzy
fashion, to showroom lub punkt obstugi zwrotéw. Jesli
o branzy RTV, AGD, to byé moze centrum serwiso-
wania sprzetu.

Rozmawiata: Dorota Ziemkowska, Trans.INFO
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64 Cennik i formaty reklomowe

Dlaczego warto? Formaty reklamowe poza pakietami

CALA STRONA 210 X 297 MM 5000 zt
CAtA STRONA POD OKtADKA 210 X 297 MM 7000 zt
@ E 1/2 STRONY PION 210 X 297 MM 3000 zt
1/2 STRONY POZIOM 210 X 297 MM 3000 zt
nailepsze dotarcie do promocia w nosiky, promocia Paristwa mierzalne RO linki w kazdym 1/3 S TRONY POZIOM 210 X 27 MM 150021
pracownikéw sektora ktérym fatwo sie dzieli¢ firmy w otoczeniu w odréznieniu m.in. od materiale, kiervjgce 1/3 STRONY PION 210 X 297 MM 1500 =t

TSL w Polsce - ponad i przez to zwiekszy¢

wiedzy eksperckiej,

kampanii promocyjnej do wybranej przez

100 000 oscb iegnoi ZESi:anLeimol contencie premium w prasie Parstwa strony inter- LOGO/W|ZYT6WKA NA OKLADCE 3000 zt
eskonczenie i |ideréW brClniy - netowei -a ZGfem ..............................................................................................................................................................

czyli znacznie wiecej mozliwoéé zmie- LOGO Z ZAJAWKA TEKSTU SPONSOROWANEGO NA OKtADCE 4000 zt
niz daie nawe! enia skulecznodel T *
nailepsza kampania i zebrania leadéw ARTYKUL SPONSOROWANY T STRONAZIO X297 MM .. 4000zt

banerowa sprzedazowych ARTYKUt SPONSOROWANY 2 STRONY 210 X 297 MM 5000 zt

KASKADA (publikacja logotypu i claimu firmy na trzech kolejnych stronach na dole strony) 2000 zt

Pakiety reklamowe

PLATYNOWY

WYLACZNOSC
- tylko 1 pakiet platynowy w sprzedazy

ARTYKUL SPONSOROWANY

1 strona o nominalnej wartosci 4000 zt

LOGO Z ZAJAWKA TEKSTU
SPONSOROWANEGO NA
OKtADCE

- wymiary o wartosci 4000 zt

REKLAMA
1/1 (cata strona) o nominalnej
wartoéci 5000 zt

WYPOWIEDZ EKSPERCKA

w artykule

REKLAMA BANEROWA
trans.eu 300 000 wyswietlen
o nominalnej wartoéci 7500 zt

2 TEKSTY SPONSOROWANE

na trans.info o nominalnej

wartosci 4000 zt

Cena pakietu:

20 000 zt

ARTYKUL SPONSOROWANY

1/2 strony o nominalnej wartosci 2500 zt

REKLAMA
1/1 (cata strona) o nominalnej
wartoéci 5 000 zt

WYPOWIEDZ EKSPERCKA

w artykule

REKLAMA BANEROWA
trans.eu 200 000 wyswietled
o nominalnej wartosci 5000 zt

2 TEKSTY SPONSOROWANE

na trans.info o nominalnej
wartoéci 4000 zt

Cena pakietu:

15 000 zt

MERYTORYCZNY

ARTYKUL SPONSOROWANY

1/2 strony o nominalnej wartosci 2500 zt

REKLAMA
11/2 strony w pionie lub poziomie
o nominalnej wartosci 3000 zt

2 WYPOWIEDZI EKSPERCKIE

w artykutach

REKLAMA BANEROWA

trans.eu 100 000 wyswietler
o nominalnej wartosci 3000 zt

1 TEKST SPONSOROWANY

na trans.info o nominalnej
wartosci 2000 zt

Cena pakietu:

10 000 zt

Kontakt

We wszystkich formatach reklamowych mozliwos¢ zamieszczenia

Maciej Mackowiak
+48 506 363 613

mmackowiak@trans.info

linka do wybranej strony internetowej w cenie
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