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Insinddritydn tarkoituksena oli perehtya elintarviketeollisuuden alalla toimivan yrityksen va-
rastointi- ja huolintasopimuksen kilpailuttamiseen. Tavoitteena oli kilpailuttaa yrityksen va-
rastointi- ja huolintasopimus, joka oli kilpailutettu edellisen kerran vuonna 2011 ja hinnan-
tarkistus tehty vuonna 2013.

Tilanne nykyisen palveluntarjoajan kanssa on muuttunut tilaajayrityksesta riippumattomien
yrityskauppojen vuoksi. Palvelun taso ei ole enaa yrityksen vaatimalla tasolla, eika tarpei-
siin pystytéd vastaamaan, joten varastointi- ja huolintasopimus kilpailutettiin uudelleen. Kil-
pailutuksen tavoitteena oli [6ytaa palveluntarjoaja, joka pystyy vastaamaan muuttuneisiin
tarpeisiin ja tayttaa sille asetetut laatuvaatimukset.

Eri tutkimusmenetelmia kaytettiin laajasti l&pi koko kilpailutuksen. Nykytila-analyysia varten
tutkittiin varastoinnin numeerisia arvoja kolmen vuoden ajalta. Tarjousten saavuttua suori-
tettiin ensimmainen vertailu yritysten valilla. Jokaisen yrityksen kanssa pidettiin myo6s pala-
veri, jossa tarjoukset kaytiin l1api ja hankittiin lisétietoja. Palaverien jalkeen yritykset auditoi-
tiin.

Tarjousten vertailun jalkeen kilpailutuksen suorittanut ryhma valitsi oman ehdotuksensa
uudeksi palveluntarjoajaksi. Suoritettu kilpailutus esitettiin yrityksen johdolle ja ehdotettiin
toimijaa vastaamaan varastoinnista ja huolinnasta. Yrityksen johto hyvaksyi ehdotuksen ja
uusi sopimus varastointi- ja huolintapalveluista saatiin tehtya.

Avainsanat kilpailutus, varastointi
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This Bachelor’s thesis deals with the bidding of the warehousing and forwarding agree-
ment of a company, operating in food industry. The aim of this thesis was to bid the com-
pany’s warehousing and forwarding agreement, which was last tendered 2011 and a price
adjustment was made in 2013.

The situation with the current service provider has changed due to acquisitions independ-
ent of the company. The level of service is no longer at the level required by the company
and it does not meet the needs, so the storage and forwarding agreement was re-ten-
dered. The aim of the bidding contest was to find a service provider that can meet the
changed needs and meet the quality requirements set for it.

Various research methods were widely used throughout the competition. For the current
state analysis, numerical values of storage were investigated from the last three years.
The first comparison between the companies were made after getting the offers. A meeting
was set up with each company, and the offers were considered, and additional information
was obtained.

Following the comparison of offers, the selection team selected its own proposal as a new
service provider. The completed bidding was presented to the company’s management
team and it was proposed a new partner would operate the company’s warehousing and
forwarding. The management team approved the proposal and a hew contract was made.

Keywords competitive bidding, warehousing
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1 Johdanto

Insin6oritydn tavoitteena oli kilpailuttaa Meira Oy:n varastointi- ja huolintasopimus. Meira
Oy on ulkoistanut ndma palvelut aikaisemminkin, mutta kilpailuttamisen tarve syntyi, kun
aikaisempi palveluntarjoaja ei pystynyt vastaamaan Meiran muuttuneisiin varastointitar-
peisiin. Kilpailutuksen ensisijainen tavoite ei ollut I16ytda palveluntarjoajaa, joka pystyy
tuottamaan palvelut mahdollisimman edullisesti, vaan tavoitteena oli |6ytaa palveluntar-
joaja, joka mahdollistaa Meiran toiminnan kehittdmisen sek& laatutason noston lapi toi-

mitusketjun.

Tyon kannalta kilpailutusprosessiin tutustumisen lisdksi tdrkeimmaét tavoitteet olivat va-
rastointitarpeiden nykytila-analyysi ja itse kilpailutus. Nykytila-analyysi on kilpailutuksen
onnistumisen kannalta merkittava, jotta kilpailutukseen saataisiin mahdollisimman tarkka
kuva tarpeista ja sen myota annettua kilpailutukseen osallistuville yrityksille oikea kuva

kilpailutettavasta toiminnosta.

Tyo6n ajankohta, rakenne ja tutkimusmenetelméat

Insin6orityd koostuu kahdesta padosasta. Ensimmaiseksi syvennytaan Kkilpailutuksen
teoriaan ja kaydaan lapi kilpailutuksen kannalta tarkeimmat osa-alueet, jotka vaaditaan
kilpailutuksen lapiviemiseen. Tassd osuudessa syvennytaan kilpailutuksen syihin, riskei-
hin, tavoitteisiin ja kilpailutuksen vaiheisiin. Toisessa paaosassa keskitytddn Meiran va-
rastointi- ja huolintasopimuksen kilpailuttamiseen kaytannésséa ja kerrotaan, mité toimen-
piteita kilpailutus vaati jo ennen aloittamista ja kilpailutuksen aikana. Jokaisessa vai-
heessa tehty ty6 ja sen tulokset kaydaan lapi. Kaytannén osuuden jalkeen tyén lopussa
on yhteenveto tehdysta tyosta.

Tyo6ssa kaytettiin useita eri tutkimusmenetelmia, ja nykytila-analyysia varten suoritettiin
varastoinnin numeeristen arvojen sekd kustannusten tutkimusta vuosilta 2014-2016.
Tutkimusten lahteend kaytettiin Meiran dokumentaatioita ja kirjanpitoa. Tyon kaytannon
osassa tutkimusmenetelmina olivat muun muassa osallistuvien yritysten auditointi, tar-

jousten vertailu sek& palaverit ja niissa yrityksille esitetyt kysymykset.

Ajatus kilpailuttamisesta oli ollut Meirassa jo usean vuoden ajan vireilla, mutta sita oli

lykatty muiden kiireiden myo6ta. Paatos kilpailutuksen aloittamisesta tehtiin kuitenkin



maaliskuussa 2017, ja heti sen jalkeen alkoi kilpailutuksen valmistelut. Kilpailutukselle
oli varattu hyvin aikaa, ja tavoitteena oli tehda uusi sopimus syyskuun aikana ja kaynnis-
taa yhteisty6 kokonaisuudessaan vuoden 2018 alkaessa. Kilpailutuksen alkuvalmistelut
tehtiin rauhassa ja huolellisesti aikaa kayttaen, jotta palveluntarjoajia lahestyttaessa
kaikki olisi valmista. Tarjouspyynto lahetettiin kilpailutukseen kutsutuille yrityksille kesa-
kuun 7. paiva, ja vastausaikaa annettiin kaksi kuukautta lomakauden vuoksi. Lomakau-
den jalkeen aloitettiin tarjouksien tiivis vertailu ja tutkiminen seka suoritettiin auditoinnit
jokaisen osallistuvan yrityksen luona. Lopulta sopimus allekirjoitettiin 22. syyskuuta

2017, ja yhteistyd uuden palveluntarjoajan kanssa alkoi 1. marraskuuta.

Toimeksiantaja

Insin6oritydn toimeksiantajana oli Meira Oy. Meira valmistaa kahveja ja maustamistuot-
teita seka vahittdiskauppa- ettd Food Service -sektorille Helsingin Vallilassa. Meira on
ollut vuodesta 2002 osa italialaista Massimo Zanetti Beverage -konsernia, ja silla on Vi-
rossa tytaryhtio Meira Eesti OU. Meira Oy:n liikevaihto vuonna 2017 oli 86,9 miljoonaa

euroa ja henkilostomaara n. 170. (Meira Oy.)

Meiran historia ulottuu vuoteen 1914, jolloin SOK:n kahvipaahtimo aloitti toimintansa
Helsingissa, ja vuotta mydhemmin toimintansa aloitti my6s maustetehdas. Meiran toimi-
paikka sijaitsee nykyaan Aleksis Kiven kadulla, jonne muutettiin 1930-luvulla. Meira
paahtaa noin neljanneksen suomalaisten nauttimasta kahvista ja on nain toiseksi suurin

kahvipaahtimo Suomessa. Kuivamausteissa Meira on Suomen markkinajohtaja. (Meira
Oy.)

2 Kilpailuttaminen

Kilpailussa tuottaja pyrkii toimimaan niin, ettd han saavuttaa etua muihin osallistujiin nah-
den esimerkiksi laadullisesti tai taloudellisesti. On myds mahdollista, etta palveluntar-
joaja pystyy tuottamaan palvelun laadukkaammin ja edullisemmin kuin kilpailijansa. Kil-
pailuttamiseen on kaksi erilaista ajattelutapaa. Ensimmaisen ajattelutavan mukaan opti-
maalinen tulos voidaan saavuttaa olosuhteissa, joissa hintatasoon ei voi yksi toimija vai-
kuttaa, mikd johtuu useammasta ostajasta ja palveluntarjoajasta. Toisen ajattelutavan
mukaan yritykset, tuotteet ja niiden hinnoittelu sek& kilpailustrategia eroavat toisistaan.
(Meklin, Rajala & Tammi 2008: 42—43.)



Kilpailutus liitetaan usein hintakilpailuun ja taloudellisuuteen eli kustannustehokkuuden
kasvattamiseen. Kilpailuttamisessa voidaan huomioida kustannustason liséksi seka laa-
dulliset tekijat etta palveluiden saatavuus. Kysynnén ja tarjonnan vaihtelut nakyvat hin-
noissa, mika saa aikaan sen, ettd palvelun tarjoajat ja ostajat reagoivat omien tavoit-
teidensa, tarpeidensa, lahtokohtiensa ja maksukykynsd mukaisesti. (Meklin, Rajala &
Tammi 2008: 43.)

Kilpailuttaminen tarkoittaa usein ulkoistamista, jolla tarkoitetaan jonkin aikaisemmin
oman organisaation sisalla tehdyn toiminnon siirtamista ulkopuolisen palveluntarjoajan
alaisuuteen. Kilpailutuksen uhka voi jo itsessaan nostaa kilpailutuksen alaiseksi joutuvan
toimintayksikon tehokkuutta, jolloin silld voidaan saavuttaa samat hyodyt kuin kilpailu-
tuksella. Jo ulkoistetuissa toiminnoissa tdma usein johtaa hinnantarkistuksiin, silla pal-
velua tuottava palveluntarjoaja ei halua joutua kilpailutukseen, jolloin riskind on menettaa
koko toiminto. (Meklin, Rajala & Tammi 2008: 42—-46.)

2.1 Kilpailuttamisen syyt

Kilpailuttamisen syita voi olla monia, mutta yleisin niistd on kustannussaastoéihin pyrkimi-
nen. Kustannussaasttjen lahteet voidaan jakaa kahteen ryhméén. Uuden palveluntarjo-
ajan tuottavuus voi olla aikaisempaa toimijaa korkeampi, tai silla voi olla alemmat tuo-
tannontekijoiden kustannukset, jolloin se pystyy tarjoamaan palvelun aikaisempaa pal-
veluntarjoajaa edullisemmin. Alemmilla tuotannontekijdiden kustannuksilla viitataan
usein alempiin palkkakustannuksiin, mutta myds muista kustannuksista voidaan saada
saastoja. Palkkakustannukset ovat kuitenkin usein merkittéavin kustannus tuotannonteki-
joista. (Lehikoinen & Toyryla 2013: 21.)

Yksittaisen palvelun tuottamiseen erikoistunut yritys pystyy tarjoamaan palvelun edulli-
semmin ja laadullisesti paremmin kuin yritys, jossa tdma toiminto ei ole osa ydinliiketoi-
mintaa. Koska tdmé& on palveluntarjoajan ydintoiminto, silla voi olla rakenteellinen mitta-
kaavaetu. Esimerkiksi varastopalveluita tarjoavalla yrityksella voi olla monen asiakkaan
tuotteita samassa varastossa, jolloin henkiloston kayttdaste paranee ja varastotoimintoja
voidaan optimoida paremmin. Tallin yrityksen ei itse kannata suorittaa palvelua, vaan
se kannattaa ulkoistaa kilpailuttamalla, jotta voidaan keskittyd omiin ydintoimintoihin.
(Lehikoinen & Toyryla 2013: 22.)



2.2 Kilpailuttamisen riskit

Kilpailuttamiseen ja palveluntarjoajan vaihtamiseen sisaltyy aina riskeja. Mahdolliset ris-

kit ovat seuraavat:

. negatiivinen vaikutus yrityksen imagoon ja tyontekijoihin

o palvelutason laadun lasku, jos uusi toimija ei pysty toivotun tasoiseen pal-
veluun

. prosessien pilkkoutuminen yrityksen ja palveluntarjoajan kesken seka tasta
prosessille aiheutuva hitaus ja byrokraattisuus

. kyky integroida ulkoistavan yrityksen ja palveluntarjoajan toiminnot
. kyky saavuttaa kilpailutuksella tavoitellut hyddyt

o kilpailutuksen epaonnistumisen vaikutukset ydinliiketoimintaan

° tietovuodot ulkopuolisille tahoille

° ulkoistuksen peruuttamisen kustannukset

. kyvyttdémyys vaihtaa palveluntarjoajaa, kun sopimus on tehty. (Lehikoinen
& Toyryla 2013: 44.)

Mahdollisista riskeista tulee arvioida niiden todennékdisyys ja seurausten vakavuus toi-
minnan kannalta. Sen perusteella voidaan maarittad, kuinka riskit huomioidaan kilpailu-
tuksen eri vaiheissa. Jos vastaavia kilpailutuksia on ollut aikaisemmin, kannattaa pereh-
tya niiden dokumentteihin tai haastatella mahdollisia kilpailutuksessa mukana olleita
henkilditd, jotta valtytddn mahdollisilta aikaisemmin havaituilta ongelmilta. (Hyténen &
Lehtomaki 2007: 40.)

2.3 Kilpailutuksen tavoitteet

Jotta kilpailutuksessa onnistuttaisiin, sille tulee asettaa jokin tavoite, silla ilman tavoitetta
Kilpailutus sy0 vain yrityksen resursseja ilman, etta siita saataisiin mitdan hyotya. Kilpai-
lutuksen tavoitteita voivat olla esimerkiksi kustannusten madaltaminen, laadun tai palve-
lutason parantaminen tai lisdarvon hankinta. Varastoinnin kustannusten madaltamisella
yritys hakee saastdja, mik& ajaa varastointipalveluja tarjoavat yritykset tehostamaan
omaa toimintaansa, jotta ne voivat kilpailla asiakkaista. Laadun parantaminen ulkoiste-
tuissa varastossa voi olla esimerkiksi tilojen kunnon kohentaminen tai varastoitavan ta-
varan oikeaoppinen kasittely, mika vahentaa tuoterikkoja. Lisdarvopalveluina voidaan

tarjota esimerkiksi raatalditya raportointia varastoinnista tai tuotekokonaisuuksien



pakkausta. Kilpailuttavan yrityksen tarpeet ja kilpailutuksen alaisena oleva kohde maa-
rittavat kilpailutuksen tavoitteet. Kohteesta ja tavoitteista riippuen, on myoés kilpailutuk-
seen osallistuville yrityksille hyva avata tavoitteet, jolloin niiden on helpompi hahmottaa
kokonaisuus, johon kilpailutuksella pyritaan, ja sita myota vastata kilpailutukseen parem-
min. (Hyténen & Lehtomaki 2007: 39.)

2.4 Kilpailutuksen vaiheet

Kilpailutuksen vieminen alusta loppuun siséltaa monta eri vaihetta. Koko projektin aloit-
taminen vaatii paattksen kilpailutuksesta, esimerkiksi vanhan sopimuksen loppumisen
tai kustannussaastojen takia. Paatoksen jalkeen kilpailutukselle asetetaan tavoite. Paa-
tos kilpailutuksesta ja kilpailutuksen tavoite voidaan asettaa yhtaaikaisesti, yhdessa mui-
den tarkeiden kohtien, kuten aikataulun ja tarvittavien resurssien kanssa. Muita kilpailu-
tuksen vaiheita ovat kilpailutuksen alkuvalmistelut, kilpailutuksen jarjestaminen, tarjous-
vertailu, neuvottelut ja sopimuksen teko. Jokainen kilpailutuksen vaihe siséaltaa omat toi-
mintonsa, ja naistd yhdesséd muodostuu koko Kilpailutusprojekti. (Hyténen & Lehtimaki
2007: 26, 38-39.)

Kuvassa 1 on kuvattuna yksityisen sektorin kilpailutusprosessi Lehikoisen ja Toyrylan
(2013) mukaan. Heidan mukaansa kilpailutusprosessi on hyva organisoida projektimai-
sesti, jolloin jokaiselle vaiheelle asetetaan oma maardaika. Prosessikaavio toimii myos

kilpailutuksen aikatauluna, kun siihen lisatédéan jokaisen vaiheen maaraajat.



Organisaation ja prosessien valmistelu
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yritys valmistelu analysointi analysointi

Organisaation ja prosessien valmistelu

Kuva 1. Yksityisen sektorin kilpailutusprosessi (Lehikoinen & Toéyryla 2013: 70).

Kilpailutuksen valmistelu voidaan aloittaa, kun Kilpailuttava yritys on méaarittanyt tavoit-
teet kilpailutukselle, kilpailutuksen sisaltd on rajattu ja kilpailutuksen jarkevyys arvioitu.
Tata ennen ei kilpailutusta kannata aloittaa, koska ei ole varmuutta kilpailutuksen kan-
nattavuudesta. Kilpailutuksen valmisteluvaiheessa myos kartoitetaan potentiaaliset Kil-
pailutukseen kutsuttavat palveluntarjoajat. Hyvana méaarana ensimmaiselle kierrokselle
on 3-6 palveluntarjoajaa. Jos potentiaalisia palveluntarjoajia on vain yksi, menettaa kil-
pailutus merkityksensa. Liian suuri maara osallistujia taas tekee kilpailutuksen lapiviemi-
sestd liian raskaan. Palveluntarjoajia kilpailutukseen valittaessa kannattaa arvioida,
kuinka kiinnostavaa yhteistyd on palveluntarjoajan kannalta. Suurille kansainvélisille
konserneille ulkoistuspalveluja tuottavat yritykset eivat valttamatta ole pienista yrityksista
kiinnostuneita, ja siksi ulkoistavan yrityksen kannattaa tavoitella asemaa, jossa se on
palveluntarjoajalle kiinnostava ja merkittdva asiakas. Pitaa ottaa myods huomioon palve-

luntarjoajan kyky tarjota palvelua kyseisella alueella. (Lehikoinen & Téyryla 2013: 74.)

Hinnoittelumallin valinta

Hinnoittelumalli voidaan valita jo valmisteluvaiheessa, tai se voidaan jattdd myds maa-
rittdmatta, jolloin kilpailutukseen osallistuvilla palveluntarjoajilla on vapaus ehdottaa mie-
lestdan parasta mallia. Maarittamalla hinnoittelumalli etukateen voidaan ohjata palvelun-
tarjoajan toimintaa, vaikuttaa kustannusriskien jakautumiseen ja varmistaa kilpailutuk-

sessa syntyvien tarjousten vertailukelpoisuus. Tama kuitenkin voi sulkea



palveluntarjoajalta mahdollisuuden ehdottaa tapaukseen paremmin sopivia hinnoittelu-
malleja ja se mahdollisesti menettdd hyddyt, jotka niista saataisiin. On myds mahdollista
maarittda hinnoittelumalli etukateen ja antaa palveluntarjoajille mahdollisuus ilmoittaa

hintansa myds toisenlaista hinnoittelumallia kayttdaen. (Lehikoinen & Toyryla 2013: 75.)

Hinnoittelumallit voidaan jakaa neljgan ryhmaan:

. resurssipohjaiset mallit
o suoritepohjaiset mallit
. arvopohjaiset mallit

° edellisten yhdistelmét.

Resurssipohjaisissa malleista hinta, joka asiakkaalta peritdén, perustuu palveluntarjo-
ajan kayttamiin resursseihin. Hinnoittelu voi olla esimerkiksi tuntiperusteista, henkildiden
lukumaaraén perustuvaa tai toteutuneisiin kustannuksiin perustuvaa. Resurssipohjais-
ten mallien etuna on niiden yksinkertaisuus etenkin kaytettdessa tyétunteihin tai henki-
[6maaraan perustuvaa hinnoittelua. Sopimusta tehdesséa on vain méaaritettava selkeasti
laskutusperiaatteet: esimerkiksi tuntipohjaisessa mallissa pitdd sopia, onko ruokatunti
laskutettavaa aikaa. Resurssipohjaisten mallien haittapuolena on, etteivéat ne kannusta
palveluntarjoajaa kehittamaan toimintojaan, silla se johtaa liikevaihdon ja palvelusta saa-

dun katteen pienenemiseen. (Lehikoinen & Toyryla 2013: 74-77.)

Suoritepohjaisissa malleista laskutus perustuu palveluntarjoajan tekemien suoritteiden
maaraan. Jokaisella suoritteella on yksikkohinta, johon on siséllytetty henkild- ja muiden
resurssien kustannukset. Suoritteita voivat olla esimerkiksi siirretty lava, korjattu laite tai
siivouskerta. Suoritepohjaista mallia sovittaessa on tarkea tunnistaa kaikki suoritteet,
muuten harvinaisemmat tehtavat joudutaan teettdmaan tuntityona tai niille sovitaan eril-
linen hinta. Kilpailuttavalle yritykselle suoritepohjaisen mallin etuna on kustannusten ja
suoritevolyymin sidonnaisuus. Kustannustaso on riippuvainen volyymista, jolloin kustan-
nusriskin ottaa palveluntarjoaja palvelun ostajan sijaan. Riskind ostajalla taas on ylihin-
nan maksaminen joistakin suoritteista, kun ei tiedet&, mika prosessissa tai tuotoksessa

sy0 resursseja. (Lehikoinen & Toyryla 2013: 78.)

Arvopohjainen malli on vhaisessa kaytdssa, eika sitd koskaan kayteta yksinaan, vaan
se toimii hinnoittelumallina muiden osana. Arvopohjainen malli on k&ytossé esimerkiksi

puhelinmyynnissd, jossa laskutus ei perustu soitettujen puheluiden mé&éardan vaan



saatujen kauppojen arvoon. Mallin etuna on, ettd se motivoi palveluntarjoajan toimimaan
palvelun ostajan tavoitteiden mukaisesti. Arvopohjaisessa mallissa on kuitenkin riskit
molemmille osapuolille: palveluntarjoajalle malli luo epavarmuutta kannattavuuden suh-
teen, kun taas ostajalle riskina on ylihinnan maksaminen. (Lehikoinen & Toyryla 2013:
79.)

NDA, Non-Disclosure Agreement

Kilpailutukseen liittyy lahes poikkeuksetta luottamuksellista tietoa, jolloin ennen tiedon
vaihtoa allekirjoitetaan NDA eli salassapitositoumus. NDA-malleja on useita, ja jokaisella
palveluntarjoajalla on todennédkoisesti omansa. Kilpailuttavan yrityksen tulisi kuitenkin
kayttaa omaa malliansa, jolloin voidaan varmistaa sitoumuksen sisallon vastaavan omia
tavoitteita. Samalla n&hd&aan kilpailutukseen osallistuvista palveluntarjoajista, kuinka hel-
posti niiden kanssa sitoumus saadaan tehtyd. NDA toimii my6s hyvana merkkina palve-
luntarjoajille siitd, etta tarjousprosessi on kaynnistymassa. (Lehikoinen & Toyryla 2013:
89-90.)

RFI, Request For Information

Kun NDA on allekirjoitettu, voidaan yritysten valilla jakaa salassa pidettavaa tietoa. RFl:n
eli tietopyynttvaiheen tarkoituksena on selvittdd parhaiten tarpeisiin sopivat palveluntar-
joajat. Mita tarkemmat tiedot kilpailutukseen osallistuville palveluntarjoajille annetaan
RFI:ssd, sita laadukkaamman ja paremman vastauksen palveluntarjoajat pystyvat anta-
maan. RFI:ssa tulee nakya selkeasti palvelun sisaltdd koskevat vaatimukset, jotta pal-
veluntarjoaja ymmartaa niiden olevan vaatimuksia eika vain informaatiota. (Lehikoinen
& Toyryla 2013: 90.)



RFI:n tulee sisaltda ainakin

o yleiskuva kilpailuttavasta yrityksesta

o yhteenveto kilpailutukselle asetetuista tavoitteista

. kilpailutusprojektin aikataulu

. yleiskuva kilpailutuksen kohteesta

o kilpailutuksen kohdetta koskevat rajaukset

. yhteenveto kilpailuttavan yrityksen keskeisista vaatimuksista
. palveluntarjoajalle esitettavat kysymykset

. alustava sopimusrakenne

° RFI-vastausta koskevat ohjeet (Lehikoinen & Toyryla 2013: 90).

RFI-vastaus

Ensimmaiseksi palveluntarjoajan on tehtava paatos, lahdetaanko kilpailutukseen mu-
kaan vai ei. Varsinkin suuret palveluntarjoajat saavat paljon kutsuja kilpailutuksiin, joten
niiden on harkittava tarkkaan, mihin kannattaa osallistua. Palveluntarjoajat pohtivat esi-
merkiksi asiakkaan kiinnostavuutta, omaa kykya suoriutua kilpailutettavista toiminnoista
ja sitd, minkalaiset mahdollisuudet ovat kilpailutuksen voittamiseen. Tarkoituksena on

selvittdd oma asema verrattuna muihin kilpailijoihin.

Jos paatetdaan olla l[ahteméattd mukaan kilpailutukseen, siité ilmoitetaan kilpailuttavalle
yritykselle Kirjallisesti. Jos taas paatds on kilpailutukseen osallistuminen, aloitetaan RFI-
vastaukseen tarvittavien tietojen kokoaminen. Vastauksen muodostaminen on tilanne-
ja toimialakohtaista; usein tuotteistettuihin palveluihin kuuluu valmista myyntimateriaalia,

jota voidaan kayttaa, tai sitten vastaus raataldidaan taysin asiakaskohtaisesti.

Kaikkien kilpailukseen kutsuttujen palveluntarjoajien vastausten tulee saapua viimeis-
taan RFIl:ssd maariteltynd vastausten maarapaivana. Taman jalkeen kilpailuttava yritys
aloittaa vastausten analysoinnin tavoitteenaan I6ytaa ne palveluntarjoajat, joilla on kyky
vastata tarpeisiin ja halukkuus tarjota kykyaan. RFI-vastausten perusteella valitaan yri-

tykset, jotka jatkavat kilpailutuksessa eteenpain. (Lehikoinen & Toyryla 2013: 91-94.)
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RFP, Request For Proposal

RFP eli tarjouspyyntovaiheeseen jatketaan RFI-vastausten perusteella valittujen palve-
luntarjoajien kanssa. Jotta palveluntarjoajilta saataisiin mahdollisimman laadukkaat tar-
joukset, tulee tarjouspyynnossa ilmeta tarpeeksi selkeasti riittdva maara oikeaa tietoa,
kuten kilpailutettavan kohteen rajaus seka palvelu- ja laatutarpeet. Tarjouspyynnfssa ei
ole tarpeen esittdd samoja asioita kuin RFl-vaiheessa, vaan tietoja syvennetaan ja ku-
vataan monipuolisemmin. Kun kilpailutettava kohde on hyvin laaja, se voidaan jakaa
useampaan osaan tarjouspyynndssa. Taman avulla pystytdan tarkastamaan palvelun-
tarjoajien hinnoittelua pienemmissa kokonaisuuksissa ja mahdollisesti hankkimaan kil-
pailutuksen eri kokonaisuuksia eri palveluntarjoajilta. (Lehikoinen & Toyryla 2013: 94—
96.)

Tarjouspyynnossa tulisi olla ainakin seuraavat asiat:

o kilpailuttavan yrityksen tarkemmat tavoitteet

° kilpailutettavan kohteen tarkka rajaus

° kilpailuttavan yrityksen ja palveluntarjoajan tyénjako
° tarkat laatuvaatimukset kilpailutettaville toiminnoille
o kilpailutettavien toimintojen muut vaatimukset

. tarjousvaiheen kaytannot

° tarjouspyynnoén vastausohjeet (Lehikoinen & Toyryla 2013: 94-95).

Tarjous

Tarjouspyynndn saatuaan palveluntarjoajat miettivat vield kerran, onko kilpailutus mah-
dollista voittaa ja milla strategialla sitd lahdetaan tavoittelemaan. Vastausaika tarjous-
pyynnoille on yleensa 2—4 viikkoa, joten palveluntarjoajilla alkaa kova tydnteko heti osal-
listumispaatdksen jalkeen. Tarjouksen tekeminen vaatii paljon organisaation sisaista yh-
teistydta monelta eri osa-alueelta. Tarjousta tekevaan tiimiin kuuluu kilpailutuksen sisal-
I6n osalta asiantuntijoita, jotka maéarittelevat tarjottavan palvelun ja sen kustannuksia.
Myyntiosasto miettii, kuinka palvelut hinnoitellaan ja mik& niiden kannattavuus on, kun
taas talousosasto tarkistaa laskelmia. Tarjous taytyy saada valmiiksi viimeistaan muu-
tama paiva ennen kilpailuttavan yrityksen asettamaa méaaraaikaa, jotta viimeiset paivat
voidaan kayttaa tarjouksen sisaisille tarkastuksille ja hiomiselle. (Lehikoinen & Téyryla
2013: 99-100.)



11

Tarjousten analysointi

Kilpailuttavan yrityksen taytyy olla valmiina ja varautuneena tarjousten analysointiin
maarapaivan lahestyessa. Tarjouksia on hyva analysoida puolueettomasti ja monipuoli-
sesti usean henkilon toimesta. Usein tarjousten taso kilpailutuksen sisélla vaihtelee huo-
mattavasti: joidenkin palveluntarjoajien tarjoukset vastaavat erittain hyvin kilpailuttavan
yrityksen tarpeisiin, kun taas joillain palveluntarjoajilla on vaikeuksia vastata tarjouspyyn-
ndssa annettuihin tarpeisiin. Kilpailutuksen suorittava tiimi valitsee tarjouksista lupaavim-
mat ehdokkaat, ja niiden kanssa edetdédn neuvotteluvaiheeseen. Jos tarjouspyyntd on
jaettu pienempiin osa-alueisiin, voidaan jatkaa neuvotteluja useamman yrityksen kanssa
ja saada jokaiseen osa-alueeseen parhaiten soveltuva palveluntarjoaja. Tama tuo kui-
tenkin haasteita ja lisatoitd toimittajaympariston hallinnassa liiallisen pilkkoutumisen
myotd, ja uhkana on eri toimijoiden vastuiden tulkinnanvaraisuus. (Lehikoinen & Toyryla
2013: 102-104.)

Neuvottelu- ja sopimusvaihe

Jos tarjousten perusteella pystytaan paattaméaan, kenen kanssa yhteisty6ta aletaan
tehdd, voidaan neuvottelu- ja sopimusvaihe sulauttaa yhteen ja neuvotteluja sopimuksen
siséalléon hienosaadostéa voidaan suorittaa samanaikaisesti sopimusvaiheen kanssa. Kun
tarjoukset ovat lahella toisiaan ja lisainformaatiolle on tarvetta, voidaan ennen sopimus-
vaihetta jarjestaa erillinen neuvotteluvaihe muutaman palveluntarjoajan kanssa. Neuvot-
teluvaiheessa tdsmennetaan tarjouksen siséltéa ja varmennetaan molempien osapuo-
lien ymmartavan tarjotut asiat yhtenevaisesti. Neuvotteluvaihe myés lyhentédé varsinai-
sen sopimusvaiheen kestoa, silla neuvottelujen jalkeen asiat ovat selvat molemmille osa-
puolille. Tarkeitéa neuvotteluvaiheen aiheita ovat esimerkiksi yhteisten prosessien tehta-
vat ja niiden vastuut: ennen sopimusta pitaa olla selvilla kuka vastaa mistakin esimerkiksi

ongelmatilanteissa. (Lehikoinen & Toyryla 2013: 104-105.)

Neuvotteluvaiheen paatyttyd on sopimuksen solmimisen vuoro. Sopimusvaiheessa si-
sallon pitaisi olla jo selvaa, eika siitd enda neuvotella tassa vaiheessa, vaan keskitytdan
kirjaamaan oikeanlainen sopimus. Sopimukseen tulisi kirjata ainakin kaikki tarjouspyyn-
ndssa pyydetyt ja sen vastauksessa annetut asiat, lisdksi neuvotteluvaiheen tarkennuk-
set ja muutokset. Sopimukset luodaan yleensa joko kilpailuttavan tai palveluntarjoajan
sopimuspohjalle, mutta yleisesti ottaen suositellaan kaytettavaksi kilpailuttavan yrityksen
sopimuspohjaa. (Lehikoinen & Téyryla 2013: 106-107.)
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3 Tutkimusmenetelmat

Tutkimusprosessin keskeinen osa on tutkimusmenetelman valinta ja sen noudattaminen,
silla menetelmé&n valinta vaikuttaa myds tutkimuksen muihin osa-alueisiin. Tutkimukseen
valittu menetelm& voidaan nahdéa kokonaisuutena, johon kuuluu tutkimusstrategian, ai-
neiston hankintamenetelmén ja analyysimenetelman sek& valinta ettéd noudattaminen.
Nama osa-alueet ovat vahvasti sidoksissa niin toisiinsa kuin tutkimuksen ongelmanaset-
teluunkin. Tutkimusstrategian valinta on riippuvainen ongelmanasettelusta ja sen perus-

teella valitaan myds aineistonhankinta- ja analyysimenetelmét. (Menetelmépolku 2015.)

Tutkimusstrategiaa, jossa tarkoituksena on tutkia syvallisemmin vain yhta tai muutamaa
kohdetta, kutsutaan tapaustutkimukseksi. Tapaustutkimuksen madaritys on valja ja sita
voidaan toteuttaa useiden eri analyysimenetelmien avulla. Tarkoituksena on saada vali-
tuista tapauksista yksityiskohtaista ja tarkkaa tietoa, eika tarkoituksena ole pyrkia yleis-
tettavyyteen. Tapaustutkimuksen tuloksilla voidaan kuitenkin osoittaa laajempaa merki-
tysté ja jonkinlaista yleistettavyytta, silla se hakee tietoa ilmidon liittyvan toiminnan me-

kanismeista ja prosesseista. (Tapaustutkimus 2015.)

Kvantitatiivisella eli maarallisella tutkimuksella tarkoitetaan menetelmésuuntausta, joka
perustuu kohteen kuvantamiseen ja tulkitsemiseen tilastollisten ja numeeristen arvojen
avulla. Tutkimusmenetelma perustuu pitkélti laskentaan ja tilastoihin seka niiden avulla

tehtaviin vertailuihin seka syy- ja seuraussuhteisiin. (Maaréllinen tutkimus 2015.)

Kaytetyt tutkimusmenetelmat

Insintoritydssa kaytettiin useita erilaisia tutkimusmenetelmia. Tydn alkuvaiheessa ennen
varsinaisen kilpailutuksen alkamista tutkittiin kilpailutuksessa tarvittavat tiedot. Tama ol
paaosin numeerisen datan hankintaa ja tulkitsemista, minka liséksi hyédynnettiin haas-
tatteluja ja kilpailutukseen liittyneissa palavereissa saatua informaatiota. Nykytila-ana-
lyysia varten selvitettiin kaikki varastointiin liittyvat arvot, kuten kustannukset, varastoita-
van materiaalin maaré ja sen vaihtelevuus, lavojen liike varastossa, viiledvarastoinnin
maara ja konttilikenne. Tiedot selvitettiin vuosilta 2014-2016, ja tarpeeksi laajalla otan-

nalla saatiin tarkempi tulos ja yksittaisten poikkeamien vaikutus pienemmaksi.

Tyon toinen tutkimusaihe nykytilan lisaksi oli kilpailutukseen osallistuneet yritykset ja nii-

den tarjoukset. Yrityksiltd saatuja tarjouksia vertailtin rinnakkain niin hinnan kuin
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tarjousten muidenkin osa-alueiden osalta. Jokaisen yrityksen kanssa pidettiin my6s Mei-
ran tiloissa palaveri, joissa tarjoukset kaytiin lapi ja yrityksille esitettiin kysymyksia. Tar-
jousten vertailun lisaksi tutkimusmenetelmista tarkein oli yritysten auditointi. Suoritimme
logistiikkapaallikon ja laatu- seké vastuullisuuspaallikon kanssa auditoinnit jokaiseen yri-
tykseen. Auditoinneissa keskityttiin yritysten tarjoamiin tiloihin ja niiden laatuun seka yri-

tysten yleiseen toimintaan.

4 Kilpailutus kaytdnndssa

Edellinen varastointi- ja huolintasopimuksen kilpailutus tehtiin Meirassa vuonna 2011,
jolloin yhteisty® aloitettiin Posti Oy:n kanssa. Télle sopimukselle tehtiin hinnantarkistus
vuonna 2013. Uusi kilpailutus tuli ajankohtaiseksi, silla Meiran tarpeet varastointipalve-
luiden osalta ovat muuttuneet merkittavasti vimeisesta kilpailutuksesta eik& nykyinen
palveluntarjoaja pysty vastaamaan tarpeisiin niin toiminnallisesti kuin laadullisestikaan.
Kilpailutus otettiin ensimmaisen kerran esille kesalla 2015, mutta sita paatettiin lykata
samanaikaisesti kaynnistyneen ERP-projektin takia. Kilpailutusprojekti kaynnistettiin lo-

pulta maaliskuussa 2017.

Posti myi Skandinavian maantierahtiliiketoiminnan NTG:lle vuonna 2015, mink&a vuoksi
osa Meiran toiminnoista siirtyi kaupan mukana NTG:n vastuulle ja siita edelleen sen
kayttamalle varastointipalvelujen tuottajalle. Taman myota kokonaisuudesta tuli hyvin
sekava niin varaston kuin kulujenkin hallinnan kannalta. Lisaksi viela Meiran asiakkaat
halusivat kahvin kampanjatoimituksiin toisen noutopisteen Meiran toimipaikan tilalle,
eika tama onnistunut Postilta, joten kampanjatoimituksia varten jouduttiin hankkimaan
viela erillinen operaattori. Kampanjatoimituksia suorittamaan valittiin ILP-Group Logistics
Oy.

4.1 Kilpailutuksen siséltd

Kilpailutettava sopimus (kuva 2) pitaa sisélladn Meiran satamaan saapuvien konttien
huolinnan ja tilastoinnin, minka lisdksi vastuualueeseen sisaltyy konttien ajo ulkopuoli-
seen varastoon, pois lukien raakakahvin bulkkikontit, jotka ajetaan suoraan Meiran toi-
mipisteeseen Fleminginkadulle. Vastuuseen kuuluu tdman lisaksi myods kumipydraliiken-
teellda Euroopasta tapahtuvan tuonnin jarjestaminen ja Meiralta Baltiaan sek& Pohjois-

maihin suuntautuvan vientitoiminnan hoitaminen.
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Asiakastoimitukset

Raakakahvi,
mausteet ja
pakkausmateriaalit

VARASTO SATAMA

Valmiit Raakakahvi, Bulkkikontit
tuotteet mausteet ja
pakkausmateriaalit

Vienti

Kuva 2. Meiran varasto- ja huolintasopimuksen kilpailutuksen sisalto.

Ulkopuolisessa varastossa vastuisiin kuuluu raakakahvisékkien pinoaminen eurolavoille
ja naytteiden otto Meiran antamien ohjeiden mukaan. Naiden lisdksi tietenkin tavalliset
varastoitavalle tavaralle tehtavat toimenpiteet, kuten materiaalien kunnon tarkastus ja
lavojen merkinta. Varastosta ajetaan Meiran toimipisteeseen raakakahvia, mausteita ja
markkinointi- ja pakkausmateriaaleja tilauksien mukaisesti ja Meiralta varastolle taas val-
mistuotteita joko sailytettavaksi tai asiakkaan noutoa varten. Kahvikampanjoissa asiakas
kayttaa noutopisteend ulkopuolista varastoa, jolloin ennustetun menekin verran kahvia
siirretddn ulkopuoliseen varastoon, josta sitten asiakas noutaa kahvin kampanjan ai-

kana.

4.2 Kilpailutuksen tavoitteet

Monista kilpailutuksista poiketen tdman kilpailutuksen tavoitteena ei ollut I6ytaa toimijaa,
joka pystyy tuottamaan palvelut mahdollisimman edullisesti. Ensisijaisena tavoitteena oli
I0ytaéa laadukas palveluntarjoaja, jonka kanssa pystytd&n yhdessa kehittdma&&n Meiran
toimintaa ja joka osallistuu aktiivisesti kehitykseen. Tarkeaa oli myds saada kaikki varas-
tointipalvelut takaisin yhden palveluntarjoajan alaisuuteen, miké helpottaa yhteistyon te-

kemisen lisdksi varastonhallintaa ja varastoinnista aiheutuvien kulujen seurantaa.
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Kilpailutuksessa painotettiin hinnan sijaan laatua ja haluttiin I6ytaa palveluntarjoaja,
jonka toiminnan laatu vastaa Meiran kriteereitd. Laadun pitaa nakya lapi koko varastoin-
tiprosessin alkaen jo varastointiolosuhteista. Muita tarkeita kohtia ovat materiaalin oikea-
oppinen kasittely ja merkinta, naytteenotto ja kuljetukset. Laadun merkitysta toiminnassa
ei voi korostaa liikaa, silla esimerkiksi raakakahvisakit taytyy pinota oikeaoppisesti euro-
lavan padlle, jotta automaattirobotti pystyy niita kasittelemaan. Kilpailutuksen myéta pys-
tytdan myds jarjestamaéan pahkingille ja manteleille paremmat varastointiolosuhteet vii-
ledssa, mihin ei aikaisemmin ollut mahdollisuutta. Naiden tuotteiden viileavarastointi ei

ole valttamatodnta, mutta se on jalleen yksi askel yléspain laadun parantamisessa.

4.3 Nykytila-analyysi

Meira Oy:n nykyisen tilanteen kartoitus aloitettiin palaverilla logistiikkapaallikké Juha
Strangin kanssa. Palaverissa kdavimme yhdessa lapi Meiran nykyiset toimintatavat va-
rastoinnin osalta ja kertasimme, kuinka tilanne on muuttunut edellisen kilpailutuksen jal-
keen. Aloituspalaverissa kdvimme lapi myos kilpailutuksen aikataulun ja tavoitteet seka
mit& toimenpiteita kilpailutuksessa vaaditaan, jotta asetetut tavoitteet saavutettaisiin. Pa-
laverin jalkeen sain myds perehdytyksen Meiran tietojarjestelmiin, mista l6ytyvat nyky-

tila-analyysin tekemiseen tarvittavat tiedot.

Jotta kilpailutukseen osallistuvat yritykset pystyvat antamaan mahdollisimman tarkat tar-
joukset jo ensivaiheessa, on tarkeada, ettd ne saavat tarvittavat tiedot tarjousten luo-
miseksi. Meiran tapauksessa tarkeimpia lukuarvoja palveluntarjoajille ovat varastotaso,
eli kuinka paljon tavaraa keskimaarin pidetaan varastossa, lavojen liike, eli kuinka paljon
varastoon saapuu ja kuinka paljon lahtee lavoja, seka suoraan ulkopuolisesta varastosta
asiakkaalle toimitettavien kampanjatoimitusten lukumaara ja volyymi. Naiden lisaksi on
tarkeda tietda satamaan saapuvien konttien lukuma&ara vuositasolla ja kuukausittain ja

kuinka monta konttia keskiméaarin tulee yhdessa rahtilaivassa.

Tamanhetkisten sopimusten kokonaiskustannuksien selvittdminen tarkasti oli yksi ty6-
kalu saapuvien tarjousten vertailuun. Kokonaiskustannusten selvittdminen vaati kuiten-
kin paljon ty6ta muuttuneiden varastointiolosuhteiden ja useamman toimijan myota. Kus-
tannuksia on kohdennettu vaarille tileille, mink& my6ta jouduttiin tutkimaan useita tileja

lapi, jotta kaikki varastoinnin ja huolinnan kustannukset Idydettiin.
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Tietokannoista saadut tiedot varastotasoista ja lavojen liikkeista seka konttilikenteesta
siirrettiin Excel-taulukoihin selkedmman tulkittavuuden vuoksi. Excel-taulukoiden poh-
jalta tehtiin graafiset kuvaajat tarkeimmista tiedoista. Nama kuvaajat lahetettiin myds kil-

pailutuksiin osallistuville yrityksille, koska niista selviavat parhaiten tarkasteltavien koh-

teiden volyymit.

Kuvassa 3 nakyy ulkopuolisessa varastossa olevien EUR-lavojen varastotaso kuukau-
sittain; tama sisaltaa kaikki EUR-lavat kuten valmistuotteet, mausteet, markkinointi ja
pakkausmateriaalit. Kuvaaja ei sisalla raakakahvia, joka varastoidaan toisessa varas-
tossa. Kuten kuvasta voidaan paatella varastotasot eivét ole stabiilit vaan tason vaihtelua
tapahtuu, mika vaatii kapasiteettia varastolta ja valmiuksia suuren lavamaarén liikutte-

luun lyhyelld aikavalilla.
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Kuva 3. Meira Oy:n ulkopuolisen varaston EUR-lavojen varastotaso kuukausittain vuosina
2014-2016 (numeeriset arvot vain tilaajan kayttoon).
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Raakakahvin méara varastossa vaihtelee kuukausittain merkittavasti kuten, kuva 4 osoit-
taa. Raakakahvi on varastoitavana tuotteena hieman haasteellinen, silla kaikkien papu-
lajikkeiden saatavuus ei ole ymparivuotista, vaan niitd on ostettava varastoon silloin, kun
niitéd on saatavilla. Saatavuuden liséaksi myos kahvin pdrssihinta vaikuttaa ostoajankoh-
taan. Vaihteleva saatavuus yhdistettyna kampanjoista johtuvaan vaihtelevaan menekkiin
edellyttéda raakakahvin suurien méaarien varastointia. Varastoinnilla voidaan myds taata
sertifioitujen kahvien kuten luomu- ja UTZ-kahvien saatavuus. Kilpailutukseen osallistu-

ville yrityksille tieto on oleellinen, kun ne laskevat kapasiteettia varastossaan ja hinnoit-

televat raakakahvin kasittelyyn liittyvaa tyota.
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Kuva 4. Meira Oy:n varastoitavan raakakahvin kuukausittainen keskiarvopaino tuhansina kiloina
vuosina 2014-2016 (numeeriset arvot vain tilaajan kayttéon).

Talla hetkella manteleita ja pahkindita ei varastoida viileAvarastossa, mik& olisi niille hy-
vaksi, mutta ei valttdmatonta. Yksi kilpailutuksen paatavoitteista on kuitenkin laadun pa-
rantaminen, ja pahkindille sekd manteleille 16ytyva oikeaoppinen viiledvarasto on osa
tata laatutason nostoa. Meiran tietojarjestelmista ja dokumentaatioista selvitettiin ulko-

puolisessa varastossa olevien pahkind- ja mantelilavojen kuukausittainen keskiarvo
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kuvan 5 mukaisesti. Taman avulla kilpailutukseen osallistuvat palveluntarjoajat pystyvat

mitoittamaan viileavarastoinnin tarpeen ja laskemaan sille oikean hinnan.
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Kuva 5. Meira Oy:n ulkopuolisessa varastossa olevat mantelit ja p&hkinat vuosina 2014-2016,
eurolavojen kuukausittainen keskiarvo (numeeriset arvot vain tilaajan kayttéon).

4.4 Tarjouspyynt®

Nykytila-analyysi toimi yritykselle itselleen hyvana katsauksena, mika on tdmanhetkinen
tilanne varastoinnin osalta, mutta viela téarkeampi oli analyysin merkitys tarjouspyynnolle.
Kilpailutukseen osallistuvat yritykset tarvitsevat mahdollisimman tarkan kuvan kilpailutet-
tavasta toiminnasta ja kilpailuttavasta yrityksesta. Tarjouspyynndn suunnittelu oli jo

osana nykytila-analyysia, jotta kaikki tarjouspyyntdon tarvittavat asiat tulee varmasti tut-

kittua ja selvitettya.

Tarjouspyynndssa kuvattiin kilpailutuksen toiminnot, kuten tuonti ja vienti seka niiden
huolinta, raakakahvin ajo, kasittely ja varastointi, muu varastointi ja ajosuoritteet. Naista

kaikista annettiin tarkat tiedot sek& numeerisesti ettd graafisin taulukoin, jotta osallistuvat
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yritykset pystyisivat vastaamaan tarjouspyyntoon. Taman lisaksi kuvattiin Meiran opera-

tiivista toimintaa ja se mitéa sen toteutus vaatii yhteistydkumppanilta.

Tarjouspyynnon liitteeksi luotiin yksityiskohtainen hinnoittelutaulukko (taulukko 1) kilpai-
lutuksen sisaltamista toiminnoista. Taulukko helpottaa tarjousten keskinaista vertailua,

kun kaikkien tarjoukset ovat samanlaisella pohjalla ja siitd on helppo tarkistaa yksittaisen

toimenpiteen hinta.

Taulukko 1.  Tarjouspyynnon hinnoittelutaulukko.

Varastointi Hinnoittelutapa Hinta
Lavapaikka EUR [lava/vrk

Lavapaikka viiledvarasto, /lava/vrk

EUR

Kasittelymaksu raakakahvi /tn

Raakakahvin luovutus /lava

Lava sisdan /lava

Lava ulos /lava

Lisdpalvelut Hinnoittelutapa

Naytteenotto /kerta

Tullille raportointi /kontti

Inventointi /€/h

Muu tyo /€/h

Asiakirjat ym.

Lihettiauto

Raakakahvin ajo Hinnoittelutapa Hinta
Raakakahvin ajo varastoon

Bulkkikontin ajo Meiralle

Meiran ulkopuoliseen varas- | Allin

toon puretun raakakahvin

siirto Meiralle

Huolinta ja tullaus Hinnoittelutapa Hinta
EU ulkokauppa

EU sisdkauppa

Intrastat

Satama,- ISPS-, Arex- maksut
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Tavaramaksu /tn

Vienti ja tuonti Hinnoittelutapa Hinta
Autovienti Viro Trailer

Autovienti Tanska 5lvm esimerkki

Tuonti Hampuri - Meira 3,2lvm esimerkki

Kuten taulukosta 1 ndhdaan, osassa toimenpiteita on hinnoittelutapa maaritelty yrityksille
valmiiksi, esimerkiksi eurolavapaikan vuorokausikohtainen hinta. Taulukossa on myds
kohtia, jotka jatettiin avoimeksi, jolloin tarjoavilla yrityksilla on mahdollisuus ehdottaa nii-
den parhaaksi katsomaansa tapaa hinnoitella kyseiset toimenpiteet, kuten kaikki huolin-
taan ja tullaukseen liittyvat, pois lukien tavaramaksu. Nama ovat sellaisia kohtia, joissa

kuunnellaan mielelldén yritysten nakemyksia oikeasta tavasta hinnoitella.

4.5 Tarjouskilpailun jarjestaminen

Kilpailutukseen kutsuttavia ehdokkaita mietittdessa taytyi ottaa huomioon kilpailutetta-
van toiminnan laajuus ja erityispiirteet, kuten erilaisten sertifioitujen kahvien kasittely.
Tama rajaa jo ehdokkaiden maaraa huomattavasti, silla pienimmat palveluntarjoajat ei-
vat pysty kasittelemaéan kyseessa olevaa volyymia. Lopulta kilpailutukseen paéatettiin kut-

sua nelja yritysta, jotka olivat

° DHL Freight Oy

. DSV Solutions Oy

. ILP-Group Logistics Oy
° NTG Global Finland Oy.

Nama yritykset valikoituivat kilpailutukseen silla perusteella, etta ne ovat kaikki kyke-
nevdisia suorittamaan kilpailutuksessa asetetut tehtavat. Valintaan vaikutti myos logis-
tiikkapaallikkd Juha Strangin omat aikaisemmat kokemukset yrityksistd sek& muualta
saadut ennakkotiedot ja referenssit. Yrityksilta oli kysytty jo ennen tarjouspyynnén lahet-

tamistd, ovatko ne kiinnostuneita osallistumaan kilpailutukseen.
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4.6 Tarjouksien vertailu ja paatos

Kaikki nelja kilpailutukseen kutsuttua yritysta antoivat tarjouksensa maaréaikaan men-
nessa. Tassa vaiheessa vertailua voitiin tehda vain luvussa 4.5 esitetyn hintataulukon
vastausten ja yritysten lahettamien viestien perusteella. Hintoja vertailtaessa voitiin to-
deta NTG:n olevan selvasti muita kallimpi ja DSV:n hieman halvempi kuin DHL ja ILP.
Mitaan yrityksista ei pudotettu pois kilpailutuksesta ensimmaisen tarjouksen jalkeen,
vaan kaikkien kanssa jarjestettiin tapaaminen Meiran tiloissa. Molemminpuolinen yhteis-
ymmarrys hinnoista Meiran ja palveluntarjoajien valilla varmistettiin laskemalla palvelun-
tarjoajien tarjousten perusteella hinnat esimerkkitapauksille ja pyydettiin palveluntarjo-
ajia laskemaan hinnat myés. Taméan avulla pystyttiin varmistamaan, ettd molemmat osa-
puolet ovat ymmartaneet tarjouksen hinnat samalla tavalla ja paatyneet samaan loppu-
hintaan esimerkkitapauksissa. Esimerkkitapauksia oli mm. 33 eurolavan ajo raakakahvia
ulkopuolisesta varastosta Meiralle. Tasta kysyttiin kokonaishinta kaikki kulut eriteltyina.
Toinen esimerkkitapaus oli kokonaiskustannus kontin tyhjennykselle ja lavojen siirto
merkittyina varastopaikoille. Kyseessa oli 20 DC-kontti, jossa oli 24 lavaa ja kontin paino

20 tonnia.

Kavimme yhdessa logistiikkapaallikkd Juha Strangin seka laatu- ja vastuullisuuspaal-
likk6 Noora Toivosen kanssa auditoimassa jokaisen kilpailutukseen osallistuneen yrityk-
sen. Vierailujen tarkoituksena oli tarkastaa yritysten Meiralle tarjoamia tiloja ja yritysten
yleisté toimintaa, esimerkiksi kuinka yrityksissd on huomioitu vastuullisuusnakokulmat ja
mit& sertifikaatteja niilla on. Varastointitiloissa keskityimme erityisesti tilojen laatuvaiku-
telmaan ja niiden soveltuvuuteen Meiran kaytdssa. Yleisesti ottaen yritysten tarjoamat
tilat olivat hyvassa kunnossa, mutta tilojen raataléintimahdollisuuksissa oli eroja. Osa
yrityksista ei myds pystynyt tarjoamaan viiledvarastointia Meiran tarvitsemalle lavamaa-

ralle.

DHL

DHL oli perehtynyt sille l&hetettyihin tietoihin kilpailutuksen sisallosta. ja tarjous oli sel-
keasti ymmarrettava ja hinnaltaan kilpailukykyinen. Varastointitilat olivat laadukkaat ja
olisivat soveltuneet myods Meiran kayttoon. Ongelmaksi DHL:n tarjouksessa kuitenkin
muodostui varastotilan sijainti, silla se tarjosi varastotilaa Meiran kayttdon Haminan va-
rastostaan. TAma olisi johtanut satamaliikenteen ohjaamisen Vuosaaren sijaan Kotkan

satamaan, josta kontit olisi ajettu Haminaan. Sijainnin myoéta taméa ei olisi myéskaan
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sopinut mahdollisiin valmistuotteiden suoratoimituksiin asiakkaille, koska keskusvarastot
sijaitsevat padkaupunkiseudulla. Mydskaan DHL:n tarjoama viiledvarastointitila ei ole riit-
tavan suuri Meiran tarpeisiin ja sen esittdma ehdotus uuden viiledvarastointitilan raken-
tamisesta nousee kustannuksiltaan lilan suureksi. Tultiin siihen tulokseen, ettd Haminan
ja Meiran valinen etaisyys on liilan suuri ja ajoaika vaikuttaa paivittaiseen toimintaan.
Rekkaliikenteen volyymi huomioiden tadméankaltainen ajo ei olisi mydskaan ymparis-

tonakokulmasta tarkasteltuna vastuullista liiketoimintaa.

DSV

DSV:n tarjouksesta naki yrityksen perehtyneen Meiran toimintaan ja varastointitarpeisiin.
Tarjous oli selkeé&sti esitetty ja helposti ymmarrettava. DSV:lla oli jo kilpailutusvaiheessa
erindisia ideoita Meiran varastointitoiminnan kehittdmiseksi, ja silla on kokemusta elin-
tarvikkeiden varastoinnista ja késittelystd. DSV:n etuina on kattava verkosto ympéari maa-
ilmaa ja runsas rekkaliikenne. Myds Meiran kannalta DSV:n nykyinen ja tulossa oleva

uusi varasto ovat sijainniltaan hyvalla paikalla ja soveltuisivat kampanjatoimituksiin.

DSV:n varastotiloissa Meiran tuotteet olisivat samassa varastossa muiden yritysten tuot-
teiden kanssa, eika mahdollisuutta tilojen raataldinnille taten ole. Tama tarkoittaa mydos,
ettei Meiran tuotteita olisi kasittelemassa nimettyja henkildita, jotka hoitaisivat vain Mei-
ran tuotteita. DSV:lla ei ollut mydskaan mahdollisuutta pahkindiden ja manteleiden vii-
ledvarastointiin. Tarjouksen oltua kaikista tarjouksista edullisin, jaatiin miettimaén, onko
tulevaisuudessa hinnankorotuspaineita, kun tiedossa on muutto uusiin varastotiloihin

noin vuoden kuluttua kilpailutuksesta.

ILP-Group Oy

ILP-Group lahestyi muista poikkeavalla tarjouksella: lavapaikkakohtaisen hinnoittelun si-
jaan yrityksen tarjouksessa oli kiintedhintainen oma varastotila vain Meiran kayttéon. Yri-
tys oli selvasti tutustunut tarjouspyynnéssa esitettyihin materiaaleihin, silla tarjottu varas-
totila vastasi kapasiteetiltaan juuri Meiran tarpeita. Tassa oli myds mahdollisuus erilaisiin
variaatioihin kolmesta itsenaisesta ja erikokoisesta varastolohkosta. Taman lisaksi ILP-
Group tarjosi myds muiden palveluntarjoajien kaltaista lavapaikkakohtaista varastointia.
Naiden kahden varastointimallin yhdistaminen on myds mahdollista: oma varastotila ja
tarpeen tullen laajennus toiseen varastoon. Tarjottuun omaan tilaan tulisi my6s oma hen-

kilokunta, joka kasittelee vain Meiran tuotteita.
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ILP-Groupin lavapaikkakohtainen varastotila on Meiralle valmiiksi tuttu nykyisen yhteis-
tydn vuoksi, joten sitd ei ollut tarvetta tarkastaa. Vain Meiran kaytt66n suunniteltu varas-
totila kaytiin tarkastamassa. ILP-Group ilmoitti varastotilaan tehtavan tarvittavat kunnos-
tustyot, mikali Meira valitsee sen kilpailutuksessa. Oma varastotila mahdollistaa tilojen
raataldinnin tarpeen mukaan. Laadun kannalta oma varasto ja oma henkilokunta ovat
aina parempi vaihtoehto, koska nain valtetaan kaikki mahdolliset kontaktit muiden yritys-
ten tuotteiden kanssa. Oma henkilokunta my6s oppii kasittelemaan Meiran tuotteita ja

huomaamaan poikkeamat helpommin, jolloin niihin pystytaan reagoimaan nopeasti.

ILP-Groupin molemmat tarjouksessa olleet varastointitilat ovat sijainniltaan hyvalla pai-
kalla, ja kampanjatoimitusten toimivuus tiedetaén jo nykyisesté yhteistyosta. Yrityksesta
jai kuva, ettéd se todella haluaa tehda yhteistyotd Meiran kanssa jatkossakin. Yritys oli
etsinyt tarjouspyynnon ulkopuolelta ratkaisuvaihtoehtoa, mika sen mielesta soveltuisi

Meiran tarpeisiin ja se oli valmis tekemaan tiloihin tarvittavat muutokset.

NTG

NTG:n kanssa oltiin useampaan kertaan yhteydessa jo ennen ensimmaisen tarjouksen
antamista. Keskusteluista tuli kuva, ettei NTG ole tottunut hoitamaan taménkaltaista va-
rastointikokonaisuutta ja silla tuntui olevan vaikeuksia hahmottaa kilpailutuksen koko-
naisuus. Useaan kertaan jouduttiin antamaan lisatietoja tarjouspyynndssa annettuihin
tietoihin. NTG:n annettua tarjouksensa olivat tiedot vajavaisia ja jouduttiin jalleen otta-

maan yhteyttd, jotta tarjouksesta saadaan vertailukelpoinen muiden kanssa.

NTG:n tarjouksessa varastointi olisi tapahtunut Nurminen Logisticsin tiloissa. Meiralle
tarjottiin omaa varastotilaa, mita ei kuitenkaan ollut mahdollista ré&taloida tarpeiden mu-
kaan. Raakakahvivirtaa ajatellen varaston sijainti on hyva suoraan Vuosaaren sata-
massa, mutta se ei kuitenkaan sovellu kampanjatoimituksiin. NTG:n tarjous oli kuitenkin
huomattavasti kallimpi kuin muilla kilpailutukseen osallistuneilla yrityksilla, ja varastointi
olisi taas tapahtunut toisen yrityksen tiloissa, mika oli myds tilanne ennen kilpailutusta ja
siitd haluttiin paasta takaisin yhden toimijan kanssa tytskentelyyn. Myds kilpailutuksen
aikana kayty kommunikaatio ja useat tdydentavat kyselyt molemmin puolin jattivat ku-

van, ettd NTG ei ole oikea yhteistyokumppani Meiralle.
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Paatos

Kun oli vertailtu kaikkien ehdokkaiden tarjoukset ja kayty paikan paalla tutustumassa
kaikkien Meiralle tarjoamiin varastotiloihin, tultiin siihen tulokseen, etta ILP-Groupin tar-
jous vastaa parhaiten Meiran tarpeita. ILP-Groupin kiinteélld kuukausivuokralla tarjoama
oma varasto vain Meiran kayttéon vastaa kapasiteetiltaan juuri varastointitarpeita, joten
Meira ei maksa tyhjasta tilasta. Tama yhdistettyna ILP-Groupin toiseen, lavapaikkakoh-
taisesti hinnoiteltuun varastoon, jota voidaan kayttdd oman varastotilan liséksi tarpeen

ilmaantuessa, teki tarjouksesta sopivimman.

ILP-Group tekee laheisté yhteisty6téa Primuslogisticsin kanssa, joka vastaa tarjouksessa
kaikista Meiran toimintaan liittyvistéa ajoista. Meiralla on hyvia kokemuksia entuudestaan
niin ILP-Groupista kuin Primuslogisticsista. Nykyisen palveluntarjoajan vastattua kielta-
vasti kampanjoiden suoratoimituksiin heidan varastoiltaan, Meira aloitti yhteistyén ILP-
Groupin kanssa vuonna 2016. Yhteistyd on sujunut odotetun Kkaltaisesti ilman mitaan
ongelmia ja sen tarjpamaan palveluun on oltu tyytyvaisia. Primuslogistics taas on ajanut
Meiran omia ajoja jo vuodesta 2007, ja my06s tédhan yhteistyéhon on oltu tyytyvaisid. Nain
ollen molemmat yritykset olivat Meiralle entuudestaan tuttuja ja niiden suorituskykynsa

ja toimintansa laatu tiedettiin jo valmiiksi.

ILP-Groupin varastotila vastasi laadultaan Meiran vaatimuksia: siella on mm. koneellinen
ilmanvaihto ja lampdétilan seka ilmankosteuden seurantalaitteisto. Taman lisaksi ennen
kayttéonottoa tilaan tehdaan lattiaremontti ja hyllyt kunnostetaan silta osin, kuin tarvetta
on. My6s henkildsttn sosiaalitilat kunnostetaan, ja naytteenottotarvikkeille tehddéan oma
huone. Meiran pyynnosta myos valaisimien suojat uudistetaan sarkyméttomiin ja sa-

malla valaistus paivitetd&n energiatehokkaisiin led-valaisimiin.

Tassa vaiheessa kilpailutuksesta pidettiin palaveri, jossa Meiran toimitusjohtaja Raimo
Sinisalolle ja tuotanto- ja logistiikkajohtaja Patrik Lindholmille esitettiin projektissa tehty
tyd. Kavimme lapi kilpailutuksen lahtékohdat ja tavoitteet seké esittelimme jokaisen Kil-
pailutukseen osallistuneen yrityksen tarjoukset. Yritykset kaytiin yksi kerrallaan lapi ja
annettiin oma analyysi tarjouksista. Palaverin lopuksi esitettiin Meiran uudeksi varas-
tointi- ja huolintapalveluiden tuottajaksi ILP-Groupia, ja tdm&n ehdotuksen my6s johto

hyvéaksyi ja kilpailutukselle saatiin voittaja.
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Sopimus

Kun oli paatetty tehda sopimus ILP-Groupin kanssa, ilmoitettiin muille yrityksille puheli-
mitse, etteivat niiden tarjoukset olleet riittdvan kilpailukykyisia tassa kilpailutuksessa, jo-
ten Meira paatyi toiseen palveluntarjoajaan hoitamaan varastointi- ja huolintapalveluita.
ILP-Groupille ilmoitettiin sen voittaneen kilpailutuksen ja aloitettiin keskustelu sopimuk-

sesta.

Sopimus Meiran ja ILP-Groupin valilla tehtiin ILP-Groupin toimittamalle sopimuspohjalle.
Sopimusta tehtiin kaksi samanlaista kappaletta, yksi kummallekin osapuolelle. Lisaksi
sovittiin yhdessa laadittavaksi kirjalliset toimintaohjeet mahdollisten ongelmien ja epéa-
selvyyksien varalle: kuka vastaa mistékin ja miten toimitaan poikkeustilanteissa.

5 Yhteenveto

Insin6oritydssa Kilpailutettiin Meira Oy:n varastointi- ja huolintapalvelut. Edellinen varsi-
nainen kilpailutus on vuodelta 2011 ja siihen tehty hinnantarkistus vuodelta 2013. Taman
jalkeen Meiran tarpeet varastoinnin osalta olivat muuttuneet ja edellisen sopimuksen jal-
keiset yrityskaupat monimutkaistaneet nykyista toimintamallia. Kilpailutukselle oli tar-

vetta muuttuneiden varastointiolosuhteiden ja varastointitarpeiden myota.

Kilpailutuksen aluksi pidettiin aloituspalaveri, jossa asetettiin kilpailutukselle aikataulu ja
tavoitteet seka kerrattiin taménhetkinen varastoinnin tilanne ja miten se on muuttunut
edellisen kilpailutuksen jalkeen. Kilpailutuksen tavoitteena oli 16ytad laadukas palvelun-
tarjoaja, jonka kanssa pystytdén yhdessa kehittdmaan Meiran toimintaa ja joka pystyy
vastaamaan Meiran muuttuneisiin varastointitarpeisiin. Hinnan sijaan ensisijainen tavoite
oli yleinen toiminnan parantaminen ja varastoinnin palauttaminen yhden toimijan alai-

suuteen. Ennen kilpailutusta se oli hajautunut kolmelle eri palveluntarjoajalle.

Ennen yritysten kutsumista kilpailutukseen perehdyttiin kilpailutuksen teoriaan, ja sita
kaytettiin hyddyksi kilpailutuksen valmisteluvaiheessa. Kilpailuttamisen riskeistd huomi-
oitiin eritoten kyky saavuttaa kilpailutuksella tavoitellut hyodyt. Jo kilpailutuksen suunnit-

teluvaiheessa mietittiin oikeat toimintatavat, jotta tavoitteisiin paastaisiin.
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Kilpailutuksen valmistelut aloitettiin nykytila-analyysilla, jossa tutkittiin tiedot ulkopuoli-
sesta varastoinnista kolmelta vuodelta ja niistd muodostettiin kuukausittaiset keskiarvot.
Tiedot kerattiin Excel-taulukkoihin, joista niiden tulkitseminen oli helppoa ja nopeaa. Ta-
man lisdksi tarkeimmista tiedoista tehtiin graafiset kuvaajat taulukkojen tueksi. Tarjous-
pyynnén kannalta oleellisimmiksi tiedoiksi varastoinnista maariteltiin varastotaso euro-
lavoina, raakakahvit tonneina, lavojen liike, viiledvarastoitavien tuotteiden taso euro-

lavoina, saapuvien konttien maara ja kampanjavolyymit.

Tarjouspyyntda varten luotiin hintataulukko, jossa osan kohteista hinnoitteluperuste oli
ennalta maaratty ja osassa kuunneltiin tarjoajien omia nakemyksia parhaasta hinnoitte-
lutavasta. Hintataulukko myds helpotti tarjousten vertailua, kun tarjotut hinnat tulivat sa-
malle pohjalle annettuina. Tarjouspyynndssa lahetettiin myds nykytila-analyysissa tehdyt
taulukot ja graafiset kuvaajat eri varastovolyymeista. Pyynt6jen lahettamisen jalkeen li-

satietoja annettiin tarpeen mukaan.

Tarjousten saavuttua tehtiin tarjousvertailu, minka jalkeen paatettiin kaikkien osallistujien
jatkavan Kilpailutuksessa ja sovittiin tapaamiset Meiran tiloissa. Tapaamisten jalkeen
kaytiin auditoimassa jokaisen yrityksen luona. Auditoinnissa keskityttiin yritysten yleisiin

toimintatapoihin ja niiden tarjoamiin tiloihin.

Lopulta kilpailutukseen osallistunut ryhma teki yhteenvedon kilpailutuksen kulusta ja
osallistuneista yrityksista seka antoi ehdotuksensa uudesta varastointi- ja huolintapalve-
luiden tuottajasta Meiran johdolle. TAma ehdotus hyvéksyttiin ja ILP-Groupin kanssa

aloitettiin sopimusneuvottelut.

Kilpailutus eteni aikataulussa, ja yhteistyd ILP-Groupin kanssa aloitettiin 1. marraskuuta
2017, jolloin siirtymé&aikaa varastoinnille jai kaksi kuukautta, ja tammikuusta 2018 ILP-
Group vastasi kokonaisuudessaan Meiran varastoinnista ja huolinnasta. Alkuvuosi 2018

on osoittanut kilpailutuksen onnistuneen, ja muutokset ovat olleet positiivisia.
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