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Opinnidytetyon paitavoite on selvittid, onko seki taloudellisesti ettd toiminnallisesti
kannattavaa kasvattaa oman varaston varastointimiaria vihentdmalld viikoittain
tapahtuvien varastontayttolahetysten maaraa kerran kuussa tapahtuvaan lahetykseen.
Oman varaston kasvattamisella pystyttaisiin mahdollisesti ratkaisemaan timan
hetkisessd toiminnassa esiintyvia ongelmia, kuten toimitusaikojen pituutta ja tuotteiden
saatavuusongelmia.

Opinniytetyo jakautuu kahteen osaan. Ensimmaiisessd osassa kaydain lipi tyon
tavoitteet, toimeksiantajan perustiedot, kilpailutuksen teoria seki lihtotilanne ennen
kilpailutusta. Toisessa osiossa keskitytain itse kilpailutukseen, sen tuloksiin ja
johtopaitoksiin.

Kilpailutus olisi ollut tarpeellinen kahden vuoden toiminnan jilkeen toimintatapojen
muututtua ajan kuluessa, mutta sen aikataulua jouduttiin nopeuttamaan
yhteistyOkumppanin irtisanottua sopimuksen. Samanaikaisesti suoritettiin logistitkan
kilpailutus, jotta johtopditokset olisivat mahdollisimman tarkkoja.

Varastopalvelutarjoajien vastauksien saavuttua tarjouksia verrattiin keskendin arvioidun
kuukausimenekin luvuilla. Vertailun jilkeen kahta parasta vaihtoehtoa verrattiin viela jo
toteutuneen myynnillisesti suuren kampanjan luvuilla. Niitd vertauksia hyviksikayttien
sopimus syntyi yhden palveluntarjoajan kanssa. Logistitkkapalveluissa lavaliikenteen
osalta paddyttiin jatkamaan yhteistyotd sen hetkisen toimijan kanssa, mutta
pakettilitkenteen osalta kilpailutus toi toimeksiantajalle uuden yhteisty6kumppanin.

Sopimuksien teon jilkeen johtopditoksissd selvitetddn uusien yhteistyOkumppanien
hinnoilla oman varaston kasvattamisen kannattavuutta ja sen tuomia etuja ja riskeja.
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1 Johdanto

Opinniytety6 on toiminnallinen ty6 Viinilehti Trading Otlle, jonka avulla yritys pystyy
tehostamaan toimintaansa omaa varastoa kasvattamalla ja l6ytimaéan itselleen parhaat
mahdolliset yhteistybkumppanit paistikseen tihin tavoitteeseen. Ty oli
toimeksiantajalle todella tarpeellinen seka kilpailutuksen osalta kdytossd olevan varaston
irtisanottua yhteistyésopimuksen ettd varaston kasvattamisen osalta, jotta yritys pystyy

tehostamaan toimintaansa.

Opinnidytetyon aikana sen hetkinen verkkokaupan johtaja Per Monnberg vaihtoi
tyotehtividdn ja hinen perehdyttimininsi pédsin itse johtamaan verkkokaupan
toimintaa. Perehdytyksen aikana tehty henkilhaastattelu antoi kattavan kuvan
toimeksiantajan tarpeista ja kehityskohteista, joiden avulla tyon aihe ja tavoitteet

muodostuivat.

1.1 Tavoitteet ja rajaukset

OpinndytetyOn paitavoitteena on selvittid, onko yritykselle seka taloudellisesti ettd
toiminnallisesti kannattavaa harventaa logistiikkasyklia omaa varastoa kasvattamalla.
Jotta tyon johtopaatokset olisivat mahdollisimman tarkat, oli tyon alussa kilpailutettava
sekd varasto- ettd huolintapalvelut toimeksiantajan lukuun. Viinilehti Trading Ot ei
ollut aikaisemmin kilpailuttanut varasto- tai huolintapalveluja yrityksen perustamisen
jalkeen. Yrityksen tarpeet ja toimintatavat olivat ajan myota muuttuneet, joten
taménhetkiset kumppanit eivit vilttimatta pystyneet tarjoamaan palveluita, joita yritys
tarvitsee. Kilpailutuksen tavoitteena oli 16ytaa yritykselle mahdollisimman edullinen
yhteistyOkumppani, joka pystyisi vastaamaan yrityksen tarpeisiin seki tilld hetkelld ettd

tulevaisuudessa.

Opinndytety0 rajattiin varastoinnin optimointiin paamyyntiartikkeleiden osalta. Vaikka
tyossa puhutaan myos muista tuotteista, kuten ostolasku- ja lapikulkutuotteista,
johtopditoksien laskelmissa ja toimintachdotuksissa huomioidaan pddsidintdisesti
paamyyntiartikkelit. Rajaus tehtiin kahdesta syysta. Ensimmadinen ja tirkein syy on, ettd
oman varaston kasvattamisen taustalla on se, ettd lapikulkutuotteista paistiisiin eroon

ja kaikki tuotteet muuttuisivat itse varastoitaviksi paamyyntiartikkeleiksi. Toinen syy on



se, ettd tulevaisuuden kampanjatuotteiden tilaus- ja varastointimairid on ennakkoon

vaikea ennustaa.

1.2 Opinndytetyon eteneminen

Opinnaytety6 koostuu kahdesta eri osasta. Ensimmaisessa osassa esitelldin
kilpailutuksen teoreettiset perusteet, lihtotilanne ja toteutus. Toisessa osuudessa
verrataan saatuja tarjouksia ja timin hetkistd varastoratkaisua oman varaston
kasvattamiseen ja sen tuomiin mahdollisiin etuihin ja kustannuksiin. Lopuksi kdydidin
vield lipi omaa oppimisprosessia ja tutkimusehdotuksia. Oman varaston
kasvattamiseen linkittyy my6s timin hetkisen logistiikkaprosessin muuttaminen
vitkoittaisesta kuukausittaiseen. Oman varaston kasvattaminen ratkaisisi monta taimén
hetkistd ongelmaa kuten tilausaikojen pituuden seka reaaliaikaisten varastosaldojen

saannin verkkokauppaan, mikili se olisi taloudellisesti kannattavaa.

Taulukko 1. Opinnidytetyon eteneminen: teoria ja toteutus

Tehtava Teoria Toteutus
Alkutilanteen arviointi sivu 4 sivut 1-2
Riskit sivu 8-9 sivu 23, 25
Tarjouksen arviointi sivu 10 sivat 19-20, 22
Neuvottelu sivu 11 sivu 19, 22-23

1.3 Toimeksiantaja

Tutkimuksen toimeksiantaja on Viinilehti Trading Ou. Viinilehti Trading on Virossa
toimiva laatuviinien verkkokauppa, joka aloitti toimintansa vuoden 2016 alussa.
Verkkokauppa tarjoaa suomalaisille viinistd kiinnostuneille henkiléille erikoistuotteita,
joita asiakkaat eivit 16ydd muualta Suomen markkinoilta joko harvinaisuuden tai pienen

tuotannon takia. (Viinikellari 2018a.)

Viinikellari.com toimii yhteisty6ssa Viinilehden kanssa, jonka avulla verkkokauppa
tarjoaa asiakkailleen viinin lisaksi viiniarviointeja, ruokasuosituksia ja ruokaresepteja.

Tamain lisaksi Viinikellari.com etsii asiakkailleen jatkuvasti uusia pientuottajia
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Euroopasta, tuoden uutuustuotteita Suomen markkinoille. Viinilehti Tradingin itselleen
asettama tavoite on kehittda suomalaista viinikulttuuria seka tuotteillaan ettd muulla

toiminnallaan. (Viinikellari 2018b)

Verkkokauppatoiminnan lisiksi Viinilehti Trading osallistuu vuosittain erilaisiin
viinitapahtumiin kuten Viini ja Ruoka (2019) -messuille ja jirjestai erilaisia tasting- seka

koulutustilaisuuksia. (Viiniruoka 2019a)

Vuonna 2017 yrityksen litkevaihto oli noin 450 000 euroa ja yritys tyollisti kolme
tyontekijaa, joista kaksi oli taysipadiviisia ja yksi osa-aikainen tyontekija (PM 2018).
Yrityksen toimisto ja varasto sijaitsee Tallinnassa, josta se toimittaa tilaukset Suomeen.
Kaikissa tilauksissa on Suomen verot ja viranomaismaksut valmiiksi maksettuna

asiakkaan valtuuttamana.

Koska yritys on ollut toiminnassa kaksi vuotta, silld on jo vakioasiakaskunta, joka on
tottunut kaupan toimintatapoihin ja pitkiin toimitusaikoihin. Uusien asiakkaiden
saaminen on kuitenkin hankalaa, silld pitkit toimitusajat heikentivit ostohalukkuutta.
My6s heriteostosten maira on hyvin pieni, silla tilaus pitad suunnitella hyvin
ennakkoon, jotta tuotteet saapuvat oikea-aikaisesti. Yrityksen kannalta niihin ongelmiin
on todella tirkedd 16yt ratkaisu, silli ongelmat vaikeuttavat kasvua tulevaisuudessa.
Mikili oman varaston kasvattaminen on kulujen kannalta kannattavaa, se ratkaisisi

ongelmia niin tilausajan kuin asiakaspalvelun nikékulmasta. (PM 2018)



2 Kilpailutuksen teoria

Kilpailutuksen perustehtivana on selvittda markkinoilla olevaa tarjontaa seka 16ytaa
yritykselle parhaiten sen tarpeisiin vastaava ulkoistamispalveluja tarjoava yritys.
Palveluntarjoajan tulee olla tarjoamaltaan, laadultaan sekd kustannuksiltaan paras
mahdollinen valinta ostajan tavoitteiden saavuttamiseen. Kaikki aikaisemmin mainitut
kriteerit tulee ottaa huomioon kilpailutuksen aikana, jotta lopputulos olisi
mahdollisimman suotuisa palvelun ostajalle. Mikali kilpailutus itsessdin onnistuu, tuleva
sopimus on molemmille osapuolille tasapuolinen ja molemmat yritykset hyotyvat

lopputuloksesta. (Lehikoinen ja T6yryla 2013, 65-66.)

Ostajalle kilpailutusmenettelyn kayttiminen on hyvin suotuisaa, silla ostajalla on lihes
aina paatosvalta sopimukseen paisystd. Mikali myyjan tarjous ei ole tarpeeksi hyva,
tarjousta el hyviksytd eikd myyja hyody mitaian. Riski tarjouksen tekeville yritykselle tai
myyijalle itselleen siitd, ettd sopimusta ei synny, vaikuttaa suoraan sithen, minkilaisen
tarjouksen myyja tekee. Parhaimmillaan kilpailutus luo markkinoilla kilpailua, jonka
ansiosta seka yritykset ettd toimijat joutuvat kehittimaan ja parantamaan tarjontaansa ja

toimitapojaan jatkuvasti. (Iloranta ja Pajunen-Muhonen 2015, 247)

Usein kilpailutukseen lahdettdessa yritykselld on sen hetkisesta markkinatilanteesta ja
ymparistosta tietyt perusolettamukset, joiden avulla yritys pystyy suunnittelemaan
tulevaa kilpailutusta. Perusolettamuksiksi yleensa lasketaan seuraavat asiat. Kaikki
mahdolliset kilpailukykyiset yritykset ovat ostajalla tiedossa. Kilpailutettavilla
markkinoilla on jatkuvasti todellinen kilpailu kaikesta kaupankaynnista, eli esimerkiksi
monopoleja ei esiinny markkinoilla. Tuotteet tai palveluntarjoajat ovat toisensa
korvaavia ja ne kilpailevat jo keskendin. Tarjouksia on helppo verrata keskendin joko
hinnan, laadun tai muun helposti verrattavan ominaisuuden perusteella. Tuotteen- tai

palveluntarjoajat eivit ole yhteistyossa toistensa kanssa. (Iloranta ja Pajunen-Muhonen

2015, 247)

Globalisoitunut kilpailukentta seki teknologian kehittyminen tuovat yrityksille
jatkuvasti uusia aikaisempaa kilpailukykyisempia ratkaisuja eri palvelu- ja
tavararyhmissa. Kilpailukykyisimman ratkaisun edellytys on, ettad ostaja 10yt kyseisen

toimittajan, koska usein tarjoaja ei itse ole yhteydessi ostajaan. Palvelun tai tuotteen



myyjat pyrkivit enenevissia maarin erottautumaan kilpailijoistaan lisdarvon tai
lisapalveluiden tarjonnalla. Koska lisipalveluiden seka lisdarvoa tuottavien tekijéiden
maird on kasvanut viime vuosina, eri toimittajien tarjousten vertailu vaikeutuu, silla
tarjouksia ei voida vertailla ainoastaan hinnalla. (Iloranta ja Pajunen-Muhonen 2015,

247-248)

2.1 Kilpailutuksen vaiheet

Olipa kyseessa palvelun tai tuotteen kilpailutus, sen prosessi etenee samalla kaavalla.
Riippuen yrityksen toimialasta seké ulkoistuksen kohteesta, eri vaiheisiin kuluva aika ja
laajuus vaihtelevat. Kuviossa 1. on kuvattuna perinteisen yksityisen yrityksen
kilpailutusprosessi. Julkisen sektorin hankinnoissa kaikkia alla olevia vaiheita ei joka
tilanteessa kayteta. Julkisissa hankinnoissa prosessi on usein etupainotteisempi, eli
tarjouspyynto (RPF) seka tarjous itsessdian nousee korostetumpaan rooliin. Erilaiset
valitusajat pidentivit myos kilpailutusprosessin aikataulua. (LLehikoinen ja Toyryld 2013,
69-70)

Kilpailutusprosessi

Ulkoistus-
palvelujen
tarjoaja

Ulkoistava
yritys ™

Kuva 1. Yksityisen sektorin kilpailutusprosessi (Lehikoinen & Toyryld 70)

Kuten muutkin yrityksen projektit, kilpailutus kannattaa suunnitella aikataulutetust,
jolloin kilpailutuksen jokaiselle vaiheelle mairitellddn jokin suorituspdivaimaird. Kuvan

1. esittdma aikataulu toimii parhaiten, kun jokaiseen vaiheeseen on ennalta arvioitu
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maardpaivi, jolloin vaihe tulee olla suoritettuna. Kilpailutuksen aikataulun
suunnittelussa tulee ottaa huomioon yleisesti projekteissa kaytettyja kiaytintoja kuten:
kilpailutuksen halutut tulokset tulee olla tarkasti méaritellyt, aikataulun tulee olla
realistinen, kilpailutuksen roolitus, henkil6sto seka resurssit tulee olla tarkasti
maaritellyt ja johtamisen tulee olla tehokasta, jottei kilpailutusprosessi veny odotettua
pidemmiksi.

(Lehikoinen ja Toyryla 2013, 70)

Kilpailutuksen lapivientiin kuluva aika riippuu tiysin siitd, kuinka monimutkainen
kilpailutettava palvelu on, kuinka hyvin kilpailuttava yritys on dokumentoinut
tarvittavat asiat, kuinka paljon seka kilpailuttajalla etta kilpailutettavalla on resursseja
kaytossi sekd aikaisemman kokemuksen miird. Kokemuksen miiri vaikuttaa myos
kilpailutuksen kumpaankin osapuoleen ja usein kokemuksen puute pitkittad prosessia.
Yksityisen yrityksen ulkoistamisprojekteissa on todettu hyviaksi seuraava prosessi tissi
esitetyssd aikajarjestyksessa (Kuva 1). Ensimmiiset 1-4 kuukautta tulee kayttia
kilpailutuksen valmisteluun. Seuraavat kolme kuukautta kuluu NDA:n, RFI:N,
RFIvastauksen sekd RFIvastauksen analysointiin. Eri vaiheiden kesto vaihtelee noin
kahdesta neljaan viikkoon. Tdman jalkeen siirrytadn REFP seka DD-vaiheisiin. Koska
tima on hyvin kriittinen osa kilpailutusta, nididen kahden vaiheen ldpivienti voi
pisimmilldan kestad noin kaksi kuukautta. Kilpailutuksen loppuun saattamiseen menee
vield yleensd noin kolme kuukautta. Kolmeen kuukauteen sisaltyy itse tarjouksen
vastaanotto ja sen analysointi, sopimusneuvottelut sekd sopimuksen teko. (Lehikoinen

ja Toyryld 2013, 71-72)

RFI, Request of information

Tarjouspyynnén valmistelun seki salassapitosopimuksen allekirjoittamisen jilkeen
aloitetaan RFI-vaihe. Tdman vaiheen tarkoitus on kartoittaa paras ulkoistettavan
palvelun tarjoaja kilpailutuksen tekeville yritykselle. RFI:td tehtdessd on jo hyvi
selventad haluttu sopimusrakenne kilpailutukseen osallistuville yrityksille. RFL:n on
hyvi sisaltdad ainakin seuraavat asiat: yleiset tiedot ulkoistavasta yrityksestd seka
kilpailutuksen kokonaisaikataulu. Niiden lisiksi on hyvi selventdd ulkoistettavan
palvelun tai tuotteen yleistiedot seka rajaukset. Lopuksi ostajan on hyvi lisitd RFL:in
selventavid kysymyksia myyjalle, mikali niille on tarvetta. (Lehikoinen ja Toyryla 2013,
90)



RFI-vastaus

RFI-vastaus on palveluntarjoajalle tirkein yksittdinen vathe. Vastaus antaa
ensikosketuksen ostajaan piin ja silld on suuri vaikutus ostajan paitokseen siitd, kenelle
lopulliset tarjouspyynnot ldhetetain. Ennen vastauksen antoa palveluntarjoajan on
kuitenkin hyvi arvioida, onko ostaja omalle yritykselle kannattava yhteistybkumppani.
Asioita, joita tarjoaja arvioi on, onko asiakas jo yhteistyossa jonkin muun yrityksen
kanssa, pystyyko palveluntarjoaja organisoimaan tarvittavat resurssit, haetaanko
yhteistyolld markkinaosuutta vai litkevaihtoa ja miten pystymme erottumaan
kilpailijoista. Mikili RFI- vastaus paitetdan tehda, on hyva ottaa huomioon muutama
asia vastausta laatiessa. Mikdli yritykseltd 16ytyy jo valmiiksi materiaalia tai esitteitd
vastauksen lihettimiseen, niiden muokkaaminen asiakaskohtaiseksi on tarkedd. Asiakas
vaistoaa usein, jos vastaus on niin sanotusti muotista tehty. Se vaikuttaa asiakkaasta
laiskalta eiki asiakas tunne saavansa henkilkohtaista palvelua. Vastaus on my6s tarkedd
lihettad médriaikaan mennessa, silld ensimmiisen kontaktoinnin myShidstyminen

saattaa paattaa yhteistyon ennen kuin se ehtii alkaa. (Lehikoinen ja T6yryla 2013, 91-93)

RFP Request for Proposal

RFP tarkoittaa tarjouspyyntoa eli vaihetta, jossa jatkoon valituille palveluntarjoajille
kerrotaan tarkasti ostajan tarpeet ulkoistettavan palvelun suhteen. Tédssd vaitheessa on
tarkedd tarjota palveluntarjoajalle mahdollisimman paljon relevanttia tietoa, jotta he
pystyvat rakentamaan mahdollisimman laadukkaan tarjouksen. RFP on suora jatko
RFI:lle. Samojen tietojen sijasta jo annettuja tietoja syvennetdin eri nikokulmista.
RFP:n on hyvi sisiltaan ainakin seuraavia tietoja: ulkoistuksen tavoitteet tarkemmalla
tasolla kuin aitkaisemmin, kohteen ja laatuvaatimusten tarkempi rajaus, tarkka tyonjako
palveluntarjoajan ja ostajan vililld, sopimusrakenne ja sopimuksen vaatimukset. Ndiden
lisaksi RPF:en on hyva lisita Due Dilligence -vaitheen ohjeistus.

(Lehikoinen ja Toyryla 2013, 94)

DD, Due Diligence

Due Dillingence- vaiheen tehtivini on antaa palveluntarjoajalle mahdollisuus kiyda
lipi ulkoistamisen kohteen arvo, laajuus seka kelpoisuus ennen viimeisen tarjouksen
antamista. Due Dillegence -vaiheen atkana pystytaan parhaiten sopimaan eri

osaalueiden sekid kulurakenteiden vastuista. Vastuiden sopiminen on todella tirkedd
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tilanteissa, joissa liiketoiminta tai osa litketoimintaa annetaan ulkoistavalta yritykseltd
palveluntarjoajan hoidettavaksi. Liiketoiminnan siirtyessa palveluntarjoajalle, saattaa
olla, ettd myos laitteistoa tai henkilOstoa siirtyy litketoiminnan mukana. Sikst onkin
tarkedd, ettd palveluntarjoaja pystyy arvioimaan laitteiston arvon tai henkiloston
osaamisen sekd kustannustasot. Henkil6ston osalta olennaisia tarkasteltavia asioita ovat
voimassa olevat tydsopimukset, toimenkuvat ja osaaminen sekid mahdolliset
tyOkyvyttomyysriskit. Kayttbomaisuuden, kuten esimerkiksi laitteiston osalta
palveluntarjoajan kannattaa tarkastaa ainakin seuraavat tiedot: laitteiden
kiyttotarkoitukset, kiyttoika sekd kunto, sovitut huolto- ja palvelusopimukset ja niiden
mahdollinen irtisanottavuus. Naiden lisaksi yrityksen on my6s hyvi tietda laitteiston
arvo kirjanpidossa.

(Lehikoinen ja Toyryld 2013, 97-98)

2.2 Kilpailutuksen riskit

Kilpailutuksen seurauksena voi ilmentyd ongelmia ja seuraavat riskit tulisi ottaa
huomioon ennen kilpailutuksen aloittamista. Ongelmat seka riskit voivat ilmeta eri
tavoilla riippuen toimialasta, tilanteista seka kilpailutettavan tuotteen tai palvelun

ainutlaatuisuudesta. Alla on avattu kilpailutukseen liittyvia riskeja.

Tarjonnan laatu saattaa laskea kilpailutuksen takia. Ostajan mairitellessa kilpailutuksen
kohteelle tietyt kriteerit kuten esimerkiksi tietyt nopeus- ja laatuarvot sekd niiden
arvojen minimi- ja maksimihinnan, tarjouksen tekija pyrkii paasaiantoisesti tarjoamaan
palveluitaan mahdollisimman ldhelld minimikriteerejd mahdollisimman halpaan hintaan,
jotta ostaja hyviksyisi tarjouksen. Niin ollen mahdollisimman halpaan hintaan
pyrkiminen saattaa heikentda tuotetta tai palvelua tulevaisuudessa ja ndin heikentda
ostajan kilpailukykya seki kehittymismahdollisuuksia tulevaisuudessa.

(Iloranta ja Pajunen-Muhonen 2015, 248)

Tarjouspyynt6d tehdessi ostajan kannattaa olla varovainen, kuinka rajatut vaatimukset
pyynnolle asetetaan. Liian rajatut vaatimukset voivat johtaa tilanteeseen, jossa myyja
tarjoaa tuotetta tai palvelua rajausten sisalld, vaikka he tietdisivat tilanteen vaativan
rajojen ulkopuolella olevaa tuotetta. Vaikka ostaja haluaa tietyn palvelun tai tuotteen,

hinen on hyva pitaa mielessain, ettd myyjalla on usein my6s kokemusta ja



ammattitaitoa kyseisestd asiasta ja myyjin ehdotuksille kannattaa olla avoin. Tehtyd
tyotd voi olla vaikeaa tai hyvin kallista korjata jilkeenpiin ja ndin ollen riski

epaonnistumisesta jaa pahimmillaan kokonaan ostajalle. (Iloranta ja Pajunen-Muhonen

2015, 249)

Palvelun tai tuotteen tarjoaja lupaavat todellisuutta enemmin. Mikili kilpailutilanne on
tiukka, kilpailutettavien yritysten tyontekijit voivat luvata lilan optimistisia arvioita tai
mahdollisesti antaa jopa vairai tietoa ostajalle, tahallaan tai tahattomasti. T4td esiintyy
suhteellisen paljon palveluiden kilpailutuksessa, silld tarjouksen antavalle yritykselle voi
olla haastavaa ymmirtia tiysin palvelun kokonaisuus ja sen vaatimat puitteet. Mitd
tarkemmin tarjouspyynté on laadittu, sitd todenmukaisemman ja ostajan nikékulmasta

riskittbmadmmin tarjouksen myyjd voi antaa. (Iloranta ja Pajunen-Muhonen 2015, 249)

Mabhdollisia sudenkuoppia ovat my6s: REP ei kuvaa kaikki olennaisia tekijoitd, jotka
vaikuttavat tarjouksen hintaan tai ratkaisumalleihin. RFP ei valmistu maaraaikaan
mennessd, mikéli RFI-vaiheessa ilmenee puutteellista tietoa. Mikili RFP viivistyy, se
tuottaa palveluntarjoajalle lisiongelmia, silld yritys joutuu mahdollisesti siirtimaan
tarjouksen tekoon varatut resurssit muihin t6ihin, jolloin resursseja ei pystyta
kayttimain tarjoustyohon. REP:ssid ilmentyneet ongelmat heikentivit usein tarjouksen

laatua. (Lehikoinen ja Toytyla 2013, 95)

2.3 Riskien vilttaminen

Paras tapa valttaa kilpailutukseen liittyvia riskeja on maarittad hankinnan taloudelliset
tarpeet ja vaikutukset seki vertailla markkinoilla olevia eri vaihtoehtoja tarpeiden
tayttamiseksi. Alussa on my6s hyva tehda paatos siita, kilpailutetaanko hankinta
kokonaisuutena vai mahdollisesti pienempina osina. Hankinnan tekeminen osissa vaatii
ostajalta parempaa valmistelua, mutta se saattaa johtaa parempaan lopputulokseen,
jossa ostajalla on projektissa vahvempi kontrolli. Tarkka suunnitelma toteutuksen
aikataulusta vihentdd my6s mahdollisia riskejd. Aikatauluun on my6s hyvi lisitd
muutama etenemisen tarkkailupiste, joissa voidaan tarkastella aikataulun

onnistumismahdollisuuksia ja mahdollisesti muuttaa suunnitelmaa. (Iloranta ja

PajunenMuhonen 2015, 252-253)



Tarjouspyynnén tekeville yritykselle hyvi tapa vilttdd mahdollisia tulevaisuuden
ongelmia on pyytia tarjoajalta avoin ehdotus tarjoukseen. Niin ollen tarjouksen antava
yritys pystyy helpommin tarjoamaan heidin nikokulmastaan tarjouksen pyytijille
parasta vaihtoehtoa. Mikili tarve kuvataan mahdollisimman avoimesti myyjille, hin
pystyy mahdollisesti antamaan ostajalle uusia nikékulmia ja ideoita. Samalla ostaja voi
pyytii tarjoajaa arvioimaan mahdollisia riskejd sekd toimia riskien vilttdmiseksi.

(Iloranta ja Pajunen-Muhonen 2015, 253)

Mikali ulkoistettava palvelu tai kilpailutettava tuote on mittakaavaltaan suuri investointi,
ostajan on hyvi kysyi toimittajien asiakkailta heiddn kokemuksistaan myyjdstd. Myyjd
luonnollisesti pyrkii ohjaamaan ostajan kyselyt asiakkaille, joilla on positiiviset
kokemukset yrityksestd. Niin ollen ostajan on hyva kysyd my6s muiden yritysten
mielipiteitd, jotta se saisi mahdollisimman kokonaisvaltaisen ja todellisen kuvan
myyjastd. Kysymalld myyjan aikaisempien asiakkaiden kokemuksia ostaja pystyy
kartoittamaan myyjaan liittyvia mahdollisia riskitekijoité ja valttimaan niitd. (Iloranta ja

Pajunen-Muhonen 2015, 254)

2.4 Tulosten analysointi

Tarjousten saapuminen edellyttda ostajalta valmistautumista, jotta tarjousten lapikaynti
olisi mahdollisimman tehokasta. Parhaimpaan tulokseen paistain, kun tarjousten
analysointi on tehty tarkasti, niiden valinnassa ollaan puolueettomia seki tarjouksien
vaikutuksia pystytadn arvioimaan monipuolisesti. Analysoinnin lopputuloksena tulisi
olla kokonaisvaltainen kisitys kaikista tarjouksista analyysitaulukkoon pisteyttimista
kayttien. Tarjousten vertailuun on myos hyvi kayttda ennakkoon valittua
litketoimintaesimerkkia. Mikali ulkoistamiseen 16ytyy tarvittavat perusteet, naita kahta
keinoa kayttien on luonnollista jatkaa prosessia eteenpiin. Neuvotteluvaiheeseen
ostajan on hyva valita kaksi kannattavinta palveluntarjoajaa, jotta tulos ei ole

riippuvainen vain yhdesti tarjoajasta.

Ostajan on my6s mahdollista jakaa hankinta osiin eri toimittajille, jolloin ostajan on
mahdollista valita vain parhaat palat eri osa-alueilta. Tédssa on kuitenkin omat riskinsa.
Jakamalla kokonaisuus osiin ostaja hankkii itselleen enemman litkkuvia osia

hallittavakseen ja niin ollen lisitoitd. Samanaikaisesti toimittajien viliset vastuualueet
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saattavat hamartya, miké tuo ostajalle omat riskinsi. Ulkoistamisen jakamista osiin
onkin suositeltavaa tehda vain siind tapauksessa, ettd ulkoistava yritys tuntee

monitoimittajaympariston haasteet ennalta. (Lehikoinen ja Toyryld 2013, 102-103)

2.5 Neuvottelu

Osto- sekd myyntineuvottelu on kiytinndssa peli, jossa molemmat osapuolet pyrkivit
parhaaseen mahdolliseen lopputulokseen edustajiensa kannalta. Myyja pyrkii
maksimoimaan myymansa tuotteen tai palvelun mairan sekd hinnan samalla
minimoiden toimintaan sitoutuvan panostuksen mairan. Ostaja pyrkii taas
péinvastaiseen tilanteeseen, jossa ostaja saisi sopimuksesta mahdollisimman paljon irti
kayttimalld mahdollisimman pienid resursseja. Tilannetta, jossa molemmat osapuolet
pyrkivit padsemaian omaan tavoitteeseensa toisen kustannuksella kutsutaan kovaksi
neuvottelumalliksi. Usein kuitenkin sopimus, joka ajaa molempien osapuolten etua, on
kestavaimpi pitkalld aikavalilld ja hy6dyttid molempia osapuolia enemmin. Sopimusta,
joka hyodyttda molempia osapuolia, kutsutaan win-win-ratkaisuksi. Tama kuitenkin
pakottaa yritykset neuvottelemaan yhteisen edun hyvaksi eikd vain omaa etua
tavoitellen.

(Iloranta ja Pajunen-Muhonen 2015, 2506)

Kilpailutusprosessin edetessa neuvottelu- ja sopimusvaihe nivoutuvat yhteen.
Neuvotteluvaihe itsessadn on usein tarpeellinen, mikali tarjouksen sisdltoa tulee
tarkentaa jommankumman osapuolen kannalta. Neuvottelujen loppuvaiheessa
kannattaa sopimuksen arviointiin kayttaa sisiltGasiantuntijaa, joka pystyy arvioimaan
sopimuksen sisallon kannattavuutta yritykselle. Mikéli mahdollista sopimuksen
sisallosta olisi hyva neuvotella jo ennen sopimusvaiheeseen paisyi, jotta sopimus
saataisiin atkaan mahdollisimman nopeasti. Mikali loppuun jad avoimia asioita,
sopimusvaihe yleensi venyy pidemmaiksi kuin olisi toivottu. (Lehikoinen ja T6yryld

2013, 104)
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3 Yleiskatsaus ennen kilpailutusta

Kilpailutukseen ldhdettdessa seki logistiikan ettd varastoinnin puolella oli
toiminnallisesti parantamisen varaa. Koska yrityksen perustamisen jalkeen kumpaakaan
ei ollut aikaisemmin kilpailutettu, kustannusten madaltaminen ja toiminnan
tehostaminen oli prioriteettina. Vaikka varaston vaihto tuli pakon edessi kaytossa
olleen varaston irtisanottua sopimuksen, olisi kilpailutus ollut kahden vuoden
toiminnan jilkeen joka tapauksessa tarpeellinen, silld toimintamalleja haluttiin paivittaa
nykypiivin tarpeisiin. Itse varaston toiminnan laadussa tai hinnoittelussa ei ollut suuria
moitteita ennen sopimuksen irtisanomista. Koska varastopalveluita ei ollut kilpailutettu
aikaisemmin, yritys ei ollut kuitenkaan taysin tietoinen muiden alueella toimivien
palveluntarjoajien palveluista tai hinnoista. Kilpailutuksen jilkeen selvisikin, ettd muut
yritykset tarjosivat laajempia palveluita alempaan hintaan, joten varastopalvelut olisi
ollut hyvi kilpailuttaa jo aiemmin. Varastopalveluiden kilpailuttamisen yhteydessi oli
my6s luonnollista tehda logistiikan kilpailutus, jotta my6s logistitkka vastaisi uusien

toimintatapojen tarvetta seké hintaa.

Kilpailutukseen lahdettiessa logistinen prosessi oli vitkon syklilla tapahtuvaa. Viikon
alussa verkkokauppa kerisi edellisen viitkon asiakastilaukset, jonka jalkeen tarvittavat
tuotteet tilattiin suoraan tavarantoimittajilta. Tama on kustannustehokkuudeltaan
heikkoa, silld tavarantoimittajat jakautuvat neljdan eri varastoon, jonka takia ldhetykset
jaivit usein vajaiksi. Tuotteet jouduttiinkin usein tilaamaan teholavalla eurolavan sijasta.
Tama jo itsessddn laski kustannustehokkuutta, silld teholavan kuljetushinta on lihes
sama kuin eurolavan. Teholavan kapasiteetti on 120 pulloa ja eurolavan 600 pulloa.
Tamain lisaksi teholavakin jaa usein vajaaksi, vaikka sen kapasiteetti on pienempi.
Pahimmillaan tilaukseen péityi vain muutaman tuote, vaikka toimituskulut ovat yhdelle

tuotteelle ja kokonaiselle lavalle samat.

Tasta johtuen yksittdisen tuotteen logistitkkakustannus vaihtelee suuresti viikosta
toiseen ja kate laskee. Taman hetkinen tilanne on huono seka lyhyelld ettd pitkalla
aikavalilld vaihtelevan katteen vuoksi. Pitkdn aikavalin ennustuksia ja budjetointia on
vaikea suunnitella, silla viikoittainen kulujen arviointi per tuote on hyvin vaikeaa.
Tuotteita on my6s hyvin vaikeaa hinnoitella oikein, silld tuotteita hinnoitellessa

kuljetuskustannukset pitdd arvioida suurella vaihtelevuudella.
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Tilausprosessi on my0s asiakkaan nikékulmasta hidas. Pisimmillddn tilauksen
saapumiseen voi menna 10 arkipaivaa eli noin kaksi vitkkoa. Oman varaston kasvatus
nopeuttaisi mahdollisesti toimitusaikoja. Yrityksen ei tarvitsisi odottaa seuraavaan
viikkoon kootakseen asiakkaiden tilaukset, vaan varasto voisi pakata tilaukset suoraan
varastolta kuljetukseen aina, kun tietty tilausraja ylittyy. Tama voisi olla mahdollisesti 23

kertaa viitkossa, timanhetkisen kerran viikossa tapahtuvan lihetyksen sijaan.

Pelkistian normaalitilausajan lisdksi timén hetkisessa viikkoprosessissa on ongelmana
se, ettd tuotteen rikkoutuessa matkalla tai mikali varastolta lihetetdin vaaraa tuotetta,
korvaavan tuotteen lihetysaika todella pitki. Viinilehti Tradingin saatua tiedon
asiakkaan tuotteen rikkoutumisesta matkalla, korvaavan tuotteen saapuminen
asiakkaalle voi pahimmillaan kestad yhdestd kahteen viikkoa. Niin ollen tuotteiden
kokonaistilausaika voi venyi, jopa kuukauden pituiseksi, mikd nykypaivan

verkkokaupassa on todella pitka toimitusaika.

3.1 Logistinen tilanne aloitushetkelld

Yrityksen logistiikka voidaan jakaa varastojen viliseen seka asiakkaille kulkevaan
logistitkkaan. Varastojen vilinen logistiikka on pédaasiassa lavalitkennetta ja
asiakaslogistitkka pakettilitkennettd. Logistiikka on jakautunut kahdelle toimijalle,
Ferroline Group hoitaa seki varastojen valisen lavaliikenteen ettd pidemmat Euroopan

kuljetukset ja Matkahuolto Oy toimittaa asiakaskuljetukset eli pakettikuljetukset.

Kahden eri kuljetusyrityksen kayttimisessd on esiintynyt muutamia asioita, joiden takia
niiden kahden kuljetustyypin yhdistiminen yhden logistiikkayrityksen hoidettavaksi
hy6dyttiisi toimeksiantajaa. Suurin ongelma kahden toimijan kanssa on toimijoiden
vilisen kommunikaation puute seki vastuiden jakaminen. Mikili lahetyksessa rikkoutuu
tai katoaa tuotteita, Viinilehti Tradingin voi olla vaikea selvittid, kenen vika virhe on.
Mikali molemmat osapuolet kiistavat virheen, virheistd aiheutuvien kulujen korvauksia
vol olla vaikea hakea takaisin. Taman lisaksi yhdistetty logistiikka saattaa parantaa

sopimusehtoja, silld se toisi enemmin litketoimintaa yhdelle toimijalle.
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Maanantai: Maanantai:

Edellisviikon Tilaus
tilausten koonti maahantuojille
Tiistai: Tilausten
Torstai: nouto
Tilausten ldhetys maahantuojilta
asiakkaille omaan
varastoon
Keskiviikko: Keskiviikko:
Tuotteiden Tuotteet

pakkaus saapuvat omaan
varastolla ~ varastoon

Kuva 2. Viinilehti Tradingin viikkoprosessi (PM 2018)

Yrityksen peruslogistiikka on padasiassa viikoittaista. Kuten kuvasta 2. voi nahda
edellisen viitkon asiakastilaukset kootaan kaupasta maanantaisin. Koonnin perusteella
tehdain tilaus suoraan maahantuojien varastoihin. Maahantuojien varastot lahettivit
tuotteet Viron varastoon tiistaisin ja tuotteet saapuvat varastoon keskiviikkoaamuisin.
Tamin jilkeen Viron varasto pakkaa tuotteet uudelleen asiakastilausten mukaan.
Varasto lihettda asiakastilaukset lavalla Tallinnasta Kampin Matkahuoltoon, josta

tuotteet kuljetetaan asiakkaille.

Ongelmana tdssd toimintatavassa on se, ettd maahantuojien varastoja on yhteensi nelja,
joista jokaisesta maksetaan erillinen kuljetusmaksu. Taman lisdksi useimmiten
varastoista ldhtevit kuljetukset ovat vajaita kuljetuksia. Tama heikentii yksittiisen

tuotteen tuottamaa katetta huomattavasti tdysiin kuljetuksiin verrattaessa (vertaa kuvio

3).
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Varasto 3

* Keskimaarainen tilaus

36/120
¢ 1 teholava
Varasto 2 Varasto 4
* Keskimadradinen tilaus eKeskimdardinen tilaus
75/120 71/120

* 1 teholava *1 teholava
Varasto 1
* Keskimaarainen tilaus O ..

156/600 tuotetta ma T?'m'tfis

* 1 eurolava asiakkaille

varasto

Kuva 3. Varastoista lahtevien tilausten keskiarvo kappalemairissa 2016-2018 (PM 2018)

Talla hetkelld kuljetuksissa kaytetain keskimairin 35% tdydesta kapasiteetista, mika
tarkoittaa sitd, ettd tuotteiden kuljetuskustannukset ovat 65% korkeammat kuin ne
voisivat parhaimmillaan olla. Varaston kilpailutuksen tavoite liittyy my6s
kuljetustilausten optimointiin. Mikali oman varaston kasvattaminen on kannattavaa,
Viinilehti Trading pystyisi tekemiin tiydempii tilauksia harvemmin, joka laskisi
kuljetuksien hukkakustannuksia. Paras tilanne olisi se, ettd taydennystilaukset tehtaisiin

kerran kuussa, jolloin maahantuojien varastoista tulisi 1-2 taytta eurolavaa per lihetys.

3.2 Varastotilanne lihtohetkelld

Varastossa oli lihtohetkelld noin 180 eri tuotetta. Tuotteiden méiri varastossa oli
normaalia suurempi, silld suurin osa tuotteista oli joko sen hetkisia kampanjatuotteita
tai aikaisemmista kampanjoista yli jddneitd tuotteita. Kaytinnossa varastoinnissa
kaytetadn neljda eri tuotenimiketta, joita ovat yksittiin tilattavat tuotteet (jatkossa
paamyyntiartikkelit), lapikulkutuotteet eli kokonaisina laatikoina tilattavat tuotteet,

kampanjatuotteet seka ostolaskulla olevat tuotteet.

Paimyyntiartikkelit ovat varaston vakiotuotteita, joiden varastointiaika on usein noin 1-
2 kuukautta ennen tdydennystilausta. Niitd varastossa on noin 50 eri tuotetta. Pulloja

on yhteensd noin 6000-7000 kappaletta riippuen kuukaudesta. Kappalemaira on
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huomattavasti tavoiteltua suurempi, johtuen osittain liian suurista tayttotilausmaarista.
Suurin syy liiallisiin varastointimaériin on se, ettd osa tuotteista on aikaisemmista
kampanjoista ylijadneita tuotteita, jotka on muutettu paamyyntiartikkeleiksi, jotta

tuotteet saataisiin myytya loppuun.

Lipikulkutuotteita ovat tuotteet, joita myydddn vain kokonaisina 6 pullon laatikoina.
Nimi tuotteet ovat padsaintdisesti viikkologistitkan mukana tilattavia tuotteita.
Tuotteet tilataan suoraan maahantuojilta varastolle, jossa tuotteet pakataan uudestaan ja
lihetetdan asiakkaille. Kdytinnossd nama tuotteet ovat varastolla ainoastaan 1-2 paivaa,
joten ndiden tuotteiden varastointikustannukset ovat hyvin pienet. Vaikka
lipikulkutuotteita ei padsadntoisestt varastoida, niin varastossa on kuitenkin noin 20
tallaista tuotetta, joita on tilattu liikaa joko aikaisemman kampanjan aikana tai
korvauslahetyksid varten. Tuotteiden maarat ovat kuitenkin vihaiset, yhteensa noin 120

kappaletta.

Kampanjatuotteet ovat suuren tilauserdn tuotteita, jotka yleensa tilataan Euroopasta
suoraan tuottajan tilalta. Koska kuljetusmaksut Euroopasta ovat kalliita yritys joutuu
usein tilaamaan suuren maarin tuotteita, jottei kuljetusmaksut nouse liian korkeiksi
yksittdistd tuotetta kohden. Usein niista tuotteista osa jadkin myymattd kampanjan
aikana. Kampanjoista yli jadneet tuotteet muutetaan paamyyntiartikkeleiksi muutama
kuukausi kampanjan padttymisen jilkeen. Ongelmana tdssi on se, ettd yli jadneet
kampanjatuotteet seisovat varastossa kuukausia kasvattaen varastointikuluja ja

useimmiten niiden varastoitavat maarit ovat korkeat.

Ostolaskulla olevat tuotteet ovat muutaman maahantuojan kanssa sovittuja tuotteita,
joita pidetddn varastolla myyntitililld. Viinilehti Trading maksaa tuotteiden varastoinnin,
mutta itse tuotteista maksetaan vasta, kun ne on myyty. Vaikka tilld viltetadnkin
padoman sitoutuminen, tuotteiden hidas kiertoaika seki suuri kappalemiird nostaa
varastointikuluja. Oman varaston kasvattamisen nakokulmasta ndima tuotteet jaavatkin
kokonaan pois laskuista, silld usein tuotteiden kiertoaika on hyvin pitka, silla jo
maksetut tuotteet pyritadan priorisoimaan myynnissa, eivatkd ostolaskulla olevat tuotteet

ole osoittautuneet litketoiminnan kannalta kannattaviksi.
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Opinniytetyon paatavoite on selvittad, onko seka toiminnallisesta etta
kulunidkokulmasta kannattavaa kasvattaa omassa varastossa olevien tuotteiden maaraa
siten, ettd tdytetilaukset voitaisiin tehdd kerran tai maksimissaan kaksi kertaa kuussa
viikoittaisten tilausten sijasta. Niin ollen kaikki valikoimassa olevat tuotteet
muuttuisivat paamyyntiartikkeleiksi. Vertailussa tulee ottaa huomioon, ettd kaupassa
oleva valikoima supistettaisiin 180 tuotteesta noin 120 tuotteeseen, jotta varasto olisi

sekd helpommin hallittavissa ettd padomakuluja saataisiin laskettua.

Varastoitavien vakiotuotteiden kasvattamisen ongelmana on, ettd varastokustannusten
minimoimiseksi lavojen tulisi olla ldhes tdysid, jotta tyhjdstd varastotilasta ei maksettaisi
turhaan. Viron lainsdddinnén mukaan yhdelld lavalla ei saisi kuitenkaan olla enempii
kuin neljaa eri tuotetta kerrallaan. Téstd syystd yhtd tuotetta tulisi olla vahintaan 150
pulloa, jotta lava tayttyisi. Varsinkin hitaammin liikkuvien tuotteiden osalta tima on
litan suuri maara. Lavojen tayton optimointi on my0s varaston tyontekijoiden vastuulla

ja usein kay niin, ettd valtaosassa lavoja on kaytetty alle puolet kokonaiskapasiteetista.

Toteutunut varastointikustannus per kuukausi
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400
350
300
250
200
150
100

AL EEEEEEEE L L L L L L L L L L L]

1234567 8 910111213141516171819202122232425262728293031

402.9

o

B | avamaarda ™ Hinta

Kuva 4. Varastointikustannusten keskiarvo tammi-toukokuu 2018 ME Group

Tuotteiden pienistd varastomairistd sekd lavojen rajoituksista johtuen tilanne on
pahimmillaan ollut se, ettd tuotteet mahtuisivat kappalemaariltain 15 lavalle, mutta
todellisuudessa tuotteet on jouduttu jakamaan 51 lavalle. Tésti johtuen
varastointikustannukset ovat nousseet yli kolminkertaisiksi verrattuna optimaaliseen

hintaan. Kuvaa 4 tarkasteltaessa varastoinnin keskihinnaksi tuli 402,9 euroa kuussa, kun
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optimaalisen noin 15 lavan varastoinnin kuukausihinnaksi olisi tullut vain 135 euroa

kuussa.

Taulukko 2. Kuukauden pullo- seki tuotemiirien keskiarvot per lava

Pullomiiri per lava tuotemaara per lava
Heindkuu 2017 234.3 4.7
Elokuu 2017 159.4 3.8
Syyskuu 2017 168.8 4.0
Lokakuu 2017 131.1 2.9
Marraskuu 2017 163.7 2.5
Joulukuu 2017 147.0 2.9
Tammikuu 2018 89.7 2.9
Helmikuu 2018 84.0 2.9
Maaliskuu 2018 134.5 2.7
Huhtikuu 2018 171.0 2.3

Kuten taulukosta 2 nikee mitd enemmin aikaa kuluu, sitd enemmain varastoon kertyy
plenid jadnnoserid, jotka tarvitsevat oman lavansa varastointia varten. Tastd johtuen
sekd pullojen ettd tuotteiden keskiarvot per lava laskevat ja varastointikustannukset

nousevat suhteellisesti enemman varastossa olevien tuotteiden mairaian verrattuna.

Mikali kappalemairit per tuote nousisivat, lavat saataisiin tdytettyd huomattavasti
kustannustehokkaammin. Toinen vaihtoehto varastokustannusten optimointiin olisi
kappalemairiperusteinen hinnoittelu, jossa kustannukset laskettaisiin per tuote
lavahintojen sijasta. T4lld pystyttdisiin vilttimadn Viron lainsdiddinnon asettamien

lavarajoitusten atheuttamat kustannukset.

Kiytossi olevan varaston sopimuksen ehdot olivat todella yksinkertaiset ja samalla
helposti ennustettavat. Koska kiinteidt kustannukset kattoivat kaikki

hallinnointikustannukset kuten tullidokumentoinnit, raportoinnit viranomaisille ja
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Viinilehti Tradingille, veroselvitykset, muuttuvia kustannuksia oli vihidn verrattuna
kilpailijoiden tarjouksiin. Muuttuvat kustannukset olivat padasiassa valmiiksi pakattujen
kuuden pullon laatikoiden kerdys, yksittiispullokeriys ja pakkaus seki lavojen
varastointi. Kustannukset muodostuivat seuraavasti. Kiintedt kustannukset olivat 50
euroa kuukaudessa. Muuttuvat kustannukset olivat: kuuden pullon laatikon keriys 0,15
euroa per litra, pulloittain kerdys 0,33 euroa per litra ja varastoinnin hinta 0,3 euroa

eurolava per piivi.
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4 Kilpailutus

Logistisen kumppanin kilpailutus on loppuvertailun osalta tirkea osa-alue. Taman
hetkistd viikkoprosessia tutkiessa voi nihda, ettd suurimmat valtettavit kulut tulevat
vajaista kuljetuksista. Pienentamalla logistisia kuluja ja tehostamalla logistiikkaa yleisesti
yritys pystyy parantamaan tuotteiden katetta huomattavasti. Tavoitteena oli my6s 16yt
yhteistyokumppani, joka pystyisi hoitamaan niin lavakuljetukset kuin pakettikuljetukset.
Varastokilpailutuksen tavoitteena oli 16ytdd mahdollisimman kannattava varastoratkaisu
annetussa atkamaireessi, jotta toimintaa ei jouduttaisi pysdyttimaan varaston

l16ytymista varten.

4.1 Logistiikan kilpailutus

Nelja suomalaista ja yksi virolainen yritys osallistuivat kilpailutukseen. Kilpailutuksen
alussa seki lavaliikenne etta asiakaskuljetukset yhdistettiin samaan tarjouspyyntoon.
Tassa tarkoituksena oli keskittaa kaikki logistinen toiminta yhdelle yritykselle, jolloin
Viinilehti Trading voisi saada paremmat sopimusehdot ja mahdollisimman
kilpailukykyiset hinnat palveluntarjoajilta. Riskina tissé oli se, ettd mikali yritys ei
pystyisi tarjoamaan syysta tai toisesta kaikkia haluamiamme palveluita he saattaisivat
jattdd tarjouksen kokonaan tekemittd. Tarjouspyynnét lihetettiin 26.4.2018 yrityksille:

DHL Suomi, TNT (Fedex), Netlux Kuljetus Oy, Omniva (Viron posti) ja Postnord.

TNT ei pystynyt tarjoamaan yritykselle mitadn palveluja. Syyni tihan oli, etta se ei
padsaantoisesti tarjoa Suomen sisilld yksityishenkil6ille pakettikuljetuspalveluita. Taman
lisaksi sen toimintaan ei kuulu alkoholin kuljetus lavalitkenteessd, joten sen osuus
kilpailutuksessa jai jo alkumetreilld. TNT:n edustaja ohjasi tarjouspyynnon eteenpain
heidin yhteistybkumppani Fedexille. Fedex Suomi taas ohjasi tarjouspyynnon

eteenpain Fedex Virolle, joka ei vastannut tarjouspyyntoon.

DHL vastasi tarjouspyyntoon, jonka jilkeen he halusivat tulla neuvottelemaan
henkil6kohtaisesti ennen varsinaisen tarjouksen antamista. Jo neuvotteluvaiheessa
DHL ilmoitti, ettd he eivat todennakoisesti pysty kilpailemaan hinnalla timin hetkisen
pakettipalvelun tarjoajan kanssa, mutta he voivat tuoda meille muuta lisiarvoa kuten

paivittdisen noudon suoraan varastolta asiakkaille ja DHL:n oman sovelluksen.
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Sovelluksen avulla asiakas pystyy valitsemaan toimitustavan seké -ajan mahdollisimman
lihelld todellista toimitusaikaa. Niin ollen Viinilehti Trading pystyy tarjoamaan
asiakkailleen mahdollisimman joustavaa palvelua heidin tarpeidensa mukaan. Niiden
lisaksi DHL:n toimituksiin kuuluu my6s ilmainen ilta- ja viitkonlopputoimitus, jota
aikaisempi yhteistybkumppani ei pystynyt tarjoamaan. DHL:n toimitusajat ovat myos
huomattavasti timinhetkistd toimittajaa lyhyemmat johtuen piivittdisestd noudosta
varastolta ja suoratoimituksesta varastolta asiakkaalle ilman valipysahdyksid eri
logistitkkakeskuksissa. Tama parantaisi kilpailukykya ja asiakastyytyviisyytta.
Toimitusaikojen lyhentyessd mahdollisesti noin kahdesta viikosta 2-3 arkipdividn myds
heriteostosten maira mahdollisesti kasvaisi kaupassa. DHL tarjosi my0s
mahdollisuutta hiilijalanjiljettomain toimitukseen lisimaksulla, joka saattaa
tulevaisuudessa olla kilpailuvaltti vihreiden arvojen noustessa yha tirkeammaksi

tekijaksi kaupanteossa.

Lavalitkenteessa DHL ilmoitti, ettd heidan hintansa ei paise lihellekaidn timanhetkisté
toimijaa ja esim. Euroopasta tulevien toimitusten hinta saattaisi lihes nelinkertaistua
verrattuna nykyiseen hintaan per lava, koska kyseessa on kolmannen maan kuljetus.

Niin ollen neuvotteluja jatkettiin DHL:n kanssa ainoastaan pakettilitkenteen osalta.

Omniva eli Viron posti vastasi tarjouspyyntoon, mutta tarjous nousi pakettikuljetusten
osalta hieman DHL:n tarjousta kalliimmaksi. Hinnan lisiksi Omnivan lisdpalvelut eivit
olleet yhta kattavat kuin DHL:n. Omnivan kanssa neuvottelujen jatkaminen olisi ollut
ongelmallista siita syysta, ettd heilld ei ollut riittivan hyvai englantia puhuvaa
yhteyshenkil6a. Lavaliikenteen osalta Suomi-Tallinna vilisten lavakuljetusten hinnat
olivat tarjouksessa lahes kaksinkertaiset timinhetkiseen sopimukseen verrattaessa.
Euroopan kuljetukset olivat hinnoiltaan hyvin kilpailukykyisid, mutta lavakuljetuksien
jakaminen monelle eri toimijalle ei tuntunut jarkeviltd ottaen huomioon, etta suurin osa

kuljetuksista on juuri Suomi-Tallinna -vilin kuljetuksia.

Netlux Kuljetus Oy vaikutti ensimmaisten keskustelujen perusteella lupaavalta
vaihtoehdolta, silla he ilmoittivat harjoittavansa samanlaista toimintaa jo toisen
yrityksen kanssa, joten prosessi oli heille tuttu. Valitettavasti ei paketti- eika

lavakuljetusten hinnat olleen kilpailukykyisia DHIL:44n sekd Ferrolineen verrattuina.
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Tamin lisaksi jalleen DHL:n tarjoama viestintdpalvelu oli jalleen huomattavasti

kattavampi.

Postnordilta ei saatu vastausta kilpailutukseen.

Vaikka alun perin tarkoituksena oli valita kaksi parasta vaithtoehtoa
neuvottelukierrokselle, niin lavakuljetusten osalta mikdin tarjous ei paassyt riittavin
lihelle timin hetkisen yhteisty6kumppanin hintoja. Pakettikuljetusten osalta DHL:n
tarjous oli selvasti houkuttelevin, joten neuvotteluja péitettiin jatkaa ainoastaan DHL:n

kanssa.

4.2 Varaston kilpailutus ja vertailu

Varaston kilpailutukseen kiytettiva aika jai hyvin lyhyeksi, koska aikaisemmin kaytossa
ollut varasto ilmoitti supistavansa toimintaansa ja irtisanoi sopimuksensa. Varasto antoi
toimeksiantajalle kuukauden irtisanoutumisajan, joka saatiin kuitenkin neuvoteltua
kahteen kuukauteen. Pidennetysti irtisanomisajasta huolimatta kilpailutuksen kannalta
aika oli todella lyhyt, silld annetussa ajassa tuli 10ytad uusi varasto, tehda uusi sopimus,
kouluttaa varasto Viinilehti Tradingin tarpeisiin sek siirtid tuotteet uuteen varastoon,

jotta toimintaa ei jouduttaisi pysayttimain siirron ajaksi.

Tarjouspyynnét lahetettiin 17.04.2018 kahdeksalle eri varastolle Tallinnan alueella.
Kilpailutuksen paatavoitteena oli 16ytaa mahdollisimman kustannustehokas ratkaisu.
Hinnan lisiksi uuden varaston tirkeitd valintakriteereitd olivat kasvumahdollisuus seki

tarkoituksiimme sopiva infrastruktuuri.

Toimeksiantajan nikokulmasta tirkein infrastruktuurillinen asia oli pystya yhdistimain
uuden varaston varastonseurantajarjestelmi suoraan verkkokauppaan, jotta virheet
vihenisivit ja varaston seurattavuus paranisi. Aikaisemman varaston kanssa oltiin
tilanteessa, jossa varasto ilmoitti viikoittain sen hetkisen varastosaldon excel-muodossa.
Koska verkkokaupassa saattoi olla myyntitapahtumia, joita varasto ei ollut ehtinyt vield
huomioida, saattoi varastoarvot olla viirit jo niiden saantihetkelld. Ndin ollen
verkkokaupan varastoarvot viaristyivat helposti. Viaristyneet varastoarvot aiheuttivat

my0s tilanteita, joissa myynnissa oli tuotteita, joita varastossa ei todellisuudessa ollut
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endi jaljelld. Mikili varastosaldot olisi mahdollista saada reaaliaikaisina kauppaan,
asiakkaat eivit ostaisi tuotteita, joita varastossa ei todellisuudessa ole. Tama vahentiisi
mahdollisia jalkildhetyksid sekd kauppojen peruuntumisia. Tamin lisdksi varaston

kiertoaikojen seuranta ja tuotteiden menekin ennustaminen eri sesonkeina paranisi.

Tarjouspyynt6on vastasi kuusi logistitkkakeskusta. Tarjouksen lahettineet yritykset
olivat Vinare, Alpieesti, RRK, Omniva, DSV ja AR Argentuuri. Koska saatuja
tarjouksia oli todella vaikea verrata suoraan keskenain kulurakenteiden eroavaisuuksista
johtuen, tarjouksia vertailtiin yhden kuukauden arvioiduilla varastointi- ja
kerdysmairilld. Koska paitavoitteena oli 16ytda mahdollisimman halpa varastoratkaisu,
arvioitujen hintojen perusteella neuvottelukierrokselle valittiin kaksi parasta
vaithtoehtoa: Alpieesti seka RRK. Muut tarjoukset olivat lasketun keskiarvokuukauden
maarilld huomattavasti kalliimpia kuin toiselle kierrokselle valitut tarjoukset. Karsituissa
tarjouksissa joko keriily- tai varastointikustannukset nousivat hyvin korkeiksi, jonka

vuoksi kokonaishinta nousi yli kaksinkertaisiksi Alpieestin ja RRK:n tarjouksista.

Arviokuukauden vertailun jilkeen jatkokierrokselle paisseitd kahta parasta vaihtoehtoa
verrattiin vield jo toteutuneen suuren kampanjakuukauden luvuilla. Kun vertailussa
kaytettiin sellaista kuukautta, jonka aikana toteutettiin isoja kampanjoita, saatiin
parempi kasitys siitd, miten kulut muodostuvat ja kuinka suuriksi kulut kasvavat, mikali
Viinilehti Tradingin toiminta kasvaa tulevaisuudessa. Molemmat jatkoon paisseet
palveluntarjoajat olivat huomattavasti halvempia kuin kiytossé ollut varasto, kun

vertailussa kaytettiin kampanjakuukauden lukuja. Vertaa liite 1.

Vaikka Alpieestin ja RRK:n hinnat olivat vertailussa timan hetkista halvempia,
tavoitteena oli pyrkid mahdollisimman kannattavaan sopimukseen toimeksiantajan
kannalta. Tamin vuoksi neuvotteluja jatkettiin vield palveluntarjoajien kanssa sellaisista

tarjouksien kohdista, joissa olisi parantamisen mahdollisuutta.

Alpieestin kanssa neuvottelut keskittyivit yksittdiskerdily- sekd varastointikustannuksiin.
Verrattuna aikaisemmin kaytettyyn varastoon Alpieestin kustannusrakenne oli
huomattavasti monimutkaisempi, silld esimerkiksi jokaisesta dokumentoinnin vaiheesta
ja raportista tuli maksaa erikseen, eikéd hallintokuluja laskettu kiintedna kustannuksena.

Tasta huolimatta hallinnolliset kustannukset eivit nousseet kovin korkeiksi, joten
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neuvotteluissa keskityttiin yksittdiskeriily- ja varastointikustannuksiin, joista muodostui
suurin osa kokonaiskustannuksista. Neuvottelutilanteessa yllitti se, ettd Alpieesti
suostui laskemaan molempien hintoja huomattavasti lahes oma-aloitteisesti. Heti, kun
keriily- sekd varastointihinta mainittiin, Alpieestin edustajat itse ehdottivat alennettua
hintaa. Uusilla hinnoilla kokonaiskustannukset laskivat huomattavasti ja tarjouksesta

tuli entistd kannattavampi. Vertaa liite 2.

RRK:n kanssa neuvoteltaessa suurimmaksi riskitekijaksi koettiin se, ettd he eivat olleet
todennikéisesti aikaisemmin palvelleet Viinilehti Tradingin kaltaista yritysta.
Vaikutelma syntyi siitd syystd, ettd kaikkien neuvoteltavien asioiden kohdalla heidin
vastauksensa oli, ettd sovittua hintaa voidaan kayttad kokeilujakson ajan, mutta he eivit
pystyneet vield lupaamaan mitain lopullista. Tédsta johtuen neuvotteluista jai sellainen
kuva, ettd mistadn ei paasty varmaan sopimukseen ja hinnat olivat vain arvioita. Nain
ollen varastointi- ja kerdilykustannusten lopullista hintaa ei saatu varmalla tasolla

neuvoteltua matalammaksi.
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5 Kilpailutuksen tulokset

Tissd luvussa kdydéddn ldpi kilpailutuksen tulokset ja syyt sithen, miksi kyseiset

yhteistybkumppanit valittiin.

5.1 Logistiikan tulokset

Kuljetusyritysten kanssa kaytyjen neuvottelujen jalkeen pakettikuljetusten osalta
paadyttiin sopimukseen DHL:n kanssa. DHL ei pystynyt laskemaan asiakkaille
kohdistuvaa kuljetusmaksua, mutta heidin palvelun joustavuus seka
lisipalveluvaihtoehdot olivat niin kattavat, ettd niiden ajateltiin tarjoavan huomattavaa
lisdaarvoa asiakkaille. Tamin lisaksi DHL toimittaisi tilaukset suoraan varastolta
asiakkaille, jolloin Tallinna-Helsinki valin lavakuljetukset jiisivit kokonaan pois. Tama
saastaisi rahaa lavakuljetuksissa sekd yhden valikiden jdadessd pois toimitusvarmuus ja

nopeus paranisivat.

DHL:n tarjoamat lisipalvelut, joita tilld hetkelld ei pystytty tarjoamaan asiakkaille olivat:
omavalintainen toimitusaika ja -tapa annetuista vaihtoehdoista, joihin siséltyi
vitkonloppu- ja iltatoimitus, DHL:n oma sovellus, josta asiakas 16ytaa tilauksensa kaikki
tiedot, mahdollisuus antaa sihkoinen valtakirja esimerkiksi paketin naapurille
luovuttamisesta sekd paivittdinen pikatoimitus suoraan varastolta kolmen tunnin

varoitusajalla.

Tulevaisuutta ajatellen tarkeimpina asiana DHL:n tarjouksessa oli mahdollisuus
paivittiiseen noutoon varastolta. Koska DHL toimittaa tilaukset suoraan varastolta
asiakkaille, Viinilehti Tradingin ei tarvitse odottaa koko viikon tilausten pakkaamista,
vaan toimeksiantajan on mahdollista ldhettda tuotteet asiakkaille paivittdin heti
pakkaamisen jilkeen. Tamain lisdksi ldhetykset laskutetaan suoraan pakettihinnalla,
lavahinnan sijasta, eli tilaukset voidaan lahettaa paivittdin, vaikka lihetyksessa olisi vain
ykst tilaus. Mikili varaston kasvattaminen onnistuu siten, ettd kaikki myynnissa olevat
tuotteet 16ytyvit varastosta niin DHL:n lupauksen mukaan toimitusajat laskisivat noin

puolestatoista viikosta kahdesta kolmeen arkipaivdan.
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Lavakuljetuksien osalta yhteisty6ti jatkettiin Ferroline Oti:n kanssa, silld saadut
tarjoukset eivit olleet hinnoiltaan kilpailukykyisid voimassa olevaan sopimukseen
verrattuina.

Tamin lisaksi Ferroline on toiminut toimeksiantajan kanssa jo yli kaksi vuotta, eika
toiminnassa ole havaittu niin suuria ongelmia, ettd vaihtaminen olisi taltd kannalta

kannattavaa.

5.2 Varastoinnin tulokset

Viimeisen neuvottelukierroksen jalkeen yhteistyo paitettiin aloittaa Alpieestin kanssa.
Vaikka RRK oli tarjousten perusteella halvempi, heidin toimintansa epavarmuus johti
epailykseen yrityksen kyvysta pitdd hinnat tarjouksen mukaisina pitkalld aikavalilla.
Keriilykustannukset oli hinnoiteltu todella mataliksi, mika on aikaisemman
kokemuksen perusteella ollut keriilyn vaatimien ty6tuntien maérasta johtuen suurin
kustannus varastolle itselleen. Taman lisaksi kustannuksissa ei ollut eritelty
yksittdiskerailya eri hintaiseksi vaan samalla hinnalla saatiin seka tdysien laatikoiden
keriily ettd yksittdistuotteiden kerdily. Tami aiheutti my6s epdilyd siitd, ettd yritys ei
taysin tiennyt, mitd toiminta heilta vaati.

Timan lisiksi RRK:lla oli my6s muita riskejd, joiden arvioitiin kasvavan ongelmallisiksi
tulevaisuudessa. Yrityksessd oli vakituisia varastotyontekijoita kilpailutushetkelld vain
yksi ja varasto oli padtoiminnaltaan lapikulkuvarasto isommille varastoille. Tuotteet,
joita yritys varastol, kulkivat varaston lapi 1-2 piivin aikana, eiki yritykselld ollut
vakituisia asiakkaita. Varaston lapikulkevat tuotteet olivat myOs paaasiassa
lavalitkennetta, eika heilld ollut kokemusta yksittaiskerailysta tai vastaavasta toiminnasta.

Kokemuksen puutteesta johtuen palvelu oli voitu hinnoitella liian halvaksi.

Mikali hinnat tai tychén kuluva aika olisi arvioitu viirin tarjousta tehtdessi ja ndin ollen
hinnoiteltu eparealistisesti, olisi ollut todennakéista, ettd vihan ajan kuluttua sopimusta
olisi jouduttu muuttamaan kalliimmaksi tai pahimmassa tapauksessa sopimus olisi
jouduttu irtisanomaan, miki olisi atheuttanut uuden varaston vaihdon. Tiésti johtuvat
kustannukset olisivat nousseet todella korkeiksi ja mahdollisesti haitanneet toimintaa
kokonaisuudessaan. Riskit vaikuttivat niin todellisilta, etti RRK:n kanssa yhteisty6ta ei

aloitettu.
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Alpieesti oli kokoluokaltaan huomattavasti RRK:ta suurempi. Toiminnan laajuuden
ansiosta yritys pystyl neuvottelujen aikana takaamaan, ettd heilld on tarvittava tyovoima
suuriin sesonkeihin seka yrityksen tulevaisuuden kasvuun. Taman lisaksi Alpieestilla
16ytyi valmiiksi varaston seurantajirjestelma, jonka avulla varastoa pystytian
seuraamaan reaaliajassa ja johon voidaan integroida verkkokaupan
varastonseurantajirjestelma. Niin varastosaldojen paivitysta ei tarvitse tehdd enda kasin.
Sen avulla toimeksiantaja pystyy my6s tulevaisuudessa vilttimaan tuotteiden

loppumisen kesken ja seuraamaan esimerkiksi varaston kiertoaikoja tarkemmin.

Paitavoitettamme ajatellen Alpieestin varastointikustannukset sopivat toimeksiantajalle
my0s paremmin. Varastointikustannus lasketaan per tuote lavakustannusten sijasta.
Niin ollen Viinilehti Tradingin ei tarvitse jatkossa huolehtia lavojen optimaalisesta
taytostd tai lavojen tuoterajoituksista. Kustannuksien arviointi myos helpottuu, silld

kustannukset voidaan laskea suoraan yksittiiselle tuotteelle.
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6 Pohdinta

Viimeiseksi kdydddn lipi opinnédytetyon johtopéditokset ja tyon hyddyllisyys
toimeksiantajalle. Lopuksi tarkastellaan vield omaa ammatillista kehitystd opinniytety6n

edetessi ja tutkimusehdotuksia.

6.1 Johtopaitokset ja hyodyllisyys toimeksiantajalle

Opinniytetyon paatavoitetta ajatellen kilpailutus onnistui sithen kaytettivissa olleesta
ajasta sekd aikaisemman kokemuksen puutteesta huolimatta hyvin. Molemmat
kilpailutuksen voittaneet yritykset paatyivat yhteistyohon toimeksiantajan kanssa ja

heidin kanssaan alettiin kehittda uutta toimitusaikataulua ja varastointistrategiaa.

Oman varaston kasvattamista ajatellen Alpieesti on hyvi yhteistyOkumppani. Heididn
varastointikulunsa ovat edellistd varastoa huomattavasti kannattavammat seki hinnan
ettd hintarakenteen perusteella. Koska varastointikustannus on kappaleperusteinen,

varastointikuluja on huomattavasti helpompi ennustaa.

Neuvotteluiden tuloksena varastointikustannukset laskivat 0,002 euroon per pullo per
paiva. Kuten aikaisemmin on mainittu, varaston kasvattamisen kannalta on kannattavaa
karsia timén hetkinen tuotevalikoima 180 tuotteesta noin 120 tuotteeseen, jotta
varaston hallittavuus paranisi. Naistd 120 tuotteesta noin sata tuotetta tulisi olla

paamyyntiartikkeleita ja 20 vaihtuvia kampanjatuotteita.

Oman varaston kasvattamista ajatellen on tehty muutamia perusolettamubksia, joiden
avulla laskelmien tekeminen helpottuu. Ensimmaiinen perusolettamus on, ettid ennen
vakiovalikoiman kokonaisuudessaan varastointia, varasto tyhjennetdan joko
varastontyhjennysmyynnilld tai jollain muulla keinolla, jotta varastointiméirid ja kuluja
on helpompi arvioida. Toinen perusolettamus on, ettd tulevaisuudessa varastonhallinta
paranee ja valtetaan tilanne, jossa aikaisempien kampanjoiden myymitta jaaneet
tuotteet seisovat varastossa pitkid aikoja kasvattamassa varastokuluja huomattavasti.
Kolmas olettamus on, ettid ennen varastointitavan muuttamista tuotevalikoima on jo

karsittu atkaisemmin mainittuun 120 tuotteeseen.
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Paimyyntiartikkeleiden varastointimédrin tulisi olla vain noin 18 pulloa per tuote, jotta
tuotteiden tarjonta pystyttaisiin takaamaan kuukaudeksi kerrallaan. Tama kappalemairi
on vain eri tuotteiden keskiarvo, silld osa tuotteista myyddin loppuun nopeammin kuin
toiset. Yksittiisten tuotteiden varastomairit tulee optimoida muutaman ensimmaisen
kuukauden sisilld, kun saadaan parempi kisitys yksittdisten tuotteiden
varastointitarpeista. Varastointimairi on laskettu kuvan 3. varastojen keskiarvotilausten
yhteenlasketusta maaristd kuukausitasolla, joka on 1352 pulloa kuukaudessa.
Todellisuudessa varastokeskiarvo olisi pienempi, noin 13,5 pulloa per tuote, mutta
tilaukset maahantuojilta tulee tehdd kuuden pullon jaollisilla méarilld. Taman lisiksi on
oletettavaa, ettd asiakkaiden tilausmiarit kasvavat oman varaston kasvattamisen myota,
silld tilausaikojen olisi tarkoitus samalla lyhentya noin puolestatoista viikosta noin

kahteen paivdan.

Kampanjatuotteita yritys joutuu usein tilaamaan suuremman mairan kerrallaan, silld
tuotteet tulevat suoraan tuottajalta Euroopasta. Niilld tuotteilla tilausajat ovat pitkit ja
toimituskulut suuremmat, joten vain 18 kappaleen tilaaminen per tuote ei ole
kannattavaa. Mikali kampanjatuotteita varastoitaisiin noin 20 tuotetta kerrallaan, ndiden
tuotteiden varastokeskiarvo olisi hyvi olla noin 80 kappaletta per tuote, jotta niiden
tilaaminen olisi kannattavaa. Nailld luvuilla varaston kokonaismaara olisi

korkeimmillaan noin 3400 pulloa.

Niin ollen varastomaéaria ei tarvitsisi varsinaisesti kasvattaa vaan ne yllittien jopa
pienenisivit timin hetkisestd. Suurin syy tihdn on aikaisempien kamppanjatuotteiden
suuri méadrd varastossa seka valikoiman supistaminen. Kun aikaisemmista
kampanjatuotteista padstddn eroon, varastossa olevien tuotteiden kokonaismairi laskee
huomattavasti. Myohemmin alennettuja varastomairii jouduttaisiin mahdollisesti
kasvattamaan, kun kulutuksen maari on selkeytynyt muutaman kuukauden

kokemuksen jilkeen.
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Varastointikulut Alpieesti
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Kuva 5. Kuukauden keskimairiinen varastointikulu Alpieesti

Kuva 5. on kuukauden arvioituun kappalemairiin perustuva varastointikulu
Alpieestissid. Kulut on laskettu aikaisemmin arvioidulla 3400 kappalemairan
varastointiluvuilla sekd Alpieestin uudella varastointihinnalla, joka on 0,002 euroa per
pullo per piivd. Kuvan 5. perusteella kuukauden varastointikulut olisivat 160,5 euroa
per kuukausi, kun laskennassa on otettu huomioon myynnin aiheuttama varaston
viheneminen. Tdhin verrattuna aikaisempi lavaperusteinen hinta varastoinnille samoilla
luvuilla olisi noin 270 euroa kuukaudessa. Viron lainsdaddnnon rajoituksista johtuen

neljan tuotteen varastointi per lava ei olisi kannattavaa ndin pienilld varastointiluvuilla.

Ainoa tilanne, jossa kappaleperustaisessa hinnoittelussa ilmenee ongelmia, on kerran
vuodessa toteutettavassa suuressa samppanjakampanjassa. Kampanjaa varten Viinilehti
Trading tilaa kerralla noin 10000 pulloa, jotka mahtuvat 17 eurolavalle. Eurolavojen
varastointikulu aikaisemmassa varastossa olisi ollut 153 euroa, kun
kappalehinnoittelussa hinta on 600 euroa kuussa. Taman ei pitiisi kuitenkaan aiheuttaa
suuria ongelmia, silld usein kyseisen kampanjan tuotteet myydiin loppuun jo

muutamassa viikossa, joten vuositasolla kappalehinnoittelu on kannattavampi.

Koska yrityksen logistiikka on ollut tihin mennessa viikoittaista, se on joutunut
tilaamaan neljd lavaa maahantuojilta per viikko. Kuten aikaisemmin ollaan todettu,
tamé on kustannuksiltaan hyvin tehotonta. Vaikka logistitkkakumppani
lavakuljetuksissa ei muuttunut, vaihtamalla tilaussykli kuukausittaiseen, kuluja

onnistuttaisiin pienentimain huomattavasti. Normaalisti neljan lavan kuljetushinnaksi
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tuli noin 206 euroa per viikko, riippuen kuljetettiinko tuotteet eurolavalla vai
teholavalla. Kuvan 3. mukaan lasketuilla keskiarvo tilausmairilla kuukauden vilein
tehtava tayttotilaus olisi noin 338 pulloa per varasto. Vaikka lavat eivit tiyty kokonaan
kuukaudenkaan syklilld, maird on huomattavasti aikaisempaa kannattavampi.
Tayttotilauksia voidaan myos tilanteesta riippuen tehda harvemmin varastoihin, joiden

tuotteiden menekki on hitaampaa.

Aikaisempaan tilanteeseen verrattuna eurolavan tayttokapasiteetin keskiarvo nousee
noin 14%:sta noin 56%:iin. Vaikka kuljetuksia ei saada kuukaudenkaan vilein vield
taysiksi, pidempi sykli vaarantaisi yksittdisten tuotteiden saatavuuden kaupasta. Vapaa
tila lavalla antaa my6s yritykselle hieman pelivaraa sesonkien aikaisiin suurempiin
tilauksiin seka litketoiminnan kasvuun. Viikoittaisista kuljetuksista siirryttiessa
kuukausittaisiin kuljetuksiin yrityksen kuljetuskulut laskisivat neljasosaan
aikaisemmasta, silla itse kuljetukseen tulevien lavojen maaraa tai kokoa ei tarvitsisi
muuttaa. Niin ollen kulut laskisivat kuukaudessa noin 824 eurosta 206 euroon, joka on
vuositasolla huomattava siasto, vertaa kuva 6. DHL:n kanssa pédastyn sopimuksen
myo6td my6s Tallinnan varaston ja aikaisemman pakettikuljetuspalveluntarjoajan
Matkahuollon vilinen lavalitkenteen tarve loppuu. Tidstad saatu sddst6 on my0s

keskimiirin 180 euroa kuussa.

Varastointi ja toimituskulut

14,000.00 €
12,048.00 €
12,000.00 €
10,000.00 €
8,000.00 €
6,000.00 € 4,824.00 €
4,000.00 £ 2,472.00€
2,000.00 € 1,272.00 € .
- £
Varasto Toimitus Varasto Toimitus
Tilanne ennen muutosta Tilanne muutoksen jalkeen

Kuva 6. Varastointi- ja toimituskulujen keskiarvo vuositasolla

Muutos paamyyntiartikkeleiden kokonaisvarastointiin omassa varastossa aiheuttaa

kuitenkin muutamia riskeja, jotka yrityksen on hyva ottaa huomioon. Ensimmainen
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tiydennystilaus vaatii pidoman sitomista varastoon. Tatd yrityksen ei tarvinnut
aikaisemmin tehdai, koska asiakkaat olivat maksaneet tuotteet ennakkoon ennen niiden
tilaamista maahantuojilta. Taman lisaksi varastonhallinta vaatii huomattavasti enemman
resursseja kuin ennen ja tdydennystilausmairien optimointiin tulee kdyttda aikaa, jotta
syklien ja tilauskokojen mairi vastaa tarvetta. Pahimmillaan tilanne voisi johtaa siihen,
etta toiset tuotteet loppuvat kaupasta litan nopeasti, kun taas toisten tuotteiden
varastoinnin kiertoaika venyy hyvin pitkaksi. Lisaksi esimerkiksi sesonki- ja
kampanjatuotteiden varastointimairit tulee ennustaa tarkemmin ennakkoon, silld
tuotteiden on oltava varastossa ennen sesongin alkua eiké niita saisi jadda varastoon

kampanjan paatyttya.

Kokonaisuudessaan opinnaytety6 oli toimeksiantajan nakokulmasta todella hy6édyllinen.
Kilpailutuksen my6ta yritys sai timan hetkisid seké tulevaisuuden tarpeita ajatellen
sopivat yhteistybkumppanit. Tamin lisiksi uuden varastointistrategian ansiosta yritys
pystyy alentamaan kustannuksiaan, parantamaan toimitusketjua seké hallinnoimaan
varastoaan paremmin. Naiden tekijoiden avulla Viinilehti Oti:n kilpailukyky paranee,

mika mahdollista asiakaskunnan kasvattamisen.

6.2 Oma kehitys ja opinndyteyon eteneminen

Kokonaisuudessaan opinndytetyon teko oli itselleni todella opettava kokemus. Kuten
aikaisemmin ty6ssd mainittiin en ollut aikaisemmin tehnyt kilpailutusta yritykselle, eikd
minulla ollut minkédanlaista kasitysta sen haasteista. Koska olin jo toissa
toimeksiantajalla, kilpailutuksella oli my0ds paineita téiden puolesta, silld se vaikutti
suoraan yrityksen toimintaan. Opinnaytetyota tehdessani huomasin, kuinka suuri
merkitys hyvalla suunnittelulla on niin isoa projektia tehdessd. Koska kilpailutuksen
aikataulu oli todella tiukka en pystynyt suunnittelemaan aikataulua tarpeeksi realistisesti
ja tastd johtuen jouduin kiirehtimédan asioiden kanssa. Téstd huolimatta mielestani itse
kilpailutus onnistui hyvin ja sen avulla kehitetty uusi varastointisuunnitelma tulee

auttamaan yritystd parantamaan sen kilpailukykya tulevaisuudessa.

Opinniytetyon teon jilkeen voin sanoa, ettd minulla on huomattavasti parempi kasitys
tulevaisuutta varten, miten suunnitella projekteja. Taman lisaksi kokemukseni yritysten

vilisistd neuvottelutilanteista sekd sopimusten teosta kasvoivat. Opin my®és, ettei
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kaikkea kannata yrittdd tehda itse, vaan kannattaa rohkeasti pyytdd neuvoa ihmisilta,

joilla on aikaisempaa kokemusta ja parempi tietoperusta.

Itse opinnadytety6 eteni aluksi hyvid vauhtia aikapakotteista johtuen, silla
kilpailutusvaihe oli pakko saada toimeksiantajan puolesta valmiiksi. Kilpailutuksen teon
ja sen tulosten saaminen eteni nopeasti, mutta tyon kirjoittaminen oli itselleni
hankalampi vaihe. Samanaikaisesti tyossa kdynti ja opinndytetyon kirjoittaminen

osoittautui huomattavasti odotettua hankalammaksi.

Kokonaisuutena olen tyytyviinen sekd tyohon etta siitd saatuihin tuloksiin. Téarkeinta
itselleni oli, ettd tyosta olisi niin itselleni kuin toimeksiantajalle hyotya ja mielestani tama

toteutul.

6.3 Tutkimusehdotukset

Jatkoa ajatellen opinndytetyon pohjalta mielenkiintoinen aihe voisi olla, kuinka paljon
todellisuudessa toimitusaikojen lyheneminen vaikuttaa tilausten mairaan
taménkaltaisessa erikoistuoteverkkokaupassa. Samanaikaisesti voisi tutkia myos, kuinka
paljon uusien asiakkaiden maird kasvaa, mikali tilausajat lyhentyvit odotetulla tavalla.
Verkkokaupassa oletetaan usein, ettd nopeus on kaikki kaikessa, mutta mikali tuotteet
ovat hieman kalliimpia ja niin sanottuja premium tuotteita, onko tilausajan merkitys

yhta suurt.

Toinen ehdotus mahdolliselle tutkimuskohteelle on asia, jonka huomasin kaydyissa
neuvottelutilanteissa. Neuvotteluiden aikana suomalaisten ja virolaisten yritysten
neuvottelutavat erosivat toisistaan huomattavasti. Suomalaiset yritykset olivat antaneet
hyvin tarkat tarjoukset tarjouspyyntévaiheessa ja neuvotteluissa hinnoista ei pystytty
tinkimédin periaatteessa mitadn. Virolaiset yritykset olivat taas tarjouksessaan
hinnoitelleet palvelunsa niin, ettd neuvottelutilaa hinnassa oli todella paljon. Kuten
tyOssi kerroin palveluntarjoaja itse ehdotti alennettua hintaa ennen kuin ehdimme
kertomaan omaa ehdotustamme. Olisikin mielenkiintoista tietad oliko kyseessa vain
yksittdistapauksia vai onko todellisuudessa neuvottelutilanteissa yleisesti tallainen ero

Suomen ja Viron vililla.
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8 Liitteet

ALPIEESTI

RRK

ME GROUP

EXCISE WAREHOUSE SERVICES

Viinilehti Trading OU

Operation Price  |Unit
RECEPTION OF GOODS
Palletized goods 2.2|Pallet 24.2  [purku EUR 1 tuote/1 lot/lava 2,0e 24| |varastointi 0,3 euroa per lava 432
Reception and placing to the storage place 0.9|Article ( SKU) 117 p 0,15¢ 51.675
ion of I and of goods 12|Document 17.6 |control of goods and into wh 28e 112
DEVOLUTION OF GOODS| keréys pulloittain 0,33 euroa litra 258.2
Palletized goods 2.2|Pallet 59.4|  |Delivery of goods case 0,15 euroa per litra 885
Picking of goods 0.45|Article ( SKU) 525.6| |loading EUR pal/pallet/2e 54
T" or " A"consignment 9|Document 36| |assembly manual 0,15 175.2
EUR or FIN size Pallet film wrapping 1.3(Pallet 35.1] [Manual assembly raportit 50
1/4 or 1/2 EUR size Pallet film wrapping 1|Pallet documents A,T,e-AD 10e 60
change of ownership forming 32e
STORAGE \arastointi EUR lava max 4 SKU 0,28e 420)
Storage per bottle 0.003|Bottle/24h 594
Excise tax comission (Customs reports, tax collateral 1.5(% excise tax
40
TOTAL 1448.9| 896.875 [TOTAL 1625.2
Liite 1. Alpieestin ja RRK:n tarjousvertailu ME Groupiin ennen neuvotteluja
ALPIEESTI
RRK ME GROUP
EXCISE WAREHOUSE SERVICES
Viinilehti Trading OU
Operation Price  |Unit
RECEPTION OF GOODS Vastaanotto
Palletized goods 2.2|Pallet 24.2|  |purku EUR 1 tuote/1 lot/lava 2,0e 24| |varastointi 0,3 euroa per lava 432
Reception and placing to the storage place 0.9/Article ( SKU) 117| ien p! 0,15¢ 51.675)
Verification of and ion of goods 12|Document 17.6|  |control of goods and 1 into wh 28e 112
DEVOLUTION OF GOODS| kerdys pulloittain 0,33 euroa litra 258.2
Palletized goods 2.2|Pallet 59.4| |Delivery of goods case 0,15 euroa per litra 885
Picking of goods 0.3|Article ( SKU) 350.4| |loading EUR pal/pallet/2e 54
T or " A' it 9[Document 36 assembly manual 0,15 175.2
EUR or FIN size Pallet film wrapping 1.3|Pallet 35.1 Manual assembly raportit 50
1/4 or 1/2 EUR size Pallet film wrapping 1|Pallet documents A,T,e-AD 10e 60
change of ownership forming 32e
STORAGE \arastointi EUR lava max 4 SKU 0,28e 420)
Storage per bottle 0.002|Bottle/24h 396
Excise tax comission (Customs reports, tax collateral| 1.5|% excise tax
10{document 40
TOTAL 1075.7 896.875 [TOTAL 1625.2

Liite 2. Alpieestin ja RRK:n tarjousvertailu ME Groupiin neuvotteluiden jilkeen
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