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mahdollisuuksia toimeksiantajan varastointipalvelujen ulkoistamiselle seka vertailla palve-
luntarjoajia keskenaan. Opinnaytetyon tavoite on saada kattavasti tietoa seka vertailuarvoja
yrityksen paatdksenteon tueksi.

Tyon toimeksiantaja on maahantuonti ja tukkulike FSM Oy Fonel Security Marketing.
TyOssa pohditaan toimeksiantajan nykytilannetta ja mahdollisesta ulkoistuksesta saatuja
hyotyja, haittoja seka riskeja. Vertailuarvoina palveluntarjoajien valille seka oman ja ulkoi-
sen varaston valille on muun muassa laatu, kustannukset seka varastotilan ja tyontekijoi-
den skaalautuvuus.
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timenetelmana on SWOT-analyysi.

Opinnaytetyon empiriaa tukee tyon teoria, joka koostuu logistiikan ja ulkoistamisen teori-
asta. Opinnaytetyon paateoria koskee ulkoistamisen teoriaa. Ty6ta tukeva muu teoriapohja
kasittelee varastointia ja varastointipalveluja. Tutkimuksessa pyrittiin vastaamaan seuraa-
viin tutkimuskysymyksiin: Kannattaako varastotoiminnot ulkoistaa vai sailyttaa yrityksen
omissa toiminnoissa? Onko tekijoita, jotka estavat yhteistyon 3PL-palveluntarjoajan
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on saatu palveluntarjoajilta tarjouspyynnon, kyselyn ja palaverien yhteydessa. Nain ollen
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Abstract

The thesis deals with the outsourcing of inventory. The thesis analyses the theory of out-
sourcing and comparing storage service providers. The purpose of the thesis is to explore
the possibilities of outsourcing the principal’s inventory and to compare the service provid-
ers with each other. The objective of the thesis is to get comprehensive information and
benchmarks to support the principal’s decision making.

The work is commission by import and wholesale company FSM Oy Fonel Security Market-
ing. In the thesis discusses the current situation of the company and the potential benefits,
disadvantages and risks of possible outsourcing. Comparison values between service pro-
viders and between both the own and outsourced warehouse are quality, costs and scala-
bility of warehouse space and employees.

The research method is quantitative research and the screening of service providers. Re-
quest for quotation process be accomplished in order to compare the service providers.
The request for quotation was aimed at getting the quotation of the prices but also at get-
ting additional information. There was a list of claims as an attachment to the request of
quotation. There was a clarification and questions in the list which gave us more valuable
information about the service providers. One of the analysis methods is SWOT analysis.

The empiricism of the thesis is supported by the theory of work which consists of the theory
of logistics and outsourcing. The main theory of the thesis comes from the theory of out-
sourcing. The supporting theory was the theory of warehousing and storage services. The
research sought to answer the following research questions: Which is a better option, to
keep the warehousing in the house or to outsource the warehousing? Are there any factors
that prevent cooperation with 3PL service providers? Which 3PL provider is best suited to
the principal’s needs?

The thesis research success to sort out the most appropriate providers of storage services.
Service providers are systematically compared with different meters. Comparison values,
requirements and prices are listed and scored so that the service providers are easy to
compare. The materials and information collected in the research have been received from
the service providers in connection with the request for quotation, inquiries and meetings.
Therefore, there must be a critical perspective on the material.
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logistics, 3PL, service provider, warehousing, outsourcing
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1 JOHDANTO

Opinnaytetyon toimeksiantajana toimii FSM Oy Fonel Security Marketing (jal-
jempana FSM), joka on suomalainen maahantuonti- ja tukkuliike. Taman tyon
kirjoittaja on toissa yrityksessa, ja opinnaytetydn aihe on suoraan tydelamasta.
Opinnaytety6ssa pureudutaan FSM:n varastotoimintoihin, ja tyon tarkoituk-
sena on tutkia mahdollisuuksia varastotoiminnan ulkoistamiselle. Tutkimus on
ajankohtainen, koska FSM:n varasto on jadmassa pieneksi, ja nain ollen
muutto uusiin tiloihin on edessa. Opinnaytetydssa tutkitaan varaston ulkoista-
mista seka lisaksi sita, olisiko varastotoimintojen ulkoistaminen jarkevampaa
kuin niiden pitaminen yrityksella omissa toiminnoissaan. Aihe 16ytyi luontevasti
suoraan tyOelamasta, koska ulkoistamisen selvitysprojekti oli aloitettu yrityk-
sessa jo joulukuussa 2016. Projektin alkuvaiheessa ulkoistusaihetta selvitettiin
ja pohdittiin vaihtoehtoja ulkoistamiseksi. Aihe todettiin kuitenkin liian laajaksi,
eika tietoa saatu tyon ohessa kerattya tarpeeksi. Tassa opinnaytetydssa ul-
koistamisvaihtoehtoon perehdytaan tarkasti ja ulkoistamisen haasteet pyritaan
selvittamaan. Opinnaytetyo tukee yrityksen projektia, jossa selvitetaan varas-

totoimintojen ulkoistuksen mahdollisuutta.

Yritys on tehnyt useita yritysostoja Iahivuosina, ja naiden seurauksena varas-
ton volyymi on moninkertaistunut lyhyella ajanjaksolla. Yritysostojen myota
keskusvaraston lisaksi on tullut kaksi muuta varastoa seka yksi myymalava-
rasto. Varastotoimintojen hajautuminen ja selva kasvu ovat lahtokohtia talle
opinnaytetyolle. Yrityksen kayttama teknologia ei ole kovin joustava hajautet-

tujen varastotoimintojen osalta, mika osaltaan kannustaa muutokseen.

Yrityksen tulevaisuuden visio on vahentaa varastojen maaraa ja tehda varas-
toinnista kustannustehokkaampaa. Tulevaisuuden tavoitteena on pitaa yhta
paavarastoa seka kahta myymalaa. Paavarasto voi toki olla myos toisen myy-
malan yhteydessa, jolloin myymalan ja varaston valinen yhteistyo olisi mutka-
tonta. Opinnaytetydn tarkoituksena on tuottaa kattava tutkimus toimeksianta-
jan varastointipalveluiden mahdolliselle ulkoistamiselle. Opinnaytetyossa ver-
taillaan palveluntarjoajia seka yrityksen omaa varastoa keskenaan mahdolli-

simman jarkevilla mittareilla.
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2 TUTKIMUSKYSYMYS JA TYON RAJAUS

Opinnaytetyona tehtavan tutkimuksen tavoite on saada riittavasti oikeaa tietoa
yrityksen johdon paatoksenteon tueksi. Tavoite on siis saada perusteellinen
selvitys siitd, kannattaako logistiikka ulkoistaa vai pitaa yrityksella omissa toi-
minnoissaan. Opinnaytetydna tuotetaan kattava raportti toimeksiantajalle ul-
koistamisen hyodyista ja haitoista. Jos toimeksiantaja paatyy ulkoistamiseen,
jatkuu projekti opinnaytetyon jalkeen varastotoimintojen ulkoistamiseksi. Jos

toimeksiantaja ei paady ulkoistamiseen, taytyy aloittaa uusi projekti omien va

rastojen kehittdmiseksi. Toimeksiantajan koko projektin tavoitteena on saada
yritykselle nykyista kustannustehokkaampi logistiikka. Opinnaytetyon raportin
avulla pyritdéan saamaan yrityksen johdolle pohjatiedot ulkoistamisen proses-
sista seka esiselvitys ja vertailu kolmannen osapuolen logistiikkaa harjoitta-
vista yrityksista. Tutkimustiedot ja vertailutiedot tarvitaan, jotta yritys pystyy te-

kemaan jarkevan ja taloudellisen ratkaisun varastotoimintojen suhteen.

2.1 Tutkimuskysymys

Tutkimuskysymyksella halutaan vastaus siihen, 10ytyyko varastotoimintojen ul-
koistamiselle syyta. Tyon tutkimuskysymys on seuraava: Kannattaako varas-
totoiminnot ulkoistaa vai sailyttaa yrityksen omissa toiminnoissa? Tutkimus
suoritetaan objektiivisesti niin, etta asioita pyritaan katsomaan ulkopuolisen
silmin. Tutkimustietoja kasitellaan kriittisesti seka pyritaan I6ytamaan proses-
sien ja ulkoistuksen haasteita. Osa tutkimustiedoista on saatu palveluntarjo-
ajilta itseltaan, joten kriittinen nakokulma on valttamaton. Kiriittista nakokulmaa
tukien voisi asettaa seuraavan apukysymyksen: Onko jotain tekijoita, jotka es-
tavat yhteistydn 3PL-palveluntarjoajan kanssa? Asetan opinnaytetydlle myds
toisen apukysymyksen silta varalta, etta varastotoimintojen ulkoistus koetaan
parempana vaihtoehtona: Mika kolmannen osapuolen logistiikkaa tarjoava yri-
tys soveltuisi parhaiten toimeksiantajan tarpeisiin? 3PL-logistiikka kasitteena
tarkoittaa kolmannen osapuolen logistiikkaa. Kaytannossa se tarkoittaa sita,
etta toimitusketjuun liittyvia toimintoja ulkoistetaan logistiikkapalveluita tarjoa-

valle palveluntarjoajalle (3pl 2017).



2.2 Tyon rajaus

Opinnaytetyon tarkoituksena ei ole suorittaa ulkoistamista, vaan se rajataan
3PL-logistiikkaa tarjoavien palveluntarjoajien etsimiseen, analysointiin ja ver-
tailuun, mika sisaltéd myds oman varaston yhtena vaihtoehtona. Palveluntar-
joajan soveltuvuus selvitetaan tutustumalla 3PL-logistiikkaa tarjoaviin yrityksiin
ja vertailemalla niita systemaattisesti. Palveluntarjoajia verrataan muun mu-
assa dynaamisuuden, kustannusten ja palveluntarjonnan perusteella. Kaytet-
tavat vertailuarvot tarkentuvat opinnaytetyén empiirisen tutkimuksen edetessa.
3PL-palveluntarjonta voi palveluntarjoajalla rajoittua joko pelkastaan varas-
toinnin palveluihin, kun taas toinen palveluntarjoaja voi tarjota kilpailuttavalle

yritykselle myo6s tuotannollisia palveluita tai muita lisdarvopalveluita.

Palvelun dynaamisuus ja skaalautuvuus ovat tarkeassa roolissa vertailuar-
voissa, koska nopeastikin muuttuvien tilanteiden takia on haastavaa tehda pit-
kaaikaisia paatoksia tulevaisuudesta. Tilanteet voivat muuttua lyhyellakin
ajanjaksolla ja varaston fyysisen tilan tarpeessa voi tulla suuriakin muutoksia
esimerkiksi mahdollisten tulevien yritysostojen seurauksena. Palveluntarjoajan
tulee pystya vastaamaan muuttuneisiin tarpeisiin tallaisessa tapauksessa.
Muita vertailuarvoja voisivat olla palveluiden strateginen sijainti ja lopullisen
valinnan myotavaikutukset. Tutkimuksen edetessa ja ulkoistamisen teoriaan

paneuduttaessa palveluntarjoajien vertailuarvot selkeytyvat entisestaan.

Opinnaytetyossa vertaillaan logistiikan palveluntarjoajia ja omaa logistiikkaa.
Yksi vaihtoehdoista on se, etta yritys pitaa logistilkkan omissa toiminnoissaan,
kuten se on ollut tdhankin asti. Tama vaihtoehto siis tarkoittaisi sita, etta yritys
hoitaisi jatkossakin oman logistiikkatoimintansa itse. Yksi yrityksen varastoista
toimii talla hetkella ulkoistettuna varastona, joten skaalautuvuus voidaan saa-

vuttaa myos nykyisella mallilla, eli osittaisella ulkoistuksella.

2.3 Teoreettinen viitekehys

Opinnaytetyon teoreettinen viitekehys muodostuu 3PL-logistiikasta, varastotoi-
minnoista ja ulkoistamisen perusteista seka varastoinnin kustannusten jakau-
tumisesta. Kevyimmillaan ulkoistettu logistiikka voi olla tilanne, jossa yritys ul-

koistaa osan logistiikasta tai yksittaisen tyétehtavan. Tiivimmillaan logistiikan
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palveluntarjoaja hoitaa asiakkaan koko toimitusketjua, jolloin puhutaan 4PL-

logistiikasta. Opinnaytetyon paateoria on ulkoistaminen, johon liittyy olennai-

sena osana vertailu. Aiheen kasittelya tukeva teoria tulee varastoinnista ja va-
rastopalveluista. Ulkoistamisen teoria jakaantuu ulkoistamisen syysta ulkoista-
misen toteutukseen. Teoriaa tarkastellaan, jotta lukija ymmartaisi tutkimuksen
ulkoistuksen lahtokohdat ja tapahtumien kulun. Teoria palvelee myos ulkoista-
misen prosessia siten, etta prosessin aikana ymmarretaan ulkoistaminen teo-

reettisessa merkityksessa.

Opinnaytetyo on paaasiallisesti kvantitatiivinen tutkimus, mutta sisaltaa kuiten-
kin kvalitatiivisen tutkimuksen elementteja. Opinnaytetyon tutkimus ja palve-
luntarjoajien vertailu perustuvat kvantitatiiviseen tutkimusmetodiin. Tarkoitus
on ensin selvittaa tietoja palveluntarjoajista erilaisin keinoin, jonka jalkeen
analysoidaan tulokset seka vertaillaan eri palveluntarjoajia ja vaihtoehtoja.
Opinnaytetyon tutkimuksen osana on kyselylomake, jossa on viitteita kvalitatii-

visista metodeista.

Tutkimusmenetelmina kaytettiin lomakekyselya seka strukturoituja haastatte-
luja, jotka ovat tyypillisia kvantitatiivisen tutkimuksen tiedonkeruumenetelmia.
Tiedonkeruu tehtiin tarjouspyyntdasiakirjojen hinta- ja lomakekyselylla seka
strukturoiduilla haastatteluilla varastovierailujen yhteydessa. Yhteydenpitoa
kaytiin tapaamisten lisaksi myos puhelimitse ja sahkopostitse. Dokumentaa-
tiota syntyi tarjouspyyntoasiakirjoista liitteineen seka toimeksiantajan myyma-
lassa tehdysta kyselysta. Tutkimuksen dataa ja tuloksia analysoitiin ja vertail-
tiin systemaattisesti vaatimusluettelon, palveluiden ja hintojen kesken. Naiden
lisaksi opinnaytetyon tutkimuksessa hyodynnettiin SWOT-analyysia. SWOT-
analyysi yhtena kaytettyna analyysimenetelmana edesauttaa riskien ja uhkien
tunnistuksessa ja arvioimisessa. SWOT tai tutummin nelikenttdanalyysi tulee
sanoista Strengths, Weaknesses, Opportunities ja Treaths. SWOT-riskiana-
lyysi auttaa jasentelemaan mahdollisuuksia ja vahvuuksia heikkouksien ja uh-

kien rinnalla.



3 LOGISTIIKKAPALVELUT

Logistiikka tarkoittaa informaatio-, raha- ja materiaalivirran hallintaa valmista-
jalta loppuasiakkaalle siten, etta oikea tuote on oikeaan aikaan oikeassa pai-
kassa oikeaan hintaan ja oikeassa kunnossa. Materiaalivirran ohjaamisessa
pyritdan minimoimaan kustannukset seka muut haitat, kuten ymparistovaiku-
tukset seka turvallisuusriskit. (MBN 2019.) Tassa opinnaytetyossa kasitellaan
kuitenkin logistiikasta vain sisalogistiikkaa eli varastointia. Varastossa on eri-
laisia prosesseja, kuten vastaanotto, hyllytys, keraily, pakkaaminen ja lahetta-

minen (Eslogc 2019).

Harvardin yliopiston tutkija Michael Portierin teoria (1985) arvoketjusta nojaa
siihen, etta yritys tai toimitusketju koostuu joukosta toimintoja, jotka yhdistyvat
arvoketjuksi. Jokaisen linkin toimitusketjussa tulee olla arvoa lisdavaa toimin-
taa. Jokainen linkki lisaa arvoa, toisin sanoen jotain, mista asiakas on valmis

maksamaan. (Economist 2017.)

Logistiikan kustannustehokkuutta mietitdan monissa yrityksissa, koska logis-
tilkkka on yritykselle merkittava kuluera. Kustannuksia voidaan peilata Michael
Portierin ajatukseen lisdarvon tuottamisesta, mutta monesti sita peilataan
my0s asiakastyytyvaisyyden ja kustannustehokkuuden avulla. Nopea ja kal-
liimpi kuljetus tuo oikea-aikaisuuden ja suurempien tilauksien hitaammasta ja
edullisemmasta toimituksesta saadaan kustannussaastoja. Kuitenkin molem-
missa tapauksissa mietitadn kustannustehokkuutta ja tasapainoa kustannus-
ten ja palvelun valilla. Logistinen paatoksenteko on tasapainottelua tasapai-
noisen mittariston tai suorituskykymittarin (Balanced Score Card) avulla. Ku-
vassa 1 on graafisesti esitetty Balanced Score Card -suorityskykymittari. (Inki-
lainen 2009.)
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Omistajat
jajohto

Oma kustannus- Asiakas-
tehokkuutemme tyytyvaisyys

Henkilosto

Kuva 1. tasapainoinen mittaristo (Inkerildinen 2009)

Yritysten omistajilla ja johdolla on omat intressinsa, muun muassa mahdolli-
simman korkea tuotto sijoitetulle padomalle. Henkildston nakdkulmasta intres-
sit ovat hieman toisenlaiset. Henkilosto on yritykselle aina resurssin lisaksi
myo0Os kustannustekija. Kuvan 1 mukaisesti yritykset tasapainoilevat naiden
eriavien intressien valilla. Samaan aikaan yritykset tasapainoilevat myos asia-

kastyytyvaisyyden ja oman kustannustehokkuuden valilla. (Inkildainen 2009.)

Logistiikkatoimintojen ulkoistaminen voidaan jakaa eri kategorioihin ulkoista-
misen laajuuden mukaan. Niitd ovat seuraavat:

1PL: Ensimmaisen osapuolen logistiikkayritys lahettda omia tuotteitaan pai-
kasta toiseen siten, etta yritys itse hoitaa logistilkkan omalla kalustollaan ja
henkilokunnallaan.

2PL: Toisen osapuolen logistiikassa yritys ostaa ulkoiselta logistiikkayrityk-
selta kuljetuspalvelua tai muita yksittaisia palveluita, kuten varastointi, kuljetus
tai tullaus.

3PL: Kolmannen osapuolen logistiikan palveluntarjoaja auttaa hallitsemaan
toimitusketjua tarjoamalla yrityksille ulkoistettuna palveluita. Palveluntarjoa-
jayritys tarjoaa toimitusketjuun liittyvia kokonaispalveluita, muuan muassa kul-

jetus, varastointi seka huolinta.
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4PL: Neljannen osapuolen palveluntarjoaja tuottaa kokonaisvaltaisia logistiik-
kapalveluita yhdistellen ja koordinoiden erilaisia palveluita, osaamista ja tek-
nologiaa. Neljannen osapuolen palveluntarjoaja vastaa asiakkaan logistiikan
hallinnasta ja kehittamisesta.

5PL: Viidennen osapuolen palveluntarjoaja yhdistelee 3PL:n sek& muiden
hankkijoiden tarpeita saadakseen houkuttelevamman volyymin kuljetusneu-
votteluihin. 5PL-palveluntarjonta perustuu sopimukseen kayttaa olemassa ole-
via resursseja saastojen ja optimaalisten ratkaisujen saavuttamiseksi. (Ze-
nieris 2005.)

3PL-palveluntarjoajien erilaiset edut ja hyddyt on huomattu jo jonkin aikaa lii-
ketoimintaymparistdssa. Jaa nahtavaksi, kuinka arvokkaita ja hyddyllisia ovat

4PL tai jopa 5PL-toimintaymparistdssamme. (Zenieris 2005.)

4 MAKE OR BUY -ANALYYSI

Williamsonin (Zajac & Olsen 1993) teoria vuodelta 1975 transaktiokustannus-
ten taloustieteesta on perusta make or buy analyysille. Transaktioteoriateorian
perusteella kustannuksia tulee tarkastella tuotantokustannuksina, transak-
tiokustannuksina seka vaikutuksena innovaatioon ja oppimiseen. Transak-
tiokustannuksilla tarkoitetaan tassa tapauksessa niita kuluja, jotka syntyvat
tuotantokustannusten lisaksi. Teorian mukaan aina syntyy kuluja joko itse tuo-
tettuna tai ostettuna ulkoiselta palveluntarjoajalta. Ennen make or buy -paa-
tosta tulee selvittaa ulkoistamisen tai alihankinnan kokonaiskustannukset. (Rit-
vanen & Koivisto 2007.)

Ulkoistamisen hydtyja on kustannussaaston lisaksi joustavuus ja yrityksen
mahdollisuus keskittya ydinosaamiseensa. Kustannussaasto tulee monesti vo-
lyymista, suuremmista tuotantomaarista ja automatisoinnista. Omassa tuotan-
nossa prosesseihin on helpompi vaikuttaa verrattuna ostettuun palveluun. Hal-
linnointi ja koordinointikustannukset saattavat nousta suureksi tekijaksi oste-
tun palvelun osalta. Riskeina esiintyy lisaksi muun muassa riippuvuus palve-
luntarjoajasta ja tietovuotojen riski kolmansille osapuolille. Jos ulkoistuksella ei
saavutetakaan toivottuja hyoétyja, voi tuotannon ottaminen takaisin omaan hal-

lintaan olla haasteellista. (lloranta & Pajunen-Muhonen 2008.)
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5 ULKOISTAMINEN

Scott Bolduc (2016) pohtii artikkelissaan seuraavaa: Kuinka valita oikea 3PL-
palveluntarjoaja? Palveluntarjoajalta pitdd saada asiantuntemusta, kapasiteet-
tia ja teknologiaa. Nama kolme asiaa maarittavat sen, pystyykd palveluntar-
joaja vastaamaan asiakkaan kasvaviin tai muuttuviin tarpeisiin. Scott Bolduc
mainitsee artikkelissaan myos sen, etta kun yritys ulkoistaa logistiikan kolman-
nelle osapuolelle, tulee 3PL-palveluntarjoajasta myos osa liikketoiminnan ope-

ratiivista julkisivua.

Kolme tekijaa, asiantuntemus, kapasiteetti ja teknologia, ovat perusominai-
suuksia, joita yritykset hakevat ulkoistamisella. Samaan aikaan nama kolme
asiaa ovat myo0s syita sille, miksi yritykset ulkoistavat logistiikkaansa. On hyva
muistaa myods, etta ulkoistamisessa palveluntarjoajasta tulee yhteistyokump-
pani ja myos osa liiketoiminnan julkisivua. Yrityksen ulkoistaessa toimintoja
kannattaa panostaa viestintaan seka asiakkaiden suuntaan etta organisaation
sisalla. (Bolduc 2016.)

Ulkoistuksella tavoitellut hyodyt voidaan jakaa erilaisiin ryhmiin (lloranta & Pa-
junen-Muhonen 2008, 210):

- Kustannussaastot

- Paaoman vapauttaminen

- Teknologiaedun saavuttaminen

- Keskittymisen tuomat edut

- Markkinakilpailun hyédyntaminen
- Joustavuus

llorannan ja Pajunen-Muhosen mukaan (2008, 210) yksi keskeinen syy ulkois-
tamiselle on tavoitella kustannussaastoja. Tama tavoite on ainakin osatavoit-
teena melkein kaikissa ulkoistamisen projekteissa. Eika tama ole ihan syytta,
koska kansainvalisten tutkimusten mukaan ulkoistamisesta voidaan saavuttaa
jopa 20 %:n kustannussaastot. Toinen rahan kautta ajateltava kustannussyy
ulkoistamiselle voi olla edessa oleva koneen, laitteen tai toimitilan investointi.
Talloin ulkoistamisella haetaan padoman vapauttamista. Ulkoistamisella ko-
neesta, laitteesta tai toimitiloista, esimerkiksi varastotiloista ei tarvitse maksaa

kertakustannusta, vaan kustannukset jakautuvat tasaisemmin.
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Teknologia voi olla my0s yksi syy ja tavoiteltu hyoty, joka ulkoistamisella saa-
vutetaan. Tavoiteltu teknologiaetu voi olla valttamatonta teknologiaa yrityksen
kilpailukyvyn kannalta. Ulkoistamisen syy voisi olla talldin teknologian nopea
uudistuminen ja kehittyminen tai investoinnin suuruus. Teknologiaetuun liittyy
my0Os skaalaetu. Palveluntarjoajalla voi olla suurempi volyymi kuin yrityksella
itsellaan. Nain ollen palveluntarjoajan on helpompi investoida uuteen teknolo-

giaan, mika tehostaa toimintaa. (lloranta & Pajunen-Muhonen 2008, 213.)

Joustavuus ja skaalautuvuus ovat yksi ulkoistamisen syy ja tavoiteltava etu.
Ulkoistamisella yrityksen oma organisaatio voi pienentya ja muuttua jousta-
vammaksi. Myds myynnin tai tarpeen kausivaihteluja voidaan helpottaa ulkois-
tamisen tuomalla skaalautuvuudella. Oma henkilosto ja laitteet ovat kiinteita
kustannuksia myynnin vaihteluista huolimatta. Ulkoistuksen myoéta palvelua
ostetaan myynnin vaihtelun mukaisesti. Nain ollen myynnin laskiessa, kustan-
nukset saadaan myos laskemaan. Lisavolyymia ja skaalautuvuutta voidaan
hakea yhtaaikaisesti usealtakin toimittajalta yrityksen huippuaikoina, tai mikali
yritys on esimerkiksi rajusti kasvava. (lloranta & Pajunen-Muhonen 2008,
216.)

5.1 Strategia ja esiselvitys

Lehikoinen ja Toyryla (2013) kirjoittaa, etta esiselvitys on tarkea osa ulkoista-
misen onnistumiselle. Monesti ulkoistuksen ongelmat syntyvat huonosta val-
mistelusta. Ulkoistamishankkeen aluksi tulee valita tiimi, jolla on tarpeeksi
hyva osaaminen ulkoistettavasta kohteesta. Esiselvitysvaiheessa kohde tulee

rajata tarkasti.

Tassa karkeasti nelja askelta, joiden avulla tehdaan esiselvitys ja strategia
(Lehikoinen & Toyryla 2013):

1. Ulkoistettavan kohteen maarittely

2. Nykyisen kustannustason ymmartaminen
3. Nykyisen laadun ymmartaminen

4. Tavoitteiden asettaminen
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Tilaus-toimitusketjun kulut
Saapuva

prosessi
22 %

Lahteva
prosessi Varastoiminen
62 % 16 %

Kuva 2. kustannusten jakaantuminen (Sakki 2014, 42)

Kuluja syntyy henkildstokustannuksista, toimitilakustannuksista, kalustosta
seka mahdollisista poistoista. Tilaus-toimitusketjun kustannukset voidaan kui-
tenkin eritella myOs saapuvan prosessin, varastoimisen ja lahtevan prosessin
kesken. Tilaus-toimitusketjun hallinta maahantuontia harjoittavan tukkukaupan
kulut jakaantuvat kuvan 2 mukaisesti. (Sakki 2014, 42.)

5.2 Tarjousprosessi

Lehikoinen ja Toyryla (2013) kuvaa kilpailutusprosessia kuvan 3 mukaisesti.
Kuvan mukaan yrityksen tulisi ensin valmistella kilpailutus, jonka jalkeen voi-

daan siirtya salassapitosopimukseen.



Kuva 3.
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Tarjousten
analysointi

Kilpailutuksen

. Tarjous
valmistelu

Due Diligence Neuvottelut

Sopimus

Vastausten

RFl-vastaus o
analysointi

kilpailutusprosessi (Lehikoinen & Téyryla 2017, 70)

Kuva on eriteltyna seuraavanlainen:

1.
2.
3.

No Ok

8.
9.
10.
11.

Kilpailutuksen valmistelu

NDA = Non-Disclosure Agreement, salassapitosopimus

RFI = Request For Information, jonka tavoitteena on 16ytaa parhaiten
soveltuva palveluntarjoaja. RFI sisaltaa erilaisia tietoja ulkoistavasta yri-
tyksesta mm. aikatauluja, tietoja ulkoistettavasta kohteesta, keskeisia
vaatimuksia yms.

RFl-vastaus

Vastausten analysointi

RFP = Request for Proposal, tarjouspyynto

Due Diligence = kohteen tarkastelu, jonka avulla palveluntarjoaja pyrkii
pienentamaan tarjouksen jattdmisen aiheuttamia riskeja. Kohteen tar-
kastelussa arvioidaan ulkoistettavan kohteen laajuus ja arvo.

Tarjous

Tarjouksen analysointi

Neuvottelut

Sopimus

Ulkoistamisen prosessi alkaa siita, etta todetaan syy ulkoistaa. Jo prosessin

alkuvaiheessa pitaa olla selva rajaus ja ymmarrys siita, mita ollaan ulkoista-

massa. Ulkoistaminen jatkuu kohteen rajauksen jalkeen ulkoistamisen strate-

gian luomiseksi seka esiselvityksella. Kun esiselvitys on tehty omasta toimin-

nasta,

voidaan ulkoistamisen prosessi vieda tarjouspyyntovaiheeseen. Tar-
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jouspyyntoprosessi paattyy sopimuksen allekirjoittamiseen ja palveluvaihee-
seen, jossa palveluntarjoaja tuottaa sopimuksen mukaista palvelua laskua

vastaan. (lloranta & Pajunen-Muhonen 2008.)

5.3 Riskienhallinta

Ulkoistamisprojekteissa ei aina saavuteta haluttuja tuloksia, kuten lloranta ja
Pajunen-Muhonen kirjoittaa (2008, 217). Tutkimustuloksien perusteella |ahes-
kaan aina ulkoistamisella ei saavuteta haluttuja hyétyja. Tutkimuksissa jopa
noin 67 %:ssa ulkoistamisprojekteista ainakin osa ulkoistamisprojektin tavoi-

telluista hyodyista jai saavuttamatta.

Ulkoistamisen vaikutuksia on tarkeaa arvioida jo ulkoistamisen valmisteluvai-
heessa. Vaikutuksia on hyva ennakoida riskien pienentamiseksi, mutta myos

hyotyjen tavoittamiseksi. (Jalanka ym. 2003, 18.)

Seka lloranta ja Pajunen-Muhonen (2008, 224) etta Jalanka ym. (2003, 11)
vertaavat ulkoistamisen kumppanuutta avioliittoon. Tilanteen tulisi olla sellai-
nen, etta molemmat hyotyvat tilanteesta, muutoin suhde voi epaonnistua ja
paattya eroon. Osapuolten tulisi olla avoimia ja rehellisia seka panostaa yh-
teistyohon. Luottamuksella on todella suuri merkitys suhteessa, joka kestaa.
Epaonnistuneen ulkoistamisen syita voi olla useita. Nama ovat mm. seuraavat
(lloranta & Pajunen-Muhonen 2008, 224):

- Omaa ydinosaamista ei ole selkeasti tunnistettu

- Toimittajan valintaan ei ole kiinnitetty riittavasti huomiota

- Ulkoistamisen kustannuksia ja hyotyja ei ole analysoitu riittavan tarkasti
- Toiminnon johtamiseen ulkoistamisen jalkeen ei ole osattu varautua

- Prosessien johtamista yli organisaatiorajojen ei osata

Ydinosaamista ei milloinkaan saisi ulkoistaa, painvastoin, sita tulisi suojella
kaikin tavoin (lloranta & Pajunen-Muhonen 2008, 236). Kuva 4 visualisoi ydin-
osaamista ja sen merkitysta. Ydinosaaminen on jotain, mita yritys osaa tehda
paremmin kuin muut. Se voi olla jotain saavutettua eritysosaamista tai yksin-
kertaisesti yrityksen olemassaolon keskeisin edellytys. Kuvassa 4 on graafi-

sesti esitetty ydinosaamisen tarkeys.



17

E E.t".

— Erittain YDIN-OSAAMINEN
o tarkea
X

N4

©

(7p]

(¢4

wm

o

X Vahemman
i tirkes

Suhteellisen heikko Parempi kuin muilla

Oma osaaminen

Kuva 4. ydinosaaminen (lloranta & Pajunen-Muhonen 2008, 236)

Onnistuneen ulkoistamisen resepti ovat tiivistaneet oivallisesti (lloranta & Pa-
junen-Muhonen 2008, 234):

1. Ulkoistamisen paatos on oikea ja perusteltu.
2. Paatos toimeenpannaan viisaasti

SWOT-analyysi on yleisesti kaytetty ja yksinkertainen nelikenttaanalyysi, jossa
arvioidaan heikkouksia ja vahvuuksia. Nelikenttdanalyysin avulla pystyy hel-
posti ja visuaalisesti arvioimaan analyysin kohdetta. Nelikentassa on rinnak-
kain nykytilan heikkoudet ja vahvuudet seka tulevaisuuteenkin vaikuttavat
uhat ja mahdollisuudet. Heikkouksia tulee pyrkia poistamaan tai niiden vaiku-
tusta minimoimaan. Mahdollisiin uhkiin tulee taas varautua tai tehda toiminta-
suunnitelma. Kuvassa 5 on graafisesti esitetty SWOT-nelikentta. (SWOT-ana-
lyysi 2019.)
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Positiiviset Negatiiviset
Siséaiset Vahvuudet Heikkoudet
asiat
[ swoT |
l SWOT '
Ulkoiset Mahdollisuudet Uhat
asiat

Kuva 5. SWOT-analyysi (riskienhallintayhdistys 2019)

SWOT-nelikenttdanalyysi on kayttdkelpoinen ja hyddyllinen tydkalu kokonai-
suuden ymmartamiseen ja paatoksentekoon kaikenlaisissa tilanteissa. Kuvan
5 mukaista nelikenttaanalyysia voidaan kayttaa riskienhallintatyokaluna ja silla
voidaan jasennella riskeja. Sisaisia vahvuuksia tulee hyddyntaa, kehittaa ja yl-
lapitaa. Sisaisia heikkouksia pitaa pyrkia minimoimaan tai poistamaan. Ulkoi-
sia mahdollisuuksia tulee optimoida ja hyddyntaa. Ulkoisia uhkia vastaan tulee
varautua ja mahdollisuuksien mukaan pyrkia torjumaan niita. (SWOT-analyysi
2 2019)

6 FSM OY FONEL SECURITY MARKETING

Opinnaytetyon toimeksiantajana toimii FSM Oy Fonel Security Marketing.
FSM on vuonna 1991 perustettu suomalainen maahantuontiyritys, joka tyollis-
taa 25 tyontekijaa. Yritys toimii turvatekniikan ja tietoverkkotuotteiden maa-
hantuojana seka tukkuliikkeena. Varastoitavina tuotteina on muun muassa
ammattikayttoon tarkoitettua elektroniikkaa, metallisia rakkikaappeja seka eri-
laisia kaapeleita. Myynnin tuotesegmentteja ovat rikosilmoitinjarjestelmat, vi-
deovalvonta, kulunvalvonta, paloturvallisuus, halytysten vastaanotto seka tie-
toverkkotuotteet. (FSM 2017.) FSM toimii B2B-kaupassa (Business to Busi-
ness Marketing) ja asiakkaina FSM:lla on suuria ja pienia suomalaisia yrityk-
sia, kuten turva-alan urakoijat, asentajat seka tukkuliikkeet. FSM:lla on ympari

maapalloa useita toimittajia, jotka edustavat alan tunnettuja brandeja. FSM:lla
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on toimisto ja myymala Nokialla, varasto- ja tuotantotila Karkkilassa seka toi-
misto- ja varastotila Vantaalla.

FSM on tehnyt useita yritysostoja viime vuosien aikana. Yritysostojen seka or-
gaanisen kasvun aiheuttamana yrityksen varastointitarve on kasvanut merkit-
tavasti viime vuosina. Kasvu on osa yrityksen strategiaa eika kasvulle ole ollut
odotettavissa hiipumista. Tulevaisuuden kasvuodotukset tarkoittavat kaytan-
ndssa sita, etta yrityksen on vaikea valita uusia tiloja. Jos yritys kasvaa kovaa
vauhtia, voivat uudet tilat jaada pian liilan pieneksi. Jos taas uusissa tiloissa on
ylimaaraisia nelioita, jotka eivat tule kayttoon, maksaisi yritys talloin turhasta
tilasta. FSM on muuttanut uusiin tiloihin nelja vuotta sitten. Tilojen sisaista inf-
rastruktuuria on paivitetty vuosien varrella siten, etta varastotiloja on saatu
hyddynnettya paremmin. Tiloihin saatiin 30 % enemman tavaraa kuin ennen
paivitysta. Silti varasto on jadmassa pieneksi, mika olikin juurisyy aloittaa tama
projekti. Mahdollinen muuttoprojekti uusiin tiloihin oli oivallinen tilaisuus pysah-

tya miettimaan myds muita mahdollisia vaihtoehtoja.

Varastokapasiteetin lisaksi FSM:lla oli havaittavissa toinen syy ulkoistaa, tek-
nologia. Yrityksen kaytossa oleva toiminnanohjausjarjestelma on toiminut ta-
han asti hyvin. Varaston ja tapahtumamaarien kasvaessa jarjestelma ei kui-
tenkaan tue varastonhallintaa tarpeeksi hyvin. Muun muassa monivarastointi
seka monivarastomyynti ovat asioita, jotka talla hetkella kaytossa olevassa
jarjestelmassa eivat toimi tarpeeksi hyvin. Monivarastolla ja monivarastomyyn-
nilla viittaan tassa tydssa siihen, etta tuotteita on useissa varastoissa ja asiak-
kaan tilaus toimitetaan useasta varastosta erillisina toimituksina. Toisin sa-
noen yritys joutuisi hankkimaan uuden varastonhallintajarjestelman lahitulevai-
suudessa. Varastonhallintajarjestelman hankkimisen lisaksi se pitaa integroida
olemassa olevaan toiminnanohjausjarjestelmaan. Jos FSM muuttaisi uusiin
varastotiloihin, tulisi yrityksen investoida varastohallintajarjestelman lisaksi
muun muassa varaston fasiliteettiin, kuten varaston hyllyihin. Lisaksi tarvittai-

siin esimerkiksi lisaa trukkikalustoa, pakkauspoytia seka tulostimia.

FSM:lla on perinteisten varastotoimintojen lisdksi varastossa tuotettavia erilai-
sia kokoonpanotuotteita seka tuotteiden rikastamista, muun muassa esiohjel-

mointeina tai esiasennuksina. Varastointipalveluita, jotka ovat osa toimitusket-
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jua, voidaan arvottaa Portierin (Economist 2017) ajatuksella arvoketjusta. Asi-
akkaat ovat valmiita maksamaan muun muassa toimitusvalmiudesta, esiasen-

nuksesta tai kitityksesta eli tuotepaketeista.

FSM:n syyt ulkoistukselle ovat seuraavat:

Varaston kapasiteetti
Varastokapasiteetin skaalautuvuus
Teknologia

Investoinnit

Wh =

Tassa opinnaytetydssa selvitettiin kulujen jakaantumista palveluntarjoajien tar-
jousten perusteella. Hinnat jakaantuivat opinnaytetyon tapauksessa kuvan 6
mukaisesti. Suurin ero Lehikoisen ja Toyrylan (2013) kustannuskaavion (kuva
2, 14) ja taman opinnaytetydn empiriassa selvitettyjen kustannuksien (kuva 6)
valilla on saapuvassa prosessissa. Teorian ja empirian erotus saapuvassa
prosessissa oli 10 %. Kustannuksiin voivat vaikuttaa tydvoimakustannukset,
toimitilojen kustannukset seka teknologia. Esimerkiksi hyvat ja automatisoidut
prosessit, ja esimerkiksi automaattivarasto voi laskea kustannuksia pitkalla
tahtaimella. Varastoinnin osalta tavoiteltu teknologia voisi olla varastoauto-
maatti tai jopa automaattivarasto, jotka voivat tuoda myds kustannustehok-

kuutta ja sita kautta edullisempia yksittaisia transaktiokustannuksia.

Saapuva
prosessi
12 %

Tilaus-toimitusketjun kulut

Varastoiminen

[s)
Lahteva 25%

prosessi
63 %

Kuva 6. kustannusten jakaantuminen
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7 PALVELUNTARJOAJAT

OpinnaytetyOssa selvitettiin ensin 3PL-palveluntarjoajia, jonka jalkeen teimme
esikarsinnat. Halusimme ottaa rajatun maaran palveluntarjoajia tarjousproses-
siin, jotta tarjousprosessista ei tulisi liilan raskasta ja aikaa vievaa. Toisaalta
halusimme ottaa mahdollisimman monta palveluntarjoajaa mukaan tarjouspro-
sessiin, jotta saisimme mahdollisimman kattavan kuvan 3PL-palveluntarjo-
ajista. Paadyimme lahettamaan tarjouspyynnot seitsemalle palveluntarjoajalle.
Vaikka tarjouspyyntoprosessi oli aikaa vievaa, pyrimme vierailemaan jokai-

sella palveluntarjoajalla.

Teimme esikarsinnan silla perusteilla, etta saisimme tarjousprojektiin mahdolli-
simman kattavasti erilaisia palveluntarjoajia. Toki toivoimme, etta esikarsin-
nassa ei jaisi pois yhtaan sellaista palveluntarjoajaa, joka voisi olla potentiaali-
nen. Valitsimme esikarsinnassa palveluntarjoajia, jotka olisivat kansainvalisia,
suurempia seka pienempia palveluntarjoajia. Valitsimme myos suomalais-
omisteisia palveluntarjoajia seka Suomen rajojen ulkopuolella sijaitsevan pal-

veluntarjoajan.

Prosessin alkuvaiheessa oli selvitettava, haluaako yritys pitaa varastotoimin-
not itsellaan, vai voitaisiinko se ulkoistaa. Taman kysymyksen selvittamiseen
yritys tarvitsi ensin lisatietoa ulkoistamisesta; sen laadusta ja kustannuksista.
Paatoksenteon tueksi loin arvokartan, jossa palveluntarjoajia seka omaa va-
rastoa vertaillaan. Paatoksenteon pohjaksi taytyi ottaa selville oman varaston
kustannukset seka mahdollisen ulkoistuksen kustannukset. Oma varasto otet-

tiin yhdeksi vaihtoehdoksi palveluntarjoajia vertaillessa.

Esikarsinnassa tarjouspyyntovaiheeseen paasivat seuraavat palveluntarjoajat.
Yritysten nimet ovat kirjoitettu listalle sattumanvaraisessa jarjestyksessa.

- Warasto Finland

- Posti Logistics

- HUB logistics

- FSM:n oman tyontekijan yritys
- Smarten Logistics

- Avain Logistiikka

- DHL
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Karsintavaiheessa kavi ilmi, etta osa jatti vastaamatta tarjouspyyntoon ja sen
lisaksi osa hylattiin heti oikeanlaisten tilojen puutteen vuoksi tai muista syista.
Varsinaisen tarjouspyyntodvaiheen jalkeen meilla oli mielestamme lilan vahan
potentiaalisia palveluntarjoajia. Halusimme enemman kilpailua palveluntarjo-
ajien kesken, joten pyysimme vield muutamalta palveluntarjoajalta tarjousta

viela varsinaisen tarjousprosessin jalkeen.

Pohdimme, onko ulkoistaminen trendissaan nyt, vai haluavatko palveluntarjo-
ajat myyda varastoistaan mahdollisimman suuren osuuden, koska monella
palveluntarjoajalla tuntui olevan sitd ongelmaa, etta heilla ei ole tarjota sopivia
tiloja. Monella palveluntarjoajalla oli suunnitteilla uusia tiloja, johon heilla on ai-
komus kasvaa lahitulevaisuudessa. Toisaalta olemassa olevat varastotilat ha-
lutaan varmasti myyda lahes tayteen, jotta tiloista saadaan suurin mahdollinen

hyotysuhde.

8 TARJOUSPYYNTO

Teimme tarjouspyynnosta laajan kokonaisuuden. Tarjouspyyntoasiakirjoissa
oli tarjouspyyntoasiakirjan lisaksi nelja liitettd. Annoimme palveluntarjoajille
mahdollisuuden lahettaa kysymyksia tarjouspyyntoon liittyen ennen palvelun-
tarjoajan tarjouksen jattamista. Kysymyksia tuli palveluntarjoajilta runsaasti.
Teimme kaikkien palveluntarjoajien kysymyksista koonnin ja Iahetimme kaikki
kysymykset vastauksineen kaikille palveluntarjoajille. Pyrimme jarjestamaan
yhden tapaamisen kunkin palveluntarjoajan kanssa ennen tarjouspyynnon jat-
tamisen takarajaa. Nain he saivat lisatietoa hankinnan alla olevasta palve-

lusta.

8.1 Tarjouspyyntoasiakirja

Tarjouspyyntdasiakirjassa pyrimme kuvaamaan hankinnan kohteen mahdolli-
simman tarkasti palveluntarjoajille. Laitoimme jo tarjouspyyntdasiakirjaan sel-
laisia sopimuskonhtia, jotka olisivat tulevassa palvelusopimuksessa. Pyrimme
talla siihen, ettd kummallekaan osapuolelle ei tulisi yllatyksena sellaisia sopi-
musteknisia asioita, joita FSM palvelun tilaajana pitda pakollisina. Tarjous-
pyyntoasiakirjan sisallysluettelosta kay ilmi ne asiat, jotka asiakirja pitaa sisal-

l&aan. Tassa viela tarjouspyyntdasiakirjan sisallysluettelo kuvan muodossa.
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Kuva 7. tarjouspyyntdasiakirjan sisallysluettelo

8.2 Tarjouspyyntoasiakirjan liitteet

Liitimme tarjouspyyntdasiakirjan mukaan yritysesittelyn, jotta palveluntarjoajat
saisivat helpommin kasityksen siitd, minkalaiselle yritykselle ovat tarjoamassa
palveluitaan, ja mika on yrityksemme toimiala. Palveluntarjoajat saivat yritys-

esittelysta osviittaa varastoitaviin tuotteisiin, mika helpottaa varastointipalvelui-

den tarjoamista oikeilla hinnoilla.

Tarjouspyynndn toisessa liitteessa oli maaritelty nykyisien varastojen neli6-
maarat seka tapahtumamaarat. Vaikka pyysimme tarjouspyyntda transak-
tiohinnoittelulla eli tapahtumaperusteisella hinnoittelulla, litimme tapahtu-
mamaaraliitteeseen nykyisien varastojemme neliomaarat, jotta palveluntarjo-

ajille tulisi oikea kasitys varastoitavien tavaroiden maarasta.

Tapahtumamaarat oli jaoteltu seuraavasti:

Lahteva:

- Lahetettavien tilausten maara

- Noutotilausten maara

- Lahtevien lavojen maara

- Myyntitilauksien tilausrivien maara
Saapuva:

- Ostotilausten maara
- Ostotilausrivien maara
- Saapuvien lavojen maara
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Varastointi:

- Lavapaikkojen maara
- Kerailyhyllyjen maara

Varastotila

- Varastotilojen neliomaarat

Tarjouspyynndn kolmantena liitteena oli vaatimusluettelo, joka toimi samalla
tarveluettelona. Vaatimusluettelo koostui yli 50 kysymyksesta, jotka koskivat
erilaisia prosessikokonaisuuksia. Vaatimusluettelossa oli kysymyksia mm.
seuraavista aihekokonaisuuksista:

- Varastotila

- Asiakaspalvelu

- Logistiikka

- Tietojarjestelmat
- Lisapalvelut

- Siirtoprojekti

- Yleista

- Sopimus

Lajittelimme vaatimusluettelon kysymykset eri tarkeysasteisiin siten, etta osa
vaatimuksista oli pakollisia ja osa suositeltavia seka sen lisaksi optioita. Lajit-
telu tarkeysasteista oli vaatimusluettelossa myos palveluntarjoajan nahtavilla.
Vaatimusluettelon avulla selvitimme palveluntarjoajille asioita, jotka toimeksi-
antaja kokee pakollisina sopimuksen syntymiseksi. Vaatimukset, jotka olivat
merkitty suositeltavaksi, eivat ole este sopimuksen syntymiselle, mutta saatta-
vat antaa palveluntarjoajalle lisapisteita. Optiokysymykset olivat sellaisia, joilla
ei ollut painotusta vertailussa, mutta ovat kuitenkin asioita, joista halusimme
lisatietoa. Vaatimusluettelo oli hyva apuvaline palveluntarjoajien vertaile-

miseksi.

Neljas liite tarjouspyyntoasiakirjoissa oli hintalomake. Hintalomake oli kaytan-
ndssa tyhja lomake, johon palveluntarjoajat voivat lisata tarjoamansa hinnat.
Lahetimme hintalomakkeen palveluntarjoajille siitd syysta, ettéd saisimme vas-
tauksina hinnat helposti luettavassa seka vertailtavassa muodossa. Hintalo-
make sisalsi erilaiset varaston transaktiot seka lisatoiden ja lisaarvopalvelui-
den hinnat, seka myds varaston fyysisen siirtoprojektin kustannukset. An-

noimme palveluntarjoajille mahdollisuuden tarjota hinnoittelua myoés heidan
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haluamallaan tavalla. Tama sen takia, ettd emme vaatisi palveluntarjoajaa tar-
joamaan liian eri tyylisella hinnoittelumallilla heidan normaalitapaansa nahden.
Talldin saattaisi syntya tilanne, etta palveluntarjoaja joutuisi laittamaan var-
muuskertoimia hintoihin, koska hinnoittelumalli ei tunnu tutulle. Loppujen lo-
puksi syntyi tilanne, etta lopullinen kayttamamme hinnoittelumalli muuttui yk-
sinkertaisemmaksi eraan palveluntarjoajan tarjouksen myota. Tama yksinker-
taisempi hinnoittelumalli on helpompi ja selkeampi seka palveluntarjoajalle

etta palvelun ostajalle.

9 PALVELUNTARJOAJIEN VERTAILU

Liitimme tarjouspyyntoasiakirjoihin vaatimusluettelon, jonka avulla pyrimme
saamaan palveluntarjoajilta tarpeellisia tietoja, joiden avulla pystyisimme ver-
tailemaan palveluntarjoajia keskenaan. Pyrimme samalla myods selvittamaan,
ettd mika palveluntarjoajista olisi parhaiten soveltuva FSM:n yhteistyOkumppa-

niksi.

Alla kolme eri taulukkoa, jotka ovat tehty vaatimusluettelon ja hintaliitteen poh-
jalta. Taulukossa 1 hinnat ovat jaoteltu prosessien mukaan ja pisteytetty koko-
naisvertailun helpottamiseksi. Suurempi pistemaara hintataulukossa tarkoittaa
edullisempaa hintaa ja nain ollen parempaa kokonaispistemaaraa. Neljassa
vertailussa mukana olleessa yrityksessa kaksi ovat hyvin tasahintaisia keske-
naan seka naiden lisaksi yksi selkeasti kallein ja yksi halvin vaihtoehto. Taulu-
kossa 2 palveluntarjoajia on vertailtu eri tavoin ja niille on annettu pisteet. Suu-
rempi pistemaara on taas parempi arviointi. Taulukossa 3 on naiden kahden
ensin mainitun taulukon koontipisteet. Hinnoista, palveluista ja palveluntarjo-
ajien yleisilmeesta kootut pisteet on viimeisessa taulukossa koottu hinnan ja
palvelun vertailemiseksi keskenaan. Koontipisteet ovat viela jaoteltu eri va-

reilla paremmuusjarjestyksen visualisoimiseksi.

Pisteytettava asiakokonaisuus Max. Yritys1 Yritys2 Yritys3 VYritys4
Hinta - saapuvan kasittely 5 5 1,5 4,5 2,5
Hinta - |lahtevan kasittely 21 19,5 21 16 11
Hinta — varastointi 8 8 7,5 7 6,5
Hinta — kuljetukset 2 1 0 0,5 0
Hinta — tuntityo 3 3 1,5 2 2,5
Hinta — pakkausmateriaalit 2 0 0 0 0
Hinta — projektikustannukset 6 6 2 2,5 1
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Hinta - muut veloitukset |

3

3

3|

3

1]

Hinta yhteensa

50

Taulukko 1. palveluntarjoajien hintapisteytystaulukko

45,5

36,5

35,5

24,5

Max. Yritys1 Yritys2 Yritys3 Yritys4

Varastotila - paakaupunkiseutu (nykyisten nou-

toasiakkaiden palvelu - mika arvo tai riski mene-

tyksesta?) 5 4 4,5 0 4
Varastotila - varaston siirto toiseen paikkaan ve-

loituksetta palvelutarjoajan ehdotuksesta 2 2 0,5 2 2
Varastotila - noutoasiakkaiden palvelutila 1 1 1 1 0
Asiakaspalvelu - aukioloaika pidempi kuin 7-16

ja/tai viikonloppuisin 3 1 2,5 1 1
Asiakaspalvelu — lapimenoaika: miten nopeasti

asiakas voi tulla noutamaan tilaamansa tavarat 2 2 1,5 0,5 0
Asiakaspalvelu - mihin mennessa tulleet tilauk-

set lahtevat saman pdivan aikana 3 2 2 0,5 2
Asiakaspalvelu - kuljetuksen seurattavuus,

Unifaun 3 3 3 0,5 3
Logistiikka - nostaako varastojarjestelma jalkitoi-

mitukset automaattisesti kerattavaksi, kun tulee

lisda saldoa 3 3 0 1 3
Logistiikka - palveluntarjoaja hallinnoi suurem-

pia konttitilauksia ja onko erillisveloitettava tyo 3 3 3 3 3
Tietojarjestelmat - raportoinnin kattavuus ja

saatavuus 2 2 2 2 2
Lisdapalvelut - Pystyyko palveluntarjoaja jarjesta-

maan tarvittaessa resursseja ja tuotantotilaa li-

sapalveluille 3 3 3 3 3
Lisdpalvelut - Palveluntarjoajan tulee pystya vas-

taanottamaan tilauksia myyntituotteista, jotka

koostuvat useammasta varastotuotteesta 4 4 3 3 4
Siirtoprojekti - projektisuunnitelma 3 0 3 0 0
Yleista - Kaytetaan tilaajan logolla varustettua

teippia pakkaamisessa. Asiakaslahete on tilaajan

nimell3, tiedoilla ja logolla. 2 2 1,5 2 1,5
Sopimus - kaikki maaritellyt sopimukselliset asiat 4 3,5 3 2 2
Tapaaminen - yleisfiilis tapaamisesta (henkil6t,

tilat, lapikaydyt asiat jne.) 7 5,5 7 5 4
Muut 100 77,5 67 55 53

Taulukko 2. palveluntarjoajien vertailun pisteytystaulukko
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Max. Yritys1 Yritys2 Yritys3 VYritys4

Muut yhteensa 50 41 40,5 26,5 34,5
Hinta yhteensa 50 45,5 36,5 35,5 24,5
Kaikki yhteensa 100 86,5 77 62 59

Taulukko 3. palveluntarjoajien vertailun koontipisteytystaulukko

10 MYYMALAKYSELY

Teimme kyselytutkimuksen noutoasiakkaille tutkimuksen tueksi. Myymalaky-
selylla pyrimme saamaan vastauksia muun muassa seuraaviin kysymyeksiin.
Minkalainen merkitys varastolla on? Riittaisiko, etta FSM:lIa olisi myymala ja
paavarasto olisi muualla? Minkalainen aukioloaika asiakkaan nakokulmasta

myymalalla ja varastolla pitaisi olla?

Kysymys Keskiarvo Mediaani
1. Aamun aukioloaika 07 - 08.00 fh 419 4
2. lltapaivan aukioloaika 16 - 17.00 = 3,67 4
3. Verkkokaupan tilauksieni noutopiste b 3,29 3
4. Tavaran noutopiste yleensa @ 443 5
5. Teknine ja/tai kaupallinen tuki myymaldkaynnin yhteydessa 448 5
6. Myymalakaynnin yhteydessa teen "herdte"ostoksia/lisatilauksia ¥ 314 3
7. Valmiin tilauksen yhteydessa lisatilaukset i 433 4
8. Omalle asiakkaalle tuote-esittelyt @ 3,52 4
9. "kaupankaynti" paikan paalla (tinkiminen/hinnoittelu) =h 3,57 4
10. Uusiin tuotteisiin tutustuminen 2 4,10 4
11. Rahtikulujen sadstd noutamalla tuotteet itse 2 4,00 4

Kuva 8. myymalakysely

Kuvassa nakyy myymalatutkimuksen tuloksia. Vihrealla nuolella varustetut nu-
merot ovat keskiarvoa korkeammalla ja koettu tarkeimmiksi. Keltaisella ylos tai
alaspain osoittavalla nuolella on merkitty vastaukset, jotka ovat koettu kohta-
laisen tarkeaksi asiaksi ja punaisella nuolella varustettuja asioita ei puolestaan
koettu kovinkaan tarkeaksi asiaksi. Myymalakyselylla kavi ilmi muun muassa
se, etta myymala on tarkea osa yrityksen palvelua. Jos yrityksella ei olisi myy-
malaa, voisi se vaikuttaa negatiivisesti myyntiin ja yritysbrandiin.

Myymalakyselyssa oli myds sanallisia kysymyksia. Eras asiakas vastasi myy-
malakyselyn sanalliseen kysymykseen nain: "Jos ostan netista, voin ostaa
muualtakin.” Myymala on samalla esittelytila, jossa tuotteet ovat esilla. Tama
lisaa tuotetuntemusta seka lisaa myymalan viihtyisyytta. Eras toinen asiakas

vastasi sanalliseen kysymykseen seuraavalla tavalla: "Tuotetietojen saanti on



tarkeaa ja pienentaa kustannuksiamme.” Tuotetietoja pyritaan jakamaan tekni-

sen myynnin avulla seka tuotteiden esillepanolla. Myymalakysely ei kuiten-

kaan ollut tarpeeksi kattava tai siita ei saatu sellaisia vastauksia, etta se olisi

vaikuttanut varaston ulkoistamisen vertailuun.

11 ULKOISTUSPROSESSI

FSM Oy:n yrityksen johto oli huomannut epakohtia toiminnassaan. Epakohtia

olivat monivarasto, kustannustehottomuus ja varastojen fyysisien tilojen rajoit-

teisuus. Yritys paatti aloittaa projektin, jonka tavoitteena oli pureutua epakoh-

tiin ja saada yritykselle kustannustehokas logistiikka.

Projektin aloittaminen

Strategia ja esiselvitys
* Nykytilanteen
kuvaaminen

¢ Ulkoistamisen syiden
selvittdminen

Ulkoistettavan kohteen
maarittely

Nykyisen
kustannustason ja
laadun selvittaminen

Kilpailutuksen
valmisteleminen

Tarjouksien
vastaanottaminen ja
tarkastelu

* Hintojen ja vaatimusten
pisteytys

Palveluntarjoajien
tapaaminen ja
varastovierailu

Palveluntarjoajien
kysymykset

* kysymyksien koonti ja
vastaukset

Tarjouspyynto
palveluntarjoajalle

Tiedon saanti
palveluntarjoajalta

Kuva 9. prosessin eteneminen

Riskianalyysi
SWOT

Palveluntarjoajien
vertailu

 Hintavertailu
* Vaatimusten
pistetytysten vertailu

Tulosten analysointi ja
paatos jatkosta

Sopimusneuvottelut

Due diligence

siirtoprojekti

jarjestelmaintegraatio

Sopimus

Aloitimme projektin esiselvityksella ja strategian luomisella projektin jatka-

miseksi. Jotta osaisimme vertailla omaa varastoa ulkoistettuihin varastoihin,

tuli meidan tehda selvitys oman varaston toiminnasta. Laskimme oman varas-

tojemme osalta olemassa olevat nykyiset kustannukset. Sen lisaksi laskimme

uuden tulevan varaston kustannukset siina tapauksessa, mikali pitaisimme va-

rastotoiminnan edelleen itsellamme. Laskimme myds investointikustannuksia,

mikali yrityksen varasto muuttaisi uusiin tiloihin ja jonka hallinta olisi omalla
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henkildstolla. Investointikustannusten selvittamiseksi jouduin selvittamaan va-
raston fasiliteetin kustannuksia seka varastohallintajarjestelman hankinnan
kustannuksia ja sen integroimiskustannuksia olemassa olevaan toiminnanoh-
jausjarjestelmaan. Erillinen varastonhallintajarjestelma tulisi olemaan valtta-
maton, mikali kaikki varastomme muuttaisivat samoihin tiloihin sen takia, etta
tapahtumamaara kasvaisi niin suureksi nykyiseen tasoon verraten. Kustan-
nusten lisaksi meilla tulisi olla myos selva kasitys oman varastotoiminnan tuot-

tamasta laadusta.

Opinnaytetyossa selvitettiin myos varastoautomaatin mahdollisuutta seka kus-
tannuksia. Varastoautomaatti olisi tuonut helpotusta varastotilojen pienuuteen
ja tehokkuuteen. Taman projektin ohessa selvitettiin myds mahdollisuutta tulli-
varastointiin satamassa yhden yhteistydkumppaniyrityksen kanssa. Tama olisi
my0s osaltaan helpottanut varaston tilantarvetta ja myos varastotilan skaa-
lautuvuutta. Yhden varaston lisays satamaan tuntui kuitenkin enemman han-

kaloittavan tehokkuutta, joten otimme tdman pois vertailusta.

Opinnaytetyossa tehtiin myymalakyselytutkimusta elokuun ajan. Myymalaky-
selylla pyrimme osaltaan saamaan lisatietoa siita, kuinka tarkeana varaston si-
jaintia pidetaan ja minkalainen arvo myymalan teknisen myynnin lasnaololla
on. Myymalakyselylla pyrimme selvittdmaan myds sita, miten yrityksen palve-

lutasoon vaikuttaisi se, etta varastoa muuttaisi myymalan ohesta kauemmaksi.

Oman varaston kustannuksien ja laaduntarkkailun jalkeen jatkoimme projektia
tarjouspyynnon lahettamiseksi palveluntarjoaijille. Teimme tarjouspyyntoasia-
kirjat kaikkine liitteineen kohtuullisen suureksi kokonaisuudeksi. Pyrimme tar-
jouspyyntokokonaisuudella siihen, etta palveluntarjoajia voisi verrata jarjestel-
mallisesti keskenaan. Liitimme tarjouspyyntdasiakirjaan yritysesittelyn, varas-
tojen tapahtumamaarat, vaatimusluettelon ja hintalomakkeen.

Kavimme tarjouspyyntokokonaisuuden lapi yhdessa yhden palveluntarjoajan
kanssa. Lapikaynnin tarkoitus oli selvittaa, etta onko asiakirjoissa jotain muo-
kattavaa tai mahdollisesti jotain puutteita ja lisattavaa. Lapikaynnin aikana
saimme lisatietoa ja teimme muutamia muutoksia muun muassa vaatimusluet-
teloon. Taman jalkeen lahetimme tarjouspyynndt seitsemalle palveluntarjo-

ajalle.
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Palveluntarjoajilta tuli runsaasti kysymyksia littyen muun muassa varastoita-
viin tuotteisiin, tarjouspyynnon sisaltoon ja odotettuun yhteydenpitotasoon.
Vastasimme palveluntarjoaijilta tulleisiin kysymyksiin seka lahetimme kootusti
kaikki kysymykset vastauksineen kaikille palveluntarjoajille. Halusimme, etta
kaikilla palveluntarjoajilla olisi yhtalainen tietamys hankinnan alla olevasta pal-

velusta seka muista aiheeseen liittyvista asioista.

Tarjouspyynndn lahettamien jalkeen loimme pisteytystaulukon palveluntarjo-
ajien ja tarjouspyyntojen vastauksien vertailemiseksi muun muassa vaatimus-
luettelon pohjalta. Laitoimme pisteytystaulukkoon asioita, joiden avulla voi-
simme systemaattisesti vertailla palveluntarjoajia. Lisasimme pisteytystauluk-
koon my®0s hinnat, jotta paasisimme vertailemaan seka palveluntarjoajien hin-

toja keskenaan, mutta myoés palvelun ja hinnan valista suhdetta.

Kavimme usealla palveluntarjoajalla varastovierailuilla, joiden yhteydessa ka-
vimme lapi tarjouspyyntoon liittyvia asioita. Muun muassa vaatimusluettelo oli
aihe, josta usealla palveluntarjoajalta oli kysyttavaa ja keskusteltavaa ennen
tarjouksen jattamista. Varastovierailut ja palaverit olivat valaisevia ja toivat

hyodyllista lisatietoa palveluntarjoajista.

Saimme lopulta tarjoukset palveluntarjoajilta, kun heilla oli tarpeeksi tietoa ul-
koistettavasta kohteesta. Kavimme tarjoukset tarkasti lapi ja taytimme pistey-
tystaulukot palvelun ja hintojen osalta. Pisteytystaulukosta selvisi kaksi pa-
rasta ehdokasta, joiden osalta teimme SWOT-riskienhallinta-analyysin.
Teimme SWOT-analyysin myés oman varaston toiminnasta, joka oli yksi vaih-
toehto palveluntarjoajien ohella. Vertailimme omaa varastoa ja palveluntarjo-
ajia kustannusten riskien ja mahdollisuuksien seka pisteytyksien avulla. Naita
kolmea SWOT-analyysia vertaillessa saimme selkean kasityksen siita, millai-
sia riskeja ja haasteita on vastassa kussakin vaihtoehdossa. Lisaksi analyy-
seista kavi ilmi kunkin vaihtoehdon mahdollisuudet. Yleisesti voisin mainita
muutamia riskeja, jotka todettiin yrityksen puolelta ajankohtaisiksi.

- kontrollin menetys

- palvelutason heikentyminen

- negatiivinen vaikutus yrityksen tyontekijoihin tai yrityksen imagoon

- prosessien pilkkoutuminen = byrokratia ja jopa tehottomuus

- luottamuksellisten tietojen vuotaminen

- palveluntarjoajan tulostappio = vaikutus palveluun tai kustannuksiin
- epaonnistuneen ulkoistuksen vaikutukset
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- palveluntarjoajan joustamattomuus liiketoiminnan muuttuviin tarpeisiin
- riskit sopimusasioissa

Riskien vahentamiseksi on asetettava aivan erityista huomiota sopimusvai-
heeseen. Sopimuksen laatimiseksi on oltava tarvittavat tiedot ja taidot seka oi-
keaa johtamista. Sopimus on asiakirja, joka molempien tulee allekirjoittaa en-
nen yhteistyon aloittamista. Sopimuksen tarkeys korostuu erityisesti niissa ti-
lanteissa, kun kaikki ei sujukaan suunnitellusti. Sopimukseen voi nojata ristirii-
tatilanteissa ja siihen voi kirjata sanktiolausekkeita esimerkiksi projektin myo-
hastymisista tai palvelun laatuun liittyvista asioista. Sopimukseen on hyva kir-
jata muun muassa lauseke palveluntarjoajan mahdollisesti kayttamista ali-
hankkijoista. Palveluntarjoajan tulee olla vastuussa alihankkijoistaan. Palvelun
ostajalla kannattaa kuitenkin olla mahdollisuus auttaa hatatilanteessa, esimer-

kiksi rahoittamalla ylitdita tai resursseja.

Teimme koonnin ja esitelman ohjausryhmalle keratysta aineistosta ja paatel-
mista seka omasta ehdotuksestamme jatkon suhteen. Ohjausryhman palave-
rin tavoitteena oli tuottaa analysoitu paatos siita, jatkaisimmeko projektia
oman varaston osalta vai jatkaisimmeko projektia varaston ulkoistamiseksi.
Ohjausryhmassa kaytiin lavitse myymalatutkimukset, oman ja ulkoisen varas-
ton kustannukset, SWOT-riskianalyysit seka oman ja ulkoisen varaston palve-

lun laadut seka muita asioita.

Toimeksiantajayrityksen projekti jatkuu taman opinnaytetyon paatyttya oman
varaston kehitysprojektina tai varastotoimintojen ulkoistamisprojektina. Jos
projekti jatkuu ulkoistamisprojektina, tulee toimeksiantajayrityksen jatkaa neu-
votteluja kahden eniten pisteitd saaneen palveluntarjoajan kanssa. Naille kah-
delle palveluntarjoajalle annetaan mahdollisuus hankinnan alla olevan koh-
teen tarkastamiselle, eli due diligancelle. Valitun palveluntarjoajan kanssa laa-
ditaan palvelu- ja yhteistydsopimukset. Palveluntarjoajan varastohallintajarjes-
telman ja FSM:n toiminnanohjausjarjestelman valiin tuotetaan integraatio. Jar-
jestelmaintegraatioiden toimivuuden testaamisen jalkeen hoidetaan varaston
siirtoprojekti ja siirrytaan palvelun tuottamisvaiheeseen. Kun palvelu toimii ha-
lutulla tasolla, voidaan nykyisista varastoista luopua. Tahan opinnaytetydhon

ei voitu laittaa esille yrityksen paatoksia jatkosta.



32

12 JOHTOPAATOKSET

Opinnaytetyo saavutti tavoitteensa tuottamalla onnistuneesti tarkeaa tietoa yri-
tyksen paatoksenteon tueksi. Opinnaytetyon tutkimuksen lopputuotoksena oli
esitys logistiikan ohjausryhmalle. Tutkimuksen lopputulosten perusteella
FSM:lIa olisi syyta harkita ulkoistamista yhtena vaihtoehtona. Tahan loppu-
paatelmaan oli useita syita palvelutason nostamisesta kustannussaastaoihin.
Ulkoistetun varaston kanssa saataisiin yritykselle myos toivottu varastotilan
skaalautuvuus. FSM voisi muuttaa uusiin isompiin tiloihin oman varaston
kanssa ja hankkia varastonhallintajarjestelman, mutta silti se ei toisi yrityksen
tarvitsemaa skaalautuvuutta varastotilassa. Varaston ulkoistamisen yhtey-
dessa saatiin mahdollisuus lisata erilaisia palveluita, jotka litimme vaatimuk-

sina tarjouspyyntdasiakirjoihin.

Tama projekti auttoi FSM:8a saamaan varastotoiminnot kustannustehokkaam-
maksi seka laadullisesti paremmaksi. Palvelun tuottamisessa tulee aina muis-
taa asiakaslahtoisyys seka paatdksen myotavaikutukset. Tassa projektissa on
otettu huomioon asiakaslahtdisyys seka pyritty sen kannalta visioimaan loppu-
tuloksen myos asiakkaan nakokulmasta. FSM on tukkuliike, jolle asiakkaan
palvelu on tarkeassa roolissa, josta tuleekin yksi FSM motoista: "parhaalla pal-
velulla”. Nain ollen palvelut asiakkaan suuntaan tulee olla paranevia projektin

jatkon vaihtoehdosta huolimatta.

13 POHDINTA

Projekti oli todella antoisa ja ammatillisesti kasvattava. Lisaksi projektista saa-
tiin hyva ja analysoitu tuotos, jonka perusteella yrityksen oli helpompi tehda
paatoksia tulevaisuuden suhteen. Aluksi oli tarkoitus tiedon hankinnassa kayt-
taa kyselylomaketta. Tama kuitenkin hylattiin, koska kyselylomakkeella ei olisi
saatu tarvittavaa ja luotettavaa informaatiota yrityksista. Kyselylomakkeen ky-
symykset haluttiin esittda osittain kasvokkain, jotta vastauksista saataisiin
enemman irti. Osa kysymyksista siirrettiin tarjouspyyntdasiakirjojen vaatimus-
luetteloon. Paatimme ottaa palveluntarjoajiin erilaisen Iahestymistavan; vaati-
musluettelon lahetettavaksi palveluntarjoajille, jossa kavisivat ilmi kaikki sellai-

set asiat, joita FSM edellyttaa yhteistydkumppaniltaan.
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Kavimme palveluntarjoajien luona varastovierailuilla ja palaverissa, joista
saimme myos paremman vuorovaikutuksen toimeksiantajan ja palveluntarjo-
ajien valille, kuin mita se olisi ollut vain kyselylomakkeella. Haastattelussa
saatiin paljon niin kutsutusti hiljaista tietoa yrityksista, mika ei valttamatta olisi
ilmennyt kyselylomakkeen tai muunlaisen tiedonhaun avulla. Tallaisia tietoja
voivat olla muun muassa varaston tyontekijoiden tai yrityksen paattajien innok-

kuus tai varastoprosessien toimivuus seka yrityksen yleisilme.

Hinta ei ollut myos lopullisessa paatoksessa niin suuressa mittakaavassa kuin
esimerkiksi palvelu ja laatu. FSM halunnee pitaa varaston omissa toiminnois-
saan siitékin huolimatta, ettd sen kustannukset tulisivat olemaan suuremmat
kuin ulkoistuksen hinta. Tassa tapauksessa palvelun laadun toki tulisi olla pa-
rempaa. Ulkoistuksessa on kuitenkin hyotyja ja etuja, jotka kannattaa arvioida
rauhassa. Jos yritys pitaa varastoinnin omissa toiminnoissaan, etuina ovat
mm. mutkaton yhteistyo organisaation sisalla seka yhtenaiset prosessit. Oman
varaston etuna on myos se, etta varastoprosesseihin voi liittdd helposti eri-
laista osaamista. Yrityksen omat prosessit ovat helposti myds muokattavissa.
Ostettu varastointipalvelu perustuu pitkasti siihen, etta varastoprosessit on
hiottu hyvinkin tehokkaaksi eika sinne valttamatta mahdu muuttujia.

Balance Score Card mittariston nakokulmasta yritys joutuu tasapainoilemaan
omistajien ja henkiloston seka oman kustannustehokkuuden ja asiakastyyty-
vaisyyden valilla. Ulkoistuksen nakodkulmasta, varsinkin yrityksen joutuessa ir-
tisanomaan tyontekijoita, yritys joutuu tasapainoilemaan taman suorituskyky-
mittariston kanssa. Ulkoistamisen osalta tulee lisaksi myds tasapainoilla oman
osaamisen ja ulkoistamisen valilla. On tarkea muistaa, etta ei ulkoistaisi mi-

taan ydinosaamisaluetta.

Tarjouspyynndsta tehtiin aika raskas kokonaisuus. Luulen, etta tarjouspyyn-
non koosta ja vaivasta johtuen osa jatti vastaamatta tarjouspyyntéon. Toi-
saalta laajan tarjouspyynnon avulla saimme helposti selville parhaat palvelun-
tarjoajat. Tarjouspyynndssa oli myos monta sopimuksellista asiaa, jotka tule-
vat helpottamaan mahdollisia sopimusneuvotteluja. Vasta tarjousprosessin jal-
keen meilla oli selva nakemys palveluntarjoajan hinnoista, palveluista ja laa-
duista. Tarjousprosessin jalkeen meidan oli helpompaa vertailla oman ja ul-

koistetun varaston hintoja, palvelua ja laatua keskenaan.
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Kun yrityksissa tehdaan taman kaltaisia projekteja, kannattaa lukea yhteistoi-
mintalaki tarkasti 1api. Tama sen takia, etta yritys olisi kohtuullinen tydntekijoi-
den kanssa ja etta toimittaisiin lakien ja asetusten mukaisesti. Yhteistoiminta-
laki (laki yhteistoiminnasta yrityksissa 2007) kasittelee luvussa 6 ja pykalissa
32, 33 ja 34 yhteistoimintaneuvotteluja, mikali yrityksessa on tehtava paatok-
sia, jotka vaikuttavat henkildstomaaraan vahentavasti. Yhteistoimintalaki ei
anna yritykselle mahdollisuutta tehda henkiléstomaaraan negatiivisesti vaikut-

tavia paatoksia, mikali yhteistoimintaneuvotteluja ei ole aloitettu.

Ennen lopullista paatdsta tarkastelimme taman tutkimuksen validiteettia seka
reliabiliteettia. Totesimme tutkimuksen validiteetista, etta mittaus- ja tutkimus-
menetelmat mittaavat hyvin mitattavan asian ominaisuuksia. Mittausprosessin
reliabiliteetti tarkoittaa sovitun mukaista mittauksen toteutusta ja mittauksen
luotettavuutta. Tutkimuksen validiteettia ja reliabiliteettia paransi osaltaan se,
etta pyrimme saamaan kysymyksista ja tarjouspyynndsta sellaisia, etta ne voi-
daan yha uudelleen lahettdd mahdollisille uusille palveluntarjoajille. Pyrimme
kysymysten asettelussa myos siihen, etta palveluntarjoajia voisi systemaatti-
sesti vertailla keskenaan. Kysymykset vastasivat toimeksiantajan tarpeisiin,
mutta kysymykset toisaalta myds perustuivat palveluntarjoajien palveluntarjon-
taan. Pidan tutkimustulosta luotettavana, koska suuri osa tuloksista perustuu
valideihin ja virallisiin tarjouspyyntoasiakirjoihin ja kirjallisiin numeerisiin hintoi-
hin.
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