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Julkisen sektorin ostajat ja myyjan
mahdollisuudet

15.12.2020 — Arja Hautala

Oli koronaa tai ei, julkisissa hankintaprosesseissa toimivat ostajat ovat tottuneet pitiméaén
erittdin pitkid turvavilejd myyjiin. Erilaiset sddnnokset rajaavat julkisen kilpailutuksen
piirissd olevia hankintaprosesseja. Myyjédn on kuitenkin mahdollista vaikuttaa ostajan
mielenmaisemaan. Terveydenhuollon toimialaan kohdistuneesta Y AMK-opinnéytetyostéd kiy
ilmi, ettd *Onnistuvan myyjén mikstuurassa’ on sekoitus vaikuttajarooleja ja
vaikuttamiskanavia — liséksi troppi pitdé ottaa oikeaan aikaan.

Myyvien yritysten tulisi 10ytdd asiakkaan ostoprosessista sellaiset kohdat, joissa asiakas
haluaa tai saa luvan kanssa olla vuorovaikutteisessa suhteessa myyvén yrityksen kanssa.
Myyvién yrityksen tulee mukauttaa oma myyntiprosessinsa asiakkaan ostoprosessiin, ja timé
pétee erityisesti tyoskentelyyn julkisen sektorin parissa.

Sekd myyvéa ettd ostavaa osapuolta hyddyttdva yhteistyo ja asiakkaan liiketoimintaa
turvaavat ratkaisut ja oivallukset syntyvit luottamuksellisen suhteen pohjalta. Miten julkisen
sektorin ostajan kanssa voidaan luoda luottamuksellinen suhde, kun ostajat ovat palomuurin
toisella puolen? (Chase & Murtha 2019) Otetaan annos ’Onnistuvan myyjin mikstuuraa’ ja
kdydddn seuraavaksi lépi reseptin kolme keskeistd ainesosaa.

Ole aktiivinen juuri oikeina aikoina

Asiakkaan hankintaprosessi eri vaiheineen ja paédtoksineen etenee juuri kyseisen asiakkaan
ostoprosessin mukaisesti. Siitd syystd asiakas tulee kohdata ostoprosessissaan juuri asiakkaan



kannalta oikeassa pisteessd, juuri asiakkaalle oikeaan aikaan. Tama logiikka haastaa myyvét
yritykset linjaamaan myyntiprosessinsa yks yhteen asiakkaan ostoprosessin kanssa.

Julkisesti kilpailutettavissa hankinnoissa voidaan tunnistaa kolme ajallisesti merkittdvaa
kohtaamispistettd: kohtaamispiste ennen tarjouspyyntdd, kohtaamispiste tarjouspyynnon
ollessa auki sekd kohtaamispiste hankintasopimuskauden aikana. Vaikuttamisen
ndkokulmasta tarkein kohtaamispiste on tarjouspyynnon valmisteluvaihe. Toiseksi tarkein
kohtaamispiste kattaa hankintasopimuksen solmimisen jidlkeisen ajan; mikdli myyva yritys on
tullut valituksi yhteistyokumppaniksi tarjouskilpailussa.

Tunnista erilaiset vaikuttajaroolit

Asiakasorganisaation tekeméén hankintapaitokseen voi suoraan tai epasuorasti vaikuttaa
useita eri asiantuntijoita, eikd vaikuttajarooleja ole julkisissakaan hankintaprosesseissa
vakioitu. Myyjélle voi siten olla yllattdvénkin haasteellista tunnistaa edes merkittdvimpia
vaikuttajarooleja meneillddn olevaan julkiseen hankintaprosessiin liittyen.

Vaikuttajaroolien médra, paitintivalta ja muu toiminta myos vaihtelee organisaatioittain,
miké hankaloittaa myyjan ty6td. Tilanne kuitenkin tarjoaa positiivisen haasteen myyjélle,
silld myyja voi valjastaa kaiken osaamisensa ja kokemuksensa tdysimédrdisesti kayttoon
vaikuttajia ja heiddn toimintaansa kartoittaessaan. Onnistuakseen myyjén tulee tehda
aktiivista selvitystyoti ja luoda vuorovaikutussuhteita eri vaikuttajarooleihin riittdvan laajalti
asiakkaalle ajallisesti soveltuvien kohtaamispisteiden aikana.

Hyodynni ostajan kayttimia vaikuttamiskanavia

Kun myyji on selvittinyt sallitut ajalliset kohtaamispisteet seké vaikuttajaroolit, jéljelle jaa
vield sellaisten vaikuttamiskanavien kartoittaminen, joissa vaikuttajat voi kohdata oikeaan
aikaan. B2B-ostamisen ja myynnin trendit kertovat, ettd internetin seké sosiaalisen median
kéayttd on arkipdivad tiedon etsinnissd, kilpailijoiden vertailemisessa sekd kontaktien
solmimisessa. Mitd jos oletamme, ettd myoOs opinndytetydssd (Kellander 2020) haastatellut
ostajat suosivat trendien mukaisesti digikanavia ja ldhestymme heitd myyjind LinkedInin
yksityisviesteilld, webinaarikutsuilla ja muilla markkinointiautomaation keinoilla?

Pieleen olisi mennyt. Kellanderin (2020) opinnédytetyon mukaan julkisen sektorin ostajat ja
paattdjat kohtasivat myyjid hyvinkin perinteisissd kanavissa, kuten puhelimessa,
sdhkdpostissa ja henkilokohtaisissa tapaamisissa. Yhteistyo julkisen sektorin ostajan kanssa
haastaa myyvin yrityksen olemaan ldsna ja vaikuttamaan juuri niissd kanavissa, joita ostaja
on tottunut kiyttamadn. Myyvien yritysten tulee kuitenkin olla valmiina myds siihen, kun
ostavat organisaatiot ottavat kontaktikanavissa seuraavan digiloikan.

Myyjalli on siis mahdollisuuksia

Julkisen sektorin kilpailutettavat hankinnat ovat tarkoin sdénneltyji ja myyvien
organisaatioiden vaikuttamismahdollisuudet ostajiin ovat rajalliset. Edelld kuvattu
’Onnistuvan myyjian mikstuura’ pitdé sisdlladn ne kolme keskeistd ainesosaa, joiden kautta
myyja voi kuitenkin vaikuttaa julkisiinkin hankintaprosesseihin.



Myyvien yritysten tulee olla ketterid ja valmiina toimimaan uusilla seké vanhoilla tavoilla
asiakkaan ostoprosessin aikana, asiakkaalle sopivilla tavoilla. Pitdka4 siis asiakas keskiOssé ja
kuunnelkaa asiakasta aktiivisesti. Kehittikd4d toimintamallejanne siten, ettd olette 1dsnd juuri
oikeassa vaikuttamiskanavassa ja -pisteessd, juuri oikean vaikuttajan kanssa.
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