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Myyja, tiedatko, minkalaista lihestymistapaa ostaja toivoo?

Sovelsimme Kraljicin matriisia tutkimuksessamme, jossa kartoitimme mita kanavaa ostaja
toivoo kiytettivin yrityksen vilisessa kaupankaynnissi.

Suomessa ja Belgiassa tehtyjen haastattelujen mukaan ostaja toivoo tapaavansa myyjin kasvokkain
kun kyseessd on ostavan yrityksen kannalta

e strateginen hankinta, jota ilman yritys ei voi tuottaa arvoa omille asiakkailleen ja tuotteen tai
palvelun saatavuusriski on suuri. Esimerkkejd strategisista hankinnoista ovat tuotannossa
tarvittava kriittinen laite tai keskeinen IT-jérjestelma.

e pullonkaulahankinta. Silloin tuotteen tai palvelun arvo yrityksen lopputuotteessa on pieni,
mutta sen puuttuminen aiheuttaa tuotannolle ison riskin. Esimerkki pullonkaulatuotteesta on
humala, jota ilman oluen paneminen ei onnistu.

Ostajalle ei ole tirkedd, miten paljon ja kuinka yksityiskohtaista tietoa tuotteista tai palveluista,
ominaisuuksista tai hinnoista on etukdteen saatavilla, kun hin tekee strategisia ja
pullonkaulahankintoja. Tillaisia hankintoja tekevd ostaja haluaa tavata myyjidn kasvokkain
paistdkseen luomaan yritysten vilille tuotteen saatavuusriskid pienentdvén suhteen. Siksi on
tirkedd, ettd ostaja 10ytdd helposti myyjdn yhteystiedot, saa hdneen suoran kontaktin ja ettd
mahdolliseen yhteydenottolomakkeeseen vastataan nopeasti.

Tieto ostettavien palvelujen tai tuotteiden ominaisuuksista, eroista ja hinnoista sen sijaan on erittiin
tarkedd, kun Kraljicin matriisin luokituksen mukaan hankinta on ei-kriittinen. Silloin kyseesséd on
tuote tai palvelu, joka ei ole yrityksen oman liiketoiminnan kannalta merkittédva ja joka on toisaalta
helppo korvata kilpailijoiden tuotteilla, esimerkiksi toimistotarvikkeet.

Néiden hankintojen kohdalla ostaja myds odottaa, ettd hinen on helppo l0ytdd yrityksen
verkkosivut ja toivoo, ettd verkko-ostaminen ja -maksaminen on automatisoitua ja sujuvaa. Ei-
kriittisissd hankinnoissa myyjdi ei haluta kohdata, ei verkossa eika kasvokkain.

Tutkimuksessamme ostajien toiveet myyjédn toimista hajaantuivat eniten, kun kyse on Kraljicin
matriisin mukaisista volyymihankinnoista. Volyymihankinnat ovat térkeitd ostavan yrityksen
arvon muodostuksen kannalta, mutta niiden saatavuuteen kohdistuva riski on pieni ja niitd on
helppo saada markkinoilta. Esimerkki leipomon volyymituotteesta on jauhot.

Tutkimuksemme mukaan 43 prosenttia ostajista toivoi hankkivansa volyymituotteet digitaalisten
kanavien kautta, mutta silti loput (57 %) toivoi tapaavansa myyjin kasvokkain, ainakin
ensimmaéisessd tapaamisessa, jonka jilkeen tapaamiset voidaan ostajien mielestd siirtdd verkkoon.
Tulokset vaihtelivat hieman toimialoittain.
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