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Myyji, puhutko kraljicia?

Moni myyji on varmasti havainnut, etti hankintatoimen edustajilla on tietty systemaattinen
tapa tarkastella hankintoja. Misti tarkemmin on kyse?

Hankintatoimen edustajat arvioivat usein hankintoja sen mukaan, millainen strateginen merkitys
hankinnalla on yritykselle ja toisaalta millaisen riskin se muodostaa. Niin sanottu Kraljicin matriisi
on oiva tydkalu arvioinnin tueksi ja sitd hyddynnetddn yleisesti hankintatoimen
koulutuksissa. Matriisi muodostuu nelikentdstd, jonka pystyakseli kuvaa oston strategista merkitysté
ja vaaka-akseli koettua riskié.

Jos myyjé ei ole tietoinen hankintatoimen ndkokulmista, hén saattaa yliarvioida oman tuotteensa tai
palvelunsa painoarvon asiakasyritykselle. Myyjdn on hyvé sisdistdd, ettd hdnen tuotteensa tai
palvelunsa ovat eri asiakasyrityksissé eri asemassa ja ettd ostajien suhtautuminen myyjéén ja hénen
edustamaansa tuotteeseen vaihtelee sen mukaisesti. Toisin sanoen, jos tuotteen strateginen merkitys
on ostajalle vdhdinen, myyjdn on hyva ohjata resurssinsa toisaalle.

Sen sijaan, ettd myyntid segmentoidaan vaikkapa yrityskoon, alueen tai muun yleisemman kriteerin
perusteella, on hyvi miettid oman tuotteensa strategista asemaa asiakasyrityksen ndkokulmasta. Mille
asiakasyrityksille tuote on strategisesti tarked ja riski hankinnan epdonnistumisesta on suuri?

Tekemissamme tutkimuksessa tarkastelimme yritysten vilistd kaupankdyntid ja ostajien toiveita
myynnin suhteen. Tutkimuksesta kévi ilmi, ettd myyjan kannattaa puhua samaa kieltd hankintatoimen

kanssa ja tarkastella omaa tuotettaan ostajan nikokulmasta ja vaikkapa kyseisen matriisin avulla.
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