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OSTOT TUKEVAT KASVUA

Tieda mita tarvitset tulevaisuudessa

”Ostamisessa on tarkedd tunnistaa asiakkaiden tulevat tarpeet. Heille
ja heita varten ostot tehdaan. Historialla on merkitysta mutta kasvu
on tulevaisuutta. Ei ole hapea todeta, ettd on tullut ostettua “sielta
mista aina ennenkin”. Tai tutulta. Ne ovat yleensa hyvia vaihtoehto-
ja tulevaisuudessakin. Joskus on aika kilpailuttaa ostot. Se tyo alkaa

asiakkaan tarpeiden tunnistamisesta.

Ostamisen tulos mitataan siind, miten onnistut ostamaan laadukkaasti

sita mita asiakas tarvitsee ja kilpailukykyiseen hintaan. Kun onnistut,
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kasvun ja tuloksen tekeminen on helpompaa kuin koskaan ennen
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Kartoita tuote- ja palveluvaihtoehdot

”Vain harvoin on niin, etta ei ole vaihtoehtoja. Myyja joka tietad
olevansa ainoa vaihtoehto, ei myy sinulle halvalla. Kun tiedat mita

asiakkaasi tarvitsevat, vaihtoehdotkin 16ytyvat. Etsimalla.”

Tutustu tarjoajiin, heidan palvelu-
haluunsa ja kykyynsa vastata kasvu-
unne

“Myvyntityossa korostetaan luottamuksen merkitystda. Ostamisessakin
se on tarkeaa. Ei pida ostaa sielta mihin ei voi luottaa. Paitsi pakon

edessa. Mutta silloinkin vain niin vahan kuin on valttamatonta. Eika
pida luoda epaluottamusta, koska se maksaa rahaa ja kuluttaa kump-

panuutta. Sind tiedat kokemuksesta, miltd tuntuu toimia sellaisen os-

tajan kanssa, jota joutuu epailemaan. Sellainen ostaja ei kannata olla.

Luottamus syntyy ithmisten vélille. Sithen voi itse vaikuttaa.
Kohtaamisia se edellyttda. Olet loytanyt hyvan kumppaniehdokkaan,
kun tiedat etta tuotteet ovat hyvia ja vakuutut sen kilpailukyvysta ja

palveluhalusta. Mutta ala sovi viela mistdaan. Ota se kisaan mukaan.”

Asiakaskokemus:

”Olemme erinomaisia myymadan ja asentamaan energiajarjestelmia. Tiedamme,
miten asiakas saadaan tyytyvaiseksi. Siksi olemme vuosien ajan kasvaneet
kiitettavasti. Saavutimme volyymit, jotka mahdollistavat onnistumisen ostoissa.
Halusimme oppia hyodyntamédan volyymit. Seesam Hankintapalvelut valmensi
meita ostamaan paremmin, edullisemmin ja luotettavammin. Onnistuneet ostot

tukevat kannattavaa kasvua, joka jatkuu vahvana.”

Veaa TYlal

Lampopartio Oy




Viestita kilpailua
. Jja kasvun kumppanuutta
] pp \ | /

”Kilpailu on paikka, jossa kilpailijat pistavat parastaan. Monesti D e
ajatellaan, etta kaupallinen kilpailu on kilpailua hinnasta. Sitd sen

ehdottomasti pitad olla mutta kilpailussa on kysymys myos monista — —_—
muista asioista. Sina olet ostaja. Olet kilpailun johtaja. Sina paatat

saannoista ja mistd asioista kaikesta kilpaillaan. Paata viisaasti! Ja / \
kerro se heille. Kasvat enemman, kun tuleva kumppanisi tukee

kasvua omalla kilpailukyvylldaan.”

Kilpailuta ja vertaile

& neuvottele ja vertaile

”Yhden osallistujan kilpailu on naytelma. Tarvitset kilpailun, jonka
osallistujat haluavat voittaa. Paapalkintona on kasvava kumppanuus.
Kilpailu ei ole kilpailu, ellei sdannot ole samat kaikille. Siksi kann-
attaa kilpailuttaa kirjallisesti. Neuvottelussa kannattaa olla rohkea

uusille avauksille. Muista verrata vaihtoehtoja kirjaamalla asioita
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Esa Mutanen

Hankintajuridiikka, hankintavalmennukset,
hankintapalvelut
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