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Sosiaali- ja terveysalan palveluntuottajille voi tuntua hankalalle markkinoida omia palvelujaan. Parhaillaan
tilanne on kuitenkin se, ettd palvelu auttaa asiakasta ja ratkaisee hanen ongelmansa. Kun kerrotaan kuinka

pystyy tarvitsevaa auttamaan, ei markkinointikaan tunnu tuputtamiselle.

Mista tietaa, mika ongelma vaatii ratkaisua?

Avaimena on seka oman palvelun etté asiakaskunnan hyva tuntemus. Asiakastietoa voi keratéa esimerkiksi
keskustelemalla, kyselylla, kerddmalla kokemuksia tai vaikka asiakasraadin avulla. Lahteitd on monenlaisia,
mutta avaimena aina on niiden jarjestelmallinen ja tietoinen seuraaminen. Seingjoen ammattikorkeakoulun
toteuttamassa Pk-yritykset SOTE-polulla kasvuun —hankkeessa on kehitetty tydkaluja alan palveluntuottajien

avuksi. Markkinaorientaatio-tyokalu opastaa vaiheittain asiakastiedon kerdamisesta sen hyédyntamiseen.

Useat tutkimukset nayttavat, ettd parhaiten menestyvat ne yritykset, jotka tuntevat asiakkaidensa tarpeet ja
osaavat kayttaa tata tietoa tuotteiden ja palveluiden kehittdmisessa (Kirca, Jayachandran & Bearden, 2005;
Wood, Bhuian & Kiecker 2000). Se vaikuttaa my0s siihen, kuinka hyvin yritys osaa innovoida. Tama on
osoitettu myds eteldpohjalaisten sotealan pk-yritysten osalta (Joensuu-Salo ym. 2019). Vaikka asiakastiedon
keraamisen tarkeys on monessa yrityksessa tunnistettu, on EU:n tietosuoja-asetus aiheuttanut epavarmuutta
useissa organisaatioissa. Sote-yrityksiltd vaaditaan tiettyja kirjauksia, mutta muutoin helposti pelataan
asiakastiedon keraamista ja rekisterin yllapitamista. Lyhyesti sanottuna palveluntuottaja voi tehda valmiin
pohjan, jossa pyytaa lupaa henkiltietojen kasittelyyn. Samassa yhteydessa tulee kertoa mihin tarkoitukseen
niita kaytetdan (esim. suoramarkkinointi). Luvan antaneet henkilt voidaan liittda asiakasrekisteriin.

Kilpailijatieto auttaa loytamaan oman paikan
markkinoilla

Ensimmaisena kannattaa miettid, tunnistaako omat kilpailijansa. Samalla alalla ja saman asiakaskunnan
parissa toimivien kanssa voi myos tehda yhteistyota hyvassa sovussa. Olipa lahtdkohtana kilpailu tai
yhteistyd, on kilpailijan toimintaa kuitenkin hyva tuntea ainakin jossain méarin. Tietoa saadaan eri lahteista.
Esimerkiksi nettisivuilta ja somesta, messuilta, keskusteluista heidan asiakkaidensa ja muiden sidosryhmien

kanssa, lehdist4, tilastoista ja vaikkapa tilinpaatostiedoista.

Kun tietoa on keratty, paastdan mielenkiintoiseen vaiheeseen. Tassa vaiheessa tulee miettid, kuinka oman
yrityksen tai organisaation tuotteet, palvelut, toimintamallit ja imago poikkeavat kilpailijoista. Lisaksi kannattaa

pohtia omia ja kilpailijoiden vahvuuksia ja heikkouksia, sitd mitd heilt voi oppia jne. Kehitetyssa tydkalussa


https://lehti.seamk.fi/yrittajyys-ja-kasvu/parasta-markkinointia-on-asiakkaan-ongelman-ratkaiseminen/
https://lehti.seamk.fi/yrittajyys-ja-kasvu/parasta-markkinointia-on-asiakkaan-ongelman-ratkaiseminen/

opastetaan tarkemmin naiden asioiden pohtimiseen ja hyédyntadmiseen. Kilpailijoista on hyva erottautua,
mutta samalla on hyva tunnistaa, keiden kanssa olisi hyva tehda yhteisty6ta ja siten parantaa omaa
palveluaan.

liman hyodyntamista tietojen keraaminen on
turhaa tyota

Mikali kerattya tietoa ei hyddynnetd, sen kerddmiseen ja kasittelemiseen kaytetty aika on ollut jotakuinkin
turhaa. Asiakastiedon perusteella tulee miettia sitd, kuinka talla hetkella omat palvelut vastaavat kuluttajan
tarpeeseen. Tuleeko tuotetta tai palvelua kehittdad? Enta onko sen hankkiminen ja saavutettavuus sellainen
kuin asiakkaat toivovat? Onko asiakaskunnassa kannattavampia tai vahemman tuottavia palveluja?

Samoin kilpailijatiedon perusteella kannattaa pohtia, onko aiheellista tehdé jotakin muutoksia omassa
toiminnassa. Jaako markkinoille joku ryhma, jota kukaan ei vield palvele? Siina tapauksessa voisi l6ytya
kokonaan uusia markkinoita. Kuten yleensd, toimenpiteille pitd& miettia toteutusvaiheet, aikataulu ja
vastuuhenkil6t, jotta asiat etenisivat.
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