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Sote-yrittdja menestyy panostamalla
markkinointiin ja suunnitelmallisuuteen

ote-ala on monella ta-
valla muutoksen keskel-
la. Julkisuudessa kayty
keskustelu suurten toi-
mijoiden ongelmista ja
viivastynyt sote-uudistus aiheuttavat
monenlaista epavarmuutta toimijoil-
le. Menestyksen avaimet eivat kuiten-
kaan muutu, vaikka toimintaymparisto
muuttuisi. Jos sote-yrittaja haluaa me-
nestya ja kasvattaa yritysta, kannattaa
kehittad markkinointiosaamista seka
strategista suunnitelmallisuutta.
SeAMK selvitti etelapohjalaisten so-
te-alan yritysten lilkketoimintaosaa-
mista kyselyn avulla. Kyselyyn vasta-
si 47 sosiaali- ja terveysalan yrittajaa
alueelta. Tulokset osoittavat, ettd yri-
tykset osaavat kayttada asiakastietoa
tuotteiden ja palveluiden kehittami-
sessd, mutta selvasti heikommalla ta-

solla on muu markkinointiosaaminen,
kuten asiakkaiden segmentointi, kil-
pailija-analyysin hyddyntdminen tai
markkinointiviestinnan suunnittelu. On
kuitenkin huomattavaa, etta etelapoh-
jalaisista yrityksista parhaiten menes-
tyvat ne, joilla markkinointiosaaminen
on korkealla tasolla.

Sote-alan yritykset haluavat
kasvaa

Kyselyyn vastanneista sote-alan yri-
tyksista jopa 70 % asetti tavoitteek-
seen kasvun. Kasvua haettiin uusista
asiakkaista seka nykyisten palveluiden
ja asiakassuhteiden kehittamisesta.
Kasvu vaatii yritykseltda menestymis-
ta. Kyselyn tulokset osoittavat, etta
menestymiseen vaikuttaa sote-alan
yrityksilla erityisesti se, kuinka hyvin
ne suunnittelevat strategiansa ja kuin-

ka paljon erilaista informaatiota kay-
tetddn oman toiminnan arvioinnissa.
Strategian suunnittelu vaatii pitkan ai-
kavalin mahdollisuuksien analysointia,
omien resurssien hyddyntamista, kil-
pailijoiden ja markkinoiden ymmarta-
mistd ja selkeada visiota. Taman lisaksi
yrityksen on arvioitava omaa toimin-
taansa ja kerattava sita varten tarvitta-
vaa tietoa. Tietoa tarvitaan esimerkik-
si prosessien toimivuudesta, palvelun
laadusta, asiakkaiden tyytyvaisyydes-
ta ja yrityksen maineesta. Muuttuvas-
sa tilanteessa menestyksen avaimet
ovat kuitenkin aina yrityksen omassa
kadessa.
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