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ote-alan eteläpohjalai-
set yrittäjät tiedostavat, 
että palveluiden markki-
nointi on olennaista. Liian 
usein keskustelussa nou-

see kuitenkin esiin ”en tiedä markki-
noinnista oikein mitään” tai ”minulla 
on vain tämä ammatillinen koulutus”. 
Ammatillinen koulutus pitääkin olla,
jätetään ”vain” pois ja nostetaan osaa-
minen esiin. Ei markkinoinnissa vält-
tämättä ole sen kummallisemmasta 
asiasta kyse. 

”Olen vain sote-puolen ammattilainen” 
– Hienoa, kerro se muillekin!

uotantoteollisuus hakee 
kasvua palveluliiketoi-
minnasta. Palvelut ovat 
asiakkaan liiketoimintaa 
tukevia ratkaisuja, jotka 

koostuvat tavaroista, palveluista tai nii-
den yhdistelmistä (Grönroos 2009). 
Myös Etelä-Pohjanmaalla on kiinnos-
tusta: 10 yrityksestä 9 halusi kehittää 
palveluliiketoimintaansa. Tähän tar-
peeseen vastaa SeAMKin ESR-hanke, 
Palveluliiketoiminta ja alustatalous lii-
ketoiminnan uudistajina teollisissa yri-
tyksissä.

Palveluliiketoiminnasta kasvua

Yrityskulttuurin tuettava 
palveluita 
Palveluliiketoiminnan kasvun edel-
lytyksenä on, että yrityskulttuuri tu-
kee palveluita. Siksi hankkeessa yhte-
nä toimenpiteenä ovat palvelukyvyn 
ja -kulttuurin arviointityöpajat, joissa 
yrityksen avainhenkilöt arvioivat mm. 
johtamis- ja kehityskäytäntöjä sekä 
asiakassuhdetta. Arvioinnissa käy-
tetään VTT:n työkalua muokattuna 
pk-yritykselle sopivammaksi. Testattu 
työkalu tuodaan kaikkien eteläpohja-
laisten teollisten yritysten käyttöön.
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Tiedot palveluntarjoajasta 
näkyviin
Asiakkaat vertailevat ostoksia ja nii-
den ominaisuuksia verkossa. Niin teh-
dään hyvin helposti myös sosiaali- ja 
terveyspuolen palveluita etsittäessä.
Palveluntarjoajasta löytyvillä tiedoilla,
maineella ja asiantuntemuksen esiin 
tuomisella on merkitystä. 

Ohjaa asiakasta ostopolulla!
Yritysten on aktivoiduttava myös et-
simään mahdollisia asiakkaita, koh-

taamalla, puhelimitse tai digitaalises-
ti. Potentiaalinen asiakas pitää pystyä 
ohjaamaan eteenpäin ostopolulla. Sii-
nä olennaisessa osassa nykyisin ovat 
sähköiset mediat, nettisivut, ajanvara-
uspalvelut ja verkkokaupat. 

Tule maksuttomiin tilaisuuksiin oppi-
maan lisää sähköisestä markkinoinnis-
ta 27.11. Seinäjoelle ja brändin merki-
tyksestä 11.12. Isoonkyröön. 
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Veljekset Ala-Talkkari Oy:ssa arviointi-
työpaja oli syyskuussa. Toimitusjohtaja 
Antti Ala-Talkkarin mukaan ”Palvelulii-
ketoiminta nähdään selkeästi kasvava-
na liiketoiminta-alueena liittyen omaan 
tuoteportfolioomme ja pyrimme sik-
si kehittämään kyvykkyyttämme tällä 
sektorilla. Hanke palvelee meitä juuri 
tässä tarkoituksessa.”
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