Kustannus Oy Lampila tarjoaa yhteistyotda painotaloille

Kustannus Oy Lampila on
erityisesti teknisten toimialo-
jen asiakaslehtitalo ja vies-
tintdyritys. Monimutkaiset
asiat kerrotaan ymmarretta-
vdsti ja oivaltavasti. Juttuihin
paneudutaan lukijan nako-
kulmasta, markkinoinnin tar-
peita ja journalistista otetta
unohtamatta. Nyt Kustannus

Oy Lampila haluaa kehittda
toimintaansa yhteistydssa
painotalojen kanssa.

irjapainoalan yritykset saavat sdannollisesti luetta-
vakseen Heidelbergin Graphic Report -lehden. Se on
Kustannus Oy Lampilan kdsialaa. Yrittdja Jouko Lam-
pila kirjoittaa myds silloin talloin alan ajankohtaisis-
ta asioista joihinkin graafisen alan ammattilehtiin. Merkittava
osa Tuoteuutiset-lehtien tietotekniikkaa, elektroniikkaa ja muita
aloja kdsittelevistd artikkeleista on samoin Lampilan tuotantoa.

Ennakoidaan asiakkaan tarve

— Kirjapainoala on tilanteessa, jossa painotalojen tdytyy miet-
tid uusia menestymisen keinoja, sanoo yrittdja Jouko Lampila.
— Painaminen on meilld hitaasti suppeneva toimiala, jonka vuo-
tuinen kasvu on pienempi kuin kansantalouden yleinen kas-
vuvauhti. Tastd seuraa ylikapasiteettia, kova hintakilpailu ja
matalat katteet.

— Olen usein miettinyt alan tulevaisuutta ja menestymisen
keinoja. Alalla on joitakin todella hyvin menestyvid yrityk-
sid ja suuri joukko muita. Menestyvissa yrityksissa on paljon
eroavaisuuksia ja niiden vahvuudet ovat eri alueilla. Yhteista
ndyttdisi olevan keskittyminen asiakkaiden tarpeisiin. Niiden
ymmadrtdminen ja ennakoiminen.

— Kaikkein parhaassa tilanteessa palvelun tarjoaja on silloin,
kun hdn osaa ndahdd asiakkaan tarpeen ennakolta, jatkaa Lam-
pila. — Asiakas ei ole vield edes tiedostanut tarvettaan, kun
kumppani nostaa sen esille ja tarjoaa ratkaisua. Silloin ensim-
médinen keskustelunaihe ei ole hinta, eikd kilpailevalla tarjo-
ajalla ole samaa tarjottavaa.

Yhteistyotd painotalojen kanssa

Lampila on toiminut pitkdan graafisen teollisuuden parissa
— alkaen Macintosh-tietokoneiden tuomisesta alalle 1980-lu-
vun loppupuolella ja jatkuen jareampien jarjestelmien kaupalla

1990-luvun alkupuolella. 1990-luvun puolivalin jdlkeen Lampila
on siirtynyt laitekaupasta puhtaasti palveluntarjoajaksi ja sisal-
[6ntuotantoon.

— Painotalon kannattaisi mielestdni tarjota asiakkaalleen
mahdollisimman kattava kokonaisuus, arvioi Lampila. — Kun
asiakas pyytaa painotarjousta valmiista tiedostosta, on kat-
teet jo menetetty. Viisi muutakin painoa saattaa tarjota sa-
maa tyotd ja jokin niistd on aina liian halpa. Jos painotalo sen
sijaan tekee asiakkaalle vaikkapa suunnittelutydtd ja poik-
keuksellisia painotditd, tarjoaa laajaa logistista palvelua tai
toimittaa suuria kokonaisuuksia avaimet kdteen, on tilanne
toinen. Silloin asiakas saa todellista hydtya yhteistydsta ja
molemmat osapuolet voittavat.

— Olen todennut, ettd asiakaslehti on edelleen erittdin hyvin
toimiva viestinndn valine. Itse tarjoan asiakaslehdet asiakkail-
leni yleensd kokonaisuutena, sisdltden painamisen ja postituk-
sen. Miksi ei painotalo voisi tarjota asiakaslehden tekemista
sisdltden koko suunnittelun, toimitustyon ja toteuttamisen?

— Juuri siksi paatin julkaista taman artikkelin ja tarjota
painotaloille yhteisty6td. Painotaloilla on kontaktit moniin
asiakkaisiin ja ndiden joukossa on niitd, jotka tarvitsevat
asiakaslehted, vaikka eivat sitd ehka itse tiedosta. Heille on
mahdollista myyda ajatus lehdestd ja kokonaispalvelusta. Me
voimme hoitaa lehden perussuunnittelun ja toimitustyon — pai-
notalo painaa ja hoitaa jakelun.

Muutama sana asiakaslehdestd

Asiakaslehti kiinnostaa lukijaa. Tutkimusten mukaan lukija viet-
taa asiakaslehden kanssa keskimdarin 25 minuuttia. Juuri mil-
ldan muulla markkinoinnin keinolla — ehkd henkildkohtaista
tapaamista lukuun ottamatta — ei ole mahdollista saada asia-
kasta oman viestinsd vastaanottajaksi niin pitkdksi ajaksi.
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Lietso-aurinkolEmmitin
lammittdd sisdilmaa,
kuivattaa ja tuulattaa
tiysin itsendisesti ja
automaattisesti, iiman
mitiin ulkopuolista
energiaa,

Selkeat kotisivut ovat jokaisen yrityksen kayntikortti. Verkossa pitaa
olla mukana, mutta mieluummin selkeéasti ja vaatimattomammin
kuin sekavasti ja vahan liikaa yrittden.

Asiakaslehdessd viesti voidaan esittdd monipuolisesti ja kiin-
nostavasti: sanoin ja kuvin, halutulla tyylilld ja referenssijuttujen
avulla. Painettu sana on luotettavaa. Rehelliselld, journalistisesti
hyvin toimitetulla jutulla saavutetaan asiakkaan luottamus ja vai-
kutetaan hanen mielipiteeseensd.

Tdndan asiakaslehti ei ole yksin. Sdhkoinen viestintd on
noussut yhd vahvempaan rooliin. Niitd ei kuitenkaan tarvitse
pitaa kilpailijoina, koska molemmat tukevat toisiaan. Asiakas-
lehti opastaa web-sivuille yksityiskohtaisempien tietojen ja
suoran ostomahdollisuuden ddreen. Sahkdpostilla voidaan ak-
tivoida ja sosiaalinen media valjastetaan levittdmaén tietoa ja
keskustelemaan asiasta.

Tarjotaan markkinoinnin kokonaisuus

— Kun olen etsinyt verkosta jotakin, olen lukemattomia kertoja
térmannyt aika suuriinkin yrityksiin, joiden web-sivut ovat ihan
kamalassa kunnossa, huomauttaa Lampila. — Sivusto on vai-

keasti hahmotettava, eikd sitd ole pdivitetty vuosiin tai sitten
toteuttajana on ollut tietokonefriikki, joka on kerdnnyt sivuille
kaikki tuntemansa tehosteet ja “kdkikellot”.

— Tilanne on ihan sama kuin lehden teossa tai esitteen suun-
nittelussa. Jos tuotepdallikko tekee lehden Wordilla, ei tulos
ehkd ole paras mahdollinen. Hyva suunnittelu ja vastaanotta-
jan huomioiminen on kaiken lahtokohta. Sisalto ja esitystapa
ratkaisevat.

— Me voimme toimia painotalon kumppanina ja yhdessa tar-
jota asiakkaalle markkinoinnin kokonaisratkaisun alkaen mark-
kinatutkimuksista ja analyyseistd, jatkuen suunnitteluun ja
toteutukseen sekd pddtyen seurantaan ja jatkotoimenpiteisiin.
Painotuote on vahvassa roolissa ja kokonaisuuden hallinta an-
taa kaikille osapuolille voiton avaimet.

Harjoitus tekee mestarin

Kustannus Oy Lampilan oma web-sivusto osoitteessa www.lam-
pila.fi on esimerkki suhteellisen yksinkertaisesta ja konstaile-
mattomasta sivustosta. Selkeys ja johdonmukaisuus ovat olleet
ohjenuorana sivustoa suunnitellessa. Sieltd voit lukea tarkem-
min yhtion toiminnasta ja tarjonnasta.

— Erds "harjoitusprojektimme” on ollut energia-asioiden
harrastuksestani lahtenyt Lietso-projekti, kertoo Lampila. -
Aurinkoenergian hyddyntdaminen kiinnostaa niin monia, ettd
paatimme tuotteistaa vuosien kokeilun ja kehittdmisen tulok-
set. Web-sivujen lisaksi olemme valjastaneet projektin kdyt-
toon markkinoinnin ja viestinndn tyokaluvalikoimamme aika
laajasti ja saavuttaneet suorastaan yllattavdn paljon nakyvyyt-
ta. Lisdd osoitteessa www.lietso.fi.

— Aivan muutama pdiva sitten sain erityisen miellyttdvén pu-
helun. Suomen Asiakastiedosta ilmoittivat, ettd he ovat luoki-
telleet meiddt Suomen vahvimpien yritysten joukkoon. Viime
vuosi oli monella tavalla hyvin niukka ja
antoi aikaa opiskeluun ja asioiden ke- * * X
hittdmiseen. llmeisesti olemme olleet SUOMEN
lisaksi saastavaisia, koska taseemme on VAH‘"MMAT
kaikesta huolimatta vahvistunut, nau- m
rahtaa Lampila.

Avoin tarjous

Tama on avoin tarjous painotaloille. Ottakaa yhteyttd, niin kes-
kustellaan ja suunnitellaan, miten voisimme yhdessa rakentaa
lisdarvoa ja tehdd asiakassuhteista entista kiintedmpia ja kai-
kille osapuolille kannattavia.

> Paino tarjoaa asiakkaalleen lehden "avaimet kédteen”
* Painotalon laatu- ja osaamismielikuva nousee
» Keskustelu muusta(kin) kuin hinnasta
* Asiakassuhde paranee, kun paino tekee enemman
> Kustannus Oy Lampila hoitaa lehden toimitustyon
* Painolle vaivaton ja huoleton yhteisty6
» Lampila hoitaa yhteydet asiakkaan kanssa
> Asiakas saa laajan kokonaisuuden yhdestéa paikasta
* Asiakas voi keskittyd omaan ydintoimintaansa
» Asiakas menestyy vahvan markkinoinnin avulla

Ota yhteytta:

Kustannus Oy Lampila, Jouko Lampila
Puh 0400 609 233, jouko.lampila@lampila.fi
www.lampila.fi
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