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Miké on asiakaslehden rooli hyvéaksi haluamisen ja
hyvaksi tulemisen prosesseissa?

Hyvéksi haluamista ja hyvaksi tulemista voidaan
tarkastella maineen nakoékulmasta

Siten asiakaslehtien merkitysta voidaan arvioida
suhteessa maineen rakentumiseen tai
tuhoutumiseen

Viime kadessa kaikki toiminta tahtaé hyvana
olemiseen

Organisaatiot pyrkivat esittamaan
itsensa hyvina.
Viimekadessa kaikki
organisaation sidosryhmatoiminta
tahtaa siihen
¢ etta organisaatio on hyva,
¢ organisaatio nahd&an hyvana,
« jaettd organisaatiota pidetaan
hyvéana.

i
YRITYS

STRATEGINEN
MAINEENHALLINTA

T&ta odottavat myos sidosryhmaét:
hyvéana pitamista

Maine on taistelua merkityksista ja se syntyy
joka tapauksessa, haluttiin tai ei

¢ Yhteiskunnassa eri tavoin asemoituneet ja eri intresseja
omaavat tahot pyrkivat maarittelemaan todellisuuden
omalta kannaltaan. Maaritelmista kdydaan kamppailua.

¢ Halutaanko, ettd me itse olemme maaritteleméassa sita
miten meidat mielletaan vai annetaanko tehtava muille?

¢ Haluttiinpa tai ei ihmiset muodostavat omakohtaisen
kokemuksen ja viestinnan nojalla kasityksen
organisaatiosta. Maine syntyy siis joka tapauksessa.

« Pyrimmekod itse organisaationa jotenkin hallitsemaan
maineen muodostumisen prosessia, vai annammeko
maarittelyvallan muille?

» Karvonen 2004
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Maineen kolme periaatetta

e Maine on jotain, mita puhutaan, kerrotaan,
mainitaan. Maineeseen liittyy siten aina
viestinnallinen ulottuvuus; maineen
kommunikaatioperiaate.

» Maineeseen liittyy kohteestaan aina jonkinlainen

laadullinen arviointi; maineen evaluointi-periaate.

* Maine on jotain, joka erottaa kohteen toisesta
vastaavasta; maineen erotus- eli distinktio-
periaate.

Asiakaslehdet toteuttavat montaa tehtévaa, hyvan
maineen kannalta kyse on eri tehtévien
painoarvosta (1)
e Tarkoitus on antaa tietoa yrityksesta, tuotteista ja/tai
palveluista
¢ Tiedotus/informointi-funktio

e Tarkoitus on tehda tuotteita ja/tai palveluita tunnetuiksi
myyntitarkoituksessa ja edistdd myyntia ja esitella
tuotteita ja/tai palveluita ostettavaksi tai kaytettavaksi

¢ Mainonta/markkinointi-funktio

e Tarkoitus on hyvien henkil6-, sidosryhma- ja
yleisdsuhteiden saavuttaminen ja séilyttdminen seka
mydnteisen kuvan levittdminen ja yllapitdminen.

¢ Suhdetoiminta/PR-funktio

Asiakaslehti on parhaimmillaan yha
professionaalisempi maineenhallinnan keino

¢ Asiakaslehtien ensimmainen aalto:
¢« Ensimmainen asiakaslehti 1912
« Esitteet, mainosjulkaisut
¢ Asiakaslehtien toinen aalto:
* Tiedotuslehdet, markkinointilehdet

¢ 1970-luku, asiakaslehtien "ensimmainen
kuolema”

* 1980-luku, vakava ote

* 1990-luku, internet, asiakaslehtien "toinen
kuolema”

* Asiakaslehtien kolmas aalto:
« Ammattimaiset yleisaikauslehdet
e "journalistinen asiakaslehti”, yritysjournalismi

Asiakaslehdet toteuttavat montaa tehtévaa, hyvan
maineen kannalta kyse on eri tehtéavien
painoarvosta (1)

e Tarkoitus on vaikuttaa yritystéd koskevaan yleiseen
mielipiteeseen, yritysta koskevaan luottamukseen ja
yrityksesta tehtéaviin arviointeihin

¢ Maineenhallinta-funktio

e Tarkoitus on muokata henkiléiden, sidosryhmien tai
yleisdn mielipiteitd levittamalla organisaatiota koskevia
"oppeja”, asenteita tai ajatuksia

* Propaganda-funktio



Merkitys maineelle: asiakaslehtia lukevat tekevéat
organisaatiosta parempia arvioita kuin ei-lukijat

El-

LUKIJAT LUKIJAT

SAMAA SAMAA ERO

MIELTA YRITYSTA KOSKEVA VAITE MIELTA -+
93% Yrityksella on hyva maine 80% +13
86% Huolehtii asiakkaistaan 72% +14
36% Palvelee asiakasta 70% +16

parhaansa mukaan

89% Yritykseen voi luottaa 70% +19
84% Hyva hinta-laatusuhde 73% +11
79% Kehittaa jatkuvasti 68% 11

palveluaan ja tuotteitaan

Association of Publishing Agencies (APA) 2005

Tutkimuksen mukaan asiakaslehti vaikuttaa eniten
vetovoimaan ja tunteeseen hengenheimolaisuudesta

Hengenheimolaisuus

Vetovoima

Hyvaksynta

Tietoisuus

Asiakaslehti-

Ei-lukevat efekti

II 28%
I

89% |

|

Association of Publishing Agencies (APA) 2005
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Myds tarkastelu brandi-pddoman kautta vahvistaa
asiakaslehden roolia maineen rakentumiselle

Hyvat tiedot brandista ja sen
kilpailijoita paremmasta
tarjoomasta

Brandi tarjoaa jotain kilpailjoiden
brandeja enemman

Hyvaksyy brandin

On tietoinen brandin
olemassaolosta
Association of Publishing Agencies (APA) 2005

Hyva maine tekee organisaatiosta vetovoimaisen,
ensimmaisen valinnan ja suosittelun kohteen

Kerron sinusta muille

Olet ensimmainen valintani

Nayta, mita osaat

Etsin sinut jatkossakin

Tiedan, mita edustat

N&aen sinut usein

Muistan sinut jostain

En ole koskaan kohdannut sinua

) (2001)

kas|ehtipaiva 30.11.2005



Asiakaslehti rakentaa, tukee tai nakertaa
tata hyvan organisaation mainetta

Mainetta Kerron sinusta muille
rakentava N o

: l Olet ensimmainen valintani
asiakasleht |- —————

Nayta, mita osaat
Mainetta Etsin sinut jatkossakin
———————————— tUKeva

] asiakaslehti Tiedan, mita edustat
] ] Néaen sinut usein

Mainetta W .
Muistan sinut jostain

nakertava

asiakaslehti |

ole koskaan kohdannut sinua
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Asiakaslehden mainetesti (2)

5. Lisaako asiakaslehti arvostustamme?

6. Herattadko asiakaslehtemme luottamusta?

7. Tekeeko asiakaslehtemme meista
vetovoimaisia?

8. Edistaako asiakaslehti matkaamme
"ensimmaiseksi valinnaksi” ?
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Myds asiakaslehdelle voi tehda
mainetestin

1. Onko asiakaslehtemme kohderyhmalleen aidosti
tarkea?

2. Onko niin, etta asiakaslehtemme voi todella olla
arvokas palvelu sita tarvitseville?

3. Ovatko asiakaslehtemme ainutlaatuinen?

4. Onko asiakaslehtemme moraalisesti ja eettisesti
kestavalla pohjalla?

soveltaen ns. IDUS-testi (G. Dowling)
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Kiitos ajastanne!
www.aula.fi
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