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1 Johdanto

Opinndytetyo on tehty toimeksiantona Insindoritoimisto Suomen Devtec Oy:lle. Kirjoittaja
tyoskentelee kyseisessa yrityksessa ja vastaa myymalan toiminnan yllapitamisesta.
Ty6tehtaviin kuuluvat muun muassa asiakaspalvelu ja tilausten tekeminen seka sosiaalisen

median markkinoinnin yllapitaminen.

Opinndytetyo on toiminnallinen ty6. Tassa tydssa oli tarkoitus kehittaa ja markkinoida
varainhankintatoimintaa osana yrityksen uusasiakashankintaa. Opinnadytetydstda muodostui
kehittamisprojekti, jonka tavoitteena oli luoda yritykselle paivitetyt materiaalit
varainhankintatoiminnan yllapitamiseen. Tavoitteena oli luoda markkinointipaketti, johon
kuuluvat paivitetty myyntiesite, tilauslista ja ohje seka nettisivuille oman osion suunnittelu ja
toteutus. Lisaksi tyoskentelyn aikana kehitettiin ja lanseerattiin erdan joukkueen kanssa
tuotepaketti omalla etiketilld, joka tulee olemaan tulevaisuudessa mukana yhtena myytavan
tuotteena. Tuotetut markkinointimateriaalit toimivat jatkossa myynnin tukena. Materiaaleja
voidaan hyddyntaa yrityksessa varainhankintatoiminnan toteuttamiseen ja tukemaan sen
kasvua yrityksen uusasiakashankinnassa. Suunnitelmana oli myds tehda valmista materiaalia

markkinointiin.

Tutkimuskysymyksina toimivat: Miten nonprofit -organisaatiot kannattaa ottaa huomioon
yrityksen uusasiakashankinnassa? Miten nonprofit -organisaatiot saadaan kiinnostumaan

yrityksen tuotteista osana omaa varainhankintaansa?

Opintojen alkuvaiheesta lahtien markkinointi on kiinnostanut minua ja olen pitanyt sita
mielenkiintoisena aihealueena. Sita kohtaan kiinnostus on kasvanut entisestdaan. Mielessa oli
jo jonkun aikaa, ettd haluan tehda opinnaytetyoni nykyiselle tydnantajalleni ja keskittya
markkinointiin. Varainhankintatoiminnan kehittdminen ja markkinointi on todella laaja
aihealue. Sen takia siina on juuri sopivasti haastetta opinnaytetyon tekemiseen. Aiheeni on
myo6s hyvin ainutlaatuinen, koska siita nakdkulmasta ei ole kukaan vield tehnyt
opinndytetyota. Haasteena oli aihealueen rajaaminen, jotta sain tydsta jarkevan
kokonaisuuden. Tama projekti on myos merkityksellinen tapa osoittaa omaa ammattitaitoa

ja osaamista markkinoinnin ty6tehtavissa.



Aiheen valintaa helpotti yrittajan omat toiveet ja itsendinen tydskentely aiheen parissa.
Opinnaytetyon tarkoituksena oli oppia markkinoinnista, sen kasitteista ja merkityksesta seka
uusasiakashankinnan toteuttamisesta. Samalla oli tarkoitus kehittda ja markkinoida

kokonaisuutta, josta on hyotya yritykselle.

Opinnaytetyo alkaa ensin toimeksiantajan esittelylld, jossa tuodaan esille toimintaymparisto
ja -ajatus, tuotteet ja palvelut seka asiakasryhmat. Sen jalkeen alkaa ensimmainen
teoreettinen osio, jossa perehdytdan uusiasiakashankintaan ja sen strategiaan. Ndiden
jalkeen toisessa teoriaosuudessa kdaydaan lapi varainhankintaa ja siihen liittyvaa
lainsdaadantda. Varainhankintatoiminta on nykydan osa yrityksen uusasiakashankintaa. Tyon

viimeisessa osiossa esitelldaan viela kehitystoimenpiteet.

2 Opinndytetyon taustat ja tavoitteet

Varainhankintatoiminta sai yrityksessa alkunsa tutun Kiekko Ahmojen joukkueenjohtajan
toimesta. Han ehdotti, etta voisi joukkueen kanssa aloittaa myymaan yrityksen tuotteita.
Yritykselle on suunniteltu varainhankintamateriaalit ja [ahdetty toteuttamaan markkinointia
niiden edistamiseksi. Alku on Iahtenyt hyvin kayntiin ja yritykselle on saatu hankittua uusia
asiakkaita. Varainhankinta on helppo ja tuottoisa tapa saada kerrytettya yritykselle lisaa

lilkevaihtoa.

Devtecin tuotevalikoimassa on juuri varainhankintaan myytavaksi sopivia tuotteita.
Varainhankinnassa on usein myytavina tuotteina wc- ja talouspaperi sekd muita tuotteita.
Tuotteita on helppo myyda, koska jokainen tarvitsee niitad kotona ja tyopaikoilla. Kirjoittaja
sai muutama vuosi sitten tehtdvaksi tehda esitteen joukkueen myynnin tueksi. Toiminta on
edennyt omalla painollaan ja asiakkaina ovat olleet sdaanndllisesti samat joukkueet.
Pienemmissa kaupungeissa puskaradio toimii todella hyvin. Sen kautta alkuvuodesta on

tullut muutamia uusia asiakkaita varainhankintatoiminnan pariin.

Kuvassa (kuva 1) on esitelty opinndytetyon tavoitteita. Tavoitteena on kehittaa ja luoda
markkinointimateriaalia Suomen Devtec Oy:lle, jotta varainhankintatoimintaa pystytdan

toteuttamaan. Kun materiaalit ja markkinointi ovat kunnossa, aloitetaan sen tiimoilta



uusasiakashankinta. Aktiivisen markkinoinnin ja laadukkaiden materiaalien avulla yritetdaan
saada asiakkaat kiinnostumaan yrityksen tarjoamasta varainhankintatoiminnasta ja sen
parissa olevista tuotteista. Pitemmalla aikavalilla on tavoitteena saada nonprofit -

organisaatioista isompi asiakasryhma yritykselle.

Kuva 1. OpinndytetyOn tavoitteet

Luoda yritykselle Tehda
markkinointimateriaalia TIEEHELEHEL LA EE]

varainhankinnan varainhankintatoiminnan

toteuttamiseksi kasvattamiseksi

OPINNAYTETYON

TAVOITTEET

Saada tehdyn tydn
avulla nonprofit
organisaatioista

prosenttuaalisesti

isompi
asiakasryhma

Saada nonprofit
organisaatiot
kiinnostumaan
yrityksen
tuotteista

Varainhankinnan osuus yrityksen myynnista

Kirjoittaja lahti selvittamaan muutaman vuoden takaisia vairainhankintatoiminnan
myyntituloja. Yrityksen jarjestelmasta haettiin varainhankinnan myyntitulot vuosittain.
Kuvassa (kuva 2) nakyy kuinka paljon myyntituloja on kertynyt varainhankintatoiminnasta.
Kuvassa nakyvien lukujen eteen ei ole kukaan tehnyt varsinaista uusasiakashankintaa.
Koululuokat, joukkueet ja seurat ovat kuulleet yrityksen tarjoamasta toiminnasta
puskaradion kautta ja ovat ottaneet itse yhteytta. Luvut voisivat olla paljon isommat, jos
toimintaan olisi kdytetty enemman tyoaikaa. Kirjoittaja on yllapitanyt
varainhankintatoimintaa paatyon ohella. Alkuvuodesta on tullut jonkin verran lisaa

kiinnostuneita joukkueita. Joka kuukausi on ollut nyt sdannodllisesti ainakin kaksi joukkuetta,



jotka ovat lahteneet toteuttamaan myyntikampanjaa. Vastuuhenkilot ovat olleet erityisesti
kiinnostuneita siitd, etta yritys on paikallinen. Mielelldan tukevat ja kannattavat paikallisia

yrityksia.
Kuva 2. Varainhankinnan myynti € vuosittain (Suomen Devtec Oy, 2022)
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Yrityksen isoimmat asiakasryhmat ovat eri kokoiset yritykset. Varainhankintatoiminta on
viela pieni osa yrityksen kokonaismyynnista. Sen huomaa kuvassa (kuva 3) ympyrakaaviosta.
Kaavioon on laitettu vain Suomen Devtec Oy:n vuoden 2020 koko vuoden myyntitulot.

Varainhankinnan osuus on vain 2 % Devtecin kokonaismyynnista. (Suomen Devtec Oy, 2022)

Kuva 3. Vuoden 2020 varainhankinnan myynniin osuus Devtecin kokonaismyynnista

(Suomen Devtec Oy, 2022)

v. 2020

H Devtec kokonaismyynti

® Varainhankinnan myynti




3 Yrityskuvaus

Valkeakoskella toimiva Suomen Devtec Oy maahantuo, jalostaa ja myy pyyhkimiseen,
imeytykseen ja suodatukseen liittyvia tuotteita. Tuotteita myydaan paasaantoisesti
yrityksille, mutta myds kunnille ja kuluttaja-asiakkaille. Yrityksen markkina-alueena on koko
Suomi ja kauppaa tehddaan myos jonkin verran rajojen ulkopuolelle. Yritys on perustettu
vuonna 1986. Devtec Oy osti vuonna 2012 Tekslund Oy:n koko osakekannan. Yrityksista
kaytetaan Devtecille rekisteroitya markkinointinimea DevTeks. Devtec Oy osti myds vuonna
2018 Novakari Oy:n, jonka avulla saimme kasvatettua tuotevalikoimaa. Koko konserni

tyollistaa 17 henkil6a. (Suomen Devtec Oy, liiketoimintasuunnitelma, 2017)

3.1 Toimintaymparisto ja -ajatus

Toimiala ei ole kovin suhdanneherkka, koska alan tuotteille on paasaantoisesti kysyntaa
myos taloudellisesti heikkoina aikoina. Yritys sijaitsee logistisesti hyvalla paikalla keskella
eteldista Suomea. Yrityksen tuotteet tuodaan suurelta osin maailmalta. Yritys on siis jonkin
verran riippuvainen kansainvalisista markkinoista ja niiden hintavaihteluista. Ndin korona
aikana on huomattu tuotteiden saatavuuden ongelmat ja hintojen nousu. Korona on
aiheuttanut maailmalla tuotannon pysahdyksia, jolloin merkittava maara kontteja jai
rakentamatta. Merirahdin maara on kasvanut hurjasti. Kun kysynta kasvaa, silloin kilpailu

saatavuudesta nostaa hintoja.

Kuitukangasteollisuus on kasvanut EU-alueella noin 10 %:n vuosivauhtia. Tama kuvaa
parhaiten alan kasvua. (Suomen Devtec Oy, liiketoimintasuunnitelma, 2017) Koronan myo6ta
kertakayttopyyhkeiden kysynta on kasvanut paremman hygienian tavoittelemiseksi.

Yrityksessa on huomattu, etta korona vuodet ovat vaikuttaneet positiivisesti liilketoimintaan.

Devtec maahantuo raaka-aineita suurissa erissa tarkasti valituilta toimittajilta. Se jalostaa
niista asiakkaiden tarpeiden mukaisia pyyhinta-, imeytys- ja suodatustuotteita. Valmiit
tuotteet ostetaan myos suoraan valmistajilta ilman valikasia. Koko yrityskonserni toimii
kustannustehokkaasti ja joustavasti, mika nakyy asiakkaille hyvana hinta-laatu-suhteena ja

nopeina toimituksina.



3.2 Tuotteet ja palvelut

Devtec valmistaa kuituliinarullia ja -arkkeja Iahinna terveydenhuollon tarpeisiin sekd myos
jalleenmyyntiin tukuille. Tuotannossa valmistuvat myds hoitopdytakreppi ja kasvoaukon
suoja fysioterpian ja hieronnan tarpeisiin sekda pehmopapereihin kuuluvat soft kuivapaperi ja
kasipaperi. Konsernin valmistamat ja maahantuomat tuotteet voidaan jakaa seuraaviin
tuoteryhmiin: kone-, passeli- ja siivouspyyhkeisiin, joita ovat kuituliinat, imeytystuotteet,

suodatinkankaat, suojamatot ja paperipyyhkeet.

Lisaksi Devtec ostaa suoraan toimittajilta: pakkaustarvikkeita, paperipusseja ja -kasseja,
muovipusseja ja -kasseja, jatesdkkeja, catering tuotteita (leivosrasiat, kakkulaatikot, servetit,
poytaliinat, kertakdyttoastiat), hoivapuolen tuotteita, pesuaineita, wc-, talous- ja

kasipaperia.

3.3 Asiakasryhmat

Yrityksen asiakkaita ovat kunnat, kuntayhtymat ja sairaalat, teollisuusyritykset, tukkukaupat
ja kuluttaja-asiakkaat. Devtec ratkaisee asiakkaidensa pyyhinta-, suodatus- ja
imeytystarpeet. Yritys vastaa asiakkaiden tarpeisiin nopeasti, kustannustehokkaasti ja
joustavasti laatua unohtamatta. Hyvana referenssi kohteena toimivat sairaanhoitopiirit, joille

yritys on toimittanut jo vuosia merkittavia maaria kuituliinoja.

Yrityksille ja tukkukaupoille myynti perustuu aktiiviseen henkilékohtaiseen myyntityéhon.
Tukkukaupat ovat hyvia asiakkaita, koska ne ostavat paljon tuotteita, jolloin saadaan
yritykselle ostovolyymia. Kuluttaja-asiakkaita palvellaan myymalassa. Myymalan avauduttua

myo0s kuluttaja-asiakkaista on tullut tarkea asiakasryhma konsernille.

4 Uusasiakashankinta

Uusasiakashankinnan maaritelmat vaihtelevat selvasti lahteen mukaan, mutta kuitenkin
niista l10ytyy myos paljon samoja asioita. Suurimmaksi osaksi ldhteiden mukaan

uusasiakashankinta on prosessi uuden asiakkaan saamiseksi. Hankkimisella ja asiakkaan



saamisella tarkoitetaan itse myyntia. Opinndytetydssani uusasiakashankinnalla tarkoitetaan

myynnin prosessia, jossa tavoitetaan kokonaan uusia asiakkaita ja myydaan niille tuotteita.

Uusasiakashankinta on haastava ja vaikea laji. Jos siihen 16ytdaa hyvan strategian eli uusien
asiakkaiden hankinta onnistuu ja niiden kustannukset pysyvat kunnossa, on silloin yrityksen
menestys melko varmaa. On hyva aika miettida muita menetelmia jos yrityksen
uusiasiakashankinta perustuu vain perinteisiin malleihin, eli myyjien henkilékohtaisiin
kontakteihin, messuihin ja kylmasoittoihin. Digitaalinen uusasiakashankinta on nyt modernia
ja voi kasvattaa yrityksen kymmenkertaiseksi. Silloin tuotteiden ja tuotantoprosessin pitaa
vain olla kunnossa. Muuttuneen ostokdyttaytymisen myota myos myyjien roolin on
muututtava. Uusasiakashankinta ei valttamatta enaa toimi niin, etta lahetetdan vain
sahkoposteja ja soitellaan potenttiaalisille asiakkaille. Nykydaan ostajat etsivat tietoa

Googlesta, jolloin yrityksen taytyy olla sielld nakyvilla. (Novavara, 2018)

Uusasiakashankinta on monien yrityksien myyntistrategian perusta. Asiakaskunnassa yleensa
tapahtuu jatkuvasti muutoksia, silloin kasvun yllapitdminen ei ole helppoa ilman uusien
asiakkaiden hankkimista. Uusasiakashankintaa on mahdollista tehda tehokkaasti datan ja
analytiikan avulla. Kun uusasiakashankintaa toteutetaan oikein, tukee se silloin myos
asiakkuuksien johtamiseen keskittyvaa myyntistrategiaa. Hankintastrategian laatimisessa on
tarkeaa selvittaa asiakkuuden keskimaarainen arvo. Se maarittaa kuinka paljon yhden uuden
asiakkaan hankkiminen saa maksaa ja mita keinoja budjetin rajoissa on mahdollista kayttaa.
Jos uusasiakashankinta maksaa itsensa takaisin, on se silloin kannattavaa vaikka
kustannuksia vahan kertyykin. Uusasiakashankinta antaa myds hyvan tavan saada valitonta
palautetta potenttiaaliselta asiakassegmentilta. Esimerkiksi puheluissa tai tapaamisissa voi
nousta esille syitd, miksi yritys ei kiinnosta tai eiko sita tunneta. Silloin kannattaa panostaa
brandimarkkinointiin. Jos tarjooma ei kiinnosta, kannattaa tuotekehitysta suunnata uudella
tavalla. Jos taas yritysta ei ymmarrets, silloin tuotteistusta on hyva kehittda. Naiden asioiden
vuoksi myyjan kannattaa olla tiiviisti yhteydessa yrityksen muihin osastoihin ja jakaa
asiakkaiden kanssa kaydyissa keskusteluissa ilmennytta palautetta eteepdin. (Dun &

Bradstreet, n.d.)



4.1 Uusasiakashankintastrategia

Uusasiakashankintaa taytyy tehda kokoajan, ei vain silloin kun vanhoja asiakkaita ldhtee pois
ja kauppojen maara vahenee. Systemaattinen uusasiakashankinnan toteuttaminen pitaa
liikevaihdon kasvussa. Uusien asiakkaiden hankkiminen on tarkeaa, koska olemassa olevia
saattaa lahtea eri syista esimerkiksi vaihtavat kilpailijalle tai lopettavat yritystoimintansa. On
hyva valttaa aaltoliikettd, jossa uusien asiakkaiden hankkimiseen aletaan panostaa vasta sen
jalkeen kun kauppojen maara on kaantynyt laskuun. Liikevaihdon kasvun pysahtyminen ja
laskuun kdantyminen on estettavissa uusien asiakkaiden hankkimisella, niin etta niita

hankitaan enemman kuin lahteneita. (Actional Katsaus, n.d.)

Asiakashankinta on muuttunut paljon viimeisten vuosien aikana. Tama johtuu digitaalisen
markkinoinnin ja ihmisten ostokdyttaytymisen muuttumisesta. Toisinaan perinteiset
menetelmat vield toimivat, toisinaan taas eivat. Se mikd menetelma toimii missakin
tapauksessa, riippuu ihan liiketoiminnan kokonaisuudesta. Jokaiselle yritykselle yhteista on
kuitenkin se, etta asiakkaita pitaa hankkia ja siihen on luontevasti oltava prosessi eli

myyntistrategia. (Novavara, 2019)

Uusasiakashankintaa tehtdessa, taytyy valita ensin kohderyhma, kenelle myydaan.
Uusasiakashankinta alkaa yhteydenotolla, tiedottamisella ja tapaamisella. Digitalisaation
myo6ta tahan l10ytyy useita eri tapoja. Uusasiakashankintaa voidaan jakaa kategorioihin
tapojen mukaan: perinteinen-, moderni- ja kansainvalinen uusasiakashankinta. Yhteydenotto
ja tiedottaminen voi tapahtua puhelimitse, kasvotusten tai verkossa. Kun yhdistetdan
perinteisen ja modernin uusasiakashankinnan tavat luodaan nadin tehokas

uusasiakashankintastrategia. (Novavara, 2018)

Yrityksen liiketoiminnan kasvuun voi lisdta uuden kohderyhman entisen lisdksi ja ndin jatkaa
kasvua. Uusi kohderyhma voi olla uusi toimiala tai ulkomaat. Onnistuneet kaupat todistavat

yrityksen kyvykkyyden ja mahdollisuuden asiakashankinnassa. (Actional Katsaus, n.d.)

Suomen Devtec Oy on viime aikoina panostanut entistd enemman uusasiakashankintaan.

Yritys on palkannut muutaman myyjan sitd varten. Muutamia vuosia sitten yritys kohdensi



uusasiakashankinnan hoivapuolelle eli kohderyhmana ovat vanhainkodit ja hoivatalot. N&in
on saatu yritykselle kasvua seka lisattya tuotteiden vaihtuvuutta. Toisena uutena
kohderyhmana ovat suurkeittiot, joihin myydaan pyyhintatuotteita seka kertakadyttoisia
kasineita. Koko yritys konserni on nyt myos Pohjois-Suomen yritysasiakkaiden

tavoitettavissa, koska sielld toimii myyntitiimin uusin vahvistus.

4.2 Uusasiakashankinnan tavat

Uusasiakashankinnan tapoihin kuuluvat perinteinen-, moderni-, ja kansainvalinen

uusasiakashankinta.

Kuva 4. Uusasiakashankinnan tavat

/1

Perinteinen Moderni Kansainvalinen
uusasiakashankinta uusasiakashankinta uusasiakashankinta

4.2.1 Perinteinen uusasiakashankinta

Perinteisen uusiasiakashankinnan tavat ovat sahkopostien lahettaminen, henkilokohtaiset
kontaktit sekd perinteinen mainostaminen alan lehdissa ja messuilla vierailu. Tama malli
toimii hyvin jos yritys hankkii ensimmaisia asiakkaita ja haluaa kerryttda niistd nopeasti
kokemusta. Jos yrityksella kuitenkin on jo asiakkaita ja halutaan viela kasvaa ja l0ytaa uusia
asiakkaita, huomaa nopeasti, etta aika ei yksinkertaisesti riita tapaamisiin. Edellda mainittu
perinteinen uusasiakashankinta toimii hyvin kun kilpailua on vdhan ja asiakkaat ovat lahella.
Jos uudet asiakkaat ovat isoja ja heilld on yli miljoona euroa liikevaihtoa. Naissa tapauksissa

tapaamiset ovat hyvinkin tarkeita ja perusteltuja. (Novavara, 2018)
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Digitaalisuus ei ole syrjayttamadssa perinteisen uusiasiakashankinnan keinoja vaan se
integroituu osaksi perinteisia markkinoinnin keinoja esimerkiksi kontaktointia, tapahtumia,
messuja ja henkilokohtaista myyntityotd. Messuille voidaan menna keraamaan
pontenttiaalisten asiakkaiden yhteystietoja, mutta se saattaa kayda tosi kalliksi ja usein

ihmisilla on siella kiire. (Karjaluoto, 2015)

Novavaran (2018) mukaan uusasiakashankinta perustuu osittain henkilokohtaisiin suhteisiin,
mutta se on harvoin tehokas myyntistrategia. Kun myyja on kdaynyt henkilokohtaiset
suhteensa lapi alkaa sen jalkeen hidas ja tyolas prosessi, jotta |0ydetdan yritykselle

potenttiaalisia asiakkaita.

4.2.2 Moderni uusasiakashankinta

Huomattavasti matalampaan asiakahankintakustannukseen paasee modernilla
uusiasiakashankinnalla. Tassa uusasiakashankinnan muodossa hyédynnetaan digitalisaation
apuvalineita ja sen tuomia uusia tapoja. Uusia asiakkaita |I0ydetaan yritykselle sen
perusteella, ettd mitd he etsivat Googlesta. Tassa uusasiakashankinnassa ei itse asiassa
I6ydeta asiakkaita, vaan asioita tehdaan niin, etta asiakkaat l6ytavat yrityksen verkosta.
Nykyadan ihmiset etsivat ratkaisuja ongelmiinsa Googlesta ja ndin tekevat myoskin yrityksen
potentiaaliset asiakkaat. Nadin tekevat ihmiset, jotka tuntevat yrityksen ja myds he, jotka
eivat vield tunne yritysta. On siis todella tarkeda, etta asiakkaat I6ytavat yrityksen

verkkosivut vaivattomasti ja sitd kautta tutustuvat niihin. (Novavara, 2018)

4.2.3 Kansainvalinen uusasiakashankinta

Kansainvalinen uusasiakashankinta tapahtuu paapiirteittain samanlailla kuin moderni
uusasiakashankinta. Verkkosivuilta kerataan samalla tavalla dataa, mutta verkossa
vierailevat voivat asua ympari maailmaa. Maailmalta on mahdollista saada huomattava
maara kiinnostuneita asiakkaita, joten on tarkeata Ioytaa kansainvalisia jakelijoita ja

lilkekumpaneita. (Novavara, 2018)
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Kansainvaliselle tai kansainvalistyvalle yritykselle asiakashankinnan strategia vaatii
huolellisen suunnitelman laatimista. Kun uusasiakashankinnan prosessi on suunniteltu ja

toteutettu hyvin, seuraava vaihe voi olla kansainvalinen kasvu. (Novavara, 2019)

Kansainvalinen uusasiakashankinta saksaksi tai vaikka ranskaksi tuo yritykselle uudenlaista
sisaltoa ja myyntistrategiaa. Kansainvalista uusasiakashankintaa yrityksen taytyy tehda itse,
eika luottaa tuotteiden jakelijoihin. Jakelijoiden aktivointi on vaikeinta, jotta myyntityon
saadaan mahdollistumaan. Tuotteiden jakelijoille voidaan ldhettda asiakkaiden jattamat
kontaktit ja kysymykset. Ndin pidetaan jakelijat ajantasalla ja huolehditaan samalla, etta

yrityksen myynti ja markkinointi pysyy omissa kasissa. (Novavara, 2018)

5 Varainhankinta ja sen lainsdaadanté

Varainhankinta on erilaisten seurojen, yhdistysten, joukkueiden ja koululuokkien tapa
hankkia rahaa toiminnasta aiheutuvien maksujen kattamiseen. Suomessa on yli 130 000
vhdistysta, joista noin puolet ovat aktiivisia. Jarjestotoiminnasta suosituinta ovat urheilu ja
liilkunta eri muodoissa. Monilla yhdistyksilla tarkein varainhankitamuoto on jasenmaksut.
Koululuokat ja jarjestot seka urheiluseurat ja joukkueet hankkivat rahaa my0s arpajaisten ja
myyjaisten avulla. Mahdollisia varainhankinnan muotoja ovat lisdksi talkootyd, tuotteiden
myyminen, tapahtumatarjoilut, sdatidrahoitus, rahankeraykset, lahjoitukset ja tukijat.
Varainhankintakampanjat ovat helppo ja nopeasti toteutettavissa oleva tapa hankkia rahaa
vhdistykselle. Ryhmalla on yleensa jokin tietty tavoite tai yhteinen paamaara, johon varoja
kerataan. Se voi olla esimerkiksi luokkaretki, urheilujoukkueen pelimatka, rahaa
lilkuntavarusteisiin, soittimia musiikkikerholle, pelipaidat joukkueelle tai vaikka hupparit
luokalle. Varainhankintakampanjaan on jarkevaa valita laadukkaat tuotteet, joita jokainen
tarvitsee. Niitd on silloin myos helppo myyda eteenpain. Tarkedta on myos, etta

varainhankintakumppani on luotettava ja reilu. (Jar-x Oy, n.d.)

Aktiivinen yhdistys tarvitsee varoja toiminnan pyorittamiseen ja aktiviteettien
jarjestamiseen. Varainhankinta on asia, mita aktiivisen yhdistyksen ei ole varaa laiminlydda.
Monilla yhdistyksilld ison osan varainhankinnasta muodostavat jasenmaksut, jonka lisdksi

kerataan usein erillista kannatusjasenmaksua yrityksilta. Moni yhdistys voi saada apua myos
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julkiselta sektorilta, valtiolta, kunnilta ja erilaisista hankkeista kuten Euroopan Unionilta.
Hankerahoituksen jarjestaminen ja avustusten hakeminen ovat kuitenkin ihan oma

maailmansa, joka vaatii suurta perehtymista ja paljon aikaa. (Pilkkoset, 2016)

Perinteista varainhankintaa tehdaan hyédykemyynnilla eli myydaan wc-paperia, saippuoita
tai erilaisia makeisia. Viime aikoina perinteinen varainhankinta on saattanut menettaa
suosiotaan, koska ihmiset ovat kiireisempia kuin ennen. Harrastukseen liittyvat talkoot,
leipomiset ja ovelta ovelle myynti saatetaan nahda rasitteena. Monet jasenet ovat valmiita
nykyadan maksamaan suurempaa jasenmaksua valttadkseen tyolaan varainhankinnan. Kaikilla
jasenilla siihen ei ole kuitenkaan mahdollisuutta, joten varainhankinnan uudistaminen,

helppous ja mielekds tekeminen on entista tarkeampaa. (Varainhankkija, 2020)

Koronapandemian vuoksi seurojen tulot ovat laskeneet, mutta toisaalta myds menot ovat
pienentyneet suhteellisesti saman verran. Pandemiasta on tullut enemman henkisia
vaikutuksia, silla harjoituksia ei ole voitu jarjestaa normaaleissa olosuhteissa. Tasta on tullut
myos vaikutusta yhteisollisyyteen ja vapaaehtoisuuteen, koska alaikaisten vanhemmat eivat

ole rajoituksista johtuen saaneet osallistua mukaan harjoituksiin.

Rekisteroityneet yleishyodylliset yhdistykset seka koululuokat voivat toteuttaa
varainhankintaa. Niiden varainhankintaa ei tietyin ehdoin katsota elinkeinotoiminnan
tuloksi, jolloin tuotot ovat verovapaita. Yleishyddyllisia yhdistyksia ovat urheiluseurat, jonka
toiminta perustuu yhteiseksi hyvaksi eika kohdistu vain rajattuun henkilopiiriin. Kdytannossa
katsoen suurin osa yhdistyksista tayttaa nama kriteerit, koska niiden jaseniksi voi liittya kuka
vain. Koululuokkien varainhankinnan tuotot ovat yleensa aina verovapaita. (Varainhankkija,

2020)

5.1 Nonprofit -organisaatio

Nonprofit -organisaatio on saanut nimensa siita, ettd ne eivat tavoittele toiminnallaan
voittoa. Organisaatiosta kdytetadn englanninkielista kasitettd, koska suomenkielesta ei ole
I6ytynyt sujuvaa ilmaisua. Vastaavat kasitteet ovat voittoa tavoittelematon tai

yleishyodyllinen yhdistys. (Vuokko, 2004, s. 16) Nimensa mukaisesti yleishyodyllisen
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yhdistyksen on toimittava yleiseksi hyvaksi. Se ei voi tuottaa jasenilleen taloudellista etua
esimerkiksi osinkoina, korkoina, kohtuullista suurempana palkkana tai tuote-etuina.
Yleishyodyllisesta yhdistyksesta kaytetdan myos nimitysta voittoa tavoittelematon yhdistys.
Valilla tormaa kasitykseen, etta yhdistys ei saisi tehda voittoa. Se asia ei pida paikkansa.
Yhdistys saa tehda voittoa. Senhan on aina valilla jopa pakko tehda voittoa, ettd rahat
riittavat pitkalla tahtaimelld. Voittoa tavoittelematon tarkoittaa sita, etta yhdistys ei saa
jakaa osinkoa tai etuja jasenilleen tekemastdan voitosta. Voitollinen yhdistys voi olla

verovapaa, jos se tayttaa yleishyodyllisen kriteerit. (Siipola, 2017)

Missiota pidetdadn tarkeana yleishyodyllisessa organisaatiossa. Siind on tarkeata se, minka
vuoksi ja mita kohderyhmaa varten toimintaa harjoitetaan. Misson toteuttaminen vaatii
organisaatiossa monien sidosryhmien panostusta. Henkiloston tyopanoksen lisdksi tarvitaan
myo0s jasenten jasenmaksuja, tukijoiden lahjoituksia, asiakkaiden ostoja ja erilaisten
yhteistyokumppaneiden panoksia. Naiden lisaksi tarvitaan myos pyrkimysta saada aikaan,

yllapitaa ja lisata panoksia. (Vuokko, 2004, s. 14)

Toiset yhdistykset harjoittavat elinkeinotoimintaa. Se on aina veronalaista toimintaa.
Elinkeinotoiminnan voitosta taytyy maksaa yhteisoveroa 26 %. Arvonlisavero tulee myos

mukaan kuvioon jos toiminnan liikevaihto ylittda 10 000 euroa vuodessa. (Siipola, 2017)

5.2 Nonprofit -organisaatioiden luokittelu

Yhteiskunnan nelja sektoria

Yhteiskunnassa on olemassa nelja erilaista sektoria: yksityinen-, julkinen-, kolmas- ja neljas
sektori. Yksityisessa sektorissa ovat yritykset, jotka ovat voittoa tavoittelevia organisaatioita.
Julkiseen sektoriin kuuluvat taas valtio, kunnat ja kuntayhtymat sekd myos Ahvenanmaan
maakuntahallinto. Julkishallinnolla on yritysten mukaisesti tarkkaan suunniteltu
toimintamalli seka paatoksentekojarjestelma, mutta nuo organisaatiot eivat tavoittele
voittoa. Suomessa julkisen sektorin merkitys on suuri. Sen osuus bruttokansantuotteesta on

yli 50 %. (Vuokko, 2004, s. 15)
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Kahdelle ensimmaiselle sektorille tyypillista on, etta organisaation henkildsto koostuu
ainoastaan palkatusta henkilostosta. Kolmannella ja neljannella sektorilla taas ei nain
yleensa ole. Kolmanteen sektoriin kuuluvat erilaiset jarjestot ja yhdistykset. Niiden
organisaatio, paatoksenteko ja toimintatapa voivat vapaaehtoistoiminnan vuoksi olla
epamuodollisempia kuin kahden ensimmaisen sektorin organisaatioiden. Kolmannen
sektorin organisaatot eivat tavoittele taloudellista voittoa. Neljannella sektorilla on kaikista
epamuodollisin toimintatapa. Siihen kuuluvat kotitaloudet, perheet ja ystavapiirit eli toisin
sanoen ihmisten sosiaalisia tarpeita tyydyttavat yhteenliittymat. Sektorilla on kansalaisten

hyvinvoinnin kannalta tarkea merkitys. (Vuokko, 2004, s. 15)

Taulukko 1. Muodollisten organisaatioiden luokittelu. (Vuokko, 2004, s. 16)

Jarjestot, yhdistykset
(kolmas sektori)

Yritykset

Kuntien ja valtion Kunnat, valtion
liikelaitokset organisaatiot

5.3 Yleishyodyllisen organisaation elinkeinotoiminta ja verotus

Varainhankintaan liittyy usein myds kysymys verotuksesta. Tahan liittyen puuttui pitkdan
selked ohjeistus, jolloin yhdistykset joutuivat rajoittamaan myyntikampanjoihin
toteutettavaa varainhankintaa. Pelattiin sitd, etta verottaja tulkitsee varainhankinnan
suoraan elinkeinotoiminnaksi. Jos ndin kavisi yhdistys joutuisi jalkikiteen maksamaan
saamastaan tuotosta tuloveroa. Verottajalta saatiin kesalla 2014 lopulta verotusohje
yleishyddyllisille yhteisoille, jotka on jo tahdan mennessa ehditty paivittamaan. (Pilkkoset,

2016)
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Tuloverolain (1535/1992, § 22.3) mukaan yhteiso on yleishyddyllinen, jos

1)

2)
3)

se toimii yksinomaan ja valittomasti yleiseksi hyvaksi aineellisessa, henkisessa,
siveellisessa tai yhteiskunnallisessa mielessa;

sen toiminta ei kohdistu vain rajoitettuihin henkilopiireihin;

se ei tuota toiminnallaan siihen osalliselle taloudellista etua osinkona, voitto-

osuutena taikka kohtuullista suurempana palkkana tai muuna hyvityksena

Edella tarkoitettu yleishyddyllinen yhteisé on verovelvollinen saamastaan elinkeinotulosta.

Yhteiskunnallisesti merkittavaa toimintaa harjoittavien yhteisdjen vapauttamisesta

tuloverosta saadetdan erikseen.

1)

2)

3)

4)

5)

Yleishyodyllisen yhteison elinkeinotulona ei pideta: (Tuloverolaki 503/2010 § 23.3)
yhteison toimintansa rahoittamiseksi jarjestamista arpajaisista, myyjaisista,
urheilukilpailuista, tanssi- ja muista huvitilaisuuksista, tavarankerayksesta ja muusta
niihin verrattavasta toiminnasta eika edella mainittujen tilaisuuksien yhteydessa
harjoitetusta tarjoilu-, myynti- ja muusta sellaisesta toiminnasta saatua tuloa;
jasenlehdista ja muista yhteison toimintaa valittomasti palvelevista julkaisuista
saatua tuloa;

adressien, merkkien, korttien, viirien tai muiden sellaisten hyédykkeiden myynnin
muodossa suoritetusta varojenkerayksesta saatua tuloa;

sairaaloissa, vajaamielilaitoksissa, rangaistus- tai ty6laitoksissa, vanhainkodeissa,
invalidihuoltolaitoksissa tai muissa sellaisissa huoltolaitoksissa ja huoltoloissa hoito-,
askartelu- tai opetustarkoituksessa valmistettujen tuotteiden myynnisa tai tallaisessa
tarkoituksessa suoritetuista palveluksista saatua tuloa;

bingopelin pitamisesta saatua tuloa

Luokkatoimikuntien harjoittama pienimuotoinen varainhankinta jaa verotuskaytannon

perusteella tuloverotuksen ulkopuolelle, mikali siis edellda mainitut edellytykset tayttyvat.

Nain ollen varainhankinnasta saatua tuloa ei veroteta oppilaiden tai heidan vanhempiensa

tulona. Kun luokkatoimikunnan harjoittaman varainhankinnan liikevaihto jaa

arvonlisdverollisen 10 000 euron rajan alle. Silloin varainhankinnasta ei tarvitse suorittaa
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arvonlisdveroa. Jos varainhankinta ei tayta edelld mainittuja edellytyksia, silloin
varainhankinnalla saatu tuotto on varojen hankkijan veronalaista tuloa. Varainhankinnan
tuotto on veronalaista tuloa, jos tietyn opiskelijan tai hanen huoltajansa hankkimat varat
kaytetaan kyseisen opiskelijan maksuosuuden rahoittamiseksi. Veronalaista tuloa on mydés

opetukseen liittymattdmasta varainhankinnasta saatu tulo. (Vero, 2016)

Koronaviruksen takia peruuntuneista luokkaretkista ja oppilaille sekd vanhemmille
palautettavista yhteisista varoista ja niiden verotukseen liittyen lisatietoa on kysyttava
verohallinnolta. Jos varoja palautetaan, on mahdollisesti huomioitava niiden tulojen vaikutus

Kelan toimeentulotukeen. (Luokkaretki-info, n.d.)

Yhdistyslaki saatelee yhdistyksen varainhankintaa. Lain mukaan yhdistys saa harjoittaa vain
sellaista elinkeinoa tai ansiotoimintaa, josta on maaratty sddanndissa, muutoin valittomasti
liittyy sen tarkoituksen toteuttamiseen tai jota on pidettava taloudellisesti vahdarvoisena.

(Tjs-Opintokeskus, n.d.)

5.4 Nonprofit -organisaation tulonhankkimistavat

Nonprofit -organisaatioiden tulonhankkimistapoja on monia. Yhdistyksen toiminnan
toteuttaminen aiheuttaa aina kustannuksia, joita sitten varainhankinnan keinoilla pyritaan
kattamaan. Varainhankinta on siis osa yhdistyksen toimintaa. Rahoitusldhteita voivat olla
erilaiset varainhankintojen avulla saadut tulot. Niita voivat olla esimerkiksi jasenmaksut,
sponsorointi, myyjdiset, arpajaiset, talkoot ja lahjoitukset. Kuvassa (kuva 5) esitelldan

yleisimpia varainhankintatapoja.

Kuva 5. Nonprofit -organisaation tulonhankkimistavat

/ \

Jasenmaksut / | Talkoot

Sponsorointi Myyjdiset Lahjoitukset Arpajaiset
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Maksettavasta korvauksesta ei tarvitse maksaa veroa, jos yhdistys on rekisterdity, eika tyon
suorittaja ole nimetty. Lisaksi edelltyksena on, ettei ty6 ole saanndllista eika yhdistys

harrasta liiketoimintaa. (Suomen Partiolaiset, n.d.)

Kaikkein tarkeintd on ymmartaa mita tehdaan. Jos myydaan sukkia tai kekseja, se on oltava
yksittdinen suorite. Kun tama tapahtuu silloin talléin, siina ei ole elinkeinotoiminnan
luonnnetta. Se mita talkootdina voidaan tehda, on yleensa varsin hyvin tiedossa. Valilla
ilmenee pienia ongelmia. Yksittdisissa joukkueissa ei aina ymmarreta, etta rahaa kerataan

koko seuralle, ei vaan joukkueelle itselleen. (Loukkola, 2017)

Jasenmaksut

Yhdistykset kerdaavat jaseniltdaan jasenmaksua. Jasenmaksun periminen lisda jasenen
sitoutumista yhdistykseensa. Usein jasen kokee yhdistyksen toiminnan tarkedammaksi
itselleen, kun mukana on taloudellista panosta. Kuitenkaan jasenmaksulla ei koskaan pystyta
rahoittamaan aktiivisen yhdistyksen toiminnan kuluista kuin murto-osa. (Jarjestétoiminta

kansio, n.d.)

Sponsorointi

Sponsoroijia on helpompi I6ytda, kun laji on nosteessa ja menestys paalla. Menestys tuo aina
uusia kumppaneita. Pitkdssa juoksussa seura tarvitsee kuitenkin uskollisimpia tukijoita.
Pitkaaikaisen yhteistyokumppanin tunnistaa siita, etta ne pysyvat rinnalla niin menestyksen
vuosina kuin vaisummilla hetkilla. Tukijoiden hankkiminen on lahes paivittaista
yhteydenottoa, verkostojen kdyttamistd, niin sanottuja kylmdasoittoja ja ihan puhdasta
kokeiluakin. Kumppaneiden kanssa tehtava yhteistyd on muuttanut muotoaan vuosien
saatossa. Nakyvyyden lisdksi rahan vastineeksi yritys saa myos elamyksid. Urheiluseurat
voivat tarjota tukijoilleen muun muassa urheiluvierailuja yrityksiin, pdavalmentajan kaymista
juttusilla ennen ottelua tai parempia istumapaikkoja ottelussa. Sponsoroinnista on
nykypdivana tullut enemman kumppanuutta, ja silloin kumppanista huolehditaan hyvin.
Puolin ja toisin katsotaan, miten voidaan edistaa asioita ja miten voi hyodyttaa yritysta.

Nykyadan pidetdan harvinaisena perinteista sponsorointia, jossa laitetaan logo rintaan ja
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eurot tilille ilman mitadn velvoitteita. Suurimmat rahavirrat tulevat isoilta yrityksiltd, mutta

my0s seurat tarjoavat edullisempia sponsoripaketteja. (Sirén A, 2021)

Myyjdiset, arpajaiset ja talkoot

Arpajaiset ovat perinteinen yhdistystoiminnan tukemiseksi harjoitettu varainhankinnan
keino. Se on edelleen todella tehokas. Niitd voidaan jarjestda yhdistyksen jasentapahtumissa
tai yleisotilaisuuksissa. Ndin myos voidaan tarjota jasenille mielekasta tekemistd, kun jaetaan
arvat jasenten kesken myytaviksi. Yleensa arpajaisten palkinnot saadaan kerattya
lahjoituksina paikallisilta yrittajilta. Tilaisuuksissa jarjestettaville arpajaisille ei tarvita lupaa,

mutta julkisiin arpajaisiin sellainen tarvitaan. (Jarjestétoiminta kansio, n.d.)

Todella tyypillinen yhdistyksen varainhankinnan muoto on talkootyd. Joku ulkopuolinen taho
maksaa yhdistykselle korvauksen tyosta, jonka tekevat palkattomana talkootyona
yhdistyksen jasenet. Tama tulo on yhdistykselle verovapaata, jos vaan talkootyo on
pienimuotoista ja ei edellyta tekijoilta ammattitaitoa eika kilpaile markkinoilla yritysten
kanssa. Muussa tapauksessa se luetaan veronalaiseksi elinkeinotoiminnaksi. Talkoolaisten
palkitseminen on sitten ihan oma lukunsa. Mikali talkoolaiset saavat korvauksen tyostaan, se
verotetaan heidan palkastaan. Toisin kun talkoolaisten kestitysta ja vahaista tavaralahjaa ei

yleensa pidetéa verotettavana korveuksena tyosta. (Siipola, 2017)

Lahjoitukset

Alle 5000 euron arvoisen lahjoituksen voi tehda samalla henkilélle 3 vuoden valein
verovapaana. Raja on lahjakohtainen eli sama lahjanantaja voi antaa useamman verovapaan
lahjan, jos vaan raja ei ylity ja lahjansaaja on eri. Verovapaasta lahjoituksesta lahjansaajan ei

tarvitse erikseen tehda veroilmoitusta, ellei sitd erikseen pyydeta. (Vero, n.d.)

Yhdistykset voivat ottaa vastaan lahjoituksia toimintansa tukemikseksi yksittdisilta
henkikoilta seka yrityksilta. Lahjoitukset ovat yhdistykselle verovapaata tuloa. Lahjoittaja ei
voi myoskdan vahentad lahjoitusta verotuksessa. Yhdistyksen on tehtava ilmoitus
viranomaisille, jos samalta lahjoittajalta saadun lahjoituksen rahamaara yhden

kalenterivuoden aikana ylittaa 1500 euroa. (Jarjestotoiminta kansio, n.d.)
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6 Varainhankintatoiminnan kehittaminen

Tassa kappaleessa esitelldan opinnadytetyon tuloksena syntynytta varainhankintatoiminnan
kehittamista ja markkinointia, joka on osa yrityksen uusasiakashankintaa. Kappaleissa
kerrotaan erilaisista markkinointimateriaaleista, joita luotiin yritykselle. Tuotosten toteutus
perustui toimeksiantajan toiveisiin, kohderyhman tarpeisiin sekd omiin resursseihini.
Yritykselle oli tarkoitus luoda paivitetty varainhankinnan myyntiesite, tilauslista ja ohjeet
seka suunnitella ja toteuttaa nettisivuille oma osio varainhankintatoiminnasta. Naiden lisaksi
toteutettiin myos tuotepaketti ja paketin paalle tuleva etiketti joukkueen omalla logolla
varustettuna. Edellda mainittujen lisaksi oli tarkoitus tehda myds markkinointimateriaalia, jota

julkaistiin yrityksen sosiaalisessa mediassa.

Kaikkien materiaalien oli tarkoitus valmistua huhtikuuhun mennessa. Esitteen ja nettisivut
toimeksiantaja sai ndhda useassa vaiheessa, josta toivoin saavani palautetta ja
kehitysideoita. Palaute on ollut tyokalu, ja myos hyodyllinen osa prosessia. Toiminnallisen
opinndytetydn raportoinnissa kasitellaan konkreettisesti tuotosten saavuttamiseksi

kaytettyja keinoja ja kerrotaan materiaalien suunnittelu- ja valmistusprosessista kuvien kera.

6.1 Myyntiesite, ohje ja tilauslista

Myyntimateriaalien tulee olla visuaalisesti tehokkaita, selkeita ja yrityksen arvoa lisdavia.
Myyntiesitteen markkinointiviestinnallinen tarkoitus on antaa asiakkaalle mahdollisimman
hyva informaatio myytavista tuotteista seka auttaa myyjaa tuotteiden myynnissa.
Myyntiesite toimii joukkueiden myynnin tukena ja auttaa asiakasta paatoksen teossa. Sen
tarkoitus on herattaa asiakkaan mielenkiinto ja johdattaa kohtaaminen kauppoihin.
Myyntiesitteen sisallon taytyy olla informatiivinen, jotta asiakas pystyy tekemaan

ostopaatoksena pelkdn esitteen perusteella.

Muutama vuosi sitten olin tehnyt varainhankinnan myyntiesitteen Word -pohjaa kayttaen.
Word on tekstinkasittelyohjelma, joten sen avulla on todella vaikeata tehda esitteita. Tahan
asti myyntiesite oli kuitenkin palvellut kohtalaisen hyvin, mutta se on kaivannut

paivittamistd. Lahdin tutustumaan muihin Microsoft Office 365 tarjoamiin
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ohjelmistopaketteihin. Kollegani oli tehnyt Publisherilla esitteitd ja suositteli kokeilemaan
sen kayttda. Perehdyin ensin ohjelman ominaisuuksiin ja lahdin sen jalkeen siirtamaan
tietoja ja kuvia Publisher -pohjalle. Sen kaytto luonnistui nopeasti ja sita oli yllattavan helppo
kayttaa. Ohjelman etuina ovat muun muassa kuvien siirtdminen paikasta toiseen,

apuviivojen kaytto, ryhmittdminen seka paljon muita ominaisuuksia.

Publisherin avulla voidaan luoda helposti viimeisteltyja ja ammattimaisia asetteluja.
Ohjelmalla pystyy maarittelemaan ja muotoilemaan tarkasti tekstit, kuvat ja reunat.
Publisherin kaikki lisatyt elementit sailyvat suunnitellussa muodossa tulosteessa,
verkkoversiossa ja sahkopostissa. Ohjelmalla voi suunnitella helposti yksilollisia materiaaleja

mihin tahansa tarkoitukseen. (Microsoft, n.d.)

Myyntiesite

Suunnittelutyo lahti liikkeelle myyntiesitteesta. Aloitin ensin kerdamaan esitteeseen tulevaa
tietoa, jonka jalkeen loin esitteelle graafisen ilmeen. Otin paaasiassa kaikki kuvat itse tai
vaihtoehtoisesti hankin valmiit kuvat toimittajilta. Myyntiesitteesta kay ilmi tarvittavat
tuotetiedot, jotta asiakas voi niiden perusteella tehda ostopdatoksensa. Asettelin uuteen
esitteeseen erilailla tuotteet ja tiedot verrattuna vanhaan esitteeseen. Yritin jattaa esitteen
sivuille ilmavuutta. Suunnittelutyon ja tiedonkeruun jalkeen lahdin liikkeelle tuotesivuista.
Tuote-esittelytekstin sisallossa yritin korostaa asioita, jotka olennaisesti kiinnostavat
kohderyhmaa. Tekstissa kerrotaan tuotteen kdayttomahdollisuuksista, varista ja
pakkauskoosta. Laitoin jokaisen tuotteen esittelytekstin alkuun iskulauseen herattamaan

asiakkaan mielenkiinto tuotetta kohtaan.

Vanhaan esitteeseen verrattuna uusi esite on selkeampi ja ryhdikkdampi seka kuvat ja tekstit
menevat paljon paremmin linjassa. Uuden esitteen my6ta kasvatin myds myytavien
tuotteiden valikoimaa. Lisdsin esitteeseen uusia tuotteita muun muassa uutuus vari
metriliinasta, uudella tuotantokoneella valmistuva nelitaitettu kuituliina, laadukkaat
ammattilaisten suosimat mikroliinat seka erilaiset pesuaineet. Tama esite toimii vakio

myyntiesitteend, jota voidaan raataloida asiakkaiden tarpeiden ja toiveiden mukaan.
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Suunnittelin esitteen A4-kokoon luettavuuden seka tulostettavuuden perusteella. Asiakas
voi avata PDF-muotoisen myyntiesitteen uudelle sivulle tai tallentaa myohempaa katsomista
varten. Tekstin tuottamisessa ja esitteen sisallossa taytyi ottaa huomioon esitteen tarkoitus
ja sen kohderyhma. Esitteen tekstityyli on selkeaa ja helppolukuista. Yrityksen logo 16ytyy
my0s jokaisesta materiaalista, koska sen toistuva nakeminen Iapi asiakaskohtaamisten lisaa

asiakkaan branditietoisuutta.

Myyntiesite on nelja sivuinen luettelo myytavista tuotteista. Siitd ilmenevat tuotekohtaiset
tiedot, tietoa tuotteen kaytosta, pakkauskoko, myyntihinta ja joukkueen tuotto/myyty tuote.
Esite toimii myynnin perus tydkaluna. Myyntiesitteen etusivu on vdrikas ja huomiota
herattava (kuva 6.). Etusivun kuvat kertovat varainhankinnan kohderyhmista, joita voivat olla

joukkueet, koululuokat ja seurat.

Kuva 6. Varainhankinnan myyntiesite, etusivu

VARAINHANKINTA

04/2022

Faxfaiten pyyhlii. ..

D DevTeks

VALKEAKOSKI

DevTeks - helppoa, tuottoisaa ja riskitontd varainhankintaa
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Etusivun jdlkeen seuraavalta sivulta alkavat myytavien tuotteiden esittelyt. Ensimmaisella
aukeamalla (kuva 7) on esilla paperipyyhinnan tuotteet seka erilaiset siivousliinat.
Ensimmaiselle sivulle on suunniteltu tuotteet, joita myydaan selvasti eniten. Wc- ja
talouspaperi ovat selkeasti niita tuotteita, joita myydaan kaikista eniten. Jokaisella sivuilla on
vaihteleva maara tuotteita. Tuotteiden myyntihinta on laitettu selkeasti esille seka
joukkueelle jaavan tuoton osuus/myyty tuote. Toisella sivulla on ammattilaisten kayttamia
siivousliinoja, joiden laadusta voivat nauttia nyt myds kuluttajat kotona. Ryhmittelin jokaisen
tuotteen omaan laatikkoonsa, josta |6ytyvat tuotteen tiedot, kuva seka myyntihinta ja

tuotto. Tuotetekstissa on pyritty kertomaan tuotteen ominaisuuksista.

Kuva 7. Myyntiesitteen tuotteet, ensimmainen sivu

[ KAIKKIALLE MBSA TARVITAAN KERTAKAYTTOBTA PYYHINTAPAPERIA ] [ SINDUS—SUURKENTIOT—TEOD LLIS UUS—KIINTBSTONHOITO J
WC-paperi Myynthinta AINO yleisliina 40x40 cm Kuituliinarulla 40 cmx 30 m
iy hinta-lastusuhde 20 €/sk iksyttBinen sivoushina eri kiytts i kuituliina sopil kuiva-, nitk3 ja mirkipyyhintsan

valkoinen Melitaitettu kuituliing kitevis- e Nukkaamaton 3 kestivd Mwntlhmta
=3 annostelurasizssa 1
kemoksinen ) Maiteva katiaisu perfo- 12€/rl

Laatikko on ekologinen ja sité rointi 60 cm vilein
Valmistettu 100 % sellul oosasta onhelppo s¥iymas i \
a0 riljsk Arkki 4040 £m, 150 kpliitko ~ l I

Myyntihinta L]
20 €/Itko .

Serla Talouspaperi Myynthinta Metriliina 5 m
L X 20€/sk ECOTE Myyntihinta
Suomen suosituin valkeinentalouspaperi u 107l

valkoinen, 2-krs, kokoarkki Lehtipuukuidusts valmistettu imukykyinen ekolina

KeiiBan, sitvoukseen ja moneen muuhun pyyhintdin
Konepestava 40-60-20 asteessa
oidsan hivittid pofttamalla tai kompostoimalla

jakierr
Green Pack—pakkaus sisiltid vihintidn 50% kisrritettyd muovia

Rullassz 50 arkkia

20ri/sk Varit: sininen, vihred, pinkki

B v
¢
TUOTTO 6,50 €/sk TUOTTO 4,50 €/rll

Softrulla kuivapaperi 20 em 80 m Wyynthinta Silver Nano mikroliina
kkialle miss3 tarvitaan kertakivitiists pyyhintSnaperi 10 &/l ity i — Myynthinta
Kaikkialle miss3 tarvitaan kertakdyttoista pyyhintipaperia Pyyhitty pinta on 2 ntimikrobinen 15 €/pkt

valmistet 100% seluloosasta Antibakteerinen vaikutus on pysyv, koska nano-kokoiset hopeapartikelit eivit
L3hes nukkaamaton, erittin imulykyinen, pehmed ja mirkslya — katoz
Kaikkialle miss3 tarvitaan hywid pyyhintipaperia - 4 - Kaytetty ja mirkd fina pysyy haj , koska kasvupohjaa bakteersilie ol ole
\oidaan polttsa tai kompostoida, (gisa aittaa we-pBnman ot Konepestava 55 asteessa - kestad vahintaan 200 pesua

iErit: sininen, punainen, , vihres, musta, [T

Katkaisu perforcinti 30 cm vilein
Pakkausioko: 5 kpl/pkt

TUOTTO 5,00 €/rll TUOTTO 3,50 €/pkt

Toiselle aukeamalle (kuva 8) laitoin pesuaineet ja muut tarpeelliset tuotteet. Ensimmaisena
tuotteena on perhearkeen sopiva iso pakkaus pyykinpesujauhetta, josta asiakas saa valita
hajusteellisen tai hajusteettoman version. Seuraavat tuotteet ovat ammattikdayton tehokkaat
kayttovalmiit CIF-pesuaineet. Kolmantena tuotteena on suunnittelemani

puhtaanapitopaketti. Tasta kokonaisuudesta on lisda tietoa omassa osiossa
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(puhtaanapitopaketti ja etiketti). Viimeisen sivun tuotteiden myynti on ajankohdasta
riippuvaa. Varsinkin nuo kasvomaskit tulevat luultavasti jossain vaiheessa poistumaan

esitteesta.

Kuva 8. Myyntiesitteen tuotteet, toinen sivu

[ PESUAINBILLA KDTI PUHTAAKS] J [ MUITATARPEELLISIA TUOTTEMA J

Pefletti 40x40 em, 100 kpl

Hygieninen laudesunja saunomiseen Myynthinta
Nelitaitetut pefietit kitevisti pienessi paketiss 10 €/pkt

Erinomainen mékille ja kotiin

Omo Color pyykinpesujauhe 8 kg
Pakkauksesta 222 pesua!
irjopestjauhe virilisten tekstifien pesvun

Hyv tahranpoistokyky, sopii mikrokuituisten tekstiilien pesuun
Arkin koko 40x40 cm

Color jauhe on mie dosti hajustettu/Sensitive color hajusteston

zeolititon, fosfaatiton ja valksisuzineston -
Myyntihinta
ske/pit 35 €/pkt
TUOTTO 5,00 €/ pkt TUOTTO 5,50 €/ pkt
CIF kdyttdvalmiit pesuaineet 750 ml Myynthinta Kirurginen suu-nenisuojain TYPE IIR, 50 kpl
Ammattikayttaan tarkoitettu Diversey Pro Formula -resepti 5€/plo KertakSyttGinen kirurginen kasvomaski
L. CIF Tehopuhdistusaine rasvanpoistoon keittian pinnilta R Lzadukkaat CEhyvaksytyt suu- nendsuojaimer N
2. CIF Desinfioive puhdistusaine — puhdistas, desinfiol ja poistaa saostumia sekd LA ¥ TYPE IR i
pahaa hajua ;
EN146E3
. CIF Sanitestitilojen puh distusaine - poistaa kalkkia, likaa ja saippuajiimis . )
3-4rs, hengimdva materiaali
Myynthinta
viiri: musta taisininen 9 £/pkt

50 kpl/pkt

valmistettu Suomessa

100 kpl/pkt

4. CIF Lasinpuhdistaja - lasi- ja peilipintojen, vitriinien, muovipintojen, poytien, ﬁ'
kaikkizn kovien pintojen puhdistamiseen N

TUOTTO 1,50 €/plo

Puhtaanapitopaketti \ FFP2-hengityssuojain, 30 kpl

Kaikki mit3 tarvitset - nyt yhesss paketissat

TUOTTO 4,00 €/pkt

Laadukas hengityssuojain - antaa parhaimman suojan

MonikiyttGinen paketti sisdlt 33 viisi erilaista tuotetta.

FFPItason = erittin iimassz lefjuvia acrosoleja
Paketti joukkueen omalla logolla. Kertakiytidinen

Kuftuliinarulla 0,4x30 m, repdisy 30.cm vilein Laadukas hengityssuojain

Myyntihinta Myyntihinta
30 €/pkt 12 €/pkt
+ lisdksi mukaan myds muutama keviisen virinen sivous fiina

Mikrosiimisks, vinred, 4030 em s¥emoksinen

CIF Lask- ja yleispuhdistusaing 750 ml 30kplipkt

CIF Tehopuhdistus ja —rasvanpoistozine 7SO m|

CIF 2in1 Saniteetitilojen puhdistusaine 750 mi

Ohje

Paatin koota lyhyen ohjeen myyntiesitteen takasivulle (kuva 9). Ennen ohjeet olivat erillisena
tiedostona, mutta se oli hieman hankalaa. Asiakkaalle |dhetettdvaa materiaalia oli liian
monta, joten koin helpommaksi liittda myyntiesitteen ja ohjeen samaan tiedostoon. Taman

avulla sain koottua asiat tiiviimmin yhdelle tiedostolle.

Aluksi ohjeissa heratellaan ja muistutellaan mieleen varainhankinnan tarkoitusta seka

tsempataan myyjia eteenpdin. Ohjeiden alussa on lyhyt aloitusteksti kertauksena siitd, etta
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ennakkomyynti on turvallista, koska tuotteita tilataan vaan myyntia vastaava maara. Sen
jalkeen toin esille tuotteiden tarpeellisuuden seka kerroin myyntihintojen ja tuottojen
I6ytyvan myyntiesitteestd. Ohjeessa kerrotaan lyhyesti muun muassa tilauksen tekemisests,

tuotteiden myymisesta yrityksille, tuotteiden toimituksesta ja tilityksesta.

Tilaus vaiheessa kerrotaan, se etta kun joukkue on saanut myynnin paatékseen, laskevat he
myynnit yhteen ja [ahettavat tilauslistan Devtecin sdhkdpostiin. Tuotteiden myynti yrityksille
on myos mahdollista. Devtec laskuttaa yritykset joukkueiden puolesta, jotta he saavat
ostoksista verovahennyskelpoisen kuitin. Tilauksille on erilaisia toimitusvaihtoehtoja.
Tilauksen voi noutaa paikanpaalta tai se voidaan toimittaa paikallisille ja Iahikuntien
asiakkaille yrityksen omaa rekkaa hyédyntdaen. Pidempien matkojen toimituksiin kdaytetaan
rahdinkuljettajana Kaukokiitoa, jolloin toimituskulut maaraytyvat tilauksen todellisten
kustannusten mukaan. Ohjeen viimeisessa vaiheessa kerrotaan tilityksesta. Tuotto jaa
joukkueelle kdayttoon heti, koska Devtec laskuttaa vain heille kuuluvan osuuden. Viimeisena

muistutetaan vield, etta laskulla on 14 vrk maksuaikaa.

Ennen myynnin aloittamista asiakkaiden kanssa kaydaan keskustelua sahkopostitse.
Keskustelussa tulee esille ohjeistus, mutta tama lyhyt ohje esitteen takana muistuttaa viela
kaytannoista. Laitoin esitteen viimeiselle sivulle korkein luottoluokitus-, luotettava
kumppani- ja suomen vahvimmat -logot. Ne antavat yrityksesta hyvan kuvan ja viestivat
luotettavuudesta. Laitoin ohjeiden alareunaan myos yhteystiedot, jos myyjille heraa jotain

kysyttavaa.
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Kuva 9. Myyntiesitteen viimeinen sivu, ohje

HYVIN PYYHKIVAT TUOTTEET, HYVALLA TUOTOLLA!

Onko suunnitelmissa luokkaretki i leirikoulu ?
Tarvitseeke urheiluseurasi lisid varaja toimintoa varten?

Olemme mukang auttamassa soovuttamoan tovoitteesil

Tarjoamme varainhankintaa joukkueille, seuroille ja koululuckille

Ennakkomyynti on turvallinen ja hyE taps sill8 tuott=ita tilataan vain myyntid vastaava maSra.
Tuotteita on helppo myyd&, koska ne ovat tarpeellisia niin kotona kuin tySpaikoillakin. Esitteesss on
walmiit myyntihinnat. Myyntesiteen mukaan tuottos j33 jopa 3,00 £/myyiy tuots.

TILAUS

Kun oleti= s2anest myynnin pEstoks=en, laskekas tilaukst yhizen j2 toimittakaa koko tilaus meille
sEhkdpostitse: myymala@devteksfi.

TUOTTEITA YRITYKSILLE

Voitte myydE tuot=ita myds suorzan yrityksille. limoitatte meille yrityksen tiauksen jalaskutustizdot
muiden tilauksien yhteydess3. Laskutamme yritykset puolestanne, jotta he saavat ostoksistaverovd-
hennyskelpoisen kuitin. Veloitamme yritysasiakkailta 3 € laskutuslisSn paperilaskun |Ehett8missts.
¥rityksille minimi laskutusrajs on 50 €.

TUOTTEIDEN TOIMITUS

Tilzauksen voi hakea meilts peikanp2altd. VEhint2En kolmen |avan taukset toimitamme Vakeakosken
zluesllz weloituksatta.

Pignempien tizusten toimituskulut mEsréytyvEt todellisten kustannusten muksan.
TILITYS

Kun asizkkazt ovat saaneet tlzamansa tuotzet, myyjdt titdvit maksun sovitust joukkuzen/luokan
yhteiselle tlille. Tuotn j83 kEyttdonne heti sillé laskutamme van meille kuuluvan osuuden. Yhteiselts
tililts vastuuhenkild maksaa meilts tulleen laskun. Laskullz on 14 wrk maksuaikaa.

Mukavia myyntihetki3! &)

Fashaiten pyyhkii...
D DevTeks

VALKEAKOSKI

Suomen Devtec Oy— puh. 03 584 6333— myymala@devteks.fi

Tilauslista

Tilauslistaan (kuva 10) myyjat keraavat asiakkaidensa ostot ja yhteystiedot yl6s. Listan avulla
myo6s vastuuhenkild voi pitaa kirjaa ryhman jasenista ja tilattavista tuotteista seka maarista.
Tein tilauslistan Excelid kayttaen. Tilauslistaan on laitettu kentta tilaajan nimelle seka listattu
kaikki myyntiesitteen tuotteet. Asettelin listan vaaka suuntaan, jotta kaikki tarvittava tieto
mahtui yhdelle sivulle. Sivun sarakkeisiin myyja saa ylos ryhman nimen, tilaajan nimen ja

muut tarvittavat yhteystiedot.



Kuva 10. Varainhankinnan tilauslista
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Varainhankinnan tilauslista 2022 D, DevTeks
RYH MA PAPERIT l:llIJF:JTt:J]j SIIVOUSLIINAT PESUAINEET MUUT TUOTTEET
TILAAJAN NIMI Ta- X Metriliina Mikroliinat Pyykki CIF pesuaineet Pef- Kasvomaskit
wC Soft | Boxi | Rulla P-pkt

+ muut tarvittavat tiedot lous

letti

sin | pun | vibr | sin | pun | vihr {EI' mus | Col | Sen | lasi | sani | teho| desi sin | mus

FFP2

Yhteensa kpl

6.2 Nettisivun suunnittelu

Nettisivut ovat nykyaan yritysten peruspilari. Yrityksen olemassaolo verkossa viestii
luotettavuudesta ja ammattimaisesta toiminnasta. Hyvan ensivaikutelman antaminen on
yhta tarkeda verkossa kuin oikeassakin elamassa. Nettisivuilla on helppo esitella
uutuustuotteita ja tarjouskampanjoita. Nettisivut ja sosiaalinen media kulkevat usein kasi
kdadessa. Facebook mainoksilla mahdollistetaan potentiaalisten asiakkaiden ohjaaminen
suoraan yrityksen nettisivuille. Verkossa yritys on aina tavoitettavissa ja asiakas saa
lahetettya tarjouspyynnon palveluista tai tuotteista ajasta riippumatta. Ammattimaiset
kotisivut ovat yrityksen etu. Silloin pienikin yritys voi olla kilpailussa tasavertaisemmin
mukana suuremman toimijan kanssa. Ammattimaiset nettisivut auttavat myos yritysta

nakymaan ensimmadisten Google-tulosten joukossa. (Kurjenniemi, 2016)
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Nettisivun rakenne koostuu (kuva 11) mukaisista asioista. YIhaalla on yrityksen logo ja
sivuston paavalikko. Kayttaja paasee sita kautta nopeasti oikealle sivulle. Paavalikkoon voi
lisata tarvittaessa pudotusvalikoita. Etusivun padelementti tulee olla informatiivinen ja usein
vastaa kysymyksiin mitd, miksi ja kenelle. Etusivulla voi my0s olla visuaalisia nostoja sivuston

tarkeille sivuille. (Liquidblox, n.d.)

Kuva 11. Nettisivun rakenne (Liquidblox, n.d.)

Cconpon __-\‘llp-llddlogoln]lpﬂnlm

SLOGAN HERE L
b g - Herobanner (etusivun

Muutama vuosi sitten yrityksessa kaynnistyi nettisivujen uudistusprojekti. Projektin
suunnittelu ja toteutus ulkoistettiin tamperelaiselle mainostoimistolle. WordPress valittiin
julkaisujarjestelmaksi sen helppokayttdisyyden seka tunnettavuuden takia. Uudistuksessa
pdapainona oli tuoda yrityksen tarinaa ja tuotevalikoimaa paremmin esille.
Uudistusprosessiin kuului nettisivujen rakenteen uudelleen suunnittelu ja sivuston
visuaalisen ilmeen kirkastaminen. Helppokayttoisyytta tavoiteltiin myos tuotteiden

kategorisoinnilla. Kuvassa (kuva 12) nakyy etusivun padotsikot ja logo seka banneri.
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Kuva 12. DevTeks nettisivujen banneri (https://devteks.fi/varainhankinta/)

D DEVTEkS ETUSIVU TUOTTEET ~ KUITULIINAT DEVTEKS VARAINHANKINTA YHTEYSTIEDOT

VALKEAKOSKI

PANGSINVIIVIE
AUOLESI
POIS

“ Z l'/ .rf £ ‘l” }"'Q/Z, y

Aloitin nettisivun suunnittelun keskustelemalla toimeksiantajan kanssa. Toimeksiantaja antoi
minulle vapaat kadet sivun tekemiseen. Keskustelun aikana kaytiin lapi myds aikataulua ja
lahtokohtaisesti rajana pidettiin kevaan alkua. Kevat on varainhankinnan aikaa, jolloin

sivujen on hyva olla |6ydettavissa.

Palaverin jalkeen aloitin suunnittelemaan sivun rakennetta ja ulkondkda. Ensin perehdyin
nettisivujen asetuksiin, koska en ollut aiemmin luonut nettisivuille omaa sivua. Aikaisemmin
olin muokannut sivuilla vain jo luotuja tekstipohjia ja kuvia. Perehtyminen vaati hieman aikaa
ja harjoittelua seka erilaisten toimintojen kokeilua. Sain apua myds kollegaltani, jolta [6ytyi

osaamista ohjelmoinnin puolelta. Pikkuhiljaa nettisivujen muokkaaminen alkoi sujumaan.

Tarkoitus oli tehda varainhankinnalle oma sivu, joka [6ytyy nettisivun paavalikosta. Aluksi
etsin paljon tietoa muiden toimijoiden sivuilta ja hain sielta ideoita. Laitoin ylos hyvia ideoita
ja lahdin niiden pohjalta tekemadan omaa sivua. Muilla yrityksilla oli todella erilaisia ja
persoonallisia nettisivuja. Lahtdkohtaisesti perusasiat olivat jokaisella samanlaiset. Se juuri
miten myynnin, tilausten ja toimitusten kanssa toimitaan. Kun olin saanut kerattya tarpeeksi
materiaalia, aloin sen jdlkeen muokkaamaan ja sijoittelemaan niita sivuille. Rakenteen
hahmottamisen jalkeen mietin, ettd miten sivun tekeminen kannattaisi aloittaa. Paadyin

toteuttamaan sivulle ensin rungon, otsikko ja tekstikentat seka lopuksi lisasin kuvat.


https://devteks.fi/varainhankinta/
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Viimeisena lisasin sivuille muutamien asiakkaiden kokemuksia yrityksen tarjoamasta

varainhankintatoiminnasta.

Seuraavaksi kavin lapi kuvia, jotka soveltuisivat bannerin kayttéén. FC Nokian joukkueelta

sain luvan kayttaa tyttdjen pelikuvaa sivuilla (kuva 13).

Kuva 13. Varainhankinta sivun banneri

VARAINHANKINTA

Sivuston paavalikko on samanlainen sivuston jokaisella sivulla. Se on sijoitettu bannerikuvan
paalle, johon on laitoin myds padotsikon varainhankinta (kuva 14). Varainhankinta sanana
kuvaa tarkasti ja hyvin sivun sisaltoa. Paavalikon sivut ovat jarjestyksessa. Ensin on etusivu,
sen jalkeen tuotteet, joiden alavalikosta I6ytyvat paremmat tiedot tarkempaan navigointiin,
siitd seuraava on kuituliinat osio ja neljantena l6ytyy tietoa DevTeks konsernista, jonka
jalkeen luonnollisesti tulee uusin sivu varainhankinta seka lopuksi viela yhteystiedot. Sivun
kayttaja nakee myos helposti milla sivulla ollaan, koska jokaisen sivun otsikkona on tuttu

paavalikon otsikko.

Kuva 14. Nettisivun paavalikko

D DEVTekS ETUSIVU TUOTTEET ~ KUITULIINAT DEVTEKS VARAINHANKINTA YHTEYSTIEDOT

VALKEAKOSKI

Nettisivujen tekstit ja kuvat

Aloitin rakentamaan nettisivuille tekstiosioita. Ensimmaisena lahdin liikkeelle otsakkeesta,
jonka jalkeen siirsin Word tiedostoon kasaamiani teksteja sivun tekstimuokkaimelle. Sivun
aloitustekstilld (kuva 15) on tarkoitus kiinnittda asiakkaan huomio, saada se kiinnostumaan

palvelusta ja jatkamaan sivun lukemista.
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Kuva 15. Nettisivujen aloitusteksti

Varainhankintaa seuroille, koululuokille ja joukkueille

Tarjoamme helppoa ja tuottoisaa varainhankintaa. Tuotteet myydé&n ennakkoon myyntiesitteen avulla. Ndin myynti on my&s riskitonts, koska tilaatte
tuotteita vain myyntid vastaavan maaran. Tuotteitamme on helppo myyda, koska niita tarvitaan arjessa paivittdin niin kotona kuin tyépaikoillakin.
Voitte myyda wc- ja talouspaperia, kuituliinarullia sekd muita siivousliinoja, soft kuivapaperia, pyykinpesujauheita, kayttdvalmiita pesuaineita,

kasvomaskeja, peflettejé ja puhtaanapitopakettia. Voimme raatéaldida myos myyntiesitteen juuri teidéan tarpeisiin sopivaksi. Tuotto on jopa 10
€/myyty tuote.

Seuraavat kuvat olen luonut Canvalla. Kuvilla (kuva 16) yritetdan saada vakuutettua asiakas
luettelemalla monta hyvaa syyta valita yritys varainhankinnan kumppaniksi. Kuvissa

kerrotaan varainhankinnan hyvista tuotoista, hyvista tuotteista seka hyvasta mielesta.

Kuva 16. Monta hyvaa syyta valita meidat

MONTA HYVAA SYYTA VALITA MEIDAT

S (€ i

HYVAT TUOTTEET HYVAT TUOTOT HYVA MIELI

Tuotteemme ovat tarpeellisia ja Tuotteiden tuotto jopa 9 €/myyty Henkilokohtaisesti auttava

laadukkaita. tuote. asiakaspalvelu.

Niité on helppo myyda3, koska niita Reilut tuotot, jotka mahdollistavat Yhdessi tehty tyd vahvistaa
tarvitaan jokaisen kotona ja tuottoisan kampanjan. ryhméhenked.

tyopaikalla. Raha jaa kayttéonne heti. Tilauksen toimitus on nopeaa.

Taman jalkeen tulee kuvia lapsista harrastustensa parissa (kuva 17). Kuvien yldpuolella
heratelldan varainhankinnan kohteita kysymyksilld luokkaretkelle, pelimatkalle vai

leirikouluun. Muistutetaan myds, etta yritys on mukana auttamassa saavuttamaan

joukkueen tavoitteet.

Kuva 17. Luokkaretkelle, pelimatkalle, leirikouluun

LUOKKARETKELLE? PELIMATKALLE? LEIRIKOULUUN?

-

ME AUTAMME SAAVUTTAMAAN TAVOLTTEESI!
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Seuraavaksi kerrotaan vaiheittain varainhankinnan kdytannoista (kuva 18). Myyntiesitteen
ohjeisiin verrattuna, sivuilla kerrotaan tarkasti asiat aina kampanjan aloituksesta

lopetukseen saakka.
Kuva 18. Aloita varainhankintakampanja

Aloita varainhankintakampanja vaikka heti!

@ 3

Kampanjan aloitus Myynti alkaa Tuotteita yrityksille
Yhteyshenkildnne ilmoittaa tiedot ja ryhmén Voitte myyda tuotteita omalle perheelle, Voitte myydé tuotteita myds yrityksille.
nimen alhaalla olevan yhteydenottolomakkeen sukulaisille, tuttaville, ystaville ja vaikka limoitatte meille yrityksen tilauksen ja
kautta. Lhetdmme myyntimateriaalit ryhmalle vanhempien tySkavereille. Myyjat kerdavat laskutustiedot muiden tilauksien yhteydessa.
pdf-tiedostoina ja yhteyshenkild jakaa ne tilaukset tilauslomakkeisiin Laskutamme yritykset puolestanne, jotta he
myyjille. Voimme raataloida juuri teidan Sopiva myyntiaika on n. 2-3 viikkoa saavat ostoksista alv-vahennyskelpoisen kuitin.

tarpeisiin sopivan myyntiesitteen

5

Myynti pézttyy Tuotteiden toimitus Tilitys

Myynnin péatyttyd yhteyshenkil yhdistaa Tilauksen voi hakea meiltd paikan paalta. Kun asiakkaat ovat saaneet tilaamansa

kaikkien tilaukset tilauslomakkeelle ja lahetta  vahintddn kolmen lavan tilaukset toimitamme tuotteet, myyjat tilittavat maksun sovitusti
sen osoitteeseen: myymala@devteks. fi. veloituksetta Valkeakosken alueelle. ryhman yhteiselle tilille. Tuotto jad kayttéénne

Pienempien tilausten kustannukset heti, silld laskutamme vain meille kuuluvan

maaraytyvat rahtikulujen mukaan. Toimitamme osuuden. Yhteiselta tililta vastuuhenkils

tilaukset myds ympari Suomea. maksaa meilta tulleen laskun.

Tilauksen toimitusaika n. 1-2 viikkoa. Laskun erapéaiva on 14 paivaa toimituksesta.

Sen jalkeen loin nettisivuille kuvakarusellin (kuva 19), jossa vaihtuvat myytavat tuotteet
muutamien sekuntien valein. Kuvien vaihtuminen on nopeata, jotta asiakkaan kiinnostus
sailyy. Nain asiakkaan ei myoskaan tarvitse valttamatta klikata kuvia seuraavaan, kun
vaihtuvuus on nopeata. Tama osio piristi sivun yleisilmetta ja toi elavyytta sivuille. Kuvat
kertovat enemman kuin tuhat sanaa. Tuotteiden mukaan laitoin my0ds niista saatavan
tuoton. Kuvakaruselli toi mahdollisuuden sijoittaa sisaltéa samaan rajoitettuun tilaan. Sita on

myo0s jatkossa helppo muokata.

Kuva 19. Nettisivun kuvakaruselli

Hyvin pyyhkivat tuotteet - hyvalla tuotolla

<l TUOTTO
(TUOTTO \
, 5,00 €
\ 6,50 € N
(TUOTTO it
R L TALOUSPARER)
1 - mna'.:

LS
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Sivun loppuun kerasin viela asiakkaiden palautteita seka kirjoitin kolmesta
varainhankintakampanjasta pienet tarinat (kuva 20). Tarinassa kerrotaan joukkueen
varainhankinnan kohde, joukkueen koko seka keratty rahasumma. Tarinan lopussa on viela

joukkueen logo seka joukkueenjohtajan/vastuuhenkilon nimi.

Kuva 20. Asiakkaiden kokemuksia

"Yhteistydmme on sujunut hyvin. Tilauksen teko on ollut helppoa, tietoa saatu hyvin sek4 toimitus toiminut hienosti.”

Kiekko Ahma 07 -joukkue kerasi jo FC Hakan pojat 2012 -joukkue kerési Roukon Yhtenaiskoulun 2 C luokan
toistamiseen menestyksekkaéasti varoja mukavan summan joukkueen toiminnan oppilaat saivat myytyd hyvin tuotteita
myymallad tuotteitamme syksylla 2021. yllapitoon. Mukana oli kolmenkymmenta huomioden luokan pienen koon.
Mukana oli koko joukkueellinen poikia reipasta joukkuellaista. Kampanja toteutettiin viel&d loppu

toteuttamassa myyntia. Varainhankintakampanja toteutettiin vuodesta 2021.
He saivat joukkueen yhteiseen kassaan loppu vuodesta 2021. Luokan yhteiseen kassaan kertyi 1392
2046 euron potin. He saivat kasaan 2616 euroa. euroa.
et

Vastuuhenkild % Vastuuhenkild
-

m Joukkueenjohtaja

Yhteydenottolomake ja viesti

Loin sivuille yhteydenottolomakkeen (kuva 21) asetuksista 16ytyvan lomakekentan avulla.
Sen tekeminen oli helppoa. Muokkasin lomaketta hieman kapeammaksi muuttamalla
asetuksia. Sain itse valita maarittelyt lomakkeelle kuten nimi, sahképosti, puhelinnumero ja
vapaavalintainen viesti. Lomakkeessa pyydetaan juuri niita tietoja, joita halutaan kysya
kayttajalta ja ne tiedot mitka valitetaan sahkopostin avulla sivuston omistajalle. Lomakkeen

avulla pyritaan tekemaan yhteydenotto asiakkaalle mahdollisimman helpoksi.
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Kuva 21. Kuvakaappaus sivulta, yhteydenottolomake

OTA YHTEYTTA!

Tayta yhteydenottolomake, niin kerromme lisaa tarjoamastamme
varainhankintatoiminnasta. Saat meiltd samalla myds myyntiesitteen, tilauslomakkeen ja
ohjeet.

Nimi *

Séhkoposti *

Puhelinnumero *

Viesti

4

Asetin viestille aiheeksi varainhankinnan, jotta vastaanottaja tietdaa heti mista on kysymys.

Ennen sivun julkaisua testasin, ettd lomake varmasti toimii. Seuraavassa kuvassa (kuva 22)

nakyy minkd nakoinen viesti valittyy yhteydenottolomakkeen kautta yrityksen sahkopostiin.
Aluksi lahettamisen kanssa oli ongelmia, koska viestit menivat sahkoépostin roskakoriin. Sain
kuitenkin nopeasti ratkaistua ongelman ja yhteydenotot tulevat nyt oikea oppisesti suoraan

sahkopostin saapuneet kansioon.
Kuva 22. Kuvakaappaus yhteydenottolomakkeen |dhettamasta viestista

Varainhankinta

DevTeks <wp@devteks.fi=
Vastaanottaja Myymild Devteks

Mirmiz Suvi

Sahkoposti : ostotilaukset@devteks.fi

Puhelinnumero: 0447389671

Viesti: Hei! Olen kiinnostunut tarjoamastanne varainhankinnasta. Laitatko lis33 tietoa siit3, kiitos!

Date: 30.3.2022
Time: 10:05
Page URL: https://devteks.fi/varainhankinta/
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Nykyaikana pelkille tietokoneiden naytoille suunnitellut nettisivut eivat enaan riitd. Sivujen
tulee olla responsiiviset eli yhteensopivat kaikille laitteille. Nettia selataan nykyaan paljon
alylaitteilla kuten puhelimilla ja tableteilla. Responsiiviset nettisivut mukautuvat kulloinkin
kaytettavissa olevan naytdén mittoihin. Sivun muokkaamisessa on otettava huomioon, ettei
ulkoasu veny tai ole epaselvan nakdinen. Tarkoitus on siis, etta sivut nayttavat yhta hyvalta
laitteesta riippumatta. Tama oli tarkea huomio, koska varainhankinnan kohderyhmana

olevat asiakkaat ovat kiireisid ja selaavat todennakdisesti nettia alylaitteilla.

Sivu suunniteltiin erikseen mobiilikdyttdjia huomioiden ja otettiin huomioon eri kokoiset
paatelaitteet. Sivujen asettaminen mobiiliversioksi olikin vaikeampi toteuttaa, joten
kollegani otti sen hoitaakseen. Sivustolle oli merkitty omat CSS-asettelut eli jokaiselle
toiminnolle oli luotu omat maaraykset. Maaraykset oli luotu eri ndkymiin sekd nain otettu
huomioon laitteiden koot. Nakymaksi oli maaritetty tabletin, tietokoneen ja puhelimen koot.
Sivun tekstit ja kuvat keskitettiin. Sivun mobiiliversiossa nakyma on yksinkertainen (kuva 23)

ja kaikki sisalto on selkedsti nakyvissa.

Kuva 23. Mobiiliversio varainhankinta sivusta

p DevTeks B

VARAINHANKINTA

Varainhankintaa seuroille,
koululuokille ja joukkueille

Tarjoamme helppoa ja tuottoisaa
varainhankintaa. Tuotteet myyda&n ennakkoon
myyntiesitteen avulla. Ndin myynti on myos
riskiténtéd, koska tilaatte tuotteita vain myyntia
vastaavan maaran. Tuotteitamme on helppo
myyda, koska niita tarvitaan arjessa paivittdin niin
kotona kuin tyopaikoillakin. Veoitte myyda wc- ja
talouspaperia, kuituliinarullia sek@ muita
siivousliinoja, soft kuivapaperia,
pyykinpesujauheita, kdyttévalmiita pesuaineita,
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6.3 Tuotepaketti ja etiketti

Lahdin suunnittelemaan myytavaa tuotepakettia. Kollegani oli jonkin verran apuna
suunnitteluvaiheessa. Han toimii myos FC Nokian tyttdjen joukkueenjohtajana. Idea lahti
aluille erdan siivous- ja hygieniatuotteiden toimittajan puhtaanapitopaketista. Paketti on
toimittajalla kampanjatuotteena satunnaisesti ja rajoitetusti saatavilla tiettyina aikoina.
Puhtaanapitopaketti oli viime vuonna varainhankinnan myyntiesitteessa ja huomasin silloin,
ettad sitda meni yllattavan hyvin. Asiakkaat pitivat tuotteesta, koska se sisalsi puhdistukseen

kaikki sopivat tuotteet.

Tuotepaketin idea herdsi mieleen myds pakkauslaatikosta, jota kaytetaan yrityksen
tuotannossa hierojille tarkoitetun kasvoaukonsuojan pakkaamiseen. Pakkauslaatikko on juuri
sopivan kokoinen ja ulkonadéltaan siisti valkoinen laatikko. Lahdin kokeilemaan ja
asettelemaan laatikkoon sopivia tuotteita. Asettelin laatikkoon ensin yrityksen valmistaman
kuituliinarullan. Taman jalkeen laatikkoon jai viela tilaa ja mukaan mahtui kolme
kayttdvalmista pesuainetta seka mikrosaamiskaliina. Kevdisena extrana laitoin kaupan paalle
viela muutaman pirtedn keltaisen varisen siivousliinan. Kuvassa (kuva 24) on valmis

tuotepaketin sisalto.

Kuva 24. Puhtaanapitopaketti

Laatikko naytti tylsalta ulkoapain, joten suunnittelin siihen etiketin. Sain idean Kouvolan Laku
Oy:n tarjoamista tuotepaketeista. He painattavat paketit aina joukkueen omilla kuvituksilla
ja logoilla. Aloitin suunnittelemaan Canvalla tuote-etikettia laatikon paalle. Kuvassa (kuva 25)

nakyy suunniteltu laatikon paalle laitettava etiketti. Etikettiin tuli ylos paketin sisaltamat
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tuotteet seka joukkueen oma logo, josta tulee tarran yhtendinen muu varitys. Etiketissa
kerrotaan myds lyhyesti joukkueen varainhankinnan tarkoitus ja kiitetdaan tukemisesta.

Asiakas tukee joukkueen toimintaa ostaessaan tuotteita.

Kuva 25. Puhtaanapitopaketin etiketti, FC Nokia

VARAINHANKINTA 2022

PUHTAANAPITOPAKETTI

® [uituliinarulla 0,4x30m
® mikrosaamiska 40x40 cm
® CIF tehopuhdistusaine 750 ml
e CIF saniteettitilojen puhdistusaine 750 ml
o ClIFlasien/ikkunoiden puhdistusaine 750 ml

10 TYTOT

Kiitos kannustuksesta!
Néin tuet tyttdjen joukkuetoimintaa.

Varainhankinnan yhteistydkumppanina toimii DevTeks.
www.devteks.fi

6.4 Markkinointimateriaali

Markkinointimateriaalien tarkoitus on herattaa kohderyhman edustajien mielenkiinto. Sen
jalkeen niiden tarkoitus on johdattaa asiakas ottamaan yhteytta ja tiedustelemaan lisaa
asiasta. Markkinoinnin sisdllon on oltavat inspiroivaa, houkuttelevaa ja ajatuksia herattavaa.
Suunnittelin markkinointimateriaalia yrityksen Facebookiin Canvan avulla. Kuvilla saadaan

tehostettua postausten teksteissa kerrottua asiaa.
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Viestintdakanavien padpaino on nettisivuilla ja Facebookilla. Facebook sivujen kautta
viestintaa pidetaan viihdyttavampana ja tuttavallisempana. Kaytannon tasolla se tarkoittaa
siis lyhyita kirjoituksia, kuvia ja videoita varainhankintatoiminnasta. Sosiaalisessa mediassa

on kuvia ja videoita, koska yleiso kaipaa enemman nopeasti ja helposti selattavaa sisaltoa.

Somepostauksen (kuva 26) avulla tavoitettiin haluttua kohderyhmaa. Tama kavi ilmi
tutkailemalla Facebook sivujen kavijatietoja. Pian postauksen julkaisemisen jalkeen tuli
eradalta joukkueelta yhteydenotto. Heidan myyntikampanjan ollessa kaynnissa lahti muitakin
joukkueita myymaan yrityksen tuotteita. Helmikuun somepostauksella sai selvasti herateltya

joukkueita kohti kevatta ja uutta kautta.

Kuva 26. Facebook postaus, varainhankintakampanja

MIETITKO
VARAINHANKINTAKAMPANIJAN
ALOITTAMISTA?

D DevTeks

VALKEAKOSKI

Kuva 27. Kuvakaappaus Facebook postauksen tekstista

DevTeks Valkeakoski .
Julkaisija: Suvi Lammi @ - 9. helmikuuta - @

Vuosi 2022 on lahtenyt vauhdilla kdyntiin.
Mietitkd joukkueen, seuran tai koululuokan varainhankintakampanjan
aloittamista?

Me autamme saavuttamaan tavoitteesi!
1 TARJOAMME HELPPQA, TUOTTOISAA & RISKITONTA
VARAINHANKINTAALS

Ota yhteytta:
JJ 035846333
* myymala@devteks.fi

#DevTeks #Valkeakoski #varainhankinta
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7 Pohdinta ja johtopaatokset

Tassa luvussa pohdin opinndytetyon prosessia. Arvioin tyon onnistumista ja asetettuja
tavoitteita sekd omaa oppimista. Mielestani opinndytetyon aihe on tarkea, hyddyllinen ja
tyoelamalahtoinen toimeksiantajayritykselleni. Pitaen katseen ja ajatukset tulevaisuudessa.
Talla hetkella yrityksessa kaytetaan perinteisen uusasiakashankinnan keinoja kuten
henkilokohtaisia kontakteja, sdahkdpostien lahettdamista ja soittoja. Yrityksen tavoitteena on
kasvattaa uusasiakashankintaa ja sita kautta liikevaihtoa. Varainhankintatoiminta on yksi
keino, jolla tavoitteita yritetdan saavuttaa. Sen takia on tarkeata, etta yritykselta [6ytyy nyt
valmista materiaalia, jota myyjat voivat hyddyntaa varainhankintatoiminnan

kasvattamiseksi.

Kuva 28. Markkinointipaketin sisalto

/] L\ N\

S Some-
Myyntiesite

Ohje postaus
Tuotepaketti

Tuotepaketin

) 5 etiketti
Tilauslista

Sivu
nettisivuille

7.1 Tavoitteiden saavuttaminen

Toiminnallisen opinndytetyon tavoitteena oli suunnitella, kehittda ja toteuttaa materiaalia
varainhankintatoiminnan kasvattamiseksi osana yrityksen uusasiakashankintaa. Nonprofit -
organisaatioille suunnattujen materiaalien kehittamiseksi tutkin varainhankintaa ja sen

lainsaadantoa seka uusasiakashankinnan strategian verkkoldhteita. Tavoitteena oli, etta
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tutkimuskysymyksiin vastattaisiin opinndytetyon teoriaosuudessa seka niihin saataisiin lisaa

nakokulmaa tyon toiminallisessa osuudessa.

Yritykselle suunniteltiin myyntiesite, tilauslista, ohjeet seka tuotepaketti omalla etiketilla.
Myyntiesitteesta saatiin visuaalinen, selkea ja informatiivinen. Tilauslista ja ohjeet eivat
kokeneet isoa muutosta. Niista tuli entisestaan helpompi lukuiset ja paremmin taytettavat.
Devtec sai materiaaleista pohjan, jota yritys voi muokata asiakkaiden tarpeiden mukaan.

Yhtenaisella markkinointimateriaalilla pyrittiin saamaan markkinointi ja myynti selkeaksi.

Lisaksi tein nettisivuille oman sivun varainhankinnasta, joka auttaa asiakkaita |6ytdmaan
yrityksen tarjoaman palvelun paremmin seka ottamaan yhteytta helpommin. Nettisivuille
luotiin visuaalisesti houkuttelevat kuvat, ohjeet myynnista tilausvaiheeseen, kuvagalleria,
yhteydenottolomake seka asiakkaiden kokemuksia. Timan kaiken ymparille muodostui myos

markkinointia ja uusasiakashankintaa.

Alusta asti tavoitteenani oli luoda visuaaliset ja selkedt materiaalit, jotka olisivat
yhdenmukaiset kohdeyrityksen muiden materiaalien ja brandin ilmeen kanssa. Kaytin samaa
fonttia ja pyrin seuraamaan varimaailmaa yrityksen logosta. Mielestdni onnistuin luomaan
materiaaleista yksinkertaiset, selkeét ja helposti ymmarrettavat seka samalla myos
visuaaliset. Kuvien avulla sain materiaaleista huomattavasti paremman ja kiinnostavamman

nakoiset.

Opinnaytetyon sisallysluettelon tietoperusta muuttui tyon mukana. Sisallysluettelon
tarkeimmat asiat tulivat esiin, vasta kun aloin lukemaan kasiteltavista aiheista. Sen jalkeen
ymmarsin, mika on tdrkeinta tuoda tietoperustassa esiin. Teoria osuus antoi tukea
markkinointimateriaalien luomiseen. Tietoperustaa rakentaessa kavin lapi erilaisia lahteita
liittyen uusasiakashankintaan ja sen strategiaan seka varainhankintaan ja sen
lainsdadantoon. Opinndytetyon tietoperusta koostui padsaantoisesti netista 16ytyvista
lahteistd. Tyon tietoperustaa hakiessa huomasin, etta kaikista aiheista ei valttamatta 16ydy

kirjallisuutta.

Nonprofit -organisaatioilla tuotteiden ja palveluiden hinnoittelu saattaa olla vaikeampaa

kuin yritysten hinnoittelu. Joukkueiden taytyy siis tarkkaan miettia, ettd miten kustannukset
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saadaan katettua. Nama eivat usein riitd toiminnan yllapitdmiseen vaan nonprofit -
organisaatiot tarvitsevat lahjoituksia ja sponsoreita. Nykyaan organisaatioilla on jo paljon
kilpailua, joten erottuminen on vaikeata. Suurin ero kuitenkin yrityksen ja nonprofit -
organisaation valilla on tuloslahtoisyys. Nonprofit -organisaatiolle riittaa nollatulos. Niiden
on my0s tarkeata kehittaa ja yllapitaa brandia, kun taas yritykset keskittyvat kysynnan

vastaamiseen.

Nonprofit -organisaatioiden on koko ajan entisestaan kehitettava tulonhankkimistapoja, silla
tukea on saatavilla entistd vahemman. Erilaiset jarjestot ja keskukset tarjoavat apurahaa ja
avustuksia, mutta ne ovat todella rajalliset. Kaupungit ja kunnat tarjoavat myos avustuksia.
Niissa on kuitenkin hakuprosessi, joka vaihtelee kaupungista ja vuodesta riippuen. Mikali

yhdistys haluaa saada avustusta, taytyy heidan seurata aktiivisesti tarjontaa.

Toimeksiantajan palaute

Toimeksiantaja antoi pelkastaan positiivista palautetta. Toimeksiantajan mukaan ty6 antoi
mahdollisuuden uuden asiakasryhman tavoittamiseen. Varainhankintatoimintaa pidetaan
yrityksessa hyvana lisang, silla se on kohtuullisen helppoa myyntituloa. Myyjat hoitavat

myymisen kokonaan itse, yritys vaan ohjeistaa, antaa materiaalit ja toimittaa tilauksen.

7.2 Opinndytetyon onnistumisen arviointi ja oma oppiminen

Koko opinndytetydprosessi oli minulle uuden oppimista, tiedon hakua seka suunnittelua ja
kehittamista markkinoinnin osa-alueilla. Kokonaisuutena opinnaytetyo oli opettavainen ja

tyoelamaldhtdinen prosessi. Sen tekeminen syvensi osaamistani entisestaan.

Olen tyytyvainen aiheeseen, koska se oli alusta loppuun asti mielenkiintoinen ja sopivan
haastava. Toimeksiantajayritykseni sai taman opinnaytetyon kautta arvokasta materiaalia.
Toiminnallisen opinndytetyon valinta oli hyva, koska paasin tekemaan sita mika minua eniten
kiinnostaa ja kehittdmaan taitojani. Markkinointi ja myynti kiinnostavat minua ja olen saanut
niihin nyt erilaisen ldhestymistavan. Toiminnallinen osuus oli tdynna intoa ja ideoita, koska

paasin kdayttdamaan luovuuttani.
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Tyon toiminnallinen osuus oli todella tyolas, mutta samalla niin antoisa ja opettavainen. Otin
ison harppauksen ottaessani projektiksi koko varainhankintatoiminnan kehittamisen ja
markkinoinnin. Osasin odottaa, etta projekti on iso kokonaisuus ja vie aikaa, mutta
yllatyksena kuitenkin tuli siihen kayttamani tydmaara. Tavoitteena oli saada tyo valmiiksi
kevaan aikana, jotta valmistuisin ennen kesda. Aikataulun asettaminen antoi selvasti
motivaatiota tekemaan toita ahkerasti. Olen ylpea itsestani, etta suoriuduin tyén
tekemisesta nain hyvin. Olen ennen ollut henkild, joka on saattanut jattda tekemisen viime
tinkaan. Ajankayton kanssa oli kuitenkin jonkin verran ongelmia, etta sain sovitettu
paivatyon ja opinndytetydn kirjoittamisen yhteen. Jossain vaiheessa iso tydmaara rupesi

hieman uuvuttamaan. Kaikesta tasta selvittiin positiivisella asenteella.

Tietoperustan teko oli ajoittain haastavaa, koska luotettavia lahteita oli niin vahan saatavilla.
Maailman tilanne vaikutti myos ikavasti myyntiprosessiin, koska tavaraa ei saada samanlailla

kuin ennen ja toimitukset ovat viivastyneet.

Koen, ettd oma ammatillinen osaaminen on kasvanut hurjasti opinnaytetyon aikana. Suurin
kasvu tapahtui esitteiden teossa, markkinoinnissa ja myyntitaitojen parantumisessa. Sain
tyon kautta myds innostusta jatkaa myynnin saralla. Projektin kautta tulleesta osaamisesta
on hy6tya omalla ty6éuralla. Voisin kuvitella jossain vaiheessa siirtyvani toisiin tyétehtaviin

myynnin ja markkinoinnin pariin.
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