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Materiaalin tekijänoikeus 

Tämän materiaalin tekijänoikeuden omistaa Tero Puranen ja Puranen 
Consulting Oy. Materiaalin tekstin ja kuvien jäljentäminen ilman lupaa 
painamalla, monistamalla, skannaamalla tai muilla tavoin kielletään 
tekijän oikeuslain mukaisesti. Myös materiaalin jakaminen ja 
levittäminen verkkopalvelussa sekä materiaalin osien julkaiseminen 
verkkosivuilla ilman tekijän lupaa on kielletty. 

Materiaalissa käytetyt valmistaja- ja tuotenimet ovat omistajiensa 
rekisteröityjä tavaramerkkejä. 
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Tero Puranen lyhyesti
• https://www.linkedin.com/in/tero

puranen/
• Tilitoimiston toimitusjohtaja 

(osakas), B2B-myynnin ja 
markkinoinnin, sekä johtamisen 
valmentaja

• Intohimona myynti, markkinointi 
ja johtaminen

• Myin yksin enemmän kun viiden 
hengen mediamyyntitiimi

• Yksi Suomen parhaista ICT-
myyjistä (sija 12. ensimmäinen 
osallistumiskerta - n 800 
osallistujaa)

• Omistan LATUA!® -tavaramerkin
• Lukutoukka
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Maailman suurin 
myytti: Pitää olla 

menestynyt saadakseen 
sponsoreita.
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Erilaiset työkalupakit
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Miksi täällä tänään?
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SUPERmielenkiintoinen löydös
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Tyypillinen urheiluorganisaation varainhankinta

Jäsenmaksut; 70

Myyjäiset; 2,5

Arpajaiset; 3,5

Avustukset ja lahjoitukset 
(vastikkeeton); 4,5

Yritysyhteistyö ja sponsorointi 
(vastikkeellinen); 10

Luvut ovat esimerkkejä

Jäsenmaksut ovat merkittävä 
osa. Miksi?
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Kaksi tapaa toteuttaa varainhankintaa
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Mistä joukkueen varainhankinta muodostuu? 

Kun vertaillaan saman seuran kahta eri joukkuetta, huomataan merkittävä ero toteuttaa tekemistä. Kulut ovat lähes samat.

• Seura A tekee monipuolista varainhankintaa, joka näkyy merkittävästi edullisempana 
(vuodessa erotus 720 €) kausimaksuina per vanhempi.

• Seura B kulut katetaan 88 prosenttisesti jäsenillä/vanhemmilla.
• Mistä tämä johtuu?
• Miten tämä vaikuttaa joukkueitten tekemiseen ja tulevaisuuteen?
• Kumpi joukkueista on houkuttelevampi vaihtoehto?
• Mitä seuran B kannattaisi tehdä?
• Data: Susanna Hellman – Urheiluseuran varainhankinta – uhka vai mahdollisuus

Keskustelun pohjaksi
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Kolme hyvää kysymystä seuran johdolle

1. Kuinka monta prosenttia kuluista katetaan jäsenmaksuilla, ts. 

kuinka monta prosenttia vanhemmat maksaa lystistä?

2. Kuinka monta prosenttia kuluista varainhankinta kattaa?

3. Kuinka paljon varainhankintaa tehtiin euroissa per pelaaja?
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”Resurssit ovat aina 
rajalliset, niin seuroissa 

kuin yrityksissä.”
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Kun kaksi tarinaa yhdistyy

1.Miten pitää varmistaa 
kannattava toiminta?

2.Miten ostaa sellaista, 
minkä olemassa olosta ei 
tiedä?
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Tietää
(Markkinointi / 
Sisäänheittäjä)

Purasen malli – yksinkertainen ostoputki

Kokemus
(tuotanto)

Vertailee
(Myynti / 
Tarjoilija)

5 % 75 %85 % 65 %

Tuntee

Harkitsee

Hitrate
/ 

konv%

Suosittelee
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ASIAKKAAN OSTO- JA ASIAKASKOKEMUS

Miten ostat 
sellaista jonka 

olemassa olosta 
et tiedä?





Markkinointiviestinnän keinot
MAINONTA

Esitteet

Julisteet

Logot ja symbolit

Myymälämainonta POS

Pakkaus

Pelimainonta

Printti

Radio

Tuotesijoittelu

TV

Ulkomainonta

MYYNNIN EDISTÄMINEN

Alennukset

Arvonnat

Hyvitykset

Kupongit

Lahjat

Messut

Näytteet

Näyttelyt

Oheistuotteet

Rahoitus tai osamaksu

Tuote-esittelyt

Visuaalinen 
markkinointi

PR

Hyvän-tekeväisyys

Julkaisut

Kausiraportit

Lobbaus

Press kit

Puheet

Seminaarit

Sponsorointi

Tapahtumat

Tiedotteet

Yrityslehti

SUORAMAINONTA

Fax

Katalogit

SMS

Tele-markkinointi

TV Shop

Uutiskirje

Ääniviestit

Osoitteellinen suora

HENKILÖKOHTAINEN MYYNTITYÖ

Myyntiesittely

Myynti-tapaaminen

Myynnin valmennus

Näytteet

VERKKOMAINONTA

Sosiaalinen media

Vaikuttajamarkkinointi

Bannerit

Linkkien rakentaminen

SEO

SEM

Sähköposti

Video

Video: https://www.youtube.com/watch?v=Fhfgeh9wymM
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SPONSOROINTI
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OROIN
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Termi: ROI

• Tärkeä termi ymmärtää sponsorointiin liittyen
• ROI = Return of Investment = Sijoitetun pääoman 

tuotto

”Jos sinä investoit minuun 100 €, 
minä tuon takaisin 200 €” 

• Tuon kun muistaa, niin pääsee jo todella pitkälle! J
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Sponsorointi tiivistettynä

• Sponsoroiva yritys (brändi) lainaa sponsoroitavan 
kohteen myönteistä mielikuvaa ja tunnettuutta omiin 
markkinointiviestinnällisiin tarkoituksiinsa.

• Sponsorointikohde (urheilija tai seura) saa yhteistyöstä 
rahallisen korvauksen tai muuta aineellista etua.
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Mediakortti
=

Varainhankintastrategia
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Mediakortti, eli varainhankintastrategia

• Kertoo sekä organisaatiolle itselleen 
että asiakkaille;
1. Mitä kaikkea myydään 

(myyntipinnat ja -paikat)
2. Kenelle myydään (kohderyhmä)
3. Millä hinnalla myydään 

(kontaktihinta)
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Barter-sopimus – surkeuden surkeus
• Suomessa melko yleinen toimintapa.
• ”Saat näkyvyyttä, ja me saadaan 

perunoita. Raha ei liiku.”
• Kokemukseni mukaan tyypillinen barter-

sopimus lähentelee hyväksikäyttöä. 
Miksi?

• Esimerkki case: Seura sai tiettyä asiaa 
vuositasolla 4000 euron arvosta + 
brändille maksettiin lisäksi 6000 euroa. 
Seuran näkyvyyden arvo olisi ollut 
yksinään yli 20 000 euroa…

• Tiedätkö huonompaa sopimusta?
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SITTEN HOMMIIN..
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