Ohjeet onnistuneeseen varainhankintaan!
1. Myyntitavoite: 
Myyjille kerrotaan mihin varainhankinnasta tuleva tuotto käytetään. Esim. turnausmatkat, peliasut, lisenssimaksut, päätösreissu tms.

Jokaiselle myyjälle asetetaan minimitavoite. Kun jokainen pääsee tavoitteeseensa, on kokonaistulos hyvä. Esim. 5-10 tuotetta / myyjä on kaikkien helppo myydä. Viisi tulee jo sillä, kun hankkii tuotteet omaan käyttöönsä.
2. Asiakkaat: Kenelle tuotteita myydä?

· Omaan käyttöön

· Työpaikka

· Sukulaiset

· Naapurit
· Yritykset

· Sponsorit

· Tutut
3. Ennakkomyyntilista:
Jokaiselle myyjälle jaetaan vähintään yksi lista. Jakamisen yhteydessä sovitaan viimeinen palautuspäivä. Näin toimittuna, varainhankinta on helppoa ja täysin riskitöntä.
4. Tilaus:
Listojen tuotemäärät lasketaan yhteen ja ilmoitetaan eteenpäin sähköpostilla tai soittamalla.  HUOM! Myynti voi jatkua vielä tilauksen jälkeen, kunhan viimeiset tilaukset ilmoitetaan viimeistään kahta päivää ennen toimitusta.
5. Toimitus:
Tilauksen jälkeen Pohjoismaiden Paperitukun logistiikasta otetaan yhteyttä, jotta voidaan sopia tarkka ajankohta toimitukselle. Toimitamme tilaukset aina tilausjärjestyksessä. 
Määritä tuotteille sopiva toimituspaikka. Esim. varasto, autotalli, harjoitusten tai pelien yhteyteen, jotta tuotteet ovat mahdollisimman helposti noudettavissa.
6. Laskutus:
Ilmoita tilauksen yhteydessä kuka maksaa laskun ja hänen yhteystiedot.

Laskutus on toimitushetkestä 7-14 päivää, riippuen tilauksen tuotemäärästä. Rahaliikenne nopeutuu, kun maksut kerätään etukäteen tai asiakkaille ilmoitetaan toimituspäivä, jotta he osaavat varata rahan valmiiksi.
Kun yritys ostaa tuotteita, Pohjoismaiden Paperitukku / RK Enterprise voi laskuttaa asiakasta suoraan, jotta yritys saa verovähennyskelpoisen kuitin. Yhdistykselle maksetaan myyntiprovisio kun yrityksen suoritus näkyy tilillämme. Muistakaa ilmoittaa tilauksen yhteydessä tilinumero, jonne myyntiprovisio yrityskaupoista maksetaan.
7. Toiminta jatkossa:
Varainhankinta kannattaa toteuttaa 2-4 kertaa vuodessa. Kun asiakkaat oppivat ostamaan tuotteet kauttanne, on teillä varma ja jatkuva tapa saada rahaa.
8. Myyntiargumentit:
· Tuotteet ovat laadukkaita ja riittoisia tiivisteitä

· Asiakas säästää säilytystilaa

· Asiakas säästää rahaa, koska tuotteet kestävät kauemmin
· Asiakkaan on helppo ostaa tutulta suosittelijalta
· Tuotteet ovat ympäristöystävällisiä

· Asiakas tukee samalla tärkeää toimintaa
