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TOTEUTUSSUUNNITELMA Valmis

Opintojakso Myyntity®, asiakasneuvottelut sekd myyntityon johtaminen (FO014), 5.0
Toteutus HLF1121: 2/2011-2012 (02.01.2012 - 19.06.2012)

Tyyppi "INSPIRED BY MARKETING" (FO04)

Ryhmat Ensisijainen: HLF10SN Muut:

Projektissa mukana

Luennoitsijat

Osallistujamaér &t

Minimi: 12 Maksimi: 40

IImoittautumisaika

28.11.2011 08:00 - 04.12.2011

Paasidantoinen toteutusajankohta

Soveltuvuus

Vaihto-opiskdijoille: Ei Vapaasti valittaviin: Ei Avoimen opisk: Ei Soveltuu
virtuaali-AMK:n opintoihin: Ei

Opettajat Kortelainen Mika (V astuuopettgja), Kytta Janika (Muu opettaja), Mikkonen Jarmo (Muu
opettaja)
Kampus LaureaLohja

Paasaantdinen toteutuspaikka

Toteutustapa

Optimatoteutus/opiskelijaryhma, Projekti/Hanke/T&K Kieli: suomi Virtuaalisuus:
0op T&k-integraatio: 3 op

Toteutusluokka

Painoalat

Arviointi viimeistaan

19.07.2012 Suoritusmateriaalin arkistointi paattyy: 19.06.2013

Tenttipaivat

Opintojakson suoritettuaan
opiskelija osaa

Opl ntojakson paéatyttya opiskelija
Y mmértéd myyntityon merkltyksen yrityksen menestystekijana
- Hallitsee myyntiprosessin vaiheet ja tuntee myyntity6hon liittyvét eettiset haasteet
- Hallitsee erilaisia myyntitekniikoita
- Tuntee business to business —-markkinoinnin (B2B) ominaispiirteet
- Jasentd& organi sationaalisen ostoprosessin sekd B2B-myyntitydn vaiheet
- Osaalaatia myyntitilanteelle tavoitteellisen ennakkosuunnitelman
- Tietd4, kuinka tuloksellista myyntity6té tulee johtaa ja osaa tunteen myynnin
esimiestytn periaatteet

Edeltavat opinnot

Edetavat opinnot, lisatietoja

Suositellaan FO0013 Markets and Marketing opintojakson suorittamista.

Osaamistavoitteet

Tavoite

. arvioida myynninjohtamisen merkitysta yrityksen liiketoiminnalle

. hahmottaa ja j&sentda verkostoitunutta toi mintaympéristéd ja ymmartada siina
toimivien verkostojen vaikutuksia myynnin johtamiselle

. o0saa arvioida asiakastiedon merkityksen asiakkuuksien johtamisessaja myynnin
suunnittel ussa

y ymmartad myyntitilanteita ja osata ohjata niissa myyjien toimintaa

Keskeinen sisalto

Myynnin johtamisen analyysi- ja seurantatytkal ut
Myynnin johtamisen ohjaaminen ja kehittdminen
B2B-asi akkuuksi ssa toi miminen myyntivastuussa
Myyntitilanteiden ymmértéminen

Ohjausjaviestinta

Arviointikriteerit ja
arviointimenetelméat

Myyntitoiminnan tunnistaminen, pohdintatehtava, 0,5 op

Y rityslabra-toteutus: Ohjausajat sovitaan projektin aloitustapaamisessa.
1
2 Teoriatehtava, ryhmétehtava, 2,0 op
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3. Y rityslahtdinen kehitysprojekti, ryhmétehtava, 2,5 op
Projekti/hanke (nimi) Opintojakson aikana toteutetaan yritysldht6inen kehitysprojekti
Oppimistapahtumat

Pvm Klo Aihe Sisaltd Tila Opettajat
16.03.2012 9-15 Luentol +

tehtévéanto 1
30.03.2012 9-15 Luento2 +

tehtévaanto 2
13.04.2012 9-15 Luento3 +

vierailija+

tehtavaanto3
27.04.2012 12-15 Tehtava3

ohjausta
04.05.2012 9-15 Tehtava2

esitykset
11.05.2012 9-12 Luento4
18.05.2012 9-15 Loppuesitykset

+

pal autteenkasittely
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