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Tenttipäivät

Opintojakson suoritettuaan
opiskelija osaa Opintojakson päätyttyä opiskelija:

- Ymmärtää myyntityön merkityksen yrityksen menestystekijänä
- Hallitsee myyntiprosessin vaiheet ja tuntee myyntityöhön liittyvät eettiset haasteet
- Hallitsee erilaisia myyntitekniikoita
- Tuntee business to business –markkinoinnin (B2B) ominaispiirteet
- Jäsentää organisationaalisen ostoprosessin sekä B2B-myyntityön vaiheet
- Osaa laatia myyntitilanteelle tavoitteellisen ennakkosuunnitelman
- Tietää, kuinka tuloksellista myyntityötä tulee johtaa ja osaa tunteen myynnin
esimiestyön periaatteet

Edeltävät opinnot
Keskeinen sisältö Kurssin sisältökokonaisuuden painopisteenä tulee olemaan verkon kautta tapahtuvaa

myynti (ja tätä tukeva markkinointi). Verkkokaupan kasvu tulee mullistamaan myynti-
ja asiakkuusprosesseja, joiden läpikäyntiin kyseinen kurssi keskittyy. Kurssin aikana
opiskelijalle tulee tutuksi tärkeimmät sähköisen median työkalut, joilla on vaikutusta
verkon kautta tapahtuvaan myynti- ja asiakastyöhön.
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