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Myynnin arvostus nousuun

Myynnin rooli yrityksen menestys-
tekijana ymmarretaan entistd
paremmin. Se nakyy uusien myyntiin
keskittyvien koulutusohjelmien
esiinmarssina. Panostus tutkimukseen
ja koulutukseen povaa myynnin
arvostuksen nousua.

ta uusille myynnin koulutusoh-
ille ja kursseiile un, eita ne idhuvat
keelle elinkeinoeliman tarpeista.
VIyynnin ammattilaisista on tyomark -

" kinoilla pulaa.

Myynti on yritystoiminnan edel-
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yhdm tutkija, dosenm. FT Petri Par-
kanssa.

teta cnkscen myyjid ja markkinoijia.
Kaupallisen osaamisen kokonaispa-

visen ketin hallinta on meidin agendamme
Myynnin ja myynnin johtamisen ykkosjuttu.

opetusta on ollut HSE:ssa jo kauan. Pm- Kaupallistaminen mielletiin Aspa-

fessuurin my6ti on luvassa uudi ran muk yhéd kokonaisvaltai

ja kukonaanuusmhuse;a.hsakauﬂu min. Myyntid tekee koko yrityksen

graduohjausta myyntiin ja myynnin  organisaatio.

johtamiseen liittyvien. - Esimerkiksi yhdessi kansainvili-
sessd tietotekniikka-alan suuryrityk-

Tutkimusta ja arvostusta sessd on vain kolmenlaisia tyotehtavia:

Professuurin tarkoituksena on Aspa— myynu, teknologmen kehitys ja hallinto.

ran mukaan myynnin tutki myyntitiimit,

ja opetuksen tason seki joiden jisenistd toiset osaavat tehdd
arvostuksen lisaaminen. tarjouksia ja toiset hallitsevat tekno-
- Myynti-ihmisid pidetdin usein logiapuolen.
yrityksissd omana lajinaan eiki nahdi Monet luovat liiketoimintamallit
myynmn kokonalsmolw Myynmn perustuvat myynnin laajempaan hah-
on yrity i Siihen, ettd ymmarretain,
keskeinen edellytys. Tavoitteena on,  misti ja miten kassavirrat syntyvit.

etti opiskelijat ymmirtaisivat, mika

Iytys myynmn merkitys on, vaikka eivit itse

Helsingin kauppakorkeakoulussa (HSE)  er ikaan myyntiin.

kéynni kevailli § ensim- Kauppakorkeakoulussa pyritaan sii-

miinen myynnin professuuri. hen, etti myynnin opetus pohjautuisi
— Myyntityon haasteet ovat lisianty-  akateemiseen tutkimukseen, myds HSE:

neet kansainvilisesti, ja siksi on tullut
tirkedksi saada lisid alan opetusta.
Myynti ja myynnin johtaminen on
aiemmin nihty kiytinnonliheisesti
eika niisti ole tehty paljon akateemista
tutkimusta, kertoo professori, KTT, DI
Jaakko Aspara Helsingin kauppakor-
keakoulusta.

nomaan.

- Tuotteen ei tarvitse olla teknolo-
gisesti erikoinen, jos se osataan kau-
pallistaa.

Myynti vaatii kiytinnon osaamista
- Myyntityssa tarvitaan vahvaa kay-
tinndn osaamista. Sen oppiminen ei

onnistu pelkastaan nd]an seindn sisilld,
Myynti ja markkinointi tayd kertoo koul aallikko, yli-
vit toisiaan opettaja, KTT, Elina Oksanen-Ylikoski
Vaikka yrityksissd myynti ja mark.ln Haaga-Helia ammattikorkeakoulusta.
nointi olla napxt kl Haaga Hehan myynutyon koulu—
ne eivit ole ak y yy tdna sy
erillisia. 36 aloittavan opiskelijan voimin. Uusi

» Haku keviisin.
P> Varsinaisia myynnin kursseja kaksi kappaletta. Tulossa on
ainakin yksi kokonaan uusi kurssi.

Haaga-Helia ikorkeakoulun myy
koulutusohjelma
P Haku kevaalla ja syksylla

y

P Opintojen laajuus: 210 a (noin 3,5 vuotta)
» Tutkintonimike: tradenomi

Turun tikorkeakoulun myyntityén koul
ohjelma

» Haku kevailla 2007. Koulutus alkaa syksy'lé 2008.
» Opintojen laajuus: 210

» Tutkintonimike: Tradenomi
Maksullista nyy ikoui jarj at esimerkiksi:
» Markkinointi-instituutti %

P Mercuri International, www.mercuri.net

b to b- myynmn keskittyvi koulutus

amerikkalainen Toledon yliopi myyntxapa!vcluna.amakkaantarpeen

- Yhteistyota tehdaan vierailul tyydy
jen ja opiskelijavaihdon muodossa. Pit-
kalla aikavililla suunnitelmissa yhteis-  Myy inen tuo kilpailuky
tutkinto, josta opiskelija saisi todistuk-  kya
sen seka meilld ettd Amerikassa. Turun korkeakoulussa kiy

tyy myy keski d

Myyjivama iakk koul syksylli 2008. Koulutuksen
- Liiketaloudellisesta sisaltod llaan yhdessi Haaga-
myyntityd on ainoa alue, )osta on Helian kanssa.
ajateltu etti taidot ovat synny - Uusi koull hjelma keskittyy b to
Kasitys myynnisti on kuitenkin muut- b -myyntiin. Ero Haaga-Helian myyn-
tumassa. Siti ei nahda endi yksittiisten nin koul hjel on pai
kauppojen kautta vaan pitkajantei ! kialaan, joista meilli
toimintana. on pltkzt pcnntccn kertoo koulutus-

Haaga-Helian koulutusta varten
myyntityssd tarvittavia taitoja on
alettu purkaa osa-alueisiin jarakcnnctm

niiden pohjalta. K
siiltyy paljon tyossa opy

johtaja, KTT Liisa Kairisto-Mertanen
Turun ammattikorkeakoulusta.
Kairisto-Mertanen on viitellyt auto-
myynnisti. Viitoskirjaa tehdessiin
hinh i, ettd myyntiin kaivataan

Oksanen-Ylikoski tutki viitoskir-
jaansa varten, millaisia mielikuvia

keviin yhteish lahes
neljadsataa halu;u Niistd ensisijaisia

yyntityohon ja myyjiin liittyy. - Ste-
reotyyppisen ajattelun mukaan myyntia

Suomessa lisipanostusta.

- Perinteisesti on uskottu, etti hyva
tuote myy itse itsensd. Se ei endi
riitd, silld kilpailu Iunstyy ja tuom:ct

hakijoita oli 111. pidetdin manipulaationa. Tyypillinen yha

- On positiivinen yllitys, ettd myyn- oletuson,enamyy)alla onasnkkaa Asxa.kkaallepnaaomtakmoammcn
tityon koulutusohjelma on loydetty  seen nihden yli Ajatellaan, etti ksista. Siihen tarvitaan myy-
niin hyvin. Vuoden alussa aloi myyja ylipuh n, eiki nihda jdn asiantuntemusta. |
Haaga-Heliaa on markkinoitu enem-
'min kuin tité koulutusta, kertoo Oksa-
nen-Ylikoski

tyytyviisen.
Haaga-Helian myyntikoulutuksen

yhteistyokumppaneita ovat muun

muassa myyntityohon erikoistunut

SMKJ:n jasenten
akateemisuus kasvussa

- Akateemisuus lisaéntyy SMKJ:n jasenten
keskuudessa noin 1-2 prosentin vuosivauhtia,
kertoo SMKJ:n koulutus- ja tutkimuspaallikko
Jouni Roksd.

M Yiiopisto- tai i I i ki omaa
tallé hetkella noin 13 prosenttia SMKJ:n jésenista. Tieto perus-
tuu vuonna 2006 nehtyyn SMKJn Tyomarkkmatutklmukseen
Uusiin myyntity htaud SMKJ:
ssd erittdin positiivisesti. Hyvin hotdettu ja yrityselamaan
integroitu koulutus tarjoaa Roksan mukaan nuorille varman
tien tydmarkkinoille.
- B to b -myynnisté, jonka ammattilaisia SMKJ edustaa,
voi karrikoiden sanoa, etta 90 prosenttia tai enemman alan
ikoista on myyntity5ts ja 10 p . i
Valitettavasti koulutuksen suhde on ennen ollut juuri pamvas»
tainen.

SMKJ tolmll Haag&Heha ikork k
K i kautta opiskelijat saavat tietoa myynnista ja
sen tarjoamista urapoluista.
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Myyntimiehen luottopakki

Kaupanteko on joskus pienesta kiinni. Luotettavan ja asiantuntevan
vaikutelman saat aikaan nappérall roll-up telineelld, jonka nostat

Pystyyn presentaatiosi tueksi viidess sekunnissa. Seismosta IGydat
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neuvot ka

Soita ja kysy i tai

vieraile nettisivuilamme ja tilaa iimainen tuotekuvastomme.

Valitse Seismo - valitset panum-'!
Tiaa heti Seismon uusi tuotekuvasto!




