
Myynti ja asiakkuudet 
-suuntautuminen

19.5.2023

Pirjo Purovesi ja Ville Virtanen



Suuntautumisen osaamistavoitteet

1. Konsultatiivinen myynti

2. Digitaalinen myynti

3. Kansainvälinen myynti

19.5.2023 Pirjo Purovesi ja Ville Virtanen

VAATIVA HENKILÖKOHTAINEN MYYNTITYÖ MONIKANAVAISESSA JA 
KANSAINVÄLISESSÄ TOIMINTAYMPÄRISTÖSSÄ 



Miksi valita myynti ja asiakkuudet 
suuntautumiseksi (vastaajina HHn myynnin alumnit LinkedIn)

19.5.2023 Pirjo Purovesi ja Ville Virtanen



Miksi valita myynti ja asiakkuudet 
suuntautumiseksi (vastaajina HHn myynnin alumnit LinkedIn)

19.5.2023 Pirjo Purovesi ja Ville Virtanen



Miksi valita myynti ja asiakkuuden 
suuntautumiseksi

19.5.2023 Pirjo Purovesi ja Ville Virtanen

Mikään yritys ei 
pärjää ilman 
myyntiä

Jokainen tarvitsee 
myyntiosaamista ja 
jokainen meistä myy 
jotain

Myynti avaa 
ovet 

työelämään

Aktiivinen 
alumniverkosto ja 
myynnin perhe

Pääset 
verkostoitumaan 
Suomen parhaimpien 
myyntiorganisaatioi-
den kanssa

Pääset 
harjoittelemaan B2B-
myyntityötä oikeassa 
yrityksessä osana 
opintojaksoa

MYYNTI ON KIVAA

Saat 
myyntiosaamisesta 

kilpailuedut 
työmarkkinoilla
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Uramahdollisuudet/ammattinimikkeet
Myyntipäällikkö Sales Development 

Representative

Myyntiedustaja, Sales 
Representative

Myyntijohtaja, Sales 
Director

Tuotepäällikkö

Tekninen myyjä

Customer Success Manager

Avainasiakaspäällikkö, Key 
Account Manager

https://geobrava.geoactivegroup.com/2020/03/how-b2b-marketers-fuel-predictable.html
https://creativecommons.org/licenses/by-sa/3.0/


Sisältö ja pedagogiset 
ratkaisut
• Roolipeliharjoittelua mm. SalesLabissä, 

jossa hyödynnetään tekoälyä, biometriikkaa 
ja edistyneimpiä sovelluksia

• Opintojaksoyhteistyötä yritysten kanssa

• Pääset tutustumaan erilaisiin B2B-
myynnin tehtäviin kumppaniyrityksissä 
osana opintojaksoa + Urasuunnittelu ja 
uraohjaus

• Myyntikilpailut: Best Seller Competition ja 
European Sales Competition

• Pelillistäminen (Cesim-strategiapeli)
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Myynti ja asiakkuudet 
(suoritettava vähintään 30 op)

• Myyntitaidot yritysmyynnissä 
SAL004AS2A

• Myynnin tietojärjestelmät 
SAL001AS2A

• Monikanavainen myynti SAL002AS2A

• Työskentely yritysmyynnissä 
SAL002AS3A

• Tiimimyynti SAL005AS2A

• Vastuullinen myynnin johtaminen 
SAL006AS2A

• Digitaalisen asiakaspolun johtaminen 
SAL001AS3A

• Kilpailu- ja kasvustrategiat 
SAL003AS2A

Digitaalinen myynti
• Digitaalinen liiketoiminta 

DIG001AS2A
• Markkinoinnin analytiikka ja 

hakukoneoptimointi 
MAR003AS3A

• Palvelumuotoilun perusteet 
SER006AS2A

• Growth Hacking - kasvun 
mahdollisuudet liiketoiminnassa 
SER006AS3A

• Innovointi ja crowdsourcing 
DIG010AS2A

• Logistiikan ja toimitusketjun 
hallinnan perusteet 
COR007AS2A

• Business Intelligence 
ICB005AS2A

• Verkkokauppa liiketoimintamallin
a SER004AS3A

• Sopimusoikeus LAW002AS2A

Konsultatiivinen myynti
• Sopimusoikeus LAW002AS2A
• Palvelumuotoilun perusteet 

SER006AS2A
• Palvelumuotoilun projekti 

SER002AS3A
• Esihenkilön perustehtävät 

HRL001AS2A

• Dataohjautuva markkinointi 
MAR002AS2A

• Ostotoiminnan kehittäminen 
COR003AS2A

• Logistiikan ja toimitusketjun 
hallinnan perusteet 
COR007AS2A

International Sales
• International Trade and Business 

Law COR011AS2AE
• Sourcing and Supplier Relationship 

COR003AS3AE
• Principles of Logistics and Supply 

Chain Management 
COR007AS2AE 

• Data-Driven Marketing 

MAR002AS2AE
• Integrated Marketing 

Communication MAR003AS2AE 
• Global Opportunities for Growth 

ENT013AS2AE
• Advanced Professional English 

ENG001AS2AE 
• Business Language and Culture

Suuntautumisopinnot
Opintotarjonta päivätoteutuksessa Esimerkkipolkuja

Täydentävä asiantuntijaosaaminen
• Best Seller Competition valmennus ja 

kilpailu SAL007AS2A
• European Sales Competition coaching 

and competition SAL012AS2AE
• International Sales Week 

SAL008AS2AE
• Kilpaile myyntitaidoillasi SAL009AS2A

https://opinto-opas.haaga-helia.fi/course_unit/SAL004AS2A
https://opinto-opas.haaga-helia.fi/course_unit/SAL001AS2A
https://opinto-opas.haaga-helia.fi/course_unit/SAL002AS2A
https://opinto-opas.haaga-helia.fi/course_unit/SAL002AS3A
https://opinto-opas.haaga-helia.fi/course_unit/SAL005AS2A
https://opinto-opas.haaga-helia.fi/course_unit/SAL006AS2A
https://opinto-opas.haaga-helia.fi/course_unit/SAL001AS3A
https://opinto-opas.haaga-helia.fi/course_unit/SAL003AS2A
https://opinto-opas.haaga-helia.fi/course_unit/DIG001AS2A
https://opinto-opas.haaga-helia.fi/course_unit/MAR003AS3A
https://opinto-opas.haaga-helia.fi/course_unit/SER006AS2A
https://opinto-opas.haaga-helia.fi/course_unit/SER006AS3A
https://opinto-opas.haaga-helia.fi/course_unit/DIG010AS2A
https://opinto-opas.haaga-helia.fi/course_unit/COR007AS2A
https://opinto-opas.haaga-helia.fi/course_unit/ICB005AS2A
https://opinto-opas.haaga-helia.fi/course_unit/SER004AS3A
https://opinto-opas.haaga-helia.fi/course_unit/LAW002AS2A
https://opinto-opas.haaga-helia.fi/course_unit/LAW002AS2A
https://opinto-opas.haaga-helia.fi/course_unit/SER006AS2A
https://opinto-opas.haaga-helia.fi/course_unit/SER002AS3A
https://opinto-opas.haaga-helia.fi/course_unit/HRL001AS2A
https://opinto-opas.haaga-helia.fi/course_unit/MAR002AS2A
https://opinto-opas.haaga-helia.fi/course_unit/COR003AS2A
https://opinto-opas.haaga-helia.fi/course_unit/COR007AS2A
https://opinto-opas.haaga-helia.fi/course_unit/COR011AS2AE
https://opinto-opas.haaga-helia.fi/course_unit/COR003AS3AE
https://opinto-opas.haaga-helia.fi/course_unit/COR007AS2AE
https://opinto-opas.haaga-helia.fi/course_unit/MAR002AS2AE
https://opinto-opas.haaga-helia.fi/course_unit/MAR003AS2AE
https://opinto-opas.haaga-helia.fi/course_unit/ENT013AS2AE
https://opinto-opas.haaga-helia.fi/course_unit/ENG001AS2AE
https://opinto-opas.haaga-helia.fi/course_unit/SAL007AS2A
https://opinto-opas.haaga-helia.fi/course_unit/SAL012AS2AE
https://opinto-opas.haaga-helia.fi/course_unit/SAL008AS2AE
https://opinto-opas.haaga-helia.fi/course_unit/SAL009AS2A


Suuntautumisharjoittelu 15 op

Myynnin suuntautumisen harjoittelu tehdään 
yleisimmin b2b-myynnin tehtävissä tai yritysmyynnin 
tukitehtävissä. Harjoittelu pitää sisällään erilaisia 
yritysmyynnin tehtäviä esim. tapaamisten sopimista 
ja myyntineuvotteluja, asiakastietojärjestelmien 
ylläpitoa, reklamaatioiden käsittelyä, 
myyntimateriaalien valmistelua tai mukanaoloa 
asiakaskäynneillä. Hyvät sosiaaliset taidot ja 
verkostoitumistaidot ovat merkittävä osa 
harjoittelussa menestymistä. Löydät 
harjoittelupaikkoja eri kokoisista suomalaisista ja 
kansainvälisistä yrityksistä, jotka myyvät yritykseltä 
yritykselle. 
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