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Liiketoiminnan ja myynnin johtaminen -
liikketoiminnan erikoisammattitutkinto

ETAOPISKELU (i OPETUSHALLITUKSEN VIRALLINEN

AMMATILLINEN TUTKINTO

KOULUTUKSEN KESTO 12-18 KK

Oletko valmis viemaan johtajuutesi, myyntitiimisi ja asiakkuutesi uudelle llmoittaudu
T .. . N . Alkaa viimeistaan

tasolle? Liiketoiminnan ja myynnin johtamiseen suunnatulla

lilketoiminnan erikoisammattitutkinnolla kehitat omaa osaamistasi seka

luotsaat tiimisi ja yrityksesi kohti tuloksellisempaa myyntia ja tulosta. (®) ETAKOULUTUS  15.5.2024 15.5.2024

Koulutus on tarkoitettu sinulle, joka toimit lilkketoiminnan vetajana,
myynnin johtotehtavissa, myyntitiimin vetajana, vastaat merkittavasta O ETAKOULUTUS  10.10.2024  10.10.2024
maarasta asiakkuuksia tai toimit yrittajana omassa yrityksessa.

MAHDOLLISUUS OSALLISTUA LAHIKOULUTUSPAIVIIN YLIVIESKASSA TAI

ROVANIEMELLA.

Hinta € 1 160 Kysy mahdollisuutta maksuttomaan

oppisopimukseen

Haluatko kasvattaa myyntia ja tulosta? Lataa esite (PDF)

Opi tunnistamaan muutokset ja johtamaan niita! Tunnista kehitysmahdollisuudet
digitaalisen myynnin johtamisessa. Koulutuksesta saat tyokaluja johtaa asiakkuuksia ja

myyntia yksiloina ja joukkueena kohti tuloksekkaampaa tekemista. Laajuus

Analysoit oman toimintaymparistdsi liiketoiminnan haasteita ja etsit niihin ratkaisuja, jotka Tutkinnon suunniteltu kesto on 12-18 kk.

tehostavat toimintoja ja parantavat kannattavuutta. Opit hyodyntamaan talouden Siihen sisiltyy enintian 6 koulutuspaivas

tunnuslukuja ja mittareita, ja luot toimintamalleja, joilla organisaatiosi pystyy uvudistumaan
ja menestymaan kilpailussa paremmin. Tunnistat myyntitiimisi vahvuudet seka osaamisen
kehittamistarpeet. Opit johtamaan tiimiasi ja asiakkuuksia omalla esimerkillasi - kannustaen
ja motivoiden.

Koulutus on tarkoitettu sinulle, joka toimit liiketoiminnan vet3jana, myynnin
johtotehtavissa, myyntitiimin vetajana, vastaat merkittavasta maarasta asiakkuuksia tai
toimit yrittajana omassa yrityksessa.

Laadit oman yrityksesi tai tulosyksikkosi myyntisuunnitelman, jonka mukaan johdat
myynnin toteutumista omassa organisaatiossasi. Saat nain koulutuksen hyodyt koko
organisaatiosi kayttoon jo koulutuksen aikana. Tutkinnon valinnaisilla osilla varmistat, etta
paaset myos kehittdmaan yksilollisia tarpeitasi myyntitiimin johtajana.

seka verkkokursseja ja itsenaista
etdopiskelua. Koulutuspaivien

maara vaihtelee yksilollisen
opiskelusuunnitelman ja kurssivalintojesi
mukaisesti. Tutkinnon laajuus on 180
osaamispistetta.

Koulutuspaivat

15.5.2024, 18.9.2024, 20.11.2024,
15.1.2025, 9.4.2025, 7.5.2025


https://www.rastorinst.fi/koulutus/liiketoiminnan-ja-myynnin-johtaminen-liiketoiminnan-erikoisammattitutkinto/?sijainti=verkko&paiva=10.10.2024
https://www.rastorinst.fi/tietoa-opiskelusta/oppisopimuskoulutus/
https://www.rastorinst.fi/print_pdf/3902?sijainti=verkko&paiva=15.5.2024

KOULUTUKSEN SISALTO

Koulutuksen sisalto

Muutoksen tunnistaminen ja johtaminen etakoulutuspaiva

Muutoksen lahtokohdat ja tunnistaminen

Muutoksen johtaminen ihmisten johtamisena
Muutosmatkan vaiheet

Muutoksen konkretisointi ja muutosviestinta

Erilaisten tiimien ja yksiloiden valmentaminen muutoksessa

Vastuualueen liiketoiminnan suunnittelu ja toteuttaminen -verkkokurssi

Ammatillisen verkoston merkitys ja hahmottelu
Liiketoimintasuunnittelun lahtokohdat
Toimintaympariston analysointi omalla vastuualueella
Strategian ja oman toteutusroolin tulkinta

Toiminta- ja kehittamissuunnittelu omalle vastuualueelle
Viestinta- ja yhteistyosuunnittelu omalle vastuualueelle

Talous myynnin johtamisen peilina etakoulutuspaiva

Kaikki lahtee myynnistd - myynnin todelliset kustannukset
Budjetointi

Talouden keskeiset tunnusluvut

Kannattavuus

Tulokseen vaikuttavat tekijat

Digitaalisuuden vaikutukset kustannuksiin

Digitaalisuus investointina

Digitaalisen myynnin johtaminen etdkoulutuspaiva

Digitaalisen myynnin johtamisen erityispiirteet

Digitaalisen myynnin johtaminen myynti- ja markkinointidatalla
Digitaalisen myynnin erilaiset mittarit (pehmeat ja kovat mittarit)
Erilaisten digitaalisten kanavien tunnistaminen ja valinta myyntimixiin
Teknologian rooli modernin myynnin johtamisessa ja kehityksessa

Oman johtajuuden kehittaminen etakoulutuspaiva

Ymmarrys eri toimintatyyleista ja niiden vaikutuksista

Erilaisten ihmistyyppien johtaminen

Itsensa johtaminen ja omat kehittamisalueet

Asiantuntijan johtaminen

Eri persoonallisuustyyppien huomioiminen johtamisessa ja tydyhteisossa
Puuttumisen malli johtamisessa

Tekninen vs. Ihmislaheinen johtaminen

Itsenadisesti opiskeltava verkkokurssi

JOKO:

Moderni myyntiprosessi -verkkokurssi

TAI:

Miten parjatd myyjana ja kasvattaa myyntia muuttuneessa myynnin maailmassa.
Ostokayttaytymisen muutos ja digitaalisuus

Myyntikanavat ja teknologiat seka niiden hyodyntamismahdollisuudet
Modernin myyntiprosessin kahdeksan kriittista kohtaa

Asiakassuhteen kasvattaminen ja kehittaminen

Ketteran kehittamisen tyokalut ja menetelmat

o Tiimityo ja proaktiivisuuden vahvistaminen
e Arvontuotto asiakkaalle
o Jatkuva toiminnan kehittaminen



Myynnin jontaminen etakoulutuspalva

e Huippusuoritus

e Myynnin johtamisen 6V

o Myyntitiimin analysointi

« Motivaatiotekijoiden loytaminen

o Tavoitteiden asettaminen ja seuranta

 Eri johtamistyylit myynnissa, valmentava johtaminen
o Palautteen antaminen

o Osaamisen kehittaminen, johtamisen foorumit

Esihenkilon neuvottelutaidot etakoulutuspaiva

o Neuvottelun maaritelma

o Neuvottelun taustaa

o Valta neuvottelutilanteessa

« Analyyttisyys neuvottelutilanteessa

« Sosiaalisuus neuvottelutilanteessa

 Stressin hallinta neuvottelutilanteessa

o Periaatteellisuus neuvottelutilanteessa

o Muuttujien kaytto neuvottelussa - kuinka kasvatan kakkua
o Neuvottelun lopputulos

KOULUTTAIJAT

Kouluttajat

i
Minna Ekblom, valmentaja ja coach. KTM, Certified Coach, AmO

Minnalla on pitka (yli 25 v) ja varikas (5 maata, 2 maanosaa) kansainvalinen coaching- ja valmennuskokemus.
Tutkintojen arviointien painopiste on johtamisen, yritysjohtamisen, [ahiesihenkilotyon, liiketoiminnan,
yrittdjyyden seka tuotekehitystyon ammatti- ja erikoisammattitutkinnoissa ja kertyneiden tutkintoarviointien
lukumaara lasketaan jo tuhansissa.

"Asiakkaani ovat kokeneet, ettd heistd on tullut parempia johtajia ja muutosagentteja, parempia tiimilaisia ja
kolleegoja ja matkalla oma nautinto tyosta on kasvanut ja taten siina jaksaminen ja menestyminen
parantuneet.”

Olavi Kottonen, asiakkuuspaallikkd, Rastor-instituutti

Olavi on toiminut lilke-elaman tehtavissa yli 40 vuotta. Han on tydskennellyt eri organisaatiotasoilla myynnin ja
johtamisen tehtavissa saaden sieltd kokemuksia, kuinka yritysmaailmassa voi menestya kovasta kilpailusta
huolimatta. Olavi on toiminut kouluttajan ja konsultin tehtavissa kouluttaen yli 200 yrityksessa mm. myynnin,
johtamisen ja asiakkuusstrategian aihealueita. Olavin motto on "Just Do It", joka perustuu siihen, ettd on hyva
valmistautua ja suunnitella ja muistaa, etta viime kadessa oppiminen tapahtuu tekemalla ja keraamalla
kokemuksia.

Laura Lares, hallitusammattilainen, toimitusjohtaja, Ablers

Laura on johtamisen ja bisneksen moniottelija, strategi, hallitusammattilainen, toimitusjohtaja ja
ammattikouluttaja, jolla on yli 30 vuoden kaytannon kokemus vaativista lilketoiminnan ja henkiloston
johtamistehtavista. Laura sparraa vuosittan yli 1.000 esihenkilda, johtajaa tai asiantuntijaa yli 300 eri
organisaatiosta. Lauralla on osallistava, oivalluttava ja kannustava valmennusote, jolla rakennetaan valmiuksia
arjen lukemattomiin johtamistilanteisiin. Karismaattinen, kiinnostava, kaytannonlaheinen ja kokenut kouluttaja,
joka ei jata kylmaksi.
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Sani Leino, Social Selling -valmentaja, Social Company Oy

Sani on tunnealykkdan myyntityon ja sosiaalisen myyntityon valmentaja, joka tunnetaan energisista ja
mukaansatempaavista myyntivalmennuksista ja myynnin motivaatiopuheista. Han valmentaa ja konsultoi
modernin myynnin, sosiaalisen median ja asiakaskokemuksen saralla. Sani on listattu maailman sadan
vaikutusvaltaisimman Social Selling vaikuttajan joukkoon.

Jari Oinonen, esihenkilotyon ja johtamisen valmentaja, JaOi Valmennus Oy

Jari on erittain kokenut vuorovaikutustaitojen, myynnin ja johtamisen valmentaja, joka on toiminut
vastuuvalmentajana yli 1400 ryhmavalmennustilaisuudessa. Jarin valmennuspakkiin kuuluu useita erilaisia
valmennustyokaluja seka tyoyhteisopeleja. Jari panostaa valmennuksissaan vahvasti ratkaisukeskeisyyteen ja
sihen, etta saadut oivallukset ja opit tulevat hyodyttamaan koulutettavaa myds tydarjessa. Jari saa jatkuvasti
paljon kiitosta ja positiivista palautetta haastavasta, suorapuheisesta ja innostavasta valmennustyylistaan.

Kari Paasonen, KTM, AmO, Paasonen Invest Oy.

Karilla on yli 30 v. valmennuskokemus yritystalouden ja taloushallinnon eri teemoista. Han on toiminut niin
tutkintoon johtavissa koulutusohjelmissa kuin raataloidyissa ohjelmissakin ja han on menestyksellisesti
valmentanut organisaatioiden eri tasojen henkilostoa. Saadun palautteen mukaan Kari on selkea ja motivoiva
esiintyja, joka pystyy avaamaan talouden termeja ja lainalaisuuksia tehokkaasti. Mottona on "jos ymmarrat
taloutta, voit ottaa vastuuta”.

+ KOULUTUKSEN SUORITTAMINEN

Kovulutuksen suorittaminen

Liiketoiminnan erikoisammattitutkinto on Opetushallituksen virallinen ammatillinen tutkinto, jossa tutkinnon
suorittaminen ja tutkintokoulutus henkilokohtaistetaan juuri sinulle sopivaksi sen perusteella, mita jo osaat ja
mitka ovat tavoitteesi.

Valitset Rastor-instituutin ohjaajan kanssa tutkintoon soveltuvasta kurssitarjonnasta ne kurssit, joilla saavutat
tutkinnossa vaadittavan ammattitaidon. Opintojen maara riippuu siita, mita tutkinnon osia valitset tutkintoosi,
mita jo osaat ja miten kasvatat ammattitaitoasi tyopaikallasi. Koulutuspaivien maara vaihtelee yksilollisen
opiskelusuunnitelman ja kurssivalintojesi mukaisesti. Tutkinnon laajuus on 180 osaamispistetta.

Jokaisessa tutkinnossa on omat vaatimuksensa ammatilliselle osaamiselle. Tutustu liiketoiminnan
erikoisammattitutkinnon perusteisiin Opetushallituksen sivuilla.

Tutkinnon rakenne

Tutkinto rakentuu pakollisesta tutkinnon osasta seka kahdesta valinnaisesta tutkinnon osasta. Tutkinnon osat ja
tutkintokoulutuksen kurssit valitset yhdessa ohjaajasi kanssa.

Tutkinto rakentuu pakollisesta tutkinnon osasta seka kahdesta valinnaisesta tutkinnon osasta. Tutkinnon osat ja
tutkintokoulutuksen kurssit valitset yhdessa ohjaajasi kanssa. Olennaista valinnoissa on, etta voit nayttaa
osaamisesi omissa tyotehtavissasi. Tyotehtavien on vastattava ammattitaitovaatimuksia ja kriteereita.

Kaikille yhteinen tutkinnon osa:

« Vastuualueen liiketoiminnan suunnittelu ja toteuttaminen 60 osp

Valinnaiset tutkinnon osat, yhteensa 120 osp:
e Myynnin johtaminen 60 osp
Valitse lisaksi yksi seuraavista:

« Digitaalisen myynnin kehittaminen 60 osp
o Myyntityo ja valikoiman kehittaminen 60 osp
« Kehittamisprojektin suunnittelu ja toteuttaminen 60 osp

+ MAKSU JA EHDOT


https://eperusteet.opintopolku.fi/#/fi/erikoisammattitutkinto/4540526/tiedot

Maksu ja ehdot

Tama koulutus on Opetus- ja kulttuuriministerion osittain rahoittamaa ammatillista lisakoulutusta. Opiskelija
maksaa vain koulutuksen opiskelijamaksun. Opiskelijamaksu sisaltaa tutkinnon suorittamisen ja kaikki tutkinnon
kurssit, joille opiskelija osallistuu, sekd oppimateriaalit ja kirjat.

Opiskelijamaksu laskutetaan yhdessa erassa, ja sen tulee olla maksettuna ennen koulutuksen alkua. Ammatti- ja
erikoisammattitutkinnoissa osoitamme ja lahetamme Opetushallituksen ohjeen mukaan koulutuksen laskun
opiskelijalle. Jos olet hankkinut rahoituksen Rastor-instituutin www-sivulla osoitetun rahoitusyhtion kautta,
lahetamme laskun rahoitusyhticlle.

Osallistumisen voi perua ilman peruutuskuluja viimeistaan 14 vrk ennen koulutuksen alkua. Alle 14 vrk ennen
koulutuksen alkua tehdyista peruutuksista perimme 50 % koulutuksen hinnasta. Jos osallistumista ei ole
peruttu ennen koulutuksen alkua, perimme 100 % koulutuksen hinnasta.

Rastor-instituutin ammatilliset tutkinnot ovat arvonlisaverottomia.

Koulutus on mahdollista opiskella oppisopimuskoulutuksena. Oppisopimuskoulutuksen hinta maaraytyy
oppisopimustoimistossa (0-450 €). Kysy meilta lisa3, tai ole yhteydessa oman alueesi oppisopimustoimistoon.

+ OPPISOPIMUS

Oppisopimus
Tutkinto on mahdollista suorittaa oppisopimuksella.
Oppisopimuskoulutusta varten sinulla taytyy olla:

« alan tyopaikka, jossa voit kehittaa tutkinnon edellyttdmas osaamista ja suorittaa tutkintoon kuuluvat
naytot

« tyodaika vahintaan 25 tuntia viikossa

» tyonantajasi suostumus ja tarve kouluttamiseen

» tyonantajasi valmius osallistua kouluttamiseen tyopaikallasi

« tyOpaikaltasi nimetty ammattitaitoinen tyopaikkaohjaaja.

My0ds yrittdjana toimivalle voidaan tehda oppisopimus. Oppisopimuskoulutus sopii kaiken ikaisille.

Tutkinnon suorittaminen oppisopimuksella

1. Kysy tyonantajasi tarve ja suostumus oppisopimuskoulutukseen. Varmista myds, etta tyonantajasi on
valmis osallistumaan kouluttamiseen tyopaikalla (tyopaikkaohjaaja).

2. llmoittaudu koulutukseen. Valitse ilmoittautumislomakkeen maksuvaihtoehdoissa: "Haen
oppisopimuskoulutukseen”.

3. Otamme sinuun yhteytta ja selvitamme mahdollisuutesi oppisopimukseen.

4. Sinulle laaditaan henkilokohtainen osaamisen kehittamissuunnitelma.

5. Solmimme tyonantajasi ja sinun kanssasi oppisopimuksen.

Kysy lisaa koulutuksen yhteyshenkilolta!

Lue: Usein kysyttya oppisopimuskoulutuksesta.

Kaipaatko lisdtietoa? Ota yhteyttd, autamme mielellamme

Satu Lipponen

osaamispaallikko
satu.lipponen@rastorinst.fi

040 569 6350



mailto:%20satu.lipponen@rastorinst.fi
tel: 040 569 6350
https://www.oppisopimus.fi/hae-lahin-oppisopimustoimisto/
https://www.rastorinst.fi/tietoa-opiskelusta/usein-kysyttya/oppisopimus/

. Rastoq
iInstituutti

www.rastorinst.fi

Vaikka olen B2B-myyntiurani aikana
kasitellyt paljonkin myynnin lukuja, jo
ensimmainen koulupaiva syvensi
ymmarrystani lilketoiminnan
kannattavuudesta. Osaan nyt paremmin
analysoida mika kaikki vaikuttaa yrityksen
tuottavuuteen ja johtaa myyntia
numeroiden kautta. Teimme yrityksessani
heti konkreettisia muutoksia myynnin
tuloksen parantamiseksi.

Pitkanlinjan B2B-myynnin ammattilainen,
joka pyrkii vaativampiin tehtaviin


https://www.rastorinst.fi/

