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ETAKOULUTUS

Tekninen ratkaisumyynti - liiketoiminnan

ammattitutkinto

ETA-/LAHIOPISKELU (i OPETUSHALLITUKSEN VIRALLINEN

AMMATILLINEN TUTKINTO

KOULUTUKSEN KESTO 13 KK

Teroita asiakasosaamista ja ratkaisumyynnin taitojasi B2B-
yritysmyynnissa teknisella toimialalla! Koulutuksessa saat uusia tyokaluja
niin 1ahi- kuin etamyyntiin. Osaat raataloida asiakkaalle ratkaisuja, jotka
tuottavat hanelle ja hanen asiakkailleen arvoa. Koulutus sopii teknisen
alan myyjille, teknisille asiantuntijoille tai teknisen myynnin
tukihenkiloille. Imoittaudu heti, voit aloittaa opinnot jo ennen
ensimmaista koulutuspaivaa!

@ ETAKOULUTUS  SYKSY 2025

IImoittaudu
Alkaa viimeistaan

Hinta € 860 Mahdollisuus maksuttomaan

oppisopimukseen

Tekninen myyja, kasva lahi- ja etaratkaisumyynnin rautaiseksi
ammattilaiseksi!

Digitalisaatio ja uudet omaksutut etatydomuodot tuovat haasteensa myds yritysmyyntiin.
Mika B2B-asiakkaiden ostokayttaytymisessa on aidosti muuttunut? Enta mita
yrityspaattajat odottavat 2020-luvun myyjilta? Erottautuaksesi kilpailijoista tarvitset
modernin myyntiprosessin seka ratkaisumyynnin osaamista.

Teknisen myynnin alalle suunnattu lilketoiminnan ammattitutkinto valmentaa sinut
yritysmyynnin ammattilaiseksi. Kehitat teknisten tuotteidesi ja palveluidesi
myyntiprosessia ja asiakkuusstrategiaa. Opit kohtaamaan asiakkaan niin lahi- kuin
etamyynnissa ja tulet tietoiseksi, mita onnistunut etamyynti vaatii. Samalla opit johtamaan
omaa tyotasi ja kykenet tunnistamaan omat vahvuutesi. Opit myods talouden hallintaa seka
saat kaytannon vinkit vuorovaikutus- ja esiintymistilanteisiin B2B-asiakkaiden kanssa.

Tutkinnossa osaaminen naytetaan kaytannon tyotehtavissa, joten sinulla tiytyy olla alan
tyopaikka. Olet esimerkiksi tekninen myyj3, teknisen alan asiantuntija tai toimit teknisen
myynnin tukena asiakasrajapinnassa ja haluat kehittya yritysmyynti- ja asiakastydssa.

Tulosta / tallenna (PDF)

Laajuus

Tutkinnon suunniteltu kesto on 13 kk.
Siihen sisaltyy enintaan 6
etakoulutuspaivaa, itsenaisesti
opiskeltavia verkkokursseja seka
ohjattua etaopiskelua. Koulutuspaivien
maara vaihtelee henkilokohtaisen
opiskelusuunnitelman ja kurssivalintojesi
mukaisesti. Tutkinnon laajuus on 150
osaamispistetta.

Koulutuspaivat

28.10.2025, 9.12.2025, 10.3.2026,
5.5.2026, 9.9.2026, 27.10.2026

1.9.2025


https://www.rastorinst.fi/tietoa-opiskelusta/oppisopimuskoulutus/
https://www.rastorinst.fi/print_pdf/4281

4+ KOULUTUKSEN SISALTO

Koulutuksen sisalto

Tama koulutus toteutetaan kokonaan verkossa. Se koostuu kouluttajan vetamista etakoulutuspaivista seka
itsenaisesta verkko-opiskelusta ja oppimisesta tyopaikalla. Koulutuksen sisalto henkilokohtaistetaan sinulle
sopivaksi sen perusteella, mita jo osaat ja mitka ovat tavoitteesi.

Vuorovaikutustaidot B2B myynnissa, etakoulutuspaiva
Kouluttajana Olavi Kottonen

e Vuorovaikutuksen merkitys myyntityossa

« Oman toimintatavan kehittaminen - myymisen ja asiantuntijuuden yhdistaminen myyntityossa

e Vuorovaikutustyyleihin tutustuminen, omien vahvuuksien ja kehityskohtien tunnistaminen b2b myyjana ja
sisaisessa asiakkuudessa

o Eri asiakkuustyylien kanssa toimiminen |ahi- ja etamyynnissa

Taloudellisen toimintatavan hallinta B2B myynnissa, etdkoulutuspaiva 9.12.2025
Kouluttajana Kari Paasonen

« Yrityksen taloudellinen viitekehys

o Tunnuslukujen hallinta myynnin suunnittelussa, toteutuksessa ja seurannassa
« Miten numeroita kannattaa esittaa ja kasitella etana asiakkaan kanssa

o Myyntikateajattelu ja hinnoittelustrategiat

e Myyntisuunnitelman ja myyntibudjetin laatiminen, toteutus ja seuranta

o Asiakkaan tilanteeseen tutustuminen numeroiden avulla

o Tuote- ja asiakaskannattavuus

Asiantuntija myyntityossa -verkkokurssi tammi-helmikuu 2026

o Asiantuntijan rooli myyntitydssa

e Vuorovaikutus- ja viestintataidot asiakkaan kanssa
o Kysely- ja kuuntelutaidot tarvekeskustelussa

» Ratkaisun rakentaminen asiakaslahtoisesti

o Asiantuntijuuden kaytto lisaarvon tuottamisessa

Asiakkuusstrategian kehittaminen ja neuvottelutaidot, etakoulutuspaiva 10.3.2026
Kouluttajana Olavi Kottonen

« Miten paastaan toimimaan vahemman kilpaillulla alueella?

« Nykyinen arvontuotto omalla toimialalla ja uuden rakentaminen ja vertailu kilpailijoihin
« Uuden kysynnan luominen markkinassa

o Neuvottelun lahtokohdat

o Neuvottelun eri lopputulokset

« Ostomotivaattoreiden tunnistaminen

e Tunnetko oikeat yhteyshenkilot asiakkaalla?

o Mista kaikesta voidaan neuvotella?

o "Kakun" kasvattaminen neuvottelussa

o Lisa-arvon tuottaminen asiakkaalle

Asiakkaan kohtaaminen lahi- ja etamyynnissa, etakoulutuspaivas.s5.2026
Kouluttajana Johanna Fornas

o Kontaktin ottamisen rohkeuden lisaaminen ja vahvistaminen - paattajien tavoittaminen

« Miten saan luotua vaikuttavan yhteyden asiakkaaseen tapaamisessa ja etatapaamisessa

« Konkreettisia esiintymisharjoituksia asiakkaan kohtaamiseen ja myyntiprosessissa etenemiseen B2B-
ratkaisumyynnissa

« Haastavien asiakastilanteiden tunnistaminen ja hoitaminen

Modernin myyntiprosessin rakentaminen -verkkokurssi kesa-elokuu 2026

e Modernin myyntiprosessin ymmartaminen

e Prospektointi - |0yda oikeat asiakkaat oikeaan aikaan

o Kontaktointi - Iahesty oikeilla kanavilla ja tavoilla

o Kohtaaminen - luo arvoa

« Ratkaisun rakentaminen ja esittaminen - puhuttele asiakasta, lunasta arvo
o Follow-up ja yhteistyon aloittaminen, syvenna suhdetta

e Sosiaalinen myynti - luo liima myyntiprosessin vaiheiden valiin

o Asiakkuuksien johtaminen - yllapid3, kasvata ja kehita



ASIaKKUUKSIen nhailinta jJa oman tyon jontaminen, etakoulutuspaiva 9.9.2026
Kouluttajana Olavi Kottonen

o Miksi menetamme avainasiakkaita?

o Avainasiakkuuden kehitysmalli

e 20/80 Pareton periaate

o Asiakkaiden analysointi

« Asiakkuustasojen toimintamallit

o Kuinka avainasiakkuuksia kehitetaan?

e SWOT analyysi asiakastyossa

« ltsensa johtaminen - |ahi- ja etamyynnissa
o Henkilokohtainen tehokkuus ja ajanhallinta
e Mista syntyy FLOW-tila omassa tyossa

Tulevaisuuden myyntityo, etdkoulutuspaiva 27.10.2026
Kouluttajana Jone Korpi

« Valtaistuneen ja valistuneen asiakkaan aikakausi: Mita asiakkaat odottavat myyjilta ja
myyntiorganisaatioilta?

o Ostoprosessi ja ostopaatospsykologian ymmartaminen

« Sosiaalinen ja digitaalinen myynti, miten saadaan verkko tukemaan tekemista?

o Lapinakyvat rutiinit myynnin arjessa

o Asiakkaan ostoprosessin tukeminen

o Myyjasta luotetuksi neuvonantajaksi

KOULUTTAJAT

Kouluttajat

Jone Korpi, kaupallinen johtaja, Ideally

Jone on myynti- ja markkinointialan pioneeri, jolla on jo pitkda kokemus tekoalyn hyodyntamisesta myynnissa ja
markkinoinnissa. Hanta kiitetaan erityisesti taidosta selittda monimutkaisetkin asiakokonaisuudet selkeasti ja
ymmarrettavasti.

Johann; Fornas, toimitusjohtaja, Brown Sales Partner Oy

Johannalla on konkreettiset tulokset myynnin- ja asiakkuuksien johtamisesta, palveluiden myynnista seka
operatiivisesta esihenkilotyosta 20 vuoden ajalta. Johannan vahvuuksia ovat asiakaskokemus, nakemyksellinen
myynti, vuorovaikutustaidot, myynti- ja neuvottelutaidot sekd coaching taidot. Vankkaa henkilokohtaista
kaytannon kokemusta hyodyntaen Johanna voi luvata asiakkailleen konkreettiset tulokset, tyokaluja arkeen
seka uusia nakokulmia.

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.

Olavi Kottonen, asiakkuuspaallikkod, Rastor-instituutti

Olavi on toiminut liike-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 yrityksessd mm. myynnin,
johtamisen ja asiakkuusstrategian aihealueita.



+ KOULUTUKSEN SUORITTAMINEN

Kovulutuksen suorittaminen

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

Henkilokohtainen tutkintopolkusi valitaan sen mukaisesti, mita tyotehtavia paaset omalla tyopaikallasi
tekemaan. Valitset Rastor-instituutin ohjaajan kanssa tutkintoon soveltuvasta kurssitarjonnasta ne kurssit, joilla
saavutat tutkinnossa vaadittavan ammattitaidon. Opintojen maara riippuu henkilokohtaisesta
tutkintopoluistasi, seka siitd, mita jo osaat ja miten kasvatat ammattitaitoasi tyopaikallasi. Jokaisessa
tutkinnossa on omat vaatimuksensa ammatilliselle osaamiselle. Tutustu lilketoiminnan ammattitutkinnossa
vaadittavaan osaamiseen Opetushallituksen sivuilla.

Tutkinnon rakenne
Liiketoiminnan ammattitutkinto, myynnin ja markkinoinnin osaamisala

Kaikille yhteiset tutkinnon osat:

e Liiketoiminnan tehtavissa toimiminen
« Myynnin ja asiakaspalvelun suunnittelu ja toteuttaminen

Valinnaisia tutkinnon osia, joista valitaan yksi sen mukaan, mihin sinun kannattaa erikoistua tyossasi:

o Asiakashankinta

e Projektinhallinta

e Ratkaisumyynti

o Tuoteryhmatyoskentely

+ MAKSU JA EHDOT

Maksu ja ehdot

Osallistumismaksu sisaltaa tutkinnon suorittamisen ja kaikki tutkinnon kurssit, joille opiskelija osallistuu, seka
oppimateriaalit ja kirjat.

Tama koulutus on Opetus- ja kulttuuriministerion osittain rahoittamaa ammatillista lisakoulutusta. Opiskelija
maksaa vain koulutuksen omarahoitusosuuden (eli osallistumismaksun).

Osallistumismaksu laskutetaan yhdessa erassa, ja sen tulee olla maksettuna ennen koulutuksen alkua. Ammatti-
ja erikoisammattitutkinnoissa osoitamme ja lahetdmme 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 ja ehdot maaraytyvat oppisopimustoimistossa. Rastor-instituutin oppisopimus
on maksuton.

+ OPPISOPIMUS

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

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

« tyoaika vahintaan 25 tuntia viikossa

» tyonantajasi suostumus ja tarve kouluttamiseen

» tyonantajasi valmius osallistua kouluttamiseen tyopaikallasi

« tyOpaikaltasi nimetty ammattitaitoinen tyopaikkaohjaaja.

My0Os yrittdjana toimivalle voidaan tehda oppisopimus. Oppisopimuskoulutus sopii kaiken ikaisille.

Tutkinnon suorittaminen oppisopimuksella
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https://eperusteet.opintopolku.fi/#/fi/ammattitutkinto/4540525/tiedot

1. Kysy Tyonantajasl tarve ja SUoSTumus OppISOPIMUSKOUIUTUKSeeN. varmista myos, etta tyonantajasi on
valmis osallistumaan kouluttamiseen tyopaikalla (tyopaikkaohjaaja).

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

3. Otamme sinuun yhteytta ja selvitimme 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

/ / . ! ) . R . ..
A osaamispaallikko
N fi satu.lipponen@rastorinst.fi
(= 040 569 6350

Koulutus antoi lisaa varmuutta
myyntitilanteisiin.

Petri Asikainen
Tekninen myyj3, Helaform

oyvin muutos
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