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Voiko korkeakouluopintojakson toteuttaa
myyntikilpailuna?

17.12.2020 — Arja Hautala
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Opintojakson sanapilvessa opiskelijat ovat kuvanneet sitd, mité kilpailusta oppivat.

Syksylld 2020 toteutimme kolmen valmentajan tiimind TAMKin liiketalouden opiskelijoille
myyntiin liittyvén opintojakson kilpailuformaatilla. SalesHackers-toteutukselle osallistui noin
viisikymmentd myyntié ja markkinointia opiskelevaa monimuoto-opiskelijaa.
Yritysyhteistyokumppaneiksi kurssin toteutukseen l1éhtivét Kaks.io labs, Vainu ja
Myynninmaailma seki kaksitoista opiskelijatiimien hankkimaa toimeksiantajayritysta.
Yhteistyostd on kerrottu lisdd tiedotteessa, joka julkaistiin lokakuussa. (1)

SalesHackers-myyntikilpailu toteutettiin tdnd vuonna toista kertaa titmimyyntikilpailuna.
Viime vuonna Kkilpailu palkittiin TAMKissa 2019 Innovaatiokulttuuripalkinnolla. Vuoden
2020 toteutuksella halusimme kehittda ja uudistaa kisaa tuomalla mukaan yhden maailman
suurimmista inbound-markkinoinnin- ja myynnin automaation ohjelmistoista, HubSpotin,
jonka kayttod opiskelijat treenasivat toteuttaessaan myyntikampanjaa. Tama onnistui
TAMKin Educational Partnership -lisenssin ansiosta, joka mahdollistaa kaikkien HubSpotin
ominaisuuksien hyodyntdmisen opetuskdytdssd. Vastaavanlaajuista yhteisty6td HubSpotin ja
korkeakoulun vililld ei ole aiemmin tehty Pohjoismaissa. (1)

Millainen pedagogiikka SalesHackers-opintojakson
taustalla on?

Kurssin taustalla vaikuttavaa valmentajuuspedagogiikkaa on toteutettu TAMKissa
menestyksekkaisti jo useiden vuosien ajan (3). Valmentajuus tdhtié opiskelijoiden
itseohjautuvuuteen ja kiytetyt menetelmaét ohjaavat kokeilemiseen, tekemailld oppimiseen ja
soveltamaan omia tietojaan. (4) Opintojakson aikana verkkotapaamiset painottuivat yhdessa
tekemiseen ja projektien esittelemiseen perinteisten luentojen sijaan. Teoriatietoa ja projektia
eteenpdin vievid vinkkejéd lahetimme viikoittain Moodlen uutisten kautta. Jarjestimme
opiskelijoille tiimikohtaisia sparrauksia valmentajien kanssa ja opiskelijat saivat halutessaan
my0s kampanjan rakennusvaiheessa omalle tiimille tekniseen toteutukseen keskittyneen
yksityistapaamisen Kaks.ion kanssa.



Toisena ndkokulmana meilld oli moderniin myyntiin tutustuminen hyddyntéen alan
viimeisintd teknologiaa ja tyokaluja. HubSpot on kéytossd laajasti kansainvélisissé ja
suomalaisissa yrityksissd, joten sen kdyttokokemus on arvokas maininta omaan
ansioluetteloon. Tasté syystd tyokalun kayttd tukee mielestimme aidosti opiskelijoiden
valmiuksia tulevaisuuden tyoeldmin vaatimuksiin ndhden. Tdmén pdivan digitaaliset
markkinointi- ja myyntitoimenpiteet nivoutuvat yhteen ja niiden erottaminen on entisté
haastavampaa, eikd valttamattd edes tarpeellista. Siséltomarkkinointi ja
markkinointiautomaatio tarjoavat B2B myyntiorganisaatioille paljon mahdollisuuksia
asiakkaan ostopolun tukemiseksi. (5) Halusimme, ettd meiltd valmistuvat opiskelijat
kehittivit tyoeldméa ja suomalaista yrityskenttid myds téltd osin. Myyntikilpailuun tiimeille
rakennettiin kuvion 1 mukainen prosessi HubSpotiin, johon integroitiin mm.
prospektointitydkalu Vainu, somekanavien julkaisujen ja Facebook-kampanjoiden seuranta.
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Kuvio 1. Esimerkki HubSpotin toimintojen hyddyntdmisestd SalesHackers-myyntikilpailussa

Myyntikilpailut tarjoavat opiskelijoille mahdollisuuden soveltaa kdytéintoon omaa
ymmarrystddn myyntityosti (6). Opiskelijoiden palautteessa enemmisto kiittelikin
kilpailukonseptia ja se sai myds valmentajien ndkdkulmasta opiskelijat heittdytymién
toteutuksella aivan uudella tavalla. Opettajan kannalta kilpailumallissa on haastavaa
médritelld etukdteen kaikille reilut kriteerit — erityisesti kun toimeksiantajat selvidvit vasta
kurssin ensimmadisen kuukauden aikana ja opiskelijatiimien projektit ovat erilaisia.
SalesHackers-toteutuksella arvioimme esimerkiksi myyntisuunnitelman tekoa,
myyntiaktiivisuutta sekd myyntiprojektin tuloksia suhteessa tiimin itse asettamiin
tavoitteisiin.

Millaisia tuloksia kilpailun aikana saavutettiin?

Opiskelijoiden HubSpotissa tekemille landéreille ohjautui somejulkaisuista 2100 kévijda ja
yhteensa kaikkiaan huimat 3500 yksittdistd vierailijaa. Kampanjan aikana ldhetettiin
sahkoposteja yhteensd 2300 kappaletta ja B2B myyntid tehtiin 7500€ edesta.
Toimeksiantajilta saatiin kisan loppuun palautetta tiimien toiminnasta. Tédssa esimerkki
yhdesté palautteesta: “Tradenomiryhma teki oikein hyvai tyotd vaikean aiheen parissa. Heille
annettu tehtavé olisi ollut haastava myds pitkédédn alalla tyoskentelevilla ja siksi opiskelijoiden
kekselids ratkaisu oli mielestdni oivallinen.”

Viimeisessd verkkotapaamisessa kerdsimme sanapilven opiskelijoiden oppeihin liittyen. Sen
sisdltd puhuu puolestaan. Sanapilvestd nousee esiin juurikin opsissa kurssin tavoitteissa



listattuja asioita: suunnitelmallisuutta, neuvottelutaitoja, uusi ja laaja jérjestelma seki iso
nippu digitaaliseen markkinointiin, tiimityoskentelyyn seki projektinhallintaan liittyvid
taitoja. Mitkd ne opsin tavoitteet sitten olivat? Opiskelija osaa itsendisesti suunnitella ja
toteuttaa ja dokumentoida myyntiprojektin sekd esitelld sen tulokset.

Ja ndinhéin he osasivat!
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