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Markkinoinnin opinnot

Miksi opiskella markkinointia?

Markkinoinnin asema ja merkitys yrityksen menestyksen ohjaamisessa on voimakkaasti kasvussa.
Asiakasldahtdisyys on yhda useammin ainoa selviytymistapa dynaamisilla markkinoilla. Tekniikan
kumppaniksi perdaankuulutetaan vahvaa liiketoimintaosaamista ja tdassd vaatimuksessa korostuu
erityisesti markkinoinnin merkitys. Olivatpa kyseessa teolliset tai kulutustuotteet, myymalat tai
palvelut, kulttuurituotteet tai viestintd, ne kaikki tarvitsevat tuekseen vahvaa markkinoinnin
osaamista ja osaajia. Luova ja innovatiivinen markkinointi tarjoaa keinoja erottua ja menestya
postmodernissa toimintaymparistossa.

Markkinoinnin tehtavakenttana on kysynndn ja tarjonnan yhteensovittaminen. Markkinointi hankkii
tietoa ja rakentaa ymmarrysta kulutuksen ja toimintaympadriston luonteesta ja pyrkii sen varassa
vaikuttamaan niin, etta markkinaorientoitunut toiminta yrityksessa toteutuu. Erityinen haaste liittyy
asiakasldahtoiseen liikkeenjohtoon, innovatiivisiin tuote- ja palveluratkaisuihin seka kilpailukykyiseen
toimintaan yritysverkostoissa. Markkinoinnin toiminnoissa korostuvat tuote-, merkki-, palvelu- ja
konseptijohtamisen keinot sekd ostotoimintaan, jakeluteihin ja vadhittdiskauppaymparistdéihin
liittyvien mahdollisuuksien hyvaksikaytté. Markkinoinnin tydkaluihin lukeutuvat myo6s luova
kommunikaation ja suhdeverkostojen johtaminen. Markkinoinnin toimintaympadristdt varioivat
lokaaleista globaaleihin ja markkinoinnin osaajia tarvitaan yhtd lailla pienissda ja keskisuurissa
yrityksissd kuin suurissa monikansallisissa yritysryppdissa. Eikd markkinoinnin osaajien tarve rajoitu
pelkdstadan vyrityksiin, silla yleishyodylliset yhteisot ja julkiset organisaatiot hyoddyntavdat myos
markkinoinnin keinoja.

Markkinointiekonomin tehtaviakentta

Markkinoinnin  opinnot avaavat monipuoliset mahdollisuudet rakentaa omaa tyoduraa.
Markkinointiekonomien tehtdavakentta on laaja ja monimuotoinen, mista johtuen itse kukin voi omien
intressiensa mukaan suunnitella tulevaisuuttaan ja vahvistaa omaa osaamistaan. Markkinoinnin
opinnot rakentavat valmiuksia toimia hyvin erityyppisilla tehtavakentilld, joita on havainnollistettu
oheisessa kuviossa. Markkinoinnin opintoja ei ole haluttu lokeroida vain kapeaksi osaamisen
alueeksi, vaan ajatuksena on ollut, etta raatadloityjen opintokokonaisuuksien seka sivuaineopintojen
avulla kukin opiskelija voi vahvistaa omaa profiiliaan.
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Markkinoinnin kandidaattiohjelma
Markkinoinnin paidaineopintojen rakentuminen

Markkinoinnin opinnot on tarkoitettu sinulle, joka haluat rakentaa valmiuksia tyoskennelld sellaisissa
lilkkkeenjohdon tehtdvissad, joissa korostuu ihmisldaheisyys, vuorovaikutteisuus, analyyttisyys, luovuus ja
yhteistyd. Markkinoinnin koulutusohjelmat rakentuvat niin, etta ne tarjoavat hyvadt perusvalmiudet toimia
markkinoinnin johtotehtdvissd, olipa kyseessa sitten kulutus- tai tuotantohyddykkeiden, palveluiden,
kulttuuriteollisuuden tuotteiden tai elamysten markkinointi. Sopivaa tutkintoprofiilia rakentaessasi voit
kayttdd hyvaksesi paitsi padaineen niin myds eri sivuaineiden tarjoamia opintoja myos Vaasan yliopiston
ulkopuolella. Kansainvalistymisvalmiuksia hankitaan eri kurssien ja opetusmenetelmien yhdistelmana -
monikulttuurisissa tiimeissa opiskellen, vaihto-opintoina seka kieliopintoina.

Markkinoinnin paidaineopinnot kandidaatin tutkinnossa

Markkinoinnin kandidaatin tutkinnon opintojaksot rakentavat monipuolisia tiedollisia ja taidollisia
valmiuksia markkinointiosaamisen perustaksi. Opintojaksoilla opitaan sekd ymmartamdan ettd
johtamaan markkinoinnin resursseja erilaisissa markkinoinnin toimintaymparistdissa ja hallitsemaan
markkinatietoa paatoksenteon perustaksi.

Kandidaatin tutkinnon suoritettuasi:

e ymmarrat roolisi asiakasarvoa tuottavan liiketoiminnan paatoksentekijana

e osaat toteuttaa markkinoinnin toimintoja (esimerkiksi segmentointi, differointi ja asemointi)
asiakaslahtoisesta nakdkulmasta liiketoiminnan kehittamiseksi

e osaat hankkia, analysoida ja raportoida asiakas- ja markkinatietoa liiketoiminnan paatoksenteon tueksi.

Markkinoinnin opintojaksoilla kehitdt tydeldmavalmiuksia ja olet mukana aitojen yritysyhteistyoprojektien
toteuttamisessa. Opintojaksoilla hyddynnetdan monipuolisia, ldhiopetukseen sekd digitaaliseen opetukseen
perustuvia opetusmenetelmia.

Markkinoinnin kandidaatintutkinnon jdlkeen saat valmiudet jatkaa Markkinoinnin johtamisen maisteriohjelmaan tai
International Business -maisteriohjelmaan.

MARKKINOINNIN KANDIDAATTIOHJELMAN RAKENNE

Pakolliset opinnot

MARK1006 Markkinoinnin perusteet 7 op

LIIK1102 Yrityksen liiketoimintasuunnitelma 5 op
MARK1002 Relationship Marketing 7 op

MARK2033 Markkinoinnin strateginen johtaminen 6 op
MARK2009 Kuluttajakadyttaytyminen 5 op

MARK2004 Digitaalinen markkinoinnin analytiikka 5 op
MARK2032 Brandijohtaminen 5 op

MARK2044 Markkinointikommunikaatio 6 op
MARK2007 Monikanavajohtaminen 5 op



MARK?2042 Service Marketing 7 ECTS (pakollinen jos ei mene vaihtoon)
MARK?2036 Johdatus tutkielmatyoskentelyyn 3 op

OPIS0004 Tiedonhankintataidot 2 1 op

MARK2011 Markkinoinnin kandidaatintutkielma 10 op

Tutkinnon vapaasti valittaviksi opinnoiksi suositellaan:

MARK?2039 Markkinoinnin taloudelliset tyokalut 5 op

MARK2035 Cultures of Consumption 5 ECTS

MARK2012 Export Marketing 5 ECTS

MARK2031 Tydssa oppiminen | 1-5 op

MARK2038 Markkinoinnin tyoelamaprojekti | 2 op

MARK2037 Markkinoinnin tyoelamadekskursio 2 op

OPIS2001 User Innovation 5 ECTS

MARK2041 Myynnin johtaminen ja henkilokohtainen myyntityd 5 op TAl
TUTA2240 Sales Management and Negotiation Skills 5 ECTS

HUOM! Tilastollinen tietojenkasittely (STAT2100) on pakollinen kandidaatin tutkinnossa.



Markkinoinnin kandio

pinnot 2019-2020

1. periodi 2. periodi 3. periodi 4. periodi
1. vuosi MARK1006 MARK1002 LIIK1101
’ Markkinoinnin perusteet 7 op Relationship Marketing 7 ECTS Yrityksen liiketoimintasuunnitelma 5 op
MARK2033 MARK2044 *MARK2031
o . ) ) ) MARK2009 MARK2004 N o o
— Markkinoinnin strateginen johtaminen e . L . L .. Markkinointi- Tydssd oppiminen |
c . Kuluttajakayttaytyminen 5 op Digitaalinen markkinoinnin analytiikka 5 op ) .
.= | 2. vuosi 6 op kommunikaatio 6 op 1-50p
=
= *MARK2041 Myynnin
= . : yy *MARK2012 N
c johtaminen ja Export Marketin MARK2032 MARK2034
% henkilékohtainen P 5 ECTS g Brandijohtaminen 5 op Markkinoinnin taloudelliset tyékalut 5 op
] myyntityé 5 op
-c *) *
- 2, 2
© MARK2007 **MARK2042 *MARK2038 MARK2035 i MARK 037
- . . . L Cultures of Consumption Markkinoinnin
« Monikanava- Service Marketing 7 Markkinoinnin tyéeldmdprojekti | 2 op 5 ECTS selamiekskursio 2
X johtaminen 5 op ECTS tyoelamaekskursio 2 op
. Mahdollisuus vaihto-opiskeluun
3. vuosi

MARK2036
Johdatus
tutkielmatyos-
kentelyyn 3 op

Markkinoinnin kandidaatintutkielma 10 op

MARK2011

MARK2036
Johdatus
tutkielmatyos-
kentelyyn 3 op

MARK2011

Markkinoinnin kandidaatintutkielma 10 op

* Vapaastivalittavia opintoja
** Pakollinen opintojakso sinulle, joka et mene vaihtoon




Markkinoinnin tarjoamat sivaaineopinnot

Kauppatieteellisen koulutusalan opiskelijoilla on vapaa sivuaineoikeus, mutta sivuaineeseen tulee
ilmoittautua sivuainehakulomakkeella. Lisdaksi vuosittain noin 15 viestinndn opiskelijaa voidaan
hyvaksyda markkinoinnin sivuaineeseen. Sivuaineeseen haetaan erikseen kevadlla sadhkoiselld
lomakkeella ( ) ja hyvaksytyksi tulleiden
tulee vahvistaa kokonaisuuden sisdltd kauppatieteellisen alan HOPS-neuvojan kanssa. Opiskelijoilla
on mahdollisuus suorittaa markkinoinnin opintoja myos avoimessa yliopistossa, katso lisdtietoja

Markkinoinnin sivuaine 25 op

Pakolliset opinnot:

« Markkinoinnin perusteet 7 op
« Relationship Marketing 7 op
« Markkinoinnin strateginen johtaminen 6 op

Lisaksi voit valita yhden seuraavista opintojaksoista:

e Markkinointikommunikaatio 6 op
e Vastuullinen paatdksenteko liiketoiminnassa 5 op
e Yrityksen liiketoimintasuunnitelma 5 op
e Myynnin johtaminen ja henkilékohtainen myyntity6 5 op
e Vientimarkkinointi (avoimen yliopiston tarjonnasta) 5 op

Katso tarkemmat opintojaksokuvaukset opinto-oppaasta.


http://www.uva.fi/fi/sites/open/
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Kandidaatin tutkinnon opintojaksot (KTK)

Markkinoinnin perusteet
Principles of Marketing

Koodi: MARK1006

Laajuus: 7 op

Ajankohta: Syyslukukausi (1. vsk)

Sisdlto: Markkinoinnin peruskasitteet, kysynta- ja kilpailuympariston analysointi, yrityksen tuotteiden
ja palveluiden markkinointiprosessi seka markkinoinnin keskeiset kilpailukeinot. Oppimisen
perustana ovat luennot ja samanaikainen tutustuminen kirjallisuuteen. Ndin syntyvada tietamysta
vahvistetaan ymmarrykseksi harjoitustyon avulla. Harjoitustydssa suunnitellaan valitun tuotteen tai
palvelun markkinoinnin kokonaisuutta ja esitetddn se pienryhmissa.

Osaamistavoite: Opintojakson suoritettuaan opiskelija 1) osaa kertoa markkinointiajattelun
kehittymisesta, 2) selittdd markkinoinnin aseman yrityksen liiketoiminnassa erilaisissa
toimintaymparistdissa, 3) osaa kuvata markkinoinnin padtehtavat ja perusprosessit, 4) osaa soveltaa
markkinoinnin peruskasitteita ja tydkaluja markkinoinnillisen kokonaisuuden luomisessa.

Tyoelamavalmiudet: Suullinen ja kirjallinen ilmaisu, kriittinen ajattelu ja analyyttisyys.
Markkinoinnin ydintaidot: Markkinoinnin prosessin ja markkinointimixin soveltaminen valitun
tuotteen ja yrityksen nakokulmasta.

Opetusmenetelmat: Luennot noin 20 h, ryhmissd suoritettava harjoitustyd, sen esittiminen seka
tentti. Osasuoritukset ovat voimassa yhden lukuvuoden.

Suoritustapa: Harjoitustyd, sen esittaminen ja tentti.

Oppimateriaali: Kotler, Philip, Armstrong Gary & Anders Parment (2016). Principles of Marketing
Scandinavian Edition. Pearson Education Limited. Lisdksi muu opettajan ilmoittama materiaali.
Arviointi: 1-5/hylatty.

Vastuuhenkil6: Professori Hannu Makkonen

Osallistumisoikeus: -

Lisatiedot: -

Relationship Marketing
Code: MARK1002

Credit units: 7 ECTS
Time: Spring

Content: The objective of the course is to introduce students to relationship perspectives on
marketing and how it differs from other forms and practices of marketing. The course includes
themes such as: Relationship marketing versus transactional marketing; Relationship building blocks;
quality, satisfaction and value, Relationship benefits and limits, Loyalty and CRM, Relationship
marketing and performance.

Learning outcomes: After completing this course students should be able to 1) Describe main
concepts, frameworks and underpinnings of relationship marketing, 2) Explain how quality,
satisfaction and value relate to relationship management, 3) Identify the challenges with creating and
maintaining relationships with customers and other stakeholder groups.

Working life skills: The course will support the development of students’ skills in the areas of co-
operation and team working, analytical thinking and business English.
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Teaching methods: Lectures, including guest lectures by company representatives. Group and
individual assignments. Written exam.

Assessment: Written exam 60 %, Group assignment 35% and individual assignment 5%.
Literature: 1) Course book (to be announced later), 2) reading package (to be announced later).
Rating: 1-5/failed

Contact person: To be announced later.

Markkinoinnin strateginen johtaminen
Strategic Marketing Management

Koodi: MARK2033

Laajuus: 6 op

Ajankohta: Syyslukukausi (2. vsk)

Sisalto: Markkinoinnin strategiset perusprosessit. Ensinndkin kurssilla perehdytdan markkinoinnin
strategisiin tyokaluihin, analyysivalineisiin, joita ovat esimerkiksi tuoteportfolio, asemointi, brandin
differointi, konseptointi ja segmentointi. Toiseksi luodaan ymmarrystd markkinoinnin dynaamisista
paatoksentekotilanteista, joita ovat esimerkiksi tuotekehitys ja tuotteen elinkaari.

Osaamistavoite: Opintojakson suoritettuaan opiskelija kykenee suunnittelemaan ja arvioimaan
markkinointivetoista liiketoimintaa kayttaen hyvdkseen markkinoinnin keskeisia analyysivadlineita
erilaisissa paatoksentekotilanteissa.

Tyoelamavalmiudet: Suullinen ja kirjallinen ilmaisu, yhteistyotaidot, IT-taidot, kriittinen ajattelu
ja analyyttisyys, ongelmanratkaisu- ja paatoksentekotaidot. Markkinoinnin ydintaidot:
Tuoteportfoliosuunnittelu, segmentointi, viestintaratkaisut ja hinnoittelu.

Opetusmenetelmat: Opintojakson ydinainekseen perehdyttdavat luennot ja soveltavat harjoitukset.
Yrityspeli, jossa markkinoinnin strategisia tyokaluja hyvadksikdyttden tehddidn strategista ja
dynaamista pdatdksentekoa. Yrityspeliin liittyva ryhmaty0 ja sen esittiminen. Kurssin teemaan sopiva
vierailijaluento.

Suoritustapa: Luennot, Simbrand-simulaatiopeli, ryhmdssa ja itsendisesti toteutettavat
harjoitustehtdvat ja tentti.

Oppimateriaali: 1) Hooley, Graham, Nigel F. Piercy ja Brigitte Nicouland (2012 tai uudempi).
Marketing Strategy & Competitive Positioning. 5. Painos. Prentice Hall. 2) Muu opettajan ilmoittama
materiaali.

Edeltdvat opinnot: Markkinoinnin perusteet ja Relationship Marketing.
Arviointi: 1-5/hylatty.
Vastuuhenkilo: Yliopistotutkija Hannele Kauppinen-Radisdnen.

Osallistumisoikeus: Kurssi on tarkoitettu markkinoinnin pddaineopiskelijoille ja markkinoinnin
sivuainetta suorittaville opiskelijoille.

Lisdtiedot: Kurssin osallistujamadara on rajoitettu max. 60 opiskelijaan.

Kuluttajakayttiytyminen
Consumer Behaviour

Koodi: MARK2009

Laajuus: 5 op

Ajankohta: Syyslukukausi (2. vsk).

Sisalto: Opintojaksolla tarkastellaan kulutuksen roolia yhteiskunnassa ja visioidaan tulevaisuuden



11

kulutustrendejd. Perustana kaytetddn kuluttajakdyttaytymisen kasitteellista ymmarrysta kuluttajista
yksilollisina pdadatoksentekijoind, ryhman jasenina ja kulttuurisina toimijoina. Lisaksi hankitaan tietoa
kuluttajista ja kuluttamisesta aidoissa kulutustilanteissa.

Osaamistavoite: Opintojakson suoritettuaan opiskelija osaa 1) madritelld ja ymmartda kuluttamisen
peruskasitteita ja kuluttajien kadyttdytymistd ohjaavia perusprosesseja, 2) tunnistaa ja visioida
kulutuksen tulevia trendeja seka 3) tulkita ja soveltaa kuluttajatietoa markkinoinnin paatéksenteossa.

Tyoelamavalmiudet: Suullinen ja kirjallinen ilmaisu, yhteistyotaidot, kriittinen ajattelu ja
analyyttisyys sekda ongelmanratkaisu- ja padtdksentekotaidot. Markkinoinnin ydintaidot:
kuluttajaldahtéinen segmentointi, kulutustrendien visiointi sekd asiakaskokemuksen kehittaminen.

Opetusmenetelmat: Luennot ja ohjattu tyopajatydskentely pienryhmissd, yhteensa 24 h. Kurssin
teemaan sopiva vierailijaluento.

Suoritustapa: TyoOpajatyoskentely ja visiointiharjoitukset. Pienryhmissa tehtava harjoitustyd ja
loppuesitys. Tentti.

Oppimateriaali: 1) Solomon, Michael R., Gary Bamossy, Soren Askegaard & Margaret K. Hogg (2013
tai uudempi). Consumer Behavior. A European Perspective (soveltuvin osin), 2) oheismateriaalia
opettajan ilmoituksen mukaan.

Edeltdvat opinnot: Markkinoinnin strateginen johtaminen.
Arviointi: 1-5/hylatty.
Vastuuhenkild: lImoitetaan myohemmin

Osallistumisoikeus: Markkinoinnin padaineopiskelijat. Opintojaksolle on varattu 5 opiskelijan kiintio
Kansainvilisen liiketoiminnan kandiohjelman opiskelijoille.

Brindijohtaminen

Brand Management

Koodi: MARK2032

Laajuus: 5 op

Ajankohta: Kevatlukukausi (2.vsk)

Sisdlté: Brandien rakentaminen ja asemointi, asiakasldahtdéinen arvonmuodostus liiketoiminnan
perustana, asiakkaan ja brandin vuorovaikutuksen merkitys brandien pitkdaikaisessa rakentamisessa
ja brandistrategian merkitys yritykselle.

Osaamistavoite: Opintojakson suoritettuaan opiskelija 1) tuntee brandin rakentamisen keskeisen
kdsitteiston, 2) osaa analysoida brandeja eri kasitteistoja ja brandityokaluja kayttden, 3) ymmartda
mista asiakaslahtoisessa brandin hallinnassa on kyse ja kuinka sita tulisi johtaa seka 4) osaa soveltaa
kdytantoon erilaisia teoreettisia brandin johtamisen malleja.

Tydelamavalmiudet: Suullinen ja kirjallinen ilmaisu, yhteistyotaidot, kriittinen ajattelu ja
analyyttisyys sekda ongelmanratkaisu- ja paatoksentekotaidot. Markkinoinnin ydintaidot: Brandin
asemointi ja differointi strategiselle asiakasryhmadlle.

Opetusmenetelmat: Aihekokonaisuuksiin perehdyttavat luennot ja harjoitukset. Yrityslahtdinen
ryhmatyo ja sen esittdminen. Kurssin teemaan sopiva vierailijaluento ja/tai yritysyhteistyo (n. 20 h).

Suoritustapa: Luennot, ryhmassa ja itsendisesti toteutettavat harjoitustehtavat.
Oppimateriaali: Keller (2013). Strategic Brand Management. Global Edition, 4/E. Pearson.
Muu opettajan ilmoittama materiaali.

Edeltdavat opinnot: Markkinointi liiketoiminnan kentdssd, Markkinointisuhteiden johtaminen ja
Markkinoinnin strateginen johtaminen.

Arviointi: 1-5/ hylatty

Vastuuhenkild: Yliopistotutkija Hannele Kauppinen-Raisanen.
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Osallistumisoikeus: Markkinoinnin pdiaineopiskelijat.

Lisdtiedot: Opintojaksolle on varattu 5 opiskelijan kiintio VIMA-koulutusohjelman opiskelijoille.

Digitaalinen markkinoinnin analytiikka
Digital Marketing Analysis

Koodi: MARK2004

Laajuus: 5 op

Ajankohta: Kevatlukukausi (2. vsk)

Sisalto: Opintojaksolla hankitaan perusvalmiudet markkinatiedon tulkinnasta ja hyddyntamisesta
markkinoinnin padtoksenteossa. Opintojaksolla tarkastellaan tiedolla johdettua markkinointia,
perehdytadan markkinoinnin analytiikan sovelluskohteisiin ja tyékaluihin. Lisdksi harjoitellaan kerdtyn
datan tulkintaa ja analysointia seka kasitelldadan markkinoinnin analytiikan rajoitteita ja haasteita.

Osaamistavoite: Opintojakson suoritettuaan opiskelija 1) tietdda keskeisimmat markkinoinnin
mittaamiseen ja digitaaliseen analytiikkaan liittyvat kasitteet, 2) tuntee tyypillisimmat digitaalisen
analytiikan tyokalut ja niiden kayttotarkoitukset, 3) osaa rakentaa yrityksen tavoitteisiin soveltuvan
markkinoinnin tuloksellisuusmittariston, 4) kykenee analysoimaan web-analytiikkadataa ja tekemdan
sen pohjalta markkinoinnin padtoksida, 5) ymmartad analytiikkadatan rajoitteet ja organisatoriset
haasteet analytiikan hyddyntamisessa.

Tyodelamavalmiudet: Suullinen ja kirjallinen ilmaisu, IT-taidot, kriittinen ajattelu ja analyyttisyys
seka ongelmanratkaisu- ja paatdksentekotaidot. Markkinoinnin ydintaidot: Digitaalisen analytiikan
tyokalujen kayttd ja hyddyntaminen markkinoinnin paatoksentekotilanteissa.
Opetusmenetelmat: Luennot, harjoitukset ja tentti.

Suoritustapa: Ryhmissda tehtdvd harjoitustyd, jossa perehdytdadn digitaalisen analytiikan
hyddyntamiseen ja haasteisiin yrityksen nakokulmasta. Itsendisesti tehtdvat harjoitukset. Tentti.

Oppimateriaali:

Pyytia, T. et al. (2017). Digin mitalla 2.0. Verkkomarkkinoinnin ja -myynnin mittaamisen
kdsikirja. Mainostajien Liitto

Artikkelipaketti opettajan ilmoituksen mukaan.

Edeltavat opinnot: Markkinoinnin perusteet, Relationship Marketing, Markkinoinnin strateginen
johtaminen. Lisdksi edeltaviksi tai yhtadaikaisiksi opinnoiksi vaaditaan Tilastotieteen johdantokurssi
ja Tilastollinen tietojenkasittely SPSS.

Arviointi: 1-5/hylatty.
Vastuuhenkild: Yliopistonlehtori Minna-Maarit Jaskari.

Osallistumisoikeus: Markkinoinnin pdadaineopiskelijat.

Markkinointikommunikaatio
Marketing Communication

Koodi: MARK2044

Laajuus: 6 op

Ajankohta: Kevatlukukausi (2. vsk).

Sisalto: Opintojaksolla perehdytdaan markkinointikommunikaatioon ja sen teoreettisiin lahtokohtiin.
Opintojaksolla  kasitelladn  integroidun  markkinointiviestinndn  periaatteet ja muodot,
markkinointiviestinndn suunnitteluprosessi, digitaalista markkinointia sekda markkinointiviestinnan
onnistumisen arviointia. Opintojakson kehittdd opiskelijan tiedollisia ja kasitteellisid tietoja seka
teorian soveltamista kaytantoon harjoitustyon ja sita tukevan graafisen suunnittelun tyopajan avulla.
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Osaamistavoite: Opintojakson  suoritettuaan  opiskelijalle  on  syntynyt kokonaiskuva
markkinointiviestinndsta. Opiskelija osaa 1) jasentaa integroidun markkinointiviestinnan paapiirteita,
2) ymmartda digitaalisen markkinointiviestinnan mahdollisuuksia ja keinoja, 3) osaa arvioida
markkinointiviestinndan onnistumista sekda 4) osaa hyddyntdda markkinointiviestinndan teorioita
markkinointiviestinnan suunnittelussa ja markkinointimateriaalin tuotannossa.

Tyodelamavalmiudet: Suullinen ja kirjallinen ilmaisu, kriittinen ajattelu ja analyyttisyys seka
ongelmanratkaisu- ja pdatdksentekotaidot. Markkinoinnin ydintaidot: Integroidun
markkinointiviestinndan periaatteiden soveltaminen, markkinointiviestintdsuunnitelman laatiminen.

Opetusmenetelmat: Luennot, vierailijaluennot, harjoitustyd, graafisen suunnittelun tyépaja.
Suoritustapa: Ryhmissa tehtdavda markkinointiviestinnan/kampanjan suunnitelma yritykselle. Tentti.
Oppimateriaali: Imoitetaan myéhemmin.

Edeltdavat opinnot: Markkinoinnin perusteet, Relationship Marketing ja Markkinoinnin strateginen
johtaminen.

Arviointi: 1-5/hylatty.
Vastuuhenkilo: lImoitetaan myéhemmin.

Osallistumisoikeus: Markkinoinnin pddaineopiskelijat ja markkinoinnin sivuainetta suorittavat
opiskelijat. Kurssi on pakollinen markkinoinnin paaaineopiskelijoille.

Monikanavajohtaminen
Multichannel Management
Koodi: MARK2007

Laajuus: 5 op

Ajankohta: Syyslukukausi (2. vsk)

Sisaltdé: Opintojakson teema-alueita ovat: Monikanavaisen kaupan periaatteet, Myymadldtason
asiakasmarkkinoinnin innovaatio- ja paadtoksentekoalueet, Markkinoinnin automaation ja
asiakastiedon merkitys monikanavaisessa kaupassa.

Osaamistavoite: Opintojakson suoritettuaan opiskelija: 1) hallitsee monikanavaisen kaupan
peruskaytantdjd, 2) tunnistaa ja hallitsee kaupan myymaldtason asiakasmarkkinoinnin keskeiset
innovaatio- ja paadtoksentekoalueet, 3) ymmartda teknologian ja asiakastiedon roolin kaupan
asiakasmarkkinoinnissa ja monikanavaisessa liiketoiminnassa.

Tyoelamavalmiudet: Kirjallinen ilmaisu, kriittinen ajattelu ja analyyttisyys sekda ongelmanratkaisu- ja
padtoksentekotaidot. Markkinoinnin ydintaidot: Kaupan formaatin strategiseen positiointiin,
tuoteportfolioon ja asiakassegmentointiin liittyvat paatoksentekotaidot.

Opetusmenetelmat: Teema-alueisiin johdattavat intro- ja vierailijaluennot, harjoitustehtdvat.
Suoritustapa: Harjoitustehtdvat ja tentti.

Oppimateriaali: 1) Pantano ym. (2017). Internet retailing and future perspectives. London:
Routledge. (Soveltuvin osin). 2) Hillesland ym. (2013). Fundamentals of retailing and shopper
marketing. Harlow: Pearson. 3) Muu opettajan ilmoittama materiaali.

Edeltavat opinnot: Kuluttajakdyttaytyminen ja Digitaalinen markkinoinnin analytiikka.
Arviointi: 1-5/hylatty.
Vastuuhenkilo: Yliopistonlehtori Ari Huuhka

Osallistumisoikeus: Markkinoinnin pddaineopiskelijat ja Business, Industry and Services
opintokokonaisuutta suorittavat opiskelijat.

Lisdtiedot:
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Johdatus tutkielmatyoskentelyyn
Introduction to Academic Thesis
Koodi: MARK2036

Laajuus: 3 op

Ajankohta: Jarjestetddan kaksi kertaa vuodessa, 1. periodissa syksyn kandidaatintutkielma-ryhmalle
ja 3. periodissa kevaan ryhmalle. Opintojaksolle ilmoittaudutaan Weboodissa elokuussa ja
joulukuussa. Iimoittautuminen talle kurssille on samalla ilmoittautuminen
kandidaatintutkielmatydskentelyyn.

Sisdlto: Opintojaksolla kasitellddn tutkielman teon periaatteita: tutkimusaiheen valitsemista,
tutkimusongelman maarittelyd, tutkimusasetelman muodostamista ja tieteellisen kirjoittamien
tapoja. Lisdksi kdydddn ldpi tutkielmatydskentelyn etenemistd ja markkinoinnin tutkimuksen
aihepiireja. Opintojakson aikana opiskelija valitsee kandidaatintutkielmalleen aiheen ja kirjoittaa
aihepaperin.

Osaamistavoite: Opintojakson suoritettuaan opiskelija 1) ymmartda tieteellisen tyoskentelyn
periaatteet, 2) ymmartaa tutkielman arvioinnin kriteerit, 3) osaa hahmotella tutkimussuunnitelmaa
kirjallisesti aihepaperina seka suullisesti argumentoimalla.

Tyodelamavalmiudet: Suullinen ja kirjallinen ilmaisu, kriittinen ajattelu ja analyyttisyys,
ongelmanratkaisutaidot.

Opetusmenetelmat: Luennot ja lukupiiritydoskentely.

Suoritustapa: Osallistuminen luennoille ja annettujen teemojen mukaisiin lukupiirikeskusteluihin.
Kirjalliset muistiot lukupiirikeskustelujen lopputuloksesta. Itsendisesti tehtdvd aihepaperi omasta
kandidaatintutkielma-aiheesta. Aihepaperin hyvaksytty suoritus antaa mahdollisuuden aloittaa
kandidaatintutkielman tekemisen. Samanaikaisesti suoritetaan Edulabin jarjestama
Tiedonhankintataidot Il -kurssi.

Oppimateriaali: Lukupaketti

Edeltavat opinnot: Digitaalinen markkinoinnin analytiikka.
Arviointi: hyvaksytty/hylatty.

Vastuuhenkilo: Yliopistonlehtori Ari Huuhka
Osallistumisoikeus: Markkinoinnin pdadaineopiskelijat.

Lisdtiedot: Opintojakso suoritetaan juuri ennen markkinoinnin kandidaatintutkielma-tydskentelyn
aloittamista. Huomaa, ettd johdantoluento toimii samalla kanditydéskentelyn aloitusluentona.
Johdantoluennolla tehdaan kandityoskentelyn ryhmdjaot.

Markkinoinnin kandidaatintutkielma
Bachelor s Thesis

Koodi: MARK2011

Laajuus: 10 op

Ajankohta: Syys- ja kevatlukukausi.

Sisalto: Kandidaatintutkielma on itsendinen opinndyte, jonka laatiminen alkaa aihepaperista ja
tutkimussuunnitelmasta ja etenee seminaari-istunnoissa esitettdvien ja opponoitavien alku- ja
loppuraporttien kautta valmiiksi tutkielmaksi. Kandidaatintutkielman tulee ilmentda relevanttiin
ongelmanasetteluun perustuvaa keskeisen markkinoinnin osa-alueen haltuunottoa ja tavoitteellista
teoreettiseen ja empiiriseen aineistoon perustuvaa tyoskentelya ja siihen nojautuvaa johtopaatosten
rakentumista. Alkuraportti: Tutkimusongelman herattdva johdatus tutkielman aihealueeseen.
Tutkimuksen tarkoituksen ja tavoitteiden tasmentaminen. Tutkimuksen rakenteen ja rajausten, seka
keskeisten kasitteiden maarittaminen. Loppuraportti: Teoreettisen viitekehyksen rakentaminen.
Mikali tutkimus sisaltda empiirisen osion, tulee loppuraportin sisidltdaa myds viitekehyksesta nousevat
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empiiristd tydskentelya ohjaavat kysymykset ja kuvauksen empiirisen tutkimuksen toteutuksesta ja
tuloksista (perustuen primdari- tai sekunddariaineistoon). Lopullinen kandidaatintutkielma: Opiskelija
viimeistelee tydnsa itsendisesti loppuraportti-istunnoissa saatujen kommenttien perusteella.
Teoreettisesta ja empiirisestda tydskentelystda nousevien johtopaddtosten rakentaminen.
Kandidaatintutkielman ohjeellinen laajuus on 30-50 tekstisivua ja se kirjoitetaan kauppatieteellisen
tiedekunnan kirjoitusohjeita noudattaen. Tutkielma jatetddan tiedekunnalle tarkastukseen kahtena
kansitettuna kappaleena. Kandidaatintutkielman jdatettyddan opiskelija suorittaa kirjallisen
kypsyysnaytteen, jolla osoitetaan perehtyneisyyttd tutkielman alaan sekda suomen tai ruotsin kielen
taitoa.

Osaamistavoite: Opintojakson suoritettuaan opiskelija osaa 1) muodostaa tieteellisen
tutkimusasetelman ja analysoida lahdemateriaalia oman tutkimuskysymyksensa valossa, 2) kirjoittaa
ja muokata tieteellista tekstid sekd antaa rakentavaa palautetta toisten tutkielmista, 3) aikatauluttaa
ja hallita itsendista tydskentelya.

Tyodelamavalmiudet: Suullinen ja kirjallinen ilmaisu, kriittinen ajattelu ja analyyttisyys,
ongelmanratkaisutaidot, suunnitelmallisuus ja ajanhallinta.

Opetusmenetelmat: noin 40 h ryhmdkohtaista ohjausta.

Suoritustapa: Itsendinen kandidaatintutkielman laatiminen. Lukupiiritydskentely. Alku- ja
loppuraporttien seminaaritydskentely. Opintojakson suorittaminen hyvaksytysti edellyttda aktiivista
osallistumista aloitusluennolle, ryhmakohtaisiin seminaari-istuntoihin ja lukupiiritydskentelyyn.
Tarkempi ohjeistus kdyddan ldpi Johdatus tutkielmatyoskentelyyn opintojaksolla sekd oman
kandiryhman tapaamisissa.

Oppimateriaali: -

Edeltdavat opinnot: Digitaalinen markkinoinnin analytiikka ja Johdatus tutkielmatydskentelyyn.
Arviointi: 1-5/hyldtty.

Vastuuhenkilo: Yliopistonlehtori Ari Huuhka ja kandiryhmien ohjaajat.

Osallistumisoikeus: Markkinoinnin pdiaineopiskelijat.

Lisdtiedot: IlImoittautuminen Johdatus tutkielmatydskentelyyn opintojaksolle on samalla
ilmoittautuminen tadlle kurssille. Kandiryhmdt muodostetaan Johdatustutkielmatydskentelyyn
opintojakson aloitusluennolla. Kandidaatintutkielmat tarkistetaan Turnitin-

plagiaatintunnistusjarjestelmalla.

Tutkinnon vapaavalintaisiksi opinnoiksi suositellaan:

Markkinoinnin taloudelliset tyokalut
Business Accounting for Marketing

Koodi: MARK2039

Laajuus: 5 op

Ajankohta: Kevatlukukausi (2. vsk)

Sisaltdé: Opintojakson tarkoituksena on harjaannuttaa opiskelijaa kdyttamaan soveltuvia
laskentatoimen tyodkaluja markkinoinnissa tarvittavan padatoksenteon tukena. Oleelliset sisallot ovat
1) laskentatoimen rooli markkinoinnissa 2) markkinoinnin budjetit ja niiden laatiminen, 3)
hinnoittelun periaatteet ja kdytdnnon toteuttaminen 4) markkinoinnin kannattavuuden arviointi.

Osaamistavoite: Opintojakso kehittdada opiskelijan laskentatoimen tydkalujen osaamista erityisesti
markkinoinnin tehtavakentdssa. Opintojakson suoritettuaan opiskelija osaa 1) kayttda budjetointia
markkinoinnin suunnittelun tydkaluna 2) osaa arvioida erilaisten hinnoittelumenetelmien
soveltuvuutta eri tilanteisiin 3) osaa arvioida markkinointitoimenpiteiden kannattavuutta ja
tuloksellisuutta.
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Tyodelamavalmiudet: [T-taidot, kriittinen ajattelu ja analyyttisyys sekd ongelmanratkaisu ja
paatoksentekotaidot. Markkinoinnin ydintaidot: Budjetoinnin, hinnoittelun ja kannattavuuslaskennan
soveltaminen markkinoinnin paatéksentekotilanteissa.

Opetusmenetelmat: Verkkokurssi
Suoritustapa: Itsendinen tyoskentely verkossa.
Oppimateriaali: Verkko-oppimateriaali seka itsendista tiedonhakua.

Edeltavat opinnot: Johdon laskentatoimen perusteet (LASK1010) suositellaan suoritetuksi. Kurssi
edellyttaa Excelin perustaitojen hallintaa tai niiden itsendista kertaamista kurssin ohella.

Arviointi: 1-5/hylatty.
Vastuuhenkild: Yliopistonlehtori Minna-Maarit Jaskari.

Osallistumisoikeus: Opintojakso on tarkoitettu ensisijaisesti Tuotteet, Brandit ja Innovaatiot -
opintokokonaisuutta suorittaville opiskelijoille ja toissijaisesti muille markkinoinnin
pddaineopiskelijoille.

Lisdtiedot:

Cultures of Consumption
Code: MARK2035

Credit units: 5 ECTS

Time: Spring.

Content: Consumer behaviour, cultural processes of consumption, cross-cultural differences and
similarities of consumers and consumption behaviors (focus on a “Euro-consumer”).

Learning outcomes: By the end of this course, students should be able to 1) define and understand
the key concepts and processes of consumer behaviour, 2) understand the

cultural processes of consumption and 3) describe the differences and similarities between
consumers in different cultures, especially in the European context.

Working life skills: Oral and written skills, interpersonal skills (cross-cultural skills), critical and
analytical thinking. Marketing core skills: Consumer-based segmenting.

Teaching: Lectures, including case-works and exercises. Group assignment and individual
assignment. Students work in cross-cultural teams.

Assessment: Lectures, group assignment and individual assignment.

Literature: 1) Consumer behavior: A European perspective. Solomon, M.R., Bamossy, G.J., Hogg, M.K.
& Askegaard, S. (2016). Sixth edition (Also 4th and 5th editions can be used). 2) Reading package (to
be announced).

Prerequisites: Cross-Cultural Management (for IB-Bachelor students).
Rating: 1-5/failed.
Contact person: Associate professor Hanna Leipdmaa-Leskinen.

Right to participate: Max 100 participants. Course is available for bachelor students in International
Business, students registered on the Master’s Degree Programme in International Business and
foreign exchange students. This is also an optional course for students majoring marketing.

Myynnin johtaminen ja henkilokohtainen myyntityo
Sales Management and Personal selling
Koodi: MARK2041
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Laajuus: 5 op
Ajankohta: Syyslukukausi

Sisalto: Opintojakso perehdyttda opiskelijan palvelukeskeisen myynnin johtamisen tehtdavakenttaan,
haasteisiin ja kaytantéihin eri toimialoilla B2C ja B2B konteksteissa. Opintojaksolla kasitellddn
seuraavia teema-alueita: Myynnin toimintaympadristét, Myynnin prosessimallit ja myynnin
muuttuminen markkinoinniksi, Asiakastietoon perustuvan strategisen myyntiohjelman osa-alueet,
Myynti- ja neuvottelutilanteet ja henkilokohtainen myyntityd, Myynnin henkildstoresurssien
johtaminen, Myynnin automaatio ja asiakkuudenhallintajdrjestelmat (CRM/ERP), Ratkaisu- ja
jarjestelmamyynti.

Osaamistavoite: Opintojakson suoritettuaan opiskelija: 1) osaa hahmottaa myynnin muuttuvaa
tehtdavdkenttda ja muutoksen ajureita, 2) osaa suunnitella asiakastietoon ja yrityksen ydinresursseihin
ja -kyvykkyyksiin perustuvan myyntiohjelman, 3) osaa myynnin automaation ja asiakasverkostojen
hallinnan perusteet, 4) ymmartaa ratkaisu- ja jarjestelmamyynnin erityisluonteen, keskeiset haasteet
ja peruskdytannot, 5) osaa soveltaa henkilokohtaisen myyntitydn prosessia kdytannossa.

Tyoelamavalmiudet: Suullinen ja kirjallinen ilmaisu, yhteistyotaidot, IT-taidot, kriittinen ajattelu ja
analyyttisyys sekd ongelmanratkaisu- ja paatdksentekotaidot. Markkinoinnin ydintaidot: Myyntityon
kaytannot, asiakasportfolion hallinta, myyntiohjelman laatiminen.

Opetusmenetelmadt: Teema-alueisiin johdattavat luennot, workshop-tydskentely harjoitusten
pohjalta.

Suoritustapa: Harjoitustehtdvat ja tentti.

Oppimateriaali: 1) Johnson & Marshall (2016). Sales Force Management. Leadership, Innovation,
Tehnology. London: Routledge. 2) Artikkeleita ja oheismateriaalia opettajan ilmoituksen mukaan.

Edeltdvat opinnot: Markkinoinnin perusteet ja Relatioship Marketing
Arviointi: 1-5/hylatty.

Vastuuhenkilo: Yliopistonlehtori Minna-Maarit Jaskari

Service Marketing
Code: MARK2042
Credit Units: 7 ECTS
Time: Autumn.

Content: This couse focuses on service processes from a customer perspective. Strategic service
concepts are studied and related operational challenges are analysed by applying the service
bluepring model.

Learning Outcomes: By the end of this course students should be able to 1) understand strategic
service concepts and the goals with using a service blueprint, 2) be able to analyse operational service
challenges by applying the blueprint in practice, 3) generate ideas and suggestions of how companies
can develop their processes in a more customer focused way.

Working Life Skills: Team work, presentation skills, cross-cultural skills, analytical and critical
thinking. Marketing core skills: service blueprint analysis.

Teaching Methods: Lectures and group workshops.

Assessment: Active participation, individual assignment, group assignment with presentation and
peer feedback.

Literature: Reading package provided by the lecturer
Rating: 1-5 / failed
Contact Person: To be announced later

Right to Participate: Course is available for foreign exchange students in the field of Business
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Studies. The course is compulsory for those marketing students who are not exchange studying
during their bachelor program. The course is also available to Industrial Management students
(max. 5 students).

Export Marketing
Vientimarkkinointi
Code: MARK2012
Credit units: 5 ECTS
Time: Autumn, Period 1.

Content: 1) Export marketing process and environment for exporting, 2) Assessing company export
readiness and export market selection, 3) Export entry modes and channel management, 4) Export
marketing planning, standardization vs adaptation, 5) export product, promotion and pricing
decisions, 6) Export financing decisions, 7) Unethical behaviour of exporters and CSR, and 8) an
Overview of export processes and documents.

Learning Outcomes: By the end of this course students should be able to develop knowledge about
a comprehensive view of the nature of export marketing and the export operation modes. Students
are expected to learn to analyze a company’s export environment, potential, and capabilities, to
select export markets, and to be able to propose a sound export marketing strategy. The course will
support the development of students’ skills in the areas of critical thinking, problem solving and team
working.

Teaching: Lectures and workshop sessions (appr. 30 hours), assignments, and individual reading.
Assessment: Active participation and presentation in classes, exercises, and exam.

Literature: 1. Albaum, Gerald & Duerr, Edwin (2011) International Marketing & Export Management,
Financial Times Press, 7" edition, six chapters (3, 5, 8, 10, 11, 13). 2. Reading package.

Prerequisites: None
Rating: 1-5 /failed
Contact Person: Tiina Leposky

Tyossid oppiminen I ja IT
Koodi: MARK2031 (KTK) tai MARK3017 (KTM)
Laajuus: 1-5 op (kaksi viikkoa kokoaikaista tydta vastaa yhtd opintopistetta).

Ajankohta: MARK2031 suositellaan 2. opiskeluvuoden (kandidaatin opinnot) ja MARK3017 4.
opiskeluvuoden (maisteriopinnot) kevaadlla ja kesdlla suoritettavaksi. Esitystilaisuudet syksylld ja
kevaalla.

Sisaltod: Tydssd oppimisen tavoitteena on harjaannuttaa opiskelijan taitoja kdytdannon markkinoinnin
tehtdvissa. Tyoharjoittelusta sovitaan ennen sen aloittamista vastaavan opettajan kanssa. Opiskelija
hankkii tyoharjoittelupaikan itsendisesti ja opettaja varmistaa harjoittelupaikan ja tehtavan
soveltuvuuden tyoharjoitteluksi. Harjoittelua voidaan sisdllyttda sekd kandidaatin ettda maisterin
tutkintoon 5 opintopistetta.

Osaamistavoite: Opintojakso kehittda opiskelijan yleistd ymmarrysta liike-elamastd, antaa kaytannon
kokemusta markkinoinnin tehtavistd, antaa mahdollisuuden soveltaa markkinoinnin teoriaa
kdytdnnon tyotilanteisiin, auttaa luomaan kontakteja tydeldamdidn ja kehittdd opiskelijan
tydelamavalmiuksia. Opintojakso kehittad myos opiskelijan itsearviointikykya ja tukee urakehitysta.

Tyoelamavalmiudet: Suullinen ja kirjallinen ilmaisu, yhteistydtaidot. Muista tydelamavalmiuksista
sovitaan opiskelijan kanssa tyoharjoittelusuunnitelman laatimisen yhteydessa.

Opetusmenetelmat: Itsendinen tyoskentely
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Suoritustapa: Tyoharjoittelusuunnitelman ja -raportin kirjoittaminen sekda raportin suullinen
esittaminen.

Oppimateriaali: Tyoharjoittelun luonteen mukaisesti opiskelija hyodyntda alan ammattikirjallisuutta
raportissaan.

Edeltdavat opinnot: MARK2031 Markkinoinnin strateginen johtaminen suoritettuna, MARK3017:
maisteriohjelmaan ilmoittautuneet.

Arviointi: Tyoharjoittelusuunitelma, -raportti ja sen esittaminen: hyvdksytty/tdydennettdva.
Vastuuhenkild: Yliopistonlehtori Minna-Maarit Jaskari.
Osallistumisoikeus: Markkinoinnin padaineopiskelijat.

Lisdtiedot: -

Markkinoinnin tyoeliméaekskursio

Excursion to Marketing in Business

Koodi: MARK2037

Laajuus: 2 op

Ajankohta: IImoitetaan vuosittain erikseen, tyypilisesti kevatlukukaudella.
Opintojakson kieli: suomi

Sisaltod: Excursiomatka on Warrantin, Wision tai muun matkanjarjestajdn kanssa yhteistyossa
jarjestetty vapaavalintainen opintojakso, jossa opiskelija osallistuu yritysvierailulle tai muuhun
mahdolliseen markkinoinnin teemoihin liittyvadan tapahtumaan, esimerkiksi messuille. Matkakohteet
vahvistetaan ja hyvdksytetddn vastuuopettajalla vuosittain. Yksikdon opiskelijaedustajat ovat mukana
suunnittelemassa excursioita.

Osaamistavoite: Tavoiteltavat osaamistavoitteet madritelldan yhteistydssa matkan jarjestdjan
kanssa.

Tyoelamavalmiudet: Tavoiteltavat tyoelamavalmiudet maaritelldan yhteistydssa matkan jarjestdjan
kanssa.

Opetusmenetelmat: Excursiomatka.

Suoritustapa: Osallistuminen excursiomatkalle. Kirjallinen raportti matkan sisallosta
osaamistavoitteiden mukaan.

Oppimateriaali: Osaamistavoitteiden mukaisesti.
Edeltdavat opinnot: Markkinoinnin strateginen johtaminen.
Arviointi: hyvaksytty/hylatty.

Vastuuhenkilo: Yliopistonlehtori Minna-Maarit Jaskari.

Osallistumisoikeus: Markkinoinnin padaineopiskelijat. Matkanjdrjestdaja maarittaa
maksimiosallistujamaaran.

Lisdtiedot: -

Markkinoinnin tyoeldmaprojekti I ja IT
Project Work in Marketing

Koodi: MARK2038 (KTK) tai MARK3040 (KTM)
Laajuus: 2 op

Ajankohta: Jatkuva, vapaavalintainen
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Sisalto: Opiskelija tekee markkinoinnin alan projektin, joa kehittdda hdnen tydelamavalmiuksiaan
markkinoinnin tehtavissa. Projekti voi olla esimerkiksi markkinointisuunnitelman tekemista
yrityksille, tuotelaskentaa, brandiviestinndn kiteyttamistd, erilaisten kampanjoiden suunnittelua,
tuotetestausta, tiedon hankintaa tai analysointia. Projekti voi pitda sisallaan myds markkinoinnin
ohjelmisto-osaamista, kuten kuvankasittelya, grafiikkaa, hakukoneoptimointia tai
laskentaohjelmistojen kayttdd. Projektitydhon voidaan sisdllyttada markkinoijalle tarkeiden tyokalujen
oppimista, kuten Google Analytics, Hubspot, Adwords tai Facebook. Projektiaihiot voivat tulla
opiskelijoilta tai yritykselta.

Osaamistavoite: Sisdllolliset osaamistavoitteet madritellaan projektikohtaisesti ohjaajan kanssa ja ne
ovat riippuvaisia projektin luonteesta.

Tyoelamavalmiudet: Yhteisty6taidot. Muista tydelamadvalmiuksista sovitaan opiskelijan kanssa
projektin toteuttamisen yhteydessa.

Opetusmenetelmat: Ohjaus.
Suoritustapa: Itsendinen projektityo.

Oppimateriaali: Projektin mukaan (voidaan esimerkiksi hyddyntdda olemassa olevia avoimia
verkkokursseja).

Edeltdavat opinnot: Markkinoinnin avainprosessit.

Arviointi: Projektiportfolio: hyvaksytty / taydennettava.
Vastuuhenkilo: Yliopistonlehtori Minna-Maarit Jaskari.
Osallistumisoikeus: Markkinoinnin padaineopiskelijat.

Lisatiedot: Lisdtietoja meneilladn olevista projekteista antaa Minna-Maarit Jaskari.

Sales Management and Negotiation Skills
Code: TUTA2240

Credit Units: 5 ECTS

Time: Spring, Period 3

Additional Information: Organized by the Department of Industrial Management. Course description
available in WebOodi. This course is open to a maximum of 10 students from the other Business
Studies.

User Innovation
Code: OPIS2001
Credits: 5 ECTS
Time: Autumn 2019
Learning Outcomes:
After completing the course, the student can

Identify, explain and compare basic concepts of user-centered innovation.
Explain the different parts of the user centered innovation process

Apply the tools of user centered innovation

Create a user centered innovation concept in interdisciplinary teams.
Evaluate the success of user-driven innovations

The course develops the following working life skills
e Initiativity
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e Teamwork skills, especially in interdisciplinary and virtual teams
e Innovativeness and creativity

Content: The course has the following main elements:

¢ Introduction to UDI
= Motivation
» User innovation, user communities and innovation, users and open innovation
e Process of UDI
*» Understanding user needs
*» Engaging users as RDI actors and resources (conceptualize, prototype,
implement)
* Innovation management and commercialization
e Practice
» Student teams work on the innovation opportunities provided by participating
companies, organizations, professors, international collaborators (universities
etc.)
e Evaluating success

Study Materials: Videos and articles as instructed by the teachers.

Selected chapters from:

Churchill, Joan, Hippel, Eric von & Mary Sonnack (2009). Lead User Project Handbook. A practical
guide for lead user project teams.

Hippel, Eric von (2005). Democratizing Innovation.
Kuusisto et al. (2013). Consumer Innovation in Finland. Incidence, Diffusion and Policy Implications.

Teaching Methods: Online course based on active participation and interdisciplinary teamwork. Kick-
off and final presentations face-to-face. The virtual course combines international video lectures,
assignments, teamwork and individual exam. The active participation online prepares the students
to create a user centered innovation concept in interdisciplinary teams.

Modes of Study: Team-based assessment max 50%, individual assessment at least 50%. Rating 1-5/
fail

Languages: English

Grading: 1-5 / fail

Responsible Person: Jussi Kantola

Teacher(s): Jussi Kantola, Minna-Maarit Jaskari, Mona Enell-Nilsson

Responsible Unit: Johtamisen yksikkd, Markkinoinnin ja viestinndn yksikkd, Laskentatoimen ja
rahoituksen yksikkd, Tekniikan ja innovaatiojohtamisen yksikkd

Additional Information: The course language is English. If needed, the student groups can work
with other languages as well.

The course is open for students from all faculties. Also exchange students are welcome. The
maximum number of students is 60. No prerequisites.



