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TAIENDUSKOOLITUSE TOIMUNUD OPPEKAVA:
Strateegilise turunduse rakendusprogramm
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. Uldandmed ja maht

Oppekava nimetus: Strateegilise turunduse rakendusprogramm (inglise keeles 90-Day
Alignment Challenge).

Oppekavariihm: Turundus ja reklaam.

Oppemaht: 3 EAP / 108 akadeemilist tundi (vastab 78 astronoomilisele tunnile &ppija
kogut6od).

Oppevorm: Kombineeritud hiibriiddpe (reaalajas toimuvad virtuaalsed seminarid,
suunatud tandemdpe ja juhendatud iseseisev t60 digikeskkonnas).

Opikeskkond: Powerful Marketers Hub platvorm (6ppematerjalide haldus, progressi
logid, kommuunipdhine koostdd) ja Zoom.

. Koolituse eesmark ja sihtgrupp

Eesmirk: Oppija omandab praktilised oskused oma ettevétte turundus- voi
juhtimisprotsesside slistematiseerimiseks, seab individuaalse 90-paevase praktilise
eesmargi, juurutab selle saavutamiseks vajaliku t66ritmi ning arendab enesejuhtimise
voimekust fookuse hoidmisel.

Sihtgrupp: Turundusjuhid, spetsialistid ja ettevdtjad, kes vastutavad organisatsiooni
protsesside voi persoonibrandi arendamise eest ning soovivad viia oma tegevused
juhuslikkusest prognoositava tulemuseni.

Opingute alustamise tingimused: Baasteadmised turundusest v&i arijuhtimisest,
aktiivne roll ettevotte arendamises ja valmisolek vastutuspartnerluseks.

3. Opiviljundid
Koolituse edukalt Iabinud 6ppija:

1.

2.

nD

Kaardistab ja s6nastab oma todalase 90-paevase fookuse ning seab sellele
mdddetavad tulemusnaitajad (KPI-d).

Tuvastab ja analiitisib peamised takistused ja ajaraiskajad (fookuse kadumine,
ressursipuudus) oma igapaevatoos ning rakendab MIP-aja (kdige olulisemate tegevuste
aja) planeerimist.

Disainib ja ehitab praktilise t6driista prototltbi (nt sisuloome t66voog, tegevuskava
Notion/Excel baasil vdi spetsiifiline Al-lahendus) vastavalt oma ettevdtte reaalsele
vajadusele.

Rakendab vastutuspartnerluse (accountability) stisteemi, tehes regulaarset koostood
paarides, et tagada fookuse hoidmine kriisi- ja haigusperioodidel.

Esitleb veenvalt oma arenguteekonda, tulemusi ja loodud t66riista avalikul
I6puseminaril ning anallusib saadud tagasisidet.

. Oppesisu ja moodulid
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I Moodul: Lahtepositsiooni kaardistamine ja eesmargi seadmine (16 akadeemilist tundi)
e |sikliku hetkeseisu hindamine 5 valdkonnas (mbtteviis, strateegia, teostus,
kommunikatsioon, juhtimine).
Uhe kindla ja mdddetava 90-paeva fookuse defineerimine ja kirjapanek.
MIP-aja (kdige olulisemate tegevuste aja) planeerimise pohimdtted igapaevases
kalendris.

Il Moodul: Strateegia ja tooriista disainimine (24 akadeemilist tundi)

e Individuaalse turundustddriista, sisukava vai persoonibrandi strateegia planeerimine.

e Protsessi automatiseerimise ja tehisaru (Al) rakendamise voéimaluste analiiiis oma
fookusteemas.

e Mobodetavate tulemusmoddikute (KPI) seadmine Notion, Excel voi muul haldusplatvormil.

Il Moodul: Elluviimine ja vastutuspartnerlus (36 akadeemilist tundi)

e Accountability ehk vastutuspartnerluse susteemi praktiline kaivitamine.

e Struktureeritud accountability kohtumised paarides (eesmark, suurim takistus, jargmise
nadala MIP-fookus).

e |ganadalased voi kahenadalased kirjalikud progressi- ja refleksioonilogi postitused
Powerful Marketers Hub keskkonnas.

IV Moodul: Tulemuste valideerimine ja esitlemine (32 akadeemilist tundi)

e Enne-parast esitluse ja ettekande struktureerimine.

e Praktiline avalik esinemine ja argumendile tuginev enesevaljendus.

e |opuseminaril osalemine: 7-minutiline individuaalne ettekanne ja 7-minutiline Q&A
sessioon (kusimused-vastused ning kaasosalejate tagasiside).

(3]

. Oppemahu jaotus

Kontaktope (lihised seminarid ja Iopukohtumine): 24 akadeemilist tundi (sisaldab
ava- ja vahekohtumisi ning I6puseminari mahtu).

e Juhendatud praktiline 6pe (accountability-kohtumised paarides ja Hubi
refleksioonid): 30 akadeemilist tundi.

o Iseseisev t66 (raamatu lugemine, praktilise tooriista/strateegia ehitamine): 54
akadeemilist tundi.

o KOKKU: 108 akadeemilist tundi (78 astronoomilist tundi / 3 EAP).

6. Hindamismeetodid ja I6petamise tingimused
Hindamine on lavendipdhine (arvestatud / mittearvestatud).

e Lopetamise tingimused:
1. Osalemine vahemalt 80% Uhistest kontaktdppe virtuaal- voi lahiseminaridest.
2. Oma 90-paeva progressi dokumenteerimine ja tagasisidestamine Hubi
kommuunis.
3. Praktilise 16put6d (valminud strateegia, tegevuskava voi digitaalne todriist)
edukas esitlemine I6puseminaril (7-minutiline ettekanne + 7-minutiline Q&A
sessioon).
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Hindamiskriteerium (Lavend): Oppija on esitlenud oma 90-paevase teekonna tegelikke
tulemusi, demonstreerinud praktikas valminud lahendust voi strateegiat ning
anallitisinud oma arenguprotsessi.

. Védljastatavad dokumendid

Tunnistus: Valjastatakse Oppijale, kes taitis kdik |I6petamise tingimused.
Toend: Valjastatakse osalise osaluse puhul, markides reaalse labitud mahu.

. Koolitajad

Mari-Liis Vaher (sotsiaalteaduste magister, Tartu Ulikool).
Laura Martsenkov (sotsiaalteaduste bakalaureus arinduses cum laude, Tallinna
Tehnikadlikool).
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