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Ndin hankit B2B-
tapaamisia
outbound-
prospektoinnilla —
sdhkopostija

puhelin kaytdannossa

TaGma opas on outbound-kurssien
teoricosuus. Kaytdnnon toteutus
tapahtuu tekodlykehoitteiden avulla.
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Nain hankit B2B-tapaamisia
outbound-prospektoinnilla tekoalyn avulla

llpo Tuononen

Ennen kuin aloitat

Inbound on rakennettu. Liidimagneetti on kdynnissa, sahkopostisarja
lammittaa liideja ja hakukoneet alkavat tuottaa liikennetta. Mutta inbound
on hidas — ensimmaiset tulokset nakyvat kuukausien paasta.

Jos tarvitset tapaamisia nyt, tarvitset outboundia.

Tama opas kasittelee B2B-asiakashankinnan toista kanavaa: aktiivisen
kontaktoinnin. Kdymme lapi kaksi outbound-menetelmaa —
sahkopostiprospektoinnin ja kylmasoittamisen. Ne toimivat erillisina mutta
parhaiten yhdessa: sahkoposti lammittaa, puhelu klousaa tapaamisen.

Tama opas yhdistaa kaksi kurssia: kurssin 4A sahkodpostiprospektoinnista
ja kurssin 4B kylmasoittamisesta. Molemmat toimivat itsenaisesti — voit
hypata suoraan siihen joka on sinulle ajankohtaisempi.

Tama opas toimii itsenaisena kokonaisuutena. Se kytkeytyy luontevasti
edelliseen vaiheeseen — brandistrategia, arvolupaus ja myyntimateriaalit
jotka on rakennettu kurssilla 1B ovat se pohja jolle outbound viestit
kirjoitetaan.

Kaytannon toteutus tapahtuu tekoalytyokirjan avulla. Taytat yrityksesi
tiedot valmiisiin kehoitteisiin, tekoaly tuottaa sisallon, sina teet paatdkset.

Tsemppia opiskeluun.
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Kanava jossa menet itse asiakkaiden luo

Inbound odottaa asiakkaiden tulevan sinuun. Outbound vie sinut suoraan
heidan luokseen.

Tama on outboundin suurin etu — nopeus. Kun myyntiputki on tyhja tai uusi
palvelu on juuri lanseerattu, outbound tayttaa kalenterin nopeammin kuin
mikaan muu kanava. Sahkodpostin voi lahettdaa tanaan ja tapaamisen voi
sopia talla viikolla. Kylmapuhelussa vastaus tulee minuuteissa.

Outboundin haaste on se, etta se vaatii jatkuvaa tyota. Kun lopetat
kontaktoinnin, liidien virta pysahtyy. Siksi outbound ja inbound toimivat
parhaiten rinnakkain — outbound tayttaa putken nopeasti, inbound rakentaa
kanavan joka skaalautuu ajan myota.

Tassa oppaassa kdymme lapi ensin sahkdpostiprospektoinnin, sitten
kylmasoittamisen. Lopussa katsomme miten ne toimivat yhdessa
kontaktointistrategiana joka moninkertaistaa tulokset.

Osa 1: Sahkopostiprospektointi

Lainsaadanto ensin

B2B-sahkopostiprospektointi on Suomessa laillista — mutta reunaehdot on
tunnettava ennen kuin lahettaa yhtaan viestia.

Laki sahkoisen viestinnan palveluista sallii kohdennetun
B2B-sahkdpostimarkkinoinnin ilman erillista ennakkolupaa kun kaksi ehtoa
tayttyy samanaikaisesti. Viesti lahetetaan henkilon
tyosahkopostiosoitteeseen — ei henkilokohtaiseen osoitteeseen. Ja
markkinoitava tuote tai palvelu liittyy vastaanottajan tydtehtaviin tai
vastuualueeseen.

Molemmat ehdot taytyy tayttya samanaikaisesti. IT-johtajalle lahetetty
viesti tietoturvaohjelmistosta tayttaa molemmat. Sama IT-johtaja viesti



henkilokohtaiseen harrastukseen liittyvasta palvelusta ei tayta jalkimmaista
ehtoa.

Lisaksi jokaisessa viestissa taytyy olla helppo tapa kieltaa viestien
vastaanottaminen, ja B2B-prospektilistaa pidetaan GDPR:n mukaisena
henkilorekisterina — tietosuojaseloste ja rekisterinpitajan tiedot ovat
pakollisia.

Massaviesti vai kohdennettu viesti

Ennen kuin mennaan kaytantoon, on tarkeda ymmartaa massaviestien ja
kohdennettujen yksittaisviestien ero. Ne ovat teknisesti ja strategisesti
taysin eri asioita.

Massaviesti |ahetetdan yhdella kertaa suurelle vastaanottajajoukolle
sahkopostimarkkinointityokalun kautta. B2B-prospektoinnissa massaviesti
ei toimi kahdesta syysta.

Ensiksi tekninen este: vastaanottavat sahkopostipalvelimet tunnistavat
massalahetykset roskapostiksi ja suodattavat ne pois ennen kuin viesti
edes saavuttaa postilaatikon. Viesti voi nayttaa lahettajalleen lahteneen —
mutta vastaanottaja ei koskaan née sita.

Toiseksi sisaltoongelma: massaviestiin ei pysty tuottamaan aitoa
asiakaskohtaista sisaltoa. Henkilon nimi voidaan lisata automaattisesti,
mutta se on eri asia kuin viesti joka osoittaa etta lahettaja tietaa jotain
vastaanottajan tilanteesta, toimialasta tai yrityksesta. Tama
henkilokohtaisuus on juuri se tekija joka erottaa toimivan
prospektointiviestin roskapostista.

Kohdennettu yksittaisviesti lahetetaan yksittdisena sahkopostina suoraan
vastaanottajan tyosahkopostiin — tasmalleen samalla tavalla kuin normaali
liilkesahkoposti. Se ei triggerdi roskapostisuodattimia ja mahdollistaa aidon
personoinnin.
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