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Nain saat B2B-

paattajia
varaamaan
tapaamisia
kalenteriisi ilman
kylmdsoittoa

TAma opas on kurssin teoriaosuus.
Kaytannon toteutus tapahtuu
tekodlykehoitteiden avulla.

Opas

llpo Tuononen



Sisallys

Sisallys
Nain saat B2B-paattajia varaamaan tapaamisia kalenteriisi ilman kylmasoittoa
Ennen kuin aloitat
Kanavat, joilla saat asiakkaat tulemaan luoksesi
Vaihe 3A: Tapaamispolusto
Tapaamisen arvolupaus
Nelja elementtia
Tapaamispolusto kaytanndssa
Tekodly tapaamispoluston rakentamisessa
Vaihe 3B: Liidimagneetti
Vaihe 3C: Liidimagneettisivu
Vaihe 3D: Funnel-sahkdpostisarja
Sarjan tavoite
Sarjan rakenne
Sarjan savy
Tapaamispoluston ja funnelin yhteys
Tekoaly funnel-sdhkopostisarjan kirjoittamisessa
Vaihe 3E: Hakukonestrategia
Vaihe 3F: Suosittelijaverkosto ja kumppanuudet
Suosittelijan taytyy tietda mitd han lupaa
Kolme suosittelijakanavaa
Suosittelijaverkoston rakentaminen kaytanndssa
Suosittelijaverkoston yllapito
Inbound-asiakashankinnan aikajana
Mita seuraavaksi
Tekijasta

O 00 00O ~NO”O O WWwWNhN

N S O N N U L O N G VT G G
©O© 0000 N NO O O b WWN-_2 2 -



Nain saat B2B-paattajia varaamaan tapaamisia
kalenteriisi ilman kylmasoittoa

Ennen kuin aloitat

Olet rakentanut brandin ja verkkosivuston. Tiedat kenelle myyt, mita lupaat
ja miten eroat kilpailijoista. Sivusto on kunnossa.

Mutta tapaamisia ei tule.

Tama opas kay lapi sen asiakashankinnan kanavan joka tuo B2B-paattgjia
varaamaan tapaamisen kalenteristasi ilman kylmasoittoja ja ilman jatkuvaa
aktiivista myyntityota. Kun koneisto on rakennettu, se toimii myos silloin
kun teet muuta.

Koneisto koostuu kahdesta rinnakkaisesta kanavasta.

Kanava 1: Verkkosivusto joka ohjaa tapaamisen varaamiseen. Kun
potentiaalinen asiakas ohjautuu sivuillesi, hanelle on rakennettu selkea
polku. Oli han tullut suosittelijan kautta, Googlen orgaanisen haun kautta tai
mainonnan kautta, sivuston rakenne ja sisallot ohjaavat hanet varaamaan
tapaamisen kalenteristasi itse. Tama vaatii tietoista suunnittelua:
tapaamisen arvolupaus, oikeat toimintakutsut oikeilla sivuilla ja
kalenterivaraus suoraan sivulta.

Kanava 2: Liidimagneetti, sahkopostifunnel ja mainonta. Toinen polku
alkaa somemainonnasta tai hakukoneesta joka ohjaa kavijan
liidimagneetille. Liidimagneetti keraa sahkopostiosoitteen. Automaattinen
sahkopostifunnel rakentaa luottamusta ja ohjaa tapaamisen varaamiseen.
Kun funnel on kerran rakennettu, se toimii autopilotilla.

Molemmat kanavat paattyvat samaan lopputulokseen: paattaja varaa
tapaamisen kalenteristasi itse ja saa siita henkilokohtaisen suunnitelman
tai raataloidyn ehdotuksen juuri hanen tilanteeseensa. Han ei varaa



tapaamista kartoituksen vuoksi. Han varaa sen koska tietaa mita
konkreettista siita saa.

Tama opas kay lapi molemmat kanavat vaihe vaiheelta. Aloitamme
tapaamispoluston rakentamisesta, koska se on infrastruktuuri jonka
molemmat kanavat tarvitsevat toimiakseen. Sen jalkeen rakennamme
liidimagneettiin, funneliin, hakukonestrategiaan ja suosittelijaverkostoon.

Kaytannon toteutus tapahtuu tekoalytyokirjan avulla. Taytat yrityksesi
tiedot valmiisiin kehoitteisiin, tekoaly nopeuttaa rakentamista ja sina teet
paatokset. Tama koneisto ei vaadi tekoalya toimiakseen, mutta tekoalyn
avulla sen saa kayntiin merkittavasti nopeammin.

Tsemppia opiskeluun.
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Kanavat, joilla saat asiakkaat tulemaan luoksesi

Olet lahettanyt kylmasahkoposteja. Soittanut puheluita joihin ei vastata.
Kaynyt verkostoitumistapahtumissa joissa kaikki ovat yhta vasyneita
myymaan kuin sina olemaan ostamassa.

Outbound toimii — mutta se vaatii jatkuvaa tyota. Kun lopetat
kontaktoinnin, liidien virta pysahtyy. Se on kuin pyorittaisi kivetta
ylamakeen: heti kun otat kadet irti, kivi rullaa takaisin alas.

Inbound toimii toisin. Kun se on rakennettu oikein, se tuo liideja myos silloin
kun et tee mitaan. Artikkeli jonka kirjoitit vuosi sitten tuo edelleen
liikennetta. Liidimagneetti jonka loit kuusi kuukautta sitten keraa edelleen
yhteystietoja. Automaattinen sahkopostisarja lammittaa liidit ilman
manuaalista vaivaa.

Haaste on se, ettd inbound on hidasta. Ensimmaiset tulokset nakyvat
kuukausien kuluttua, eivat viikkojen. Se vaatii karsivallisyytta ja
johdonmukaisuutta — mutta kerran rakennettu inbound-koneisto tuottaa
tulosta vuosia.

Inbound ja outbound taydentavat toisiaan
Inbound ei korvaa outboundia. Se taydentaa sita.

Outbound tuo liideja nopeasti mutta ne ovat kylmia — kontaktoitu henkilo ei
valttamatta ole etsinyt ratkaisua eika tunne sinua. Inbound tuo liideja
hitaasti mutta ne ovat lampimia — hakukoneen kautta tullut henkil6 on jo
etsinyt ratkaisua ongelmaansa, ja liidimagneettiin rekisteroitynyt henkil on
jo osoittanut kiinnostuksensa.

Toimiva B2B-asiakashankinta kayttaa molempia. Outbound kaynnistaa
tulovirran nopeasti. Inbound rakentaa kanavan joka skaalautuu ajan myoéta
ilman lineaarista tyomaaraa.



Koulutuskoneen asiakashankinta on perustunut alusta asti molempiin —
aktiiviseen outboundiin ja systemaattiseen inboundiin. Inbound on se
kanava joka toi ja tuo edelleen lampimia liideja ilman etta jokaista kontaktia
pitaa erikseen metsastaa.

Vaihe 3A: Tapaamispolusto

Tapaamispolusto on se reitti jonka potentiaalinen asiakas kulkee
sivustollesi saapumisesta tapaamisen varaamiseen. Se on koko
inbound-koneiston tarkein yksittainen elementti — ilman sita liilkenne ei
muutu tapaamisiksi.

Useimmilla B2B-yritysten verkkosivuilla on ongelma. Kavija tulee, lukee ja
poistuu. Sivusto esittelee palvelut mutta ei ohjaa mihinkaan.
Toimintakutsuna on "ota yhteytta" tai "laheta viesti", jotka ovat liian
epamaaraisia ja vaativat kavijalta lilkaa vaivaa.

Tapaamispolusto ratkaisee taman. Kun se on rakennettu oikein, kavija
tietaa tarkalleen mita tehda seuraavaksi. Han ei etsi yhteystietoja eika tayta
lomakkeita joihin ei tieda tuleeko vastausta. Han varaa ajan suoraan
kalenteristasi.

Tapaamisen arvolupaus

Ennen kuin yhtaan sivua tai toimintakutsua muutetaan, pitaa ratkaista yksi
asia: mita kavija saa tapaamisesta.

Tama on kohta jossa useimmat tekevat virheen. Tapaamisen
arvolupaukseksi kirjoitetaan "varaa ilmainen kartoitus" tai "ota yhteytta niin
jutellaan." Ne ovat heikkoja lupauksia koska ne kuvaavat prosessia eivatka
lopputulosta. Kukaan ei halua kartoitusta. Ihmiset haluavat tietda mita
kartoituksen jalkeen tapahtuu ja mita he siita saavat.

Tehokkain tapa saada B2B-paattaja varaamaan tapaaminen on luvata
hanelle jotain konkreettista tapaamisen lopuksi. Koulutuskoneen
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