Tyokirja 11: Nain rakennat pitkaaikaisen
B2B-asiakassuhteen — tekoaly
kumppanisi tukena

VAIHE 11.1: ONBOARDING — ASIAKKUUDEN
KAYNNISTAMINEN

Mita tassa vaiheessa tehdaan

Tekodly kirjoittaa kaikki onboarding-viestit valmiiksi ja rakentaa ensimmaisten viikkojen
suunnitelman. Tama vaihe aktivoituu heti kaupan vahvistumisen jalkeen — ei projektin
alkaessa.

Miksi tama on tarkeaa

Asiakas on epavarmimmillaan juuri kaupan tehtyaan. Han miettii tekikd oikean paatoksen.
Nopea, ldmmin ja konkreettinen aloitus poistaa epavarmuuden ja vahvistaa paatdksen. Hidas
tai epaselva aloitus herattaa epailyksen jota on vaikea poistaa mydhemmin. Tervetuloviesti
I&htee tunnin sisalla kaupan synnyttyda. Odotusten hallintadokumentti estda vaarinkasitykset.
Ensimmaisen viikon tarkistusviesti osoittaa etta pidat huolta.

Tayta heti kaupan vahvistumisen jalkeen

Asiakkaan nimi, yritys ja rooli: [TAYTA TAHAN]

Mita ostettiin — palvelun sisalté lyhyesti: [TAYTA TAHAN]

Toimitusaikataulu ja ensimmaiset konkreettiset askeleet: [TAYTA TAHAN]

Kuka vastaa asiakkuudesta toimittajan puolelta — nimi ja yhteystieto: [TAYTA TAHAN]
Mika on asiakkaan tarkein huoli tai odotus jonka han mainitsi: [TAYTA TAHAN tai "ei
mainittu"]

KEHOITE TEKOALYLLE (KOPIOI JA TAYDENNA)

Toimit B2B-asiakkuuden kaynnistdmisen asiantuntijana. Kirjoita kaikki onboarding-viestit
valmiiksi kaytettavassd muodossa. Kirjoita tekstit — 414 selitd rakennetta. Ala pyyda lisatietoja.

Aiemmat vaiheet: jos olemme samassa keskustelussa tai kaytat Claude Projectsia, viittaa
B2B-brandikirjaan (Tyokirja 2, Vaihe 2.6) ja tarjoukseen (Tyodkirja 10, Vaihe 10.1) suoraan. Jos
aloitat uuden keskustelun, liita ne tahan ennen asiakkuuden tietoja.



ASIAKKUUDEN TIEDOT:

Asiakkaan nimi, yritys ja rooli: [TAYTA TAHAN]

Mita ostettiin: [TAYTA TAHAN]

Toimitusaikataulu ja ensimmaiset askeleet: [TAYTA TAHAN]
Vastuuhenkil6 toimittajan puolelta: [TAYTA TAHAN]
Asiakkaan tarkein huoli tai odotus: [TAYTA TAHAN]

TEHTAVASI| — KIRJOITA NELJA VIESTIA JA YKSI DOKUMENTTI:

Tervetuloviesti — ldhtee tunnin sisalla kaupan synnyttya — Iammin mutta ammattimainen.
Vahvistaa mita sovittiin, kertoo mita tapahtuu seuraavaksi ja milla aikataululla, antaa suoran
yhteystiedon kysymyksille. Enintdan seitseman lausetta. Ei ylenpalttista innostusta —
rauhallinen varmuus etta asiakas teki hyvan paatoksen.

Odotusten hallintadokumentti — lyhyt yhden sivun dokumentti joka l&hetetaan tervetuloviestin
litteena tai seuraavana paivana. Sisaltaa: mita tehdaan ja milla aikataululla, mita asiakas tekee
ja mita toimittaja tekee, mita ei sisally ja miten toimitaan jos tulee muutostarpeita, yhteystieto
kysymyksille ja palaverikaytantd. Selkeys tassa vaiheessa estaa turhautumiset myéhemmin.

Ensimmaisen viikon tarkistusviesti — +5—7 paivaa — lyhyt ja konkreettinen. Kysyy onko
kaikki lahtenyt hyvin kayntiin, tarkistaa onko herannyt kysymyksia ja vahvistaa seuraavan
askeleen. Kaksi tai kolme lausetta — ei pitkd sahkdposti, vaan merkki siita ettad pidat huolta.

Kahden viikon palauteviesti — +14 padivdaa — hieman pidempi. Kysyy miten ensimmaiset
viikot ovat sujuneet, pyytaa konkreettista palautetta siitd onko odotukset tayttyneet ja avaa oven
mahdollisille muutostarpeille. Enintdan viisi lausetta. Loppuun lyhyt kysymys joka ohjaa
seuraavaan katsaukseen tai tapaamiseen.

Onboarding-tarkistuslista itselle — kaikki toimenpiteet ensimmaisten neljan viikon aikana
aikajarjestyksessa. Jokaiselle toimenpiteelle: mita tehdaan, kuka tekee ja mihin mennessa.
Tama on se dokumentti joka varmistaa ettei mikaan jaa tekematta kiireessa.
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