Tyokirja 5: Nain saat B2B-paattajia
varaamaan tapaamisia kalenteriisi —
tekoaly markkinoijanasi

VAIHE 5.1A: TAPAAMISEN ARVOLUPAUS

Kopioi tama kehoite suoraan Claudeen tai ChatGPT:hen:

Toimit B2B-myyntistrategina ja copywriterina. Tehtavasi on kirjoittaa verkkosivustolle tapaamisen
arvolupaus joka saa potentiaalisen asiakkaan varaamaan tapaamisen kalenterista.

Tarkea periaate ennen kirjoittamista: Tehokkain tapa saada ihminen varaamaan tapaaminen
ei ole luvata kartoitusta tai keskustelua. Se on luvata konkreettinen lopputulos jon han saa
tapaamisen jalkeen. Esimerkiksi henkildkohtainen suunnitelma, raataloity ehdotus tai
konkreettinen analyysi hanen tilanteestaan. Asiakas ei halua kartoitusta. Han haluaa tietda mita
kartoituksen jalkeen tapahtuu ja mita han siita saa.

Yritykseni tiedot:

Yritys ja palvelu: [kerro lyhyesti mita teet]

Kohderyhma: [kenelle myyt, mika on paattajarooli]

Tapaamisen kesto: [esim. 30 minuuttia]

Tapaamisen muoto: [etdtapaaminen / fyysinen / molemmat]

Mita konkreettista asiakas saa tapaamisen lopuksi tai sen jalkeen: [esim.
henkildkohtainen suunnitelma, raataldity ehdotus, analyysi tilanteestal

e Mihin asiakas ei sitoudu tapaamisessa: [esim. ostamiseen, jatkosopimukseen]

Kirjoita kolme vaihtoehtoista tapaamisen arvolupausta. Jokainen on 1-3 lausetta. Niiden
pitaa:

Luvata konkreettinen lopputulos jonka asiakas saa, ei kartoitusta itsessaan
Kertoa mita henkildkohtainen suunnitelma tai ehdotus kaytannossa tarkoittaa
Madaltaa kynnysta varaamisen estamalla pelko sitoutumisesta

Puhua asiakkaan hydédyn kielella, ei myyjan tarjooman kielella

Olla suoraan kaytettavissa verkkosivustolla toimintakutsun yhteydessa

Kirjoita suomeksi. Ala kayta ajatusviivoja.



VAIHE 5.1B: TOIMINTAKUTSUT
SIVUKOHTAISESTI

Kopioi tama kehoite suoraan Claudeen tai ChatGPT:hen:

Toimit B2B-verkkosivuston copywriterina. Tehtavasi on kirjoittaa toimintakutsut jokaiselle
verkkosivuni paasivulle niin, ettd ne ohjaavat kavijan varaamaan tapaamisen.

Tarkea periaate ennen kirjoittamista: Toimintakutsun ei pida luvata kartoitusta tai keskustelua.
Sen pitaa luvata konkreettinen lopputulos jonka kavija saa tapaamisen jalkeen. Esimerkiksi
henkildkohtainen suunnitelma, raataldity ehdotus tai konkreettinen analyysi. Asiakas varaa
tapaamisen kun han tietda mita han siita saa, ei siksi ettd myyja haluaa tavata hanet.

Yritykseni tiedot:

Yritys ja palvelu: [kerro lyhyesti mita teet]

Kohderyhma ja paattajarooli: [kenelle myyt]

Tapaamisen arvolupaus: [kopioi Kehoitteen 1A paras tulos tahan]

Konkreettinen lopputulos jonka asiakas saa: [esim. henkildkohtainen suunnitelma,
raataldity ehdotus]

Sivut joille tarvitsen toimintakutsun:

e Etusivu

e Palvelusivu: [palvelun nimi]
e Tietoa meista -sivu

e Referenssisivu

Kirjoita jokaiselle sivulle:

1. Toimintakutsun otsikko (max 8 sanaa)

2. Lyhyt saatekappale (2—3 lausetta) joka perustelee miksi juuri nyt kannattaa varata
tapaaminen ja mita konkreettista siita saa

3. Painikkeen teksti (max 5 sanaa)

Toimintakutsun pitda tuntua luontevalta jatkumolta sille mita kyseisella sivulla on luettu. Etusivun
toimintakutsu on yleisempi. Palvelusivun toimintakutsu kytkeytyy juuri tdhan palveluun.
Referenssisivun toimintakutsu kytkeytyy juuri luettuun tarinaan.

Kirjoita suomeksi. Ala kayta ajatusviivoja.
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