Tyokirja 8: Nain suunnittelet
puhelinprospektoinnin — tekoaly
valmentajanasi

VAIHE 8.1: BUUKKAAMISEN MATEMATIIKKA

Mita tassa vaiheessa tehdaan

Kayt Iapi buukkaamisen matematiikan ennen kuin soitat yhtdan puhelua. Tama ei ole kehoite —
tama on tietopaketti joka muuttaa suhtautumisesi torjuntaan ja tekee buukkaamisesta
ennustettavaa eika satunnaista.

Miksi matematiikka on tiarkeampaa kuin tekniikka

Useimmat kylmasoittamisen ongelmat eivat johdu huonosta spiikeista tai vaikeista paattajista.
Ne johtuvat siita ettei tiedetd mita lukuja pitaisi odottaa — ja siksi jokainen ei-vastaus tuntuu
epaonnistumiselta.

Kun tiedat matematiikan, torjunta muuttuu osaksi prosessia. Olet vain matkalla seuraavaan
kylla-vastaukseen.

Kolme lukua jotka pitaa tietaa

Tavoitettavuusprosentti — kuinka moneen soitettuun numeroon paattaja vastaa itse.
Tyypillinen vaihteluvali on 20—40%. Loput paattyvat vastaajaan, portinvartijaan tai
ei-vastaukseen.

Hit rate — kuinka monesta tavoitetusta paattajasta syntyy tapaaminen. Aloittelijalla tyypillisesti
1 kymmenesta, kokeneemmalla 2—4 kymmenesta. Hit rate nousee toiston my6ta — ei viikoissa
vaan kuukausissa.

Tapaamisia per soitto — tavoitettavuusprosentin ja hit raten tulo. Esimerkki: 30%
tavoitettavuus x 20% hit rate = yksi tapaaminen noin 17 soitosta.

Laskutoimitus ennen kuin aloitat



Paata ensin tavoite: montako tapaamista tarvitset kuukaudessa. Laske sitten taaksepain.

Esimerkki: tavoite on nelja tapaamista kuukaudessa. Hit rate on 20% eli yksi viidesta
tavoitetusta. Tavoitettavuus on 30% eli yksi kolmesta soitosta. Tarvitset noin 67 soittoa
kuukaudessa — eli noin 15 soittoa viikossa. Se on kolme soittoa paivassa kolmena paivana
viikossa.

Tama on realistinen ja saavutettavissa oleva tavoite yksin toimivalle yrittajalle.

Soittomaarit ja realistiset odotukset

Yksin toimiva yrittdja pystyy soittamaan 20-30 puhelua péaivassa jos soittaminen on
paaasiallinen tehtava kyseiselle ajanjaksolle. Jos soittaminen on osa muuta tyéta — 5-10
puhelua paivassa on realistinen tavoite.

Paras soittoaika on aamulla ennen kello kymmenta tai iltapaivalla kello 16—17. Torstai on
tutkitusti paras soittopaiva. Maanantaiaamu on huonoin — paattajilla on tdynna kalenteri ja
viikko edessa.

Miten matematiikka muuttuu

Hit rate nousee kun spiikki paranee — tama vie kuukausia toistoa. Tavoitettavuus nousee kun
soittoaika on oikea ja lista on laadukas — tdma nakyy nopeammin. Jos luvut jaavat kauas
tavoitteesta ensimmaisella viikolla, ongelma on lahes aina listassa tai soittoajassa — ei
spiikeissa.




VAIHE 8.2: SOITTOSPIIKKI JA
VAIKUTTAVUUSARGUMENTTI

Mita tassa vaiheessa tehdaan

Tekodly rakentaa soittospiikin lause lauseelta sekd vahintdan kolme erilaista
vaikuttavuusargumenttia testattavaksi. Spiikki on se selkaranka joka pitaa soiton kasassa — ei
kasikirjoitus jota luetaan daneen vaan rakenne joka tekee soitosta johdonmukaisen riippumatta
siita mita paattaja sanoo.

Miksi tama on tarkeaa

Soiton kriittisin hetki ei ole avaus — se on vaikuttavuusargumentti. Luvan saamisen jalkeen
useimmat soittajat siirtyvat suoraan kartoitukseen tai tapaamisehdotukseen ilman etta ovat
antaneet vastaanottajalle yhtdan syyta jatkaa puhelua. Vaikuttavuusargumentti on se yksi tai
kaksi lausetta joka kertoo jotain niin konkreettista ja kiinnostavaa etta vastaanottaja ymmartaa
heti miksi puhelua kannattaa jatkaa. Jos et pysty sanomaan mitaan konkreettista ja erottuvaa
tassa kohtaa, se on merkki siita etta arvolupaus kaipaa teravdittamista ennen soittamista.

Tayta ensin

Mitd myyn ja kenelle — palvelu ja kohdepaattajan rooli: [TAYTA TAHAN]

Soiton tavoite — tapaaminen, kartoituspuhelu vai jokin muu: [TAYTA TAHAN]

Paras yksittainen referenssitulos tai luku jonka voin mainita rehellisesti: [TAYTA TAHAN]
Onko vastaanottaja tuttu — kylma soitto, sdhképostin vai LinkedIn-kontaktin jalkeen:
[TAYTA TAHAN]

e Lahettajan nimi, yritys ja rooli: [TAYTA TAHAN]

KEHOITE TEKOALYLLE (KOPIOI JA TAYDENNA)

Toimit B2B-puhelinmyynnin ja myyntivalmennuksen asiantuntijana. Rakenna soittospiikki ja
vaikuttavuusargumentit suoraan annettujen tietojen pohjalta. Tee se niin etta spiikki tuntuu
luontevalta puhutulle kielelle — ei myyntiskriptiltd. Ala pyyda lisatietoja.

Aiemmat vaiheet: jos olemme samassa keskustelussa tai kaytat Claude Projectsia, viittaa
arvolupauksen ja ROIl-argumentoinnin osiin B2B-brandikirjasta (Tyokirja 2, Vaihe 2.3) suoraan.
Jos aloitat uuden keskustelun, liitd ne tahan ennen soiton 1ahtdtietoja.

SOITON LAHTOTIEDOT:

Mitd myyn ja kenelle: [TAYTA TAHAN]
Soiton tavoite: [TAYTA TAHAN]

Paras referenssi tai luku: [TAYTA TAHAN]
Onko kontakti tuttu: [TAYTA TAHAN]
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