TYOKIRJA 0: NAIN KAYTAT
B2B-ASIAKASHANKINNAN
TEKOALYJARJESTELMAA

MIKA TAMA JARJESTELMA ON

Tama on kaytannonlaheinen B2B-asiakashankinnan jarjestelma joka on
rakennettu yrittajalle ja myyjalle joka haluaa hankkia yritysasiakkaita
systemaattisesti — ilman suurta markkinointibudjettia, ulkopuolisia
konsultteja tai vuosia opetteluaikaa.

Jarjestelma koostuu kymmenesta tyokirjasta ja 57 tekoalykehoitteesta jotka
kattavat koko B2B-asiakashankinnan prosessin brandin rakentamisesta
pitkaaikaisiin asiakkuuksiin. Jokainen kehoite on valmis pohja jonka taytat
omilla tiedoillasi — tekoaly tekee raskaan tyon ja sina teet paatokset.

Jarjestelman rakentaja on llpo Tuononen, joka on tehnyt
B2B-asiakashankintaa vuodesta 2006 — ensin palkkatdisséa, vuodesta 2013
yrittdjana. Han rakensi Koulutuskoneen koko asiakaskunnan tyhjasta. Tama
jarjestelma on se mita han kayttaa itse — tekoalyn avulla nopeammin,
tarkemmin ja pienemmalla vaivalla kuin koskaan ennen.

KENELLE TAMA ON

Tama jarjestelma on tehty sinulle jos:

Olet yrittaja tai itsendinen myyja joka myy palveluitasi tai tuotteitasi muille
yrityksille. Sinulla ei ole suurta myyntitiimia tai markkinointibudjettia — teet
asiat itse tai pienen tiimin kanssa. Tiedat ettd asiakkaita pitdisi hankkia



systemaattisemmin mutta et ole varma mista aloittaa tai miten rakentaa
toimiva prosessi. Haluat hyodynt&a tekoalya kaytannon myyntityossé — ei
teoriana vaan konkreettisina kehoitteina jotka tuottavat kaytettavaa tekstia ja
suunnitelmia.

Tama ei ole sinulle jos etsit pikaoikotieta tai automaattista myyntikonetta.
Jarjestelma vaatii tydotd — mutta se tekee siita tyosta merkittavasti
nopeampaa, helpompaa ja tuloksellisempaa kuin ilman sita.

MITEN JARJESTELMA TOIMII

Kaikki tyokirjat rakentuvat samalle periaatteelle:
Sina taytat tiedot. Tekodly rakentaa sisallon. Sina teet paatokset.

Jokainen kehoite on valmis pohja johon taytat oman yrityksesi tiedot kohtaan
merkittyihin [TAYTA TAHAN] -kenttiin. Kun kopioit tdytetyn kehoitteen
tekoalylle — Claudelle, ChatGPT:lle tai muulle — saat valmiin tekstin,
suunnitelman tai analyysin joka on raataldity juuri sinun tilanteeseen.

Jarjestelman tarkein yksityiskohta on ketjuttaminen. Jokainen mydhempi
vaihe rakentuu aiempien vaiheiden paalle — et selita tilannettasi uudelleen
vaan liitat aiempien vaiheiden lopputuotokset mukaan. Tekoaly tietda aina
koko kontekstin.

TYOKIRJAT JA NIIDEN TARKOITUS

Tyokirja 1A — Yritysbrandin tekoalykehoitteet Brandin rakentamisen perusta.
Markkinaympariston analyysi, asiakasprofiilit, brandi-identiteetti, paaviesti ja
brandikirja. Tama tehdaan ensin — se ohjaa kaikkea muuta.

Tyokirja 1B — B2B-yritysbrandi tekoalyn avulla B2B-myyntiin erikoistunut
taydennysosa. Ostoryhmakartta, ostajapersoonat, ROl-argumentointi,



luottamusarsenaali, viestipohjat eri paattajarooleille ja
B2B-myyntimateriaalipaketti.

Tyokirja 2A — Verkkosivuston suunnittelun tekoalykehoitteet Verkkosivuston
strategia, rakenne, alustavalinta, sisaltdsuunnittelu, visuaalinen ilme,
hakukoneoptimointi ja lanseeraus. Toimii myds ilman muita tyokirjoja.

Tyokirja 2B — Nain kirjoitat verkkosivustolle myyntitekstit tekoalyn avulla
Varsinaiset myyntitekstit sivustolle: etusivu, palvelusivut, referenssisivu,
Tietoa meista -sivu ja yhteydenottolomake. Taydentaa 2A:ta.

Tyokirja 3 — Nain rakennat B2B-inbound-asiakashankinnan tekoalyn avulla
Liidimagneetti, liidimagneettisivu, funnel-sahkopostisarja, hakukonestrategia
ja suosittelijaverkosto. Rakentaa kanavan jossa asiakkaat tulevat sinuun.

Tyokirja 4 — Nain rakennat B2B-outbound-asiakashankinnan tekoalyn avulla
Kohdennettu sahkdpostimarkkinointi, prospektilista, LinkedIn-kontaktointi,
puhelinsoiton runko ja kontaktointistrategia. Rakentaa kanavan jossa menet
itse asiakkaiden luo.

Tyokirja 5 — Nain valmistat ja johdat B2B-tapaamisen tekoalyn avulla
Tapaamisen valmistelu, kartoituskysymykset, raataloity myyntiesitys ja
tapaamisen paattaminen. Kaytetaan ennen jokaista tapaamista.

Tyokirja 6 — Nain rakennat ja klousaat B2B-tarjouksen tekoalyn avulla
Asiakaskohtainen tarjous, hinnoittelun perustelu ja klousaamisprosessi.
Kaytetaan jokaisen tarjouksen yhteydessa.

Tyokirja 7 — Nain rakennat pitkaaikaisen B2B-asiakassuhteen tekoalyn
avulla Onboarding, asiakassuhteen yllapito, lisamyynti, referenssien
hankkiminen ja pitkdaikainen kumppanuus. Kaytetaan jokaisen uuden
asiakkaan kanssa.

Tyokirja 8 — Nain mittaat ja kehitat B2B-asiakashankintaasi tekodlyn avulla
Konversioputki, kanavien vertailu, kuukausiraportti ja prosessin jatkuva
kehittdminen. Kaytetaan kuukausittain ja kvartaaleittain.




MISSA JARJESTYKSESSA ALOITAT

Jarjestelma on suunniteltu tehtavaksi jarjestyksessa mutta se ei tarkoita etta
kaikki pitaa tehda ennen kuin mitaan voi kayttaa. Tassa kolme aloitustapaa
tilanteestasi riippuen:

Jos aloitat alusta — tee kaikki jarjestyksessa: 1A — 1B —-2A —-2B—>3 -4

—-5-56—->57—8

Varaa tahan aikaa. Vaiheet 1 ja 2 ovat laajimmat — ne rakentavat pohjan jolle
kaikki muu lepaa. Ala oikaise niita.

Jos sinulla on jo brandi ja sivusto — hyppaa suoraan asiakashankintaan: 1B

Tee 1B ensin vaikka brandi olisikin jo olemassa — se teravoittaa
B2B-nakokulman ja tuottaa viestipohjat joita tarvitset kaikessa
kontaktoinnissa.

Jos haluat nopean tuloksen heti — aloita outboundista: 1B -4 —-5— 6

Tama on lyhin reitti ensimmaisiin tapaamisiin. Taydenna inbound, mittarit ja
jalkihoito myohemmin kun outbound on kdynnissa.

MITEN KAYTAT TEKOALYA TEHOKKAIMMIN

Kayta Claude Projectsia tai ChatGPT Projectsia

Luo oma projekti tata jarjestelmaa varten. Tallenna projektin tiedostoihin
brandikirjan lopputuotokset, B2B-lisakehoitteiden tulokset ja muut
pohjadokumentit. Talloin sinun ei tarvitse liittaa niita erikseen jokaiseen
kehoitteeseen — tekoaly tietda ne valmiiksi.

Jos et kayta projektiominaisuutta, liita aina tarvittavat aiempien vaiheiden
lopputuotokset kehoitteen alkuun. Tama on koko jarjestelman tarkein
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