PITKAAIKAISEN
B2B-ASIAKASSUHTEEN
SUUNNITTELU TEKOALYN AVULLA -
TYOKIRJA

MITEN TATA TYOKIRJAA KAYTETAAN
Tyokirjan tarkoitus

Tama tyokirja on suunniteltu yrittajille ja myyjille, jotka haluavat rakentaa
kertaluonteisista projekteista pitkaaikaisia asiakkuuksia ja kumppanuuksia.
Tyokirja sisaltaa nelja vaihetta: asiakkuuden kdynnistaminen, asiakassuhteen
yllapito ja lisamyynti, referenssien ja suositusten hankkiminen seka
asiakkuuden uusiminen ja pitkaaikainen kumppanuus.

Kayta tata tyodkirjaa yhdessa B2B-yritysbrandi tekoalyn avulla -tydkirjan ja
tarjoustyodkirjan kanssa. Suositeltu ajankohta: aloita vaihe 7A heti kaupan
vahvistumisen jalkeen. Vaiheet 7B-7D aktivoituvat asiakkuuden edetessa —
ne eivat ole kertaluonteisia toimenpiteita vaan jatkuvia prosesseja.

Huomio projektin kaytosta: Jos kaytat Claude Projectsia tai ChatGPT
Projectsia, voit tallentaa brandikirjan ja asiakkuuden tiedot projektin
tiedostoihin. Talloin sinun ei tarvitse liittaa niita erikseen — viittaa
kehoitteessa vain projektin brandistrategiaan ja asiakkuuden tietoihin. Muuten
liita tarvittavat lopputuotokset aina kehoitteen alkuun.

Kuinka edeta tyokirjan kanssa

1. VALMISTAUDU HYVIN Vaihe 7A tehdaan ennen kuin uusi asiakas aloittaa —
ei reaktiivisesti ensimmaisten ongelmien ilmetessa. Onboarding-suunnitelma



ja tervetuloviesti kannattaa valmistella jo ennen kaupan vahvistumista niin
ettd ne lahtevat tunnin sisalla kaupan synnyttya. Referenssiprosessi (7C)
valmistellaan etukateen — oikea hetki pyytaa referenssia tulee nopeasti ja
menee yhta nopeasti. Lisamyynnin viestipohja (7B) kannattaa tehda valmiiksi
ennen kuin ensimmainen projekti paattyy — silloin lisamyynti on luontevaa
jatkoa eika erillinen myyntitilanne.

2. NOUDATA JARJESTYSTA Vaihe 7A tehd&dan heti kaupan jalkeen. Vaihe 7B
aktivoituu kuukauden kuluttua aloituksesta ja jatkuu koko asiakkuuden ajan.
Vaihe 7C tulee ajankohtaiseksi kun ensimmainen merkittava tulos on
saavutettu — ala odota projektin loppuun. Vaihe 7D suunnitellaan ajoissa
ennen sopimuksen paattymista — uusimiskeskustelu aloitetaan vahintaan
kaksi kuukautta ennen.

3. TAYTA KEHOITTEET HUOLELLISESTI Asiakkaan tavoitteet ja saavutetut
tulokset ovat taman tyokirjan tarkein syote — mita konkreettisemmin kirjaat
mita asiakas on saanut, sita vahvempia referensseja, lisamyyntiehdotuksia ja
uusimisperusteluja tekodaly tuottaa. Paivita asiakkuuden tiedot kehoitteisiin
aina kun merkittavaa tapahtuu — uusi tulos, uusi yhteyshenkil6 tai muuttunut
tilanne.

4. KAYTA TEKOALYA TEHOKKAASTI Onboarding-viestit (7A) kannattaa ajaa
tekoalylla valmiiksi ja tallentaa pohjina joita muokkaat jokaiselle uudelle
asiakkaalle — perusrakenne pysyy samana mutta asiakaskohtaiset tiedot
vaihdetaan. Lisamyynnin ajoituksessa (7B) voit pyytaa tekoalylta analyysia:
"Asiakas on saanut nama tulokset — mika olisi luonteva seuraava askel?"
Referenssipyynnoissa (7C) pyyda tekoalyltd useampi versio ja valitse se joka
tuntuu eniten sinulta — referenssipyynto on henkilokohtainen viesti, ei
automaatio.

5. DOKUMENTOI TULOKSET Tallenna jokaisen asiakkaan
onboarding-suunnitelma ja paivita se toteutuksen mukana. Keraa referenssit
ja case studyt yhteen kansioon heti kun ne syntyvat — ne ovat arvokkaimpia
myyntimateriaaleja joita sinulla on. Kirjaa lisdmyynnin ajankohdat ja tulokset
ylés — ne kertovat mika toimii ja milloin asiakkaat ovat valmiita ostamaan



lisaa. Dokumentoi asiakkuuden uusimisprosessit — voitetut ja havityt
uusimiset opettavat eniten.

6. TESTAA JA KEHITA Mittaa onboarding-prosessin onnistumista kysymalla
asiakkaalta palautetta ensimmaisen kuukauden jalkeen — oliko aloitus selkea
ja vastasiko se odotuksia? Seuraa referenssipyyntdjen hyvaksymisprosenttia
— jos alle puolet asiakkaista antaa referenssin, tarkista ajoitusta ja
pyyntotapaa. Testaa erilaisia lisamyynnin ajoituksia — joillekin asiakkaille
kuukauden kuluttua on liian aikaista, toisille se on oikea hetki.

Vinkkeja parhaaseen tulokseen

ENSIVAIKUTELMA KAUPAN JALKEEN ON YHTA TARKEA KUIN ENNEN SITA
Asiakas on epavarmimmillaan juuri kaupan tehtyaan — han miettii tekikd han
oikean paatoksen. Nopea, lammin ja konkreettinen tervetuloviesti poistaa
epavarmuuden ja vahvistaa paatoksen. Hidas tai epaselva aloitus herattaa
epailyksen joka on vaikea poistaa myohemmin.

LISAMYYNTI ON PALVELUS — El MYYNTISUORITUS Asiakas joka on saanut
hyvia tuloksia haluaa yleensa enemman — han vain ei valttamatta tieda mita
enemman tarkoittaa. Lisamyynti joka lahtee asiakkaan seuraavasta
tavoitteesta on palvelus. Lisamyynti joka lahtee omasta liikevaihdon
kasvattamistarpeesta on tuputtamista. Ero nakyy asiakkaalle heti.

REFERENSSI PYYDETAAN TUNNISSA — EI KUUKAUDEN PAASTA Paras hetki
pyytaa referenssia on heti kun asiakas kertoo olevansa tyytyvdinen —
puhelimessa, sahkopostissa tai tapaamisessa. Se hetki menee nopeasti.
Jarjestelmallinen prosessi varmistaa etta oikea pyynto lahtee oikeaan aikaan
eika tilaisuus mene ohi.

PITKAAIKAINEN ASIAKAS ON PARAS MYYJASI Tyytyviinen asiakas joka on
tehnyt kanssasi yhteistyota vuosia tietaa tarkalleen mita tarjoat ja kenelle se
sopii. Hanen suosituksensa on uskottavampi kuin mikaan markkinointiviesti.
Rakenna asiakassuhteet niin hyvin etta asiakkaat haluavat oma-aloitteisesti
kertoa sinusta muille.



Mista hakea apua

Jos onboarding tuntuu sekavalta eika asiakas tieda mita odottaa: tarkista
odotusten hallintadokumentti — onko aikataulu riittavan konkreettinen ja onko
asiakkaan rooli kuvattu selkeasti. Jos lisamyynti tuntuu hankalalta tai
tuputtavalta: tarkista lahtopiste — alkaako ehdotus asiakkaan seuraavasta
tavoitteesta vai omasta palvelutarjonnasta? Jos lahtopiste on vaara koko savy
muuttuu. Jos referensseja on vaikea saada: kokeile pyytaa suullisesti ensin —
"Olisitko valmis kertomaan kokemuksestasi?" — ja laheta kirjallinen pyynto
vasta sen jalkeen. Suullinen lupa tekee kirjallisesta pyynndsta helpomman.
Jos asiakkuudet paattyvat projektin jalkeen eika jatkuvaa yhteistydta synny:
tarkista milloin jatkoa ehdotetaan — lilan myohaan ehdotettu kumppanuus
haviaa muille prioriteeteille. Paras hetki on ennen kuin projekti paattyy. Jos
kaipaat apua asiakkuuksien kehittamiseen tai lisamyynnin rakentamiseen: ota
yhteytta osoitteessa ilpotuononen.fi.

Tyokirjan rakenne
Tyokirja on jaettu neljaan vaiheeseen:

Asiakkuuden kaynnistaminen (Vaihe 7A): Onboarding-suunnitelma
ensimmaisille viikoille, tervetuloviesti joka vahvistaa ostopaatoksen,
odotusten hallintadokumentti joka estaa vaarinkasitykset ja ensimmaisen
viikon tarkistusviesti joka osoittaa etta pidat huolta.

Asiakassuhteen yllapito ja lisamyynti (Vaihe 7B): Saannoéllinen
yhteydenpitorytmi kolmella tasolla, lisamyynnin tunnistamis- ja ajoitusohje
seka viestipohja lisamyynnin esittamiseen asiakkaan tavoitteiden jatkumona.

Referenssien ja suositusten hankkiminen (Vaihe 7C): Referenssipyynnén
ajoitusohje, referenssipyyntdosahkoposti, ohjeistus asiakkaalle referenssin
kirjoittamiseen, case study -pyynto ja aktiivisen suosittelun pyyntoviesti —
kaikki valmiina kaytettavassa muodossa.



Asiakkuuden uusiminen ja pitkaaikainen kumppanuus (Vaihe 7D):
Kumppanuuden rakentamissuunnitelma, vuosikatsauksen rakenne ja
kutsuviesti, uusimisehdotuksen viestipohja, pelastusviesti asiakkuuden
menettamisen estamiseen ja strategisen kumppanuuden kehittamisohje.

Nyt olet valmis aloittamaan. Muista: paras asiakassuhde on sellainen jossa
asiakas ei ajattele sinua kilpailijana — han ajattelee sinua kumppanina jonka
menestys on hdnen menestyksensa.



VAIHE 7A: ASIAKKUUDEN
KAYNNISTAMINEN

Mita tassa vaiheessa tehdaan Tekoaly rakentaa onboarding-prosessin uudelle
asiakkaalle — miten aloitus hoidetaan ammattimaisesti, odotukset hallitaan
selkedsti ja asiakas kokee tehneensa oikean paatoksen heti ensimmaisesta
paivasta lahtien. Ensimmaiset viikot ratkaisevat pitkaaikaisen asiakassuhteen
laadun.

Miksi tama on tarkeaa Useimmat asiakkuudet menetetaan ensimmaisen
kolmen kuukauden aikana — ei siksi ettei palvelu toimi vaan siksi ettei asiakas
tieda mita odottaa, milloin tapahtuu mitakin ja kenen puoleen kaantya.
Systemaattinen onboarding poistaa epavarmuuden ja rakentaa luottamuksen
heti alusta.

KEHOITE TEKOALYLLE (KOPIOI JA LIITA AIEMPIEN VAIHEIDEN
LOPPUTUOTOKSET ALLE)

Toimit B2B-asiakkuuksien hallinnan ja onboarding-prosessien asiantuntijana.
Rakennat uuden asiakkuuden kaynnistamisprosessin joka varmistaa
onnistuneen aloituksen ja rakentaa pitkaaikaisen asiakassuhteen pohjan. Alla
on brandistrategian ydinelementit ja asiakkuuden tiedot. Rakenna prosessi
suoraan annettujen tietojen pohjalta.

[LIITA TAHAN BRANDIKIRJAN VAIHEET 7B JA B3]
[LITA TAHAN VAIHEEN 6A TARJOUS JA 6C VAHVISTUSSAHKOPOST]]
ASIAKKUUDEN LAHTOTIEDOT:

Asiakasyritys ja paattajan nimi: [TAYTA TAHAN]

Mita palvelua tai ratkaisua toimitetaan: [TAYTA TAHAN]

Sovittu toimitusaikataulu ja vaiheet: [TAYTA TAHAN]

Asiakkaan tarkein tavoite jonka vuoksi osti: [TAYTA TAHAN]

Ketka asiakkaan puolelta osallistuvat — paattaja ja muut yhteyshenkilot:
[TAYTA TAHAN]
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