B2B-ASIAKASTAPAAMISTEN JA
KARTOITUSTEN SUUNNITTELU
TEKOALYN AVULLA - TYOKIRJA

Taydennysosa B2B-yritysbrandi tekoalyn avulla -tyokirjaan

MITEN TATA TYOKIRJAA KAYTETAAN

Tyokirjan tarkoitus

Tama tyokirja on suunniteltu yrittajille ja myyjijille, jotka haluavat valmistautua
B2B-tapaamisiin jarjestelmallisesti ja johtaa kartoituksen ja esityksen niin etta
tapaaminen paattyy selkedaan seuraavaan askeleeseen. Tyokirja sisaltaa nelja
vaihetta: tapaamisen valmistelu, kartoituskysymykset, raataloity myyntiesitys
kartoituksen pohjalta ja tapaamisen paattaminen.

Kayta tata tyokirjaa yhdessa B2B-yritysbrandi tekoalyn avulla -tydkirjan
kanssa. B7-vaiheessa on jo myyntiesityksen perusrakenne ja tarjouspohja —
tama tyokirja taydentaa ne asiakaskohtaiseksi prosessiksi joka alkaa
valmistautumisesta ja paattyy sovittuun seuraavaan askeleeseen.

Huomio projektin kaytosta: Jos kaytat Claude Projectsia tai ChatGPT
Projectsia, voit tallentaa brandikirjan ja B2B-lisakehoitteiden tulokset projektin
tiedostoihin. Talloin sinun ei tarvitse liittaa niita erikseen — viittaa
kehoitteessa vain projektin brandistrategiaan. Muuten liita tarvittavat
lopputuotokset aina kehoitteen alkuun.

Kuinka edeta tyokirjan kanssa

1. VALMISTAUDU HYVIN Tee vaihe 5A ennen jokaista tapaamista — ei vain
ensimmaista kertaa. Valmistautuminen vie 15—20 minuuttia mutta saastaa



tapaamisen aikana enemman kuin se vie. Kartoituskysymykset (5B) kannattaa
kayda lapi ennen tapaamista ja valita tilanteeseen sopivimmat — ala kay
kaikkia lapi jarjestyksessa vaan kayta niita keskustelun tukena. Raataloity
esitys (5C) tehdaan vasta kartoituksen jalkeen — ala valmistele sita etukateen
liilan valmiiksi koska se muuttuu aina kartoituksen perusteella.

2. NOUDATA JARJESTYSTA Tee vaiheet jarjestyksessa 5A — 5B — 5C — 5D.
Valmistautuminen (5A) tehddan ennen tapaamista. Kartoituskysymykset (5B)
otetaan tapaamiseen mukaan. Raataloity esitys (5C) rakennetaan
kartoituksen jalkeen — joko tapaamisen aikana lyhyella tauolla tai heti
tapaamisen jalkeen ennen kuin muisti haalistuu. Tapaamisen paattaminen
(5D) on se hetki joka ratkaisee — kay repliikki Iapi ennen tapaamista niin ne
tulevat luontevasti.

3. TAYTA KEHOITTEET HUOLELLISESTI Korvaa kaikki [TAYTA TAHAN]
-kohdat omilla tiedoillasi. Kartoitustulokset (5C) ovat tarkein yksittdinen kohta
— mita tarkemmin kirjaat mita asiakas kertoi, sita osuvamman raataloidyn
esityksen tekoaly rakentaa. Kayta asiakkaan omia sanoja etkda omia
tulkintojasi — tekoaly osaa poimia niista oleelliset kipupisteet.

4. KAYTA TEKOALYA TEHOKKAASTI Valmistautumiskehoite (5A) kannattaa
ajaa hyvissa ajoin ennen tapaamista — ei viime hetkella. Kartoituskysymyksia
(5B) voi pyytaa tekoalyltda myds tapaamisen jalkeen jos jokin asia jai
epaselvaksi — "Asiakas sanoi X, mita olisi kannattanut kysya seuraavaksi?"
R&ataloitya esitysta (5C) voi rakentaa reaaliaikaisesti tapaamisen aikana jos
kaytat kannettavaa tietokonetta — kirjaa kartoitustulokset ja pyyda tekoalylta
esitysrunko suoraan.

5. DOKUMENTOI TULOKSET Tallenna jokaisen tapaamisen kartoitustulokset
omaan tiedostoonsa asiakkaan nimella. Nama tiedot ovat arvokkaita
myohemmin — tarjousta tehtaessa, seurantaviesteja kirjoittaessa ja
asiakassuhdetta rakentaessa. Seurantasahkopostin pohja (5D) tallenna
valmiina pohjana jota muokkaat jokaisen tapaamisen jalkeen — se saastaa
aikaa ja varmistaa etta viesti lahtee aina nopeasti.



6. TESTAA JA KEHITA Lue kartoituskysymykset daneen ennen tapaamista —
tuntuvatko ne luontevilta vai liian muodollisilta? Pyyda tekoalylta
puhekielisempaa versiota jos tarvitaan. Kirjaa tapaamisen jalkeen mita
kysymyksia olisi kannattanut esittaa — kehita kysymysrunkoa kokemusten
perusteella. Seuraa montako tapaamista johtaa tarjouspyyntdédn — se kertoo
toimiiko kartoitus ja esitys.

Vinkkeja parhaaseen tulokseen

KARTOITUS ON TARKEAMPAA KUIN ESITYS Useimmat myyjat kayttavat 80 %
tapaamisen ajasta esittelyyn ja 20 % kysymyksiin. Kdanna se toisinpain.
Asiakas joka puhuu itse ongelmastaan myy ratkaisun itselleen — sinun
tehtavasi on vain ohjata keskustelu oikeaan suuntaan.

VALMISTAUTUMINEN NAKYY HETI B2B-p&ittaja huomaa kolmessa
minuutissa onko myyja perehtynyt hanen tilanteeseensa. Kymmenen minuutin
taustatutkimus ennen tapaamista tekee enemman kuin mikaan muu
yksittdinen toimenpide — se muuttaa tunnelman myyntitilanteesta
kollegiaaliseksi keskusteluksi.

RAATALOINTI El OLE VAIKEAA — SE ON KUUNTELEMISTA R&4tal5ity esitys ei
tarkoita eri diaesitysta jokaiselle. Se tarkoittaa etta aloitat heijastamalla mita
asiakas kertoi ja sidot ratkaisun siihen. Yksi lause asiakkaan omilla sanoilla
tekee esityksesta raataloidyn.

SEURAAVA ASKEL SOVITAAN AINA TAPAAMISESSA Tapaaminen joka
paattyy ilman sovittua seuraavaa askelta on tapaaminen joka todennakoisesti
menetetaan. Asiakas palaa arkeensa ja asia unohtuu. Sovi aina konkreettinen
seuraava askel ennen kuin tapaaminen paattyy — vaikka se olisi vain "soitan
sinulle torstaina kello 10".

Mista hakea apua



Jos kartoitus tuntuu hankalalta ja asiakas ei avaudu: pyyda tekoalylta
pehmeampia avauskysymyksia jotka rakentavat luottamuksen ennen
kipupistekysymyksia. Jos asiakas sanoo paljon mutta ei mitaan konkreettista:
pyyda tekoalylta tarkentavia kysymyksia jotka ohjaavat asiakkaan kertomaan
vaikutuksista eika vain tilanteesta. Jos tapaaminen paattyy toistuvasti "ollaan
yhteydessa" ilman jatkoa: harjoittele tapaamisen paattamista aaneen ja pyyda
tekoalylta lisaa vaihtoehtoisia tapoja ehdottaa seuraavaa askelta. Jos
raataloity esitys ei tunnu tarttuvan: tarkista heijastivatko avauslauseet
asiakkaan omia sanoja vai omia tulkintojasi — ero on merkittava. Jos kaipaat
apua myyntiprosessin kehittamiseen tai tapaamisvalmennukseen: ota
yhteytta osoitteessa ilpotuononen fi.

Tyokirjan rakenne
TyOkirja on jaettu neljaan vaiheeseen:

Tapaamisen valmistelu (Vaihe 5A): Taustatutkimus asiakasyrityksesta ja
paattajasta, tapaamisen agenda aikataulutettuna ja materiaalien tarkistuslista
— kaikki mita tarvitaan ennen kuin astut palaveriin.

Kartoituskysymykset (Vaihe 5B): Kolmitasoinen kysymysrunko joka selvittaa
nykytilan, kipupisteet ja ostohalukkuuden luontevana keskusteluna — seka
ohjeet ostosignaalien tunnistamiseen ja kuuntelemiseen.

Raataloity myyntiesitys kartoituksen pohjalta (Vaihe 5C): Esitysrakenne joka
rakentuu juuri taman asiakkaan kartoituksesta — heijastaa asiakkaan
Kipupistettd, tarjoaa relevantin ratkaisun ja kasittelee esiin nousseet
epailykset.

Tapaamisen paattaminen (Vaihe 5D): Seuraavan askeleen sopimisen runko,
repliikki neljaan yleisimpaan vastaukseen ja seurantasahkoposti joka lahtee
tunnin sisalla tapaamisesta.




Nyt olet valmis aloittamaan. Muista: paras tapaaminen ei tunnu
myyntitapaamiselta — se tuntuu keskustelulta jossa asiakas kokee tulleensa
kuulluksi ja I6ytaneensa ratkaisun omaan ongelmaansa.



VAIHE 5A: TAPAAMISEN VALMISTELU

Mita tassa vaiheessa tehdaan Tekoaly auttaa valmistautumaan tapaamiseen
— tekee taustatutkimuksen kohdeyrityksen tilanteesta, rakentaa
kysymysrungon ja varmistaa etta oikeat materiaalit ovat valmiina. Hyvin
valmistautunut myyja paasee suoraan oleelliseen sen sijaan etta kayttaa
tapaamisen ajan perustietojen keraamiseen.

Miksi tama on tarkeaa B2B-paattaja huomaa heti onko myyja perehtynyt
hanen tilanteeseensa vai tuleeko han yleisesityksen kanssa.
Valmistautuminen on helpoin tapa erottautua kilpailijoista ennen kuin yhtaan
sanaa on sanottu.

KEHOITE TEKOALYLLE (KOPIOI JA LIITA AIEMPIEN VAIHEIDEN
LOPPUTUOTOKSET ALLE)

Toimit B2B-myyntivalmennuksen ja asiakaskohtaamisten asiantuntijana.
Autat valmistautumaan tulevaan tapaamiseen niin etta pystyn kaymaan
suoraan oleelliseen. Alla on brandistrategian ydinelementit ja tiedot tulevasta
tapaamisesta. Tee analyysi ja valmistelut suoraan annettujen tietojen pohjalta.

[LIITA TAHAN BRANDIKIRJAN VAIHEET 7B, B1, B2 JA B3]
TAPAAMISEN LAHTOTIEDOT:

e Asiakasyrityksen nimi ja toimiala: [TAYTA TAHAN]

e Tapaamisen henkild — nimi, rooli ja titteli: [TAYTA TAHAN]

e Onko useampia osallistujia — ketk& ja missé rooleissa: [TAYTA TAHAN
tai "vain yksi henkilo']

e Miten tapaaminen syntyi — kylmakontakti, liidimagneetti, suosittelija vai
muu: [TAYTA TAHAN]

e Mita tiedetdan jo asiakkaan tilanteesta tai tarpeesta: [TAYTA TAHAN tai
"ei tietoa vield"]

e Mita palvelua tai ratkaisua on tarkoitus esitelld: [TAYTA TAHAN]

e Tapaamisen muoto — videopuhelu, puhelin vai kasvokkain: [TAYTA
TAHAN]



e Tapaamisen kesto: [TAYTA TAHAN]
TEHTAVASI:

1. TAUSTATUTKIMUS Analysoi asiakasyrityksen tilanne annettujen tietojen
pohjalta:

e Mita tiedetdan tai voidaan paatella yrityksen tilanteesta ja haasteista

e Mita paattajan rooli tyypillisesti tarkoittaa — mitka ovat hanen
todennakdiset prioriteettinsa ja paineensa

e Mitka toimialan yleiset haasteet saattavat olla ajankohtaisia

e Mita pitaisi selvittaa ennen tapaamista jos mahdollista

2. TAPAAMISEN AGENDA Rakenna selkea agenda tapaamisen kestolle:

e Avaus: miten aloitetaan ja miten luodaan hyva ilmapiiri

e Kartoitus: paljonko aikaa kaytetaan kysymyksiin ennen ratkaisun
esittelya

e Ratkaisu: miten esitellaan relevantisti taman asiakkaan tilanteeseen

e Seuraavat askeleet: miten paatetaan tapaaminen konkreettisesti

e Aikataulu minuutteina koko keston mukaan

3. MATERIAALIEN TARKISTUSLISTA Listaa mita pitaa olla valmiina ennen
tapaamista:

Mita materiaaleja tarvitaan — esitys, referenssit, tarjouspohja

Mita tekniikkaa tarkistetaan etukateen jos videotapaaminen

Mita kysymyksia kirjataan ylos valmiiksi

Mita ei tuoda tapaamiseen — mika hairitsee enemman kuin auttaa

LOPPUTUOTOS:

e Taustatutkimus asiakasyrityksesta ja paattajasta
e Tapaamisen agenda aikataulutettuna
e Materiaalien tarkistuslista

OHJEET VASTAUKSELLE:



e Taustatutkimus on konkreettinen — ei yleistyksia vaan paatelmia juuri
tasta yrityksesta ja roolista

e Agenda on realistinen — ei lilan tdynna, tapaaminen ei saa tuntua
myyntishow'lta

e Kartoitukselle varataan enemman aikaa kuin ratkaisun esittelylle — se
on tarkein osa
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