
B2B-INBOUND STRATEGIAN 
SUUNNITTELU TEKOÄLYN AVULLA - 
TYÖKIRJA 
Täydennysosa B2B-yritysbrändi tekoälyn avulla -työkirjaan 

 

MITEN TÄTÄ TYÖKIRJAA KÄYTETÄÄN 

Työkirjan tarkoitus 

Tämä työkirja on suunniteltu yrittäjille ja myyjille, jotka haluavat rakentaa 
systemaattisen outbound-asiakashankinnan tekoälyn avulla. Työkirja sisältää 
viisi vaihetta, jotka kattavat kohdennetun B2B-sähköpostimarkkinoinnin, 
prospektilistan rakentamisen, LinkedIn-kontaktoinnin, puhelinsoiton rungon ja 
kontaktointistrategian — kaikki valmiiksi käytettävässä muodossa. 

Käytä tätä työkirjaa yhdessä B2B-yritysbrändi tekoälyn avulla -työkirjan 
kanssa. Suositeltu järjestys: tee ensin brändistrategia ja B2B-lisäkehoitteet 
vaiheisiin B1–B7 asti, sen jälkeen rakenna outbound-asiakashankinta tämän 
työkirjan avulla. B7-vaiheessa on jo valmiina kylmäsähköpostipohjat, 
myyntiesityksen rakenne, tarjouspohja ja follow-up -viestisarja — tämä työkirja 
täydentää ne systemaattiseksi kokonaisuudeksi. 

 

Kuinka edetä työkirjan kanssa 

1. VALMISTAUDU HYVIN Varaa riittävästi aikaa — prospektilistan kriteerien 
määrittely (vaihe 4B) on nopeaa mutta itse listan rakentaminen on erillinen 
projekti joka tehdään Zeframin, Profinderin tai vastaavan työkalun avulla. 
Sähköpostikampanja (vaihe 4A) ja LinkedIn-viestit (vaihe 4C) kannattaa 
kirjoittaa ja hyväksyä ennen kuin aloitetaan kontaktointi — älä lähde 
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soittelemaan ennen kuin kirjalliset viestit ovat valmiina. Hanki etukäteen: 
kartoituslomakkeen tai palaverivarauksen linkki, selkeä kuva parhaasta 
referenssistä jota voit mainita ja käsitys siitä paljonko aikaa viikossa on 
käytettävissä kontaktointiin. 

2. NOUDATA JÄRJESTYSTÄ Tee vaiheet järjestyksessä 4A → 4B → 4C → 4D 
→ 4E. Sähköpostikampanja (4A) ja prospektilista (4B) ovat pohja jolle kaikki 
muu rakentuu. LinkedIn-viestit (4C) ja puhelinsoiton runko (4D) täydentävät 
kirjallisen kontaktoinnin monikanavaiseksi kokonaisuudeksi. 
Kontaktointistrategia (4E) kokoaa kaiken yhteen — tee se viimeisenä kun 
kaikki muut vaiheet ovat valmiina. 

3. TÄYTÄ KEHOITTEET HUOLELLISESTI Korvaa kaikki [TÄYTÄ TÄHÄN] 
-kohdat omilla tiedoillasi. Ole erityisen tarkka kohderyhmän kuvauksessa ja 
päättäjän roolissa — outbound-kontaktoinnissa kohdennustarkkuus ratkaisee 
enemmän kuin mikään muu yksittäinen asia. Liitä aina brändistrategian 
lopputuotokset kehoitteen alkuun. Mitä tarkemmat tiedot annat, sitä 
personoidummat viestit tekoäly tuottaa. 

4. KÄYTÄ TEKOÄLYÄ TEHOKKAASTI Kopioi kehoite kokonaisuudessaan 
suoraan tekoälylle. Sähköpostiviestejä kirjoittaessa pyydä tekoälyä 
kirjoittamaan viestit yksi kerrallaan — "Kirjoita ensin viesti 1, näytä se minulle 
ja jatka vasta kun hyväksyn". Jos viestit tuntuvat liian myyntihenkeisiltä, pyydä: 
"Kirjoita viesti uudelleen niin että se tuntuu henkilökohtaiselta yhteydenotolta, 
ei myyntikampanjalta". Puhelinsoiton runkoa kannattaa harjoitella ääneen 
ennen ensimmäistä soittoa — pyydä tekoälyltä lisää repliikkejä tilanteisiin 
jotka tuntuvat hankalilta. 

5. DOKUMENTOI TULOKSET Tallenna jokaisen vaiheen tulokset omaan 
tiedostoonsa. Erityisesti kontaktointistrategia (4E) kannattaa tulostaa tai pitää 
auki kontaktoinnin aikana — se on käytännön ohje joka ohjaa päivittäistä 
tekemistä. Soiton runko (4D) kannattaa tulostaa ja pitää puhelimen vieressä 
kunnes se on muistissa. Kampanjaviestit (4A) tallennetaan valmiina pohjina 
joita voi käyttää uudelleen eri kohderyhmille pienin muokkauksin. 
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6. TESTAA JA KEHITÄ Aloita pienellä — testaa sähköpostikampanja ensin 
10–20 hengen listalla ennen kuin lähdet laajentamaan. Seuraa 
avausprosenttia ja vastausprosenttia ensimmäisten viikkojen aikana — ne 
kertovat toimiiko aiherivi ja viesti. Jos vastausprosentti on alle 5 % kolmen 
viikon jälkeen, muuta ensin aiheriviä ja sitten viestin ensimmäistä lausetta. 
LinkedIn-yhteydenottopyyntöjen hyväksymisprosentti kertoo toimiiko profiilisi 
ja pyyntöviestisi — tavoite on yli 30 %. 

 

Vinkkejä parhaaseen tulokseen 

KOHDENNUSTARKKUUS ON TÄRKEÄMPÄÄ KUIN VOLYYMI Sata hyvin 
kohdennettua kontaktia tuottaa enemmän tapaamisia kuin tuhat geneeristä. 
B2B-päättäjä tunnistaa massaviestin kolmessa sekunnissa ja poistaa sen. 
Henkilökohtainen viesti joka osoittaa että tiedät kuka hän on ja mitä hän tekee 
saa vastauksen. 

LAKI ON SINUN PUOLELLASI — KÄYTÄ SE HYVÄKSI Suomessa kohdennettu 
B2B-sähköpostimarkkinointi on sallittua ilman ennakkolupaa kun viesti on 
lähetetty henkilön työsähköpostiin ja markkinoitava palvelu liittyy hänen 
vastuualueeseensa. Tämä on merkittävä kilpailuetu — käytä se rohkeasti 
mutta vastuullisesti. Muista aina tarjota helppo tapa kieltää viestit ja pidä lista 
puhtaana. 

MONIKANAVAISUUS MONINKERTAISTAA TULOKSET Päättäjä joka ei vastaa 
sähköpostiin saattaa hyväksyä LinkedIn-yhteydenottopyynnön. Päättäjä joka 
ei reagoi LinkedIniin saattaa vastata puhelimeen. Systemaattinen 
monikanavainen kontaktointi ei ole häirintää — se on ammattimaista myyntiä 
joka kunnioittaa päättäjän omaa aikataulua. 

SEURANTA TEKEE KAUPAN — EI ENSIKONTAKTI Tutkimusten mukaan suurin 
osa B2B-kaupoista syntyy vasta viidennessä tai kuudennessa 
kontaktointiyrityksessä. Useimmat myyjät luovuttavat ensimmäisen tai toisen 
yhteydenoton jälkeen. Systemaattinen seuranta on suurin yksittäinen teko 
jolla erotut kilpailijoista. 
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TEKOÄLY NOPEUTTAA — IHMINEN TEKEE KAUPAN Tekoäly kirjoittaa viestit, 
Zefram automatisoi lähetyksen ja LinkedIn löytää päättäjät. Mutta luottamus 
syntyy ihmisten välillä. Kun päättäjä vastaa — soita hänelle, älä lähetä 
automaatiovastausta. 

 

Mistä hakea apua 

Jos sähköpostiviestit eivät tuota vastauksia: tarkista ensin 
kohdennustarkkuus — onko palvelu todella vastaanottajan vastuualueella? 
Sen jälkeen testaa aiheriviä — se on tärkein yksittäinen muuttuja. Jos 
LinkedIn-yhteydenottoja ei hyväksytä: tarkista ensin profiilisi — onko siinä 
selkeästi kerrottu mitä teet ja kenelle? Profiili tekee ensivaikutelman ennen 
kuin sanaakaan viestiä luetaan. Jos puhelimeen ei vastata tai puhelu katkeaa 
alussa: harjoittele avausta ääneen ja pyydä tekoälyltä lyhyempi ja 
konkreettisempi versio — ensimmäiset 10 sekuntia ratkaisevat. Jos 
kontaktointi tuntuu epäsäännölliseltä: ota kontaktointistrategia (4E) käyttöön 
ja blokkaa kalenteriin kiinteä aika kontaktointia varten — se on ainoa tapa jolla 
systemaattisuus onnistuu. Jos kaipaat apua outbound-prosessin 
rakentamiseen tai käyttöönottoon: ota yhteyttä osoitteessa ilpotuononen.fi. 

 

Työkirjan rakenne 

Työkirja on jaettu viiteen vaiheeseen: 

Kohdennettu B2B-sähköpostimarkkinointi (Vaihe 4A): Rakennetaan 
kohdennettu sähköpostikampanja joka tavoittaa päättäjät suoraan 
postilaatikkoon — lain puitteissa, personoidusti ja tuloksellisesti. 

Prospektilistan rakentaminen (Vaihe 4B): Määritellään kohdeyrityksen 
kriteerit, tunnistetaan oikeat päättäjät ja priorisoidaan lista ennen 
kontaktointia — laadukas lista on koko outbound-prosessin perusta. 
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LinkedIn-kontaktointi (Vaihe 4C): Kirjoitetaan yhteydenottopyynnöt ja viestit 
jotka tuntuvat ammatilliselta yhteydenotolta eivätkä myyntikampanjalta — ja 
suunnitellaan miten LinkedIn ja sähköposti toimivat yhdessä. 

Puhelinsoiton runko (Vaihe 4D): Rakennetaan soiton rakenne ja valmiit 
repliikki yleisimpiin vastauksiin — soitto joka tuntuu luontevalta keskustelulta 
eikä myyntiskriptiltä. 

Kontaktointistrategia (Vaihe 4E): Kootaan kaikki kanavat systemaattiseksi 
kokonaisuudeksi — kontaktointikadensssi, viikkorytmi, automaatio ja seuranta 
joka pitää prosessin käynnissä päivästä toiseen. 

 

Nyt olet valmis aloittamaan. Muista: outbound-asiakashankinta on 
numeropeliä — mutta oikein kohdennettuna ja systemaattisesti toteutettuna 
se on tehokkain tapa täyttää myyntiputki nopeasti silloin kun inbound ei vielä 
tuota riittävästi. 
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VAIHE 4A: KOHDENNETTU 
B2B-SÄHKÖPOSTIMARKKINOINTI 
Mitä tässä vaiheessa tehdään Tekoäly suunnittelee kohdennetun 
B2B-sähköpostikampanjan ja kirjoittaa viestit valmiiksi. Kohdennettu 
B2B-sähköpostimarkkinointi eroaa funnel-automaatiosta — se lähetetään 
aktiivisesti rajatulle kohdejoukolle ilman että vastaanottaja on ensin jättänyt 
yhteystietojaan. 

Lainsäädännöllinen perusta Suomessa Suomessa kohdennettu 
B2B-sähköpostimarkkinointi on lain sähköisen viestinnän palveluista 
(917/2014, 24 luku) mukaan sallittua ilman erillistä ennakkolupaa kun kaksi 
ehtoa täyttyy samanaikaisesti: viesti lähetetään henkilön 
työsähköpostiosoitteeseen ja markkinoitava tuote tai palvelu liittyy 
vastaanottajan työtehtäviin tai vastuualueeseen. Massalähetykset ilman 
kohdennusta eivät täytä tätä ehtoa. Vastaanottajalla on aina oltava helppo 
tapa kieltää viestien vastaanottaminen. B2B-sähköpostilistaa pidetään 
GDPR:n mukaisena henkilörekisterinä joten tietosuojaseloste ja 
rekisterinpitäjän tiedot ovat pakollisia. 

Miksi tämä on tärkeää Oikein toteutettuna kohdennettu B2B-sähköposti on 
yksi kustannustehokkaimmista tavoista tavoittaa päättäjät suoraan. Se 
täydentää inbound-kanavaa — liidimagneetti odottaa että asiakas löytää sinut, 
sähköpostimarkkinointi vie viestin suoraan päättäjän postilaatikkoon. 
Zefram-palvelun kaltaiset työkalut automatisoivat koko prosessin 
kohderyhmän tunnistamisesta personoitujen viestien lähettämiseen. 

KEHOITE TEKOÄLYLLE (KOPIOI JA LIITÄ AIEMPIEN VAIHEIDEN 
LOPPUTUOTOKSET ALLE) 

Toimit B2B-sähköpostimarkkinoinnin ja outbound-myynnin asiantuntijana. 
Suunnittelet kohdennetun B2B-sähköpostikampanjan ja kirjoitat viestit 
valmiiksi käytettävässä muodossa. Alla on brändistrategian ydinelementit, 
kohderyhmäkuvaukset ja kampanjan lähtötiedot. Kirjoita suoraan annettujen 
tietojen pohjalta. 
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[LIITÄ TÄHÄN BRÄNDIKIRJAN VAIHEET 7B, B1, B2 JA B3] 

KAMPANJAN LÄHTÖTIEDOT: 

●​ Mitä myyn — palvelu tai tuote jota kampanjassa tarjotaan: [TÄYTÄ 
TÄHÄN] 

●​ Kohderyhmä tarkasti — toimiala, yrityskoko, päättäjän rooli ja titteli: 
[TÄYTÄ TÄHÄN] 

●​ Miksi tämä palvelu liittyy vastaanottajan vastuualueeseen — perustele: 
[TÄYTÄ TÄHÄN] 

●​ Kampanjan tavoite — mitä haluan vastaanottajan tekevän: [TÄYTÄ 
TÄHÄN — esim. "vastaa viestiin", "varaa palaveri", "täytä 
kartoituslomake"] 

●​ Paras yksittäinen referenssi tai tulos jonka voin mainita: [TÄYTÄ TÄHÄN] 
●​ Käytänkö lähetystyökalua — esim. Zefram, muu työkalu vai 

manuaalisesti: [TÄYTÄ TÄHÄN] 
●​ Lähettäjän nimi ja rooli joka näkyy viestissä: [TÄYTÄ TÄHÄN] 

TEHTÄVÄSI: 

1. KAMPANJAN RAKENNE Suunnittele kampanjan kokonaisrakenne: 

●​ Montako viestiä sarjassa ja millä rytmityksellä 
●​ Mikä on jokaisen viestin rooli — mitä sillä tavoitellaan 
●​ Missä vaiheessa kampanja lopetetaan jos vastausta ei tule 
●​ Miten vastataan eri reaktioihin — kiinnostunut, ei nyt, ei kiinnostu 

2. VIESTI 1 — ENSIKONTAKTI Kirjoita ensimmäinen viesti joka: 

●​ Avaa lyhyesti ja konkreettisesti miksi kirjoitat juuri tälle henkilölle — 
osoita että viesti on kohdennettu, ei massalähetys 

●​ Esittää yhden konkreettisen hyödyn tai tuloksen — ei palvelukuvausta 
●​ Sisältää yhden selkeän ja matalan kynnyksen CTA:n 
●​ On max 5–7 lausetta — lyhyt viesti luetaan, pitkä ei 

Jokaisesta viestistä: 

●​ Aiherivi: konkreettinen ja henkilökohtainen — ei geneerinen 
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●​ Esikatselu (preheader): jatkaa aiheriviä 
●​ Viestin runko: valmis teksti 
●​ CTA: yksi selkeä pyyntö 

3. VIESTI 2 — FOLLOW-UP +3 PÄIVÄÄ Kirjoita seurantaviesti joka: 

●​ Ei toista ensimmäistä viestiä — tuo uuden näkökulman tai arvon 
●​ Viittaa lyhyesti edelliseen viestiin 
●​ Esittää konkreettisen referenssituloksen tai esimerkin 
●​ CTA: sama tai hieman erilainen kuin viestissä 1 

4. VIESTI 3 — FOLLOW-UP +7 PÄIVÄÄ Kirjoita toinen seurantaviesti joka: 

●​ On lyhyin kaikista — 2–3 lausetta 
●​ Kysyy suoraan onko aihe ajankohtainen nyt vai myöhemmin 
●​ Antaa helpon tavan sanoa ei — ei paina päälle 
●​ CTA: matalan kynnyksen kysymys 

5. VASTAUSPOHJA — KIINNOSTUNEELLE Kirjoita lyhyt vastaus kun 
vastaanottaja osoittaa kiinnostusta: 

●​ Vahvistaa kiinnostuksen 
●​ Ehdottaa konkreettista seuraavaa askelta — palaveri tai kartoitus 
●​ Tarjoaa kalenterilinkin tai sopii ajan suoraan 

6. VASTAUSPOHJA — EI NYT -VASTAUKSELLE Kirjoita lyhyt vastaus kun 
vastaanottaja sanoo "ei nyt": 

●​ Kiittää vastauksesta 
●​ Kysyy milloin olisi parempi aika 
●​ Jättää oven auki ilman tuputtamista 

7. LAKIVAATIMUKSET VIESTISSÄ Tarkista että jokainen viesti sisältää: 

●​ Lähettäjän nimi, yritys ja yhteystiedot 
●​ Selkeä mahdollisuus kieltää viestit — "Jos et halua enää viestejä, vastaa 

tähän" 
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