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Johdanto

lImaistuotteen myyntisivulla on merkittava haaste: miten saada kavija
luovuttamaan arvokas sahkopostiosoitteensa ilman, etta sivu tuntuu liian
myyntihenkiselta tai tungettelevalta?

Monet markkinoijat kompastuvat tahan pyytamalla liikaa tietoja liian
aikaisin, luomalla epéluottamusta herattavia sivuja tai epaonnistumalla
arvon viestimisessa.

Toimiva ratkaisu on rakentaa yksinkertainen, luottamusta herattava
myyntisivu, joka keskittyy yhteen selkedan hyotyyn ja tekee liittymisen
mahdollisimman vaivattomaksi.

Hyvin toteutettu liidimagneetin myyntisivu muodostaa saumattoman sillan
mainoksen ja markkinointiautomaation valille, vakuuttaen kavijan siita, etta
sahkopostiosoitteen antaminen on vaivatonta ja palkitsevaa.

Seuraavat 11 elementtia muodostavat taman tehokkaan kokonaisuuden.



1. Yhdenmukaisuus mainoksen kanssa

Myyntisivun tulee vastata tasmalleen sitd mainosta, jonka kautta vierailija
saapui. Tama tarkoittaa samojen:

e Kuvien ja grafiikan

e Varien ja visuaalisen ilmeen

e Otsikoiden ja sanavalintojen

e Arvolupausten ja hyGtyjen kayttoa

Kun mainoksen ja laskeutumissivun valilla vallitsee taydellinen
yhdenmukaisuus, kavija kokee saumattoman siirtyman, mika vahvistaa
luottamusta ja alentaa poistumisprosenttia. Epdjohdonmukaisuus
puolestaan herattaa epaluuloja ja voi johtaa valittomaan poistumiseen.

2. Huomiotaherattava otsikko

Otsikko on myyntisivun tarkein yksittdinen elementti — se ratkaisee,
jatkaako kavija lukemista vai poistuuko han valittomasti. Vaikuttava
otsikko:

e Keskittyy konkreettiseen hyotyyn tai lopputulokseen, ei itse
ilmaistuotteeseen

e Sisdltaa usein tarkkoja lukuja tai aikaraameja ("7 paivassa’, "15
minuutissa")

e Puhuttelee suoraan kohderyhman tarkeinta kipupistetta

e On riittavan spesifi ollakseen uskottava

Esimerkki heikosta otsikosta: "Lataa ilmainen e-kirja markkinoinnista“
Esimerkki tehokkaasta otsikosta: "Kolminkertaista Instagram-seuraajasi 30
paivassa — taysin ilmainen strategiaopas”



3. Selkea arvolupaus

Arvolupaus taydentaa otsikkoa ja selventaa, mita konkreettista hyotya
ilmaistuotteestasi on lukijalle. Hyva arvolupaus:

e Kertoo tarkasti, mita materiaaleja tai tietoa kavija saa

e Korostaa, miten ndma resurssit ratkaisevat lukijan ongelman

e Painottaa lopputulosta ominaisuuksien sijaan

e Ontiivis, selked ja helposti ymmarrettava

Arvolupaus vastaa kysymyksiin: "Mita tarkalleen saan?”, "Miksi tdama on
minulle hyodyllista?" ja "Miten tdma eroaa muista saatavilla olevista
ratkaisuista?".

4. Minimaaliset lomakekentat

Jokainen lisatty lomakekentta laskee konversioprosenttia merkittavasti.
Tehokkaalla liidimagneetin myyntisivulla:

e Pyydetaan vain valttamattomat tiedot (yleensa vain
sahkopostiosoite)
Lisatdan nimi vain, jos aiot personoida viesteja

e Valtetaan puhelinnumeron tai muiden tietojen pyytamistg, ellei se ole
ehdottoman valttamatonta

e Tehdaan lomakkeesta visuaalisesti selkea ja helposti taytettava

Mita matalampi on liittymisen kynnys, sita korkeampi on konversio. Muista,
etta voit aina kerata lisatietoja myohemmin, kun luottamussuhde on jo
rakennettu.



5. Mielta rauhoittava teksti

Yksityisyydensuoja on monille verkkovierailijoille merkittava huolenaihe.
Mielta rauhoittava teksti:

e Vakuuttaa, ettet laheta roskapostia

e Lupaa, ettet jaa yhteystietoja kolmansille osapuolille

e Muistuttaa, etta tilaaja voi perua tilauksen milloin tahansa

e On sijoitettu strategisesti lomakkeen laheisyyteen

Tama pieni lisdys voi nostaa konversioprosenttia huomattavasti, silla se
poistaa viimeiset epailykset ennen lomakkeen tayttamista.

6. Yksi selkea toimintakehote

Toimintakehote (call-to-action eli CTA) on kriittinen elementti, joka ohjaa
kavijan tekemaan toivotun toimenpiteen. Tehokas toimintakehote:

e Erottuu selvasti sivun muusta sisalldsta varin, koon ja sijainnin avulla
e Kayttaa toimintaan kehottavia verbeja geneeristen ilmausten sijaan

e On spesifi ja kuvaa tarkasti, mita tapahtuu napin painamisen jalkeen
e Esiintyy sivulla vain kerran, jotta kavijan huomio ei jakaudu
Esimerkkeja tehokkaista toimintakehotteista: "Lataa strategiaopas nyt" (ei
"Lahetd") "Saa ilmainen analyysi sahkopostiisi” (ei "Tilaa") "Aloita maksuton
7 pdivan kurssi" (ei "Rekisteroidy")



7. Kevyt sosiaalinen todiste

Sosiaalinen todiste rakentaa luottamusta osoittamalla, etta muutkin ovat
hyotyneet tarjoamastasi sisallosta. Toimivia sosiaalisen todisteen muotoja
ovat:

e Lyhyet, spesifit testimonialit aiemmilta kayttajilta

e Tilaajien, asiakkaiden tai seuraajien lukumaara

e Tunnettujen bréndien tai asiantuntijoiden maininnat

e Sosiaalisen median jakoja tai kommentteja kuvaavat luvut

Pida nama elementit kuitenkin kevyina ja tiiviina, jotta ne eivat vie huomiota
itse lomakkeelta tai toimintakehotteelta.

8. Mobiiliystavallisyys

Yha useammat kayttajat selaavat verkkoa ensisijaisesti mobiililaitteilla.
Mobiiliystavallinen liidimagneetin myyntisivu varmistaa, etta:

Teksti on helppolukuista ilman zoomausta

Napit ovat riittdvan suuria sormella painettaviksi
Lomake on helppo tayttaa myds pienella naytolla
Sivun latausaika on nopea myos mobiiliyhteydella
Kaikki elementit skaalautuvat oikein eri nayttokokoihin

Testaa sivusi toimivuus useilla eri laitteilla ja varmista saumaton
kayttokokemus kaikissa ymparistoissa.



9. Liittaminen markkinointiautomaatiojarjestelmaan

Tehokas liidimagneetin myyntisivu ei toimi tyhjioss4, vaan on integroitu
markkinointiautomaatiojarjestelmaan, kuten:

e MailChimp, ActiveCampaign tai Flodesk (sahkdpostimarkkinointiin)
e Kajabi, Kartra tai ClickFunnels (kokonaisvaltaiset alustat)
e HubSpot tai Infusionsoft (B2B-markkinointiin)

Varmista, etta:

e Lomake lisaa tilaajat automaattisesti oikeaan segmenttiin tai listaan

e Jarjestelma tunnistaa duplikaatit ja paivittaa olemassa olevat
kontaktit

e Integraatio toimii saumattomasti ilman viiveita

e Voit seurata konversioita ja muita tarkeita mittareita

10. Sahkopostisarjan luominen
automaatiojarjestelmassa

Liidimagneetin lataaminen on vasta alku asiakassuhteelle. Rakenna
automaattinen sahkopostisarja, joka:

Koostuu 5-7 strategisesti ajoitetusta viestista

Alkaa valittomalla toimituksella (luvattu ilmaistuote)

Tarjoaa lisdarvoa ja syventaa luottamusta keskimmaisissa viesteissa
Ohjaa luontevasti kohti maksullista tuotetta tai palvelua
loppuviesteissa

e On ajoitettu loogisesti (esim. paivat 1,2, 4,7 ja 10)

Hyva sahkopostisarja rakentaa luottamusta, osoittaa asiantuntemuksesi ja
lammittaa tilaajaa kohti ostopaatosta.



11. Kiitos-/lataussivu

Lomakkeen tayttamisen jalkeinen kiitossivu on usein aliarvostettu, mutta
kriittinen osa prosessia. Tehokas kiitossivu:

Tarjoaa valittdoman paasyn luvattuun sisaltéon

Vahvistaa, etta tilaaja teki oikean paatoksen

Antaa selkeat ohjeet seuraavista askelista

Voi siséltaa "one-time offer" -tyyppisen tarjouksen

Ohjaa tilaajaa seuraamaan sinua sosiaalisessa mediassa

Kiitossivu on myds mahdollisuus konvertoida liidi suoraan asiakkaaksi
tarjoamalla edullista "entry level" -tuotetta tai webinaariin ilmoittautumista.

Yhteenveto

Tehokas liidimagneetin myyntisivu on yksinkertainen, mutta huolellisesti
harkittu kokonaisuus. Se keskittyy yhteen selkedan tavoitteeseen: saada
kavija antamaan sahkopostiosoitteensa arvokasta ilmaissisaltoa vastaan.

Noudattamalla néita 11 elementtia luot myyntisivuja, jotka konvertoivat
tehokkaasti, rakentavat luottamusta brandisi ymparille ja toimivat
ymparivuorokautisena liidien keraysjarjestelmana.

Muista, etta liidimagneetti on vain ensimmainen askel pitkassa
asiakassuhteessa — varmista, etta lunastamasi arvolupaus tayttyy ja ylittyy
sahkopostisarjassasi.
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