
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

Johdanto 

Ilmaistuotteen myyntisivulla on merkittävä haaste: miten saada kävijä 
luovuttamaan arvokas sähköpostiosoitteensa ilman, että sivu tuntuu liian 
myyntihenkiseltä tai tungettelevalta?  

Monet markkinoijat kompastuvat tähän pyytämällä liikaa tietoja liian 
aikaisin, luomalla epäluottamusta herättäviä sivuja tai epäonnistumalla 
arvon viestimisessä. 

Toimiva ratkaisu on rakentaa yksinkertainen, luottamusta herättävä 
myyntisivu, joka keskittyy yhteen selkeään hyötyyn ja tekee liittymisen 
mahdollisimman vaivattomaksi.  

Hyvin toteutettu liidimagneetin myyntisivu muodostaa saumattoman sillan 
mainoksen ja markkinointiautomaation välille, vakuuttaen kävijän siitä, että 
sähköpostiosoitteen antaminen on vaivatonta ja palkitsevaa.  

Seuraavat 11 elementtiä muodostavat tämän tehokkaan kokonaisuuden. 

 

 

 

 

 

 



 

1. Yhdenmukaisuus mainoksen kanssa 

Myyntisivun tulee vastata täsmälleen sitä mainosta, jonka kautta vierailija 
saapui. Tämä tarkoittaa samojen: 

●​ Kuvien ja grafiikan 
●​ Värien ja visuaalisen ilmeen 
●​ Otsikoiden ja sanavalintojen 
●​ Arvolupausten ja hyötyjen käyttöä 

Kun mainoksen ja laskeutumissivun välillä vallitsee täydellinen 
yhdenmukaisuus, kävijä kokee saumattoman siirtymän, mikä vahvistaa 
luottamusta ja alentaa poistumisprosenttia. Epäjohdonmukaisuus 
puolestaan herättää epäluuloja ja voi johtaa välittömään poistumiseen. 

2. Huomiotaherättävä otsikko 

Otsikko on myyntisivun tärkein yksittäinen elementti – se ratkaisee, 
jatkaako kävijä lukemista vai poistuuko hän välittömästi. Vaikuttava 
otsikko: 

●​ Keskittyy konkreettiseen hyötyyn tai lopputulokseen, ei itse 
ilmaistuotteeseen 

●​ Sisältää usein tarkkoja lukuja tai aikaraameja ("7 päivässä", "15 
minuutissa") 

●​ Puhuttelee suoraan kohderyhmän tärkeintä kipupistettä 
●​ On riittävän spesifi ollakseen uskottava 

Esimerkki heikosta otsikosta: "Lataa ilmainen e-kirja markkinoinnista" 
Esimerkki tehokkaasta otsikosta: "Kolminkertaista Instagram-seuraajasi 30 
päivässä – täysin ilmainen strategiaopas" 

 



 

3. Selkeä arvolupaus 

Arvolupaus täydentää otsikkoa ja selventää, mitä konkreettista hyötyä 
ilmaistuotteestasi on lukijalle. Hyvä arvolupaus: 

●​ Kertoo tarkasti, mitä materiaaleja tai tietoa kävijä saa 
●​ Korostaa, miten nämä resurssit ratkaisevat lukijan ongelman 
●​ Painottaa lopputulosta ominaisuuksien sijaan 
●​ On tiivis, selkeä ja helposti ymmärrettävä 

Arvolupaus vastaa kysymyksiin: "Mitä tarkalleen saan?", "Miksi tämä on 
minulle hyödyllistä?" ja "Miten tämä eroaa muista saatavilla olevista 
ratkaisuista?". 

 

4. Minimaaliset lomakekentät 

Jokainen lisätty lomakekenttä laskee konversioprosenttia merkittävästi. 
Tehokkaalla liidimagneetin myyntisivulla: 

●​ Pyydetään vain välttämättömät tiedot (yleensä vain 
sähköpostiosoite) 

●​ Lisätään nimi vain, jos aiot personoida viestejä 
●​ Vältetään puhelinnumeron tai muiden tietojen pyytämistä, ellei se ole 

ehdottoman välttämätöntä 
●​ Tehdään lomakkeesta visuaalisesti selkeä ja helposti täytettävä 

Mitä matalampi on liittymisen kynnys, sitä korkeampi on konversio. Muista, 
että voit aina kerätä lisätietoja myöhemmin, kun luottamussuhde on jo 
rakennettu. 

 



 

5. Mieltä rauhoittava teksti 

Yksityisyydensuoja on monille verkkovierailijoille merkittävä huolenaihe. 
Mieltä rauhoittava teksti: 

●​ Vakuuttaa, ettet lähetä roskapostia 
●​ Lupaa, ettet jaa yhteystietoja kolmansille osapuolille 
●​ Muistuttaa, että tilaaja voi perua tilauksen milloin tahansa 
●​ On sijoitettu strategisesti lomakkeen läheisyyteen 

Tämä pieni lisäys voi nostaa konversioprosenttia huomattavasti, sillä se 
poistaa viimeiset epäilykset ennen lomakkeen täyttämistä. 

 

 

6. Yksi selkeä toimintakehote 

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

●​ Erottuu selvästi sivun muusta sisällöstä värin, koon ja sijainnin avulla 
●​ Käyttää toimintaan kehottavia verbejä geneeristen ilmausten sijaan 
●​ On spesifi ja kuvaa tarkasti, mitä tapahtuu napin painamisen jälkeen 
●​ Esiintyy sivulla vain kerran, jotta kävijän huomio ei jakaudu 

Esimerkkejä tehokkaista toimintakehotteista: "Lataa strategiaopas nyt" (ei 
"Lähetä") "Saa ilmainen analyysi sähköpostiisi" (ei "Tilaa") "Aloita maksuton 
7 päivän kurssi" (ei "Rekisteröidy") 

 

 



 

7. Kevyt sosiaalinen todiste 

Sosiaalinen todiste rakentaa luottamusta osoittamalla, että muutkin ovat 
hyötyneet tarjoamastasi sisällöstä. Toimivia sosiaalisen todisteen muotoja 
ovat: 

●​ Lyhyet, spesifit testimonialit aiemmilta käyttäjiltä 
●​ Tilaajien, asiakkaiden tai seuraajien lukumäärä 
●​ Tunnettujen brändien tai asiantuntijoiden maininnat 
●​ Sosiaalisen median jakoja tai kommentteja kuvaavat luvut 

Pidä nämä elementit kuitenkin kevyinä ja tiiviinä, jotta ne eivät vie huomiota 
itse lomakkeelta tai toimintakehotteelta. 

 

8. Mobiiliystävällisyys 

Yhä useammat käyttäjät selaavat verkkoa ensisijaisesti mobiililaitteilla. 
Mobiiliystävällinen liidimagneetin myyntisivu varmistaa, että: 

●​ Teksti on helppolukuista ilman zoomausta 
●​ Napit ovat riittävän suuria sormella painettaviksi 
●​ Lomake on helppo täyttää myös pienellä näytöllä 
●​ Sivun latausaika on nopea myös mobiiliyhteydellä 
●​ Kaikki elementit skaalautuvat oikein eri näyttökokoihin 

Testaa sivusi toimivuus useilla eri laitteilla ja varmista saumaton 
käyttökokemus kaikissa ympäristöissä. 

 

 



 

9. Liittäminen markkinointiautomaatiojärjestelmään 

Tehokas liidimagneetin myyntisivu ei toimi tyhjiössä, vaan on integroitu 
markkinointiautomaatiojärjestelmään, kuten: 

●​ MailChimp, ActiveCampaign tai Flodesk (sähköpostimarkkinointiin) 
●​ Kajabi, Kartra tai ClickFunnels (kokonaisvaltaiset alustat) 
●​ HubSpot tai Infusionsoft (B2B-markkinointiin) 

Varmista, että: 

●​ Lomake lisää tilaajat automaattisesti oikeaan segmenttiin tai listaan 
●​ Järjestelmä tunnistaa duplikaatit ja päivittää olemassa olevat 

kontaktit 
●​ Integraatio toimii saumattomasti ilman viiveitä 
●​ Voit seurata konversioita ja muita tärkeitä mittareita 

 

10. Sähköpostisarjan luominen 
automaatiojärjestelmässä 

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

●​ Koostuu 5-7 strategisesti ajoitetusta viestistä 
●​ Alkaa välittömällä toimituksella (luvattu ilmaistuote) 
●​ Tarjoaa lisäarvoa ja syventää luottamusta keskimmäisissä viesteissä 
●​ Ohjaa luontevasti kohti maksullista tuotetta tai palvelua 

loppuviesteissä 
●​ On ajoitettu loogisesti (esim. päivät 1, 2, 4, 7 ja 10) 

Hyvä sähköpostisarja rakentaa luottamusta, osoittaa asiantuntemuksesi ja 
lämmittää tilaajaa kohti ostopäätöstä. 



 

11. Kiitos-/lataussivu 

Lomakkeen täyttämisen jälkeinen kiitossivu on usein aliarvostettu, mutta 
kriittinen osa prosessia. Tehokas kiitossivu: 

●​ Tarjoaa välittömän pääsyn luvattuun sisältöön 
●​ Vahvistaa, että tilaaja teki oikean päätöksen 
●​ Antaa selkeät ohjeet seuraavista askelista 
●​ Voi sisältää "one-time offer" -tyyppisen tarjouksen 
●​ Ohjaa tilaajaa seuraamaan sinua sosiaalisessa mediassa 

Kiitossivu on myös 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 selkeään tavoitteeseen: saada 
kävijä antamaan sähköpostiosoitteensa arvokasta ilmaissisältöä vastaan. 

Noudattamalla näitä 11 elementtiä luot myyntisivuja, jotka konvertoivat 
tehokkaasti, rakentavat luottamusta brändisi ympärille ja toimivat 
ympärivuorokautisena liidien keräysjärjestelmänä.  

Muista, että liidimagneetti on vain ensimmäinen askel pitkässä 
asiakassuhteessa – varmista, että lunastamasi arvolupaus täyttyy ja ylittyy 
sähköpostisarjassasi. 
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