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KAYTETYT MERKIT JA LYHENTEET

Unique Selling Point - USP, kuinka yritys erottuu kilpailijoista, kilpailuetu (Pulkka
2020)

Call-to-action - CTA, Toimintakehoite (Digitaalisen markkinoinnin sanakirja 2020)

Briefing - Perehdytysvaihe tekstin luomiseen tekstisuunnittelussa

Pain points - Kipupisteet, joita asiakas kokee asioidessaan yrityksen kanssa

Konversio - Tapahtuu silloin, kun vierailija sivustolla suorittaa tietyn toiminnon,

josta on hyotya yritykselle



1 JOHDANTO

Taman opinnaytety6n tavoite on esittda tietoa aiheesta tekstisuunnittelu ja kuinka
se vaikuttaa laskeutumissivujen konversioihin. Opinnaytetyd pyrkii tarjpamaan
perusteellisesti tietoa tekstisuunnittelijan ydintehtavistd tydskennellessa
laskeutumissivustojen kanssa. Tahan tyonkuvaan liittyy myo6s
markkinointitaitojen ymmartamista, kuten konversioprosessia. Sisaltdé pyrKii
tarjoamaan hyddyllista tietoa lukijalle, joka haluaa tietdd enemman digitaalisesta
ymparistostd ja kuinka tekstisuunnittelun taidot toimivat kehittyvassa

digitaalisessa ymparistossa.

Digitaalinen markkinointi on olennainen osa tata opinnaytetyota. Kirjoittaja 16ysi
aiheidean koulutusohjelman aikana Lapin ammattikorkeakoulussa, jossa
opeteltiin teoriaa muun muassa asiakaskokemuksesta, nettisivujen laatimisesta
ja brand-markkinoinnista. Kirjoittajan mielesta on hyva laatia paivitettya tietoa
digitaalisesta ymparistdsta ja markkinoinnin taidoista, silla nama asiat kehittyvét
jatkuvasti kovaa tahtia digitalisaation my6ta. Taman takia tyossa kaydaan lapi
tekstisuunnittelijan taitoja markkinoinnissa, laskeutumissivun suunnittelussa ja

kuinka digitaalinen ymparisto kehittaa tekstisuunnittelijan tyonkuvaa.

Tarkentamalla aiheidean aluetta saatiin my06s rajattua aihealuetta, jonka takia
teorian  etsiminen oli  selvempaa. Jotta  pystytddn  vastaamaan
paatutkimuskysymykseen, nimelta “Tekstisuunnittelun vaikutus laskeutumissivun
konversioprosessiin”. Opinnaytety6 vaati paljon perustietoa ja teoriaa juuri néista
kolmesta aiheesta, mitk& ovat tekstisuunnittelu, laskeutumissivut seka konversio.
Tiedonhaku néihin liittyen tuli etsittya e-kirjojen kautta seka etsimalla esimerkiksi
blogijulkaisuja ja yritysten nettisivustoja, mitkd tarjosivat ammattilaisten
nakokulmaa aiheeseen. Digitaalista teoria-aluetta opinnaytetyon aiheeseen tuli
aktiivisesti etsittyd enemman juuri naiden blogien tai nettisivustojen kautta, silla

ne ovat suurimmaksi osaksi mahdollisimman uusia tiedonlahteita.

Opinnaytetyon kasittelyosio koostuu kolmesta paaosioista. Ensimmainen osio
kay lapi teoriaa tekstisuunnittelusta, sen perusteista ja digitaalisuudesta.

Toisessa osiossa kasitellaan laskeutumissivuja. Tassa osiossa selitetaan teorian



avulla laskeutumissivuja ja markkinoinnin taitoja seka kuinka digitaalisuus
vaikuttaa laskeutumissivuihin. Kolmannessa osiossa ly6édaan yhteen teoriaa,
tietoa ja paatelmia tekstisuunnittelun vaikutuksesta laskeutumissivujen
suunnitteluun ja konversioon. Jokaisessa osioissa kaydaan lapi ja korostetaan
paljon laskeutumissivun konversioprosessia ja sen tarkeyttd aiheeseen. Myds
markkinointiprosessi nimeltddn ”Hankinta, konversio ja sdilyttdminen” on
olennainen osa tyon aiheessa. Kolmas osio tuo esille useita esimerkkeja, joiden
kautta esitetaan tekstisuunnittelun vaikutusta laskeutumissivuihin ja miten niiden
konversioprosessi toimii. Kuvaesimerkit kaydaan lapi tekstissa, joiden kautta
tutkitaan laskeutumissivua, sen tekstisuunnittelua ja eri konversiotoimintoja.
Esimerkit ja johtopaatokset pyrkivat antamaan hyodyllisté tietoa aiheesta lukijalle.
Opinnaytety6 on kokoelma kirjoittajan l&pikdymaa teoriaa ja tietoja, joiden kautta
Kirjoittaja esittaa ehdotuksia ja johtopéaatoksia selittamaan
paatutkimuskysymysta. Tata kautta pyritddn vastamaan opinnaytetyon

aiheeseen.



2 TEKSTISUUNNITTELUN PERUSTEITA

Copywriting  on  englanninkielinen  termi  sanalle  tekstisuunnittelu.
Tekstisuunnittelun voi maaritella siten, ettd pystyy kommunikoimaan valitulle
asiakaskunnalle selkeasti ja ymmarrettavasti sekd samalla kannustamaan
asiakasta asioimaan yrityksen kanssa. Tekstisuunnittelu lainaa muun
kirjoittamisen taitojen tehokkaita menetelmiéa luoda tekstia ja pyrkii rakentamaan
kehittdvan ilmaisun tekstissd. Tekstisuunnittelussa ei ole tilaa omalle
mielipiteelle. Tekstisuunnittelija on tyontekija yrityksessa, ja tyontekijan tehtava
on pyrkia tuomaan yrityksen brand-kuvan parhaimmalla tavalla esille
tekstimuodossa. (Shaw 2012, 15-16.)

Talla hetkella tekstisuunnittelu ammattina on nousussa, kun useampi yritys siirtyy
digitaaliseen ympéaristoon rakentamaan digitaalista l&sn&oloa. Yritykset
palkkaavat tekstisuunnittelun ammattilaisia, jotta saisivat mahdollisimman
laadukasta siséaltoa tuotettua digitaalisesti. Tahan sisaltoon kuuluu esimerkiksi
artikkeleita, blogeja, sosiaalisen median sisaltbd seké tuotekuvauksia ja
esittelyja. (McCoy 2016.) Taméa tarkoittaa myos sita, ettéd tekstisuunnittelijan
tyonkuvaan kuuluu mahdollisesti monta eri osa-aluetta ja se vaatii erilaisia
digitaalisia taitoja. Esimerkiksi tuotekuvauksien tekstin suunnittelu ja blogien
tekstin suunnittelu ovat erilaisia digitaalisia muotoja, jotka kayttaytyvat eri tavalla

markkinoinnissa.

2.1 Yhteistyo tydymparistbssa

Shaw'n (2012, 56) mukaan graafinen suunnittelu tuo esille yrityksen brand-
identiteetin ja tekstisuunnittelu tuo esille yrityksen brand-persoonallisuuden. Kun
mietitddn tekstisuunnittelijan tydymparistva, on tarkeaa ottaa huomioon
tydskentely muiden tyontekijdiden kanssa. Graafinen suunnittelu on erittdin
suuressa roolissa nettisivustojen luomisessa ja yrityksen brand-kuvan
rakentamisessa, kuten yll& mainitussa esimerkissa todetaan. Esimerkki on hyva
kuvaus siita, kuinka yrityksen brand-kuva tulee esille tekstisuunnittelijan seka

graafisen suunnittelijan yhteistydsta.



Shaw’n mukaan tekstisuunnittelussa on tarkea olla brief-prosessi, eli suomeksi
perehdytysprosessi. Tama auttaa tekstisuunnittelijaa kasaaman yrityksesta
mahdollisimman paljon tietoa, mikd auttaa tekstisuunnittelussa. Shaw’n mukaan
jokaisessa perehdytyksessa on kolme olennaista kohtaa, joita huomioidaan
perehdytyksen laatimisessa:

Asiakasprofiili

Ydinviesti mik& kommunikoidaan
e Selva syy mika asiakkaita kiinnostaa.
(Shaw 2012, 32.)

Perehdytys on olennainen osa tekstisuunnittelijan tekstin luomisessa. Tama on
tarkea osa tekstisuunnittelijan tyodsta ja tutustumisesta uuteen yritykseen seka
yrityksen tuotteeseen tai palveluun. Copy on englanninkielinen termi, jota
kaytetaan, kun tekstisuunnittelija Kkirjoittaa tekstid ja sisaltéa yritykselle.
Shaw perustelee, ettd on tarkea huomioida osakkaat ja tydnantajat
tekstisuunnittelun perehdytysprosessissa. N&in ollen voi tarvittaessa esittaa
laaditun perehdytysdokumentin heille arvioitavaksi, jotta saa tasaisesti hyvin
palautetta. Tallainen yhteistyd myos tarjoaa tekstisuunnittelijalle lisaa tietoa ja
ehdotuksia perehdytyksen laatimisessa sekd perehdytyksen yhteenvedossa.
(Shaw 2012, 49.)

2.2 Tekstisuunnittelijan ydintehtavia

Luvussa 2.1 Kkaytiin lapi perehdytysosiota ja kuinka tekstisuunnittelija
tyoskentelee muiden yhteistybkumppaneiden kanssa. Seuraava o0sa
tekstisuunnittelijan ty6sta on aloittaa tydskentely varsinaisen tekstin ja sisallon
laatimisessa. Shaw perustelee, etta jotta saataisiin pidettyd asiakkaan
mielenkiintoa ylla, on tarkea ottaa viestin aanensavy huomioon, jotta se edustaisi
tarkasti yrityksen brand-kuvaa. Tekstin pitdd myo6s olla selvasti relevanttia
asiakaskunnalle. (Shaw 2012, 22.) Tastd mainitusta lahteesta voi paatella, etta

perehdytysprosessissa kaydyt asiat tulee ymmartdd ja tuoda selvasti esille
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tekstissa. Perehdytysprosessin tarkeys tulee tekstin laatimisessa erittéain suuresti
siksi, koska se antaa tietoa juuri néaihin keskeisiin tehtaviin, kuten esimerkiksi

brand-kuvan ymmartamista perusteellisesti.

Tehokkaan kirjoittamisen ja kielen kayton avulla rakennetaan kontakteja seké
siltoja asiakkaan ja yrityksen valilla. Nama yhteydet sallivat suhteen aloittamisen
sekd kehittymisen asiakkaan ja yrityksen vdlilla. (Shaw 2012, 113.) Tasta
esimerkistd voi siis paatella, ettd tekstisuunnittelu vahvistaa yrityksen
luotettavuutta ja  markkinointikykya. Tekstisuunnittelu my0s vahvistaa
kohdennettua ja merkityksellista viestintaa yrityksen asiakaskunnalle.

Tekstin luomisen vaihe koostuu laajalti kyvysta ajatella ja laatia yhteenveto
materiaalista. Shaw perustelee kirjassaan, etta esimerkiksi kymmenen tunnin
aikana tulisi kayttaa seitseman tuntia aikaa kaymalla lapi raakaa materiaalia
tuotteesta. Tahan kuuluu myods kayda lapi eri ideoita, joita voi kayttaa tekstin
sisallén luomiseen. Loput kolme tuntia tulisi kayttaa itse kirjoittamiseen. On myos
tarked katsoa tekstid asiakkaan nékokulmasta. Tama tarkoittaa sita, etta
tekstisuunnittelija elaytyy projektiin ja tuotteeseen asiakkaan nakokulmasta,
jolloin tekstisuunnittelija ymmartdd asiakkaan uskomuksia sek& suhtautumisia.
Tama mahdollistaa luomisen selkedlle viestin aanensavylle, johon asiakas voi
samaistua. (Shaw 2012, 33.)

Tekstisuunnittelija voi olla esimerkiksi vastuussa yrityksen paéatuotteen tekstin
suunnittelusta. P&aatuote on englanniksi hero product. Taman laatuiseen
projektiin taytyy lahestya ymmartamalla yrityksen brand-kuvan aanensavya
tekstissa. Tekstissa tuodaan selvasti esille tuotteen hyddyt asiakkaalle ja
yrityksen kilpailuedut tai arvolupaukset, eli englanniksi Unique selling point,
lyhennettyna USP. Shaw tuo esille paatuotteen tarkeytta, jonka tarkoitus on olla
kohokohtana tuoteluettelossa. Paatuote-sivulla tuodaan esille tietoa kyseisesta
tuotteesta. Paatuotetta tuetaan esittamalla ominaisuuksia ja hyotyja. Esittamalla
paatuotetta tuoteluettelossa mahdollistetaan vaihtelua tuotevalikoimaan. TallGin
pystytddn esittamaan tuoteluettelon paatuotetta, jolla heratetddn mielenkiintoa.
(Shaw 2012, 281, 283.)
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Paatuote on niin sanotusti merkittava tuote, mika liittyy yrityksen brand-kuvaan.
Paatuote on parhaiten myyva ja yrityksen brand-kuvaa parhaiten edustava tuote.
Paatuote on myds yleensa yrityksen kestavin tuote. On erittéin tarkeda pystya
kommunikoimaan nopeasti ja selvasti asiakkaalle tuotteen hyodyt. Taméa
onnistuneesti johtaa vahvan brand-kuvan luomiseen. Mitd vahemman tuotteita
yrityksella on, sitd helpommin yritys pystyy kuvaamaan kilpailuetuansa
paatuotteella. (Zak 2019). Naiden lahteiden mukaan selvasti painotetaan
yrityksen brand-kuvan ymmartamista ja sen kommunikointia mahdollisimman
tarkasti. Paatuote vaatii brand-kuvan ymmartamista, ja tekstisuunnittelijan taytyy

ymmartaa tama kohta tuottaakseen hyvaa tekstia tuotteesta.

On tarkeaa keskustella, kuinka teksti esiintyy tuotteen esittelyssa visuaalisesti ja
ettd onko sanamé&ara tarpeeksi tarkasti maaritelty tuotteeseen (Shaw 2012, 187).
Tama viittaa myos siihen, ettd tekstisuunnittelijan vastuu on tuoda lopullinen
teksti tuotteeseen sovittujen ohjeiden mukaisesti, jotta tydnteko olisi
mahdollisimman sujuvaa tydkavereiden kanssa, kuten esimerkiksi suuressa

roolissa oleva graafinen suunnittelija.

2.3 Tekstin viimeistelya

Typografia tuo tekstin ja visuaalisen suunnittelun yhteen. Typografia on ollut
olennaista jo useiden sukupolvien ajan, ja se on yksi vahvimmista tavoista esittaa
ideoita. (Shaw 2012, 28, 29.) Niin kuin aiemmassa luvussa kaytiin lapi yhteistyota
eri osaajien kanssa, tasta lahteesta voi siis myos paatella tekstisuunnittelijan ja

graafisen suunnittelijan yhteistyon selvan tarkeyden koko prosessissa.

Esittamalla tekstissa relevantisti asiakkaalle tuotteen ideaa ja sen ominaisuuksia
mahdollistuu asiakkaan paatoksenteon prosessiin vaikuttaminen. Jos tdma toimii
onnistuneesti ja tuote on relevantti asiakkaalle, asiakas vakuuttuu tuotteesta.
Taman kohdan jalkeen asiakas ei juuri pohdi enempéaa sita, ettd onko tuote
tarpeeksi hyva. Nain ollen teksti esitettiin onnistuneesti ja se vastasi asiakkaan
odotuksiin. Tdman prosessin jalkeen asiakas on valmis ostamaan tuotteen.

(Shaw 2012, 113.) Tama viittaus muistuttaa tekstisuunnittelun keskeista
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tavoitetta, johon pyritaan. Tama on siis asiakkaalle kohdennettua tehokasta

kommunikointia.

Tekstisuunnittelijan tyd on prosessoida raaka materiaali, organisoida keskeiset
sanomat tekstissa ja laatia teksti, seka l6ytaa sopiva aanensavy tekstiin. Tekstin
on myods hyva seurata tarkasti graafisen suunnittelijan konseptia, jotta
lopputuloksessa teksti tukee graafista suunnittelua. (Shaw 2012, 29.) Tuotteen
lopputuloksen laatu siis nain ollen vaatii laheisen ja kommunikoivan tyoskentelyn

naiden kahden ammatin valilla.

2.4 Tekstisuunnittelun l[Ahestyminen digitaalisesti

Ennen kuin nettisivustoa aletaan varsinaisesti rakentamaan, on tarkea keskittya
luomaan yhteenveto sivustosta ja sen roolista. Tama tarkoittaa esimerkiksi sita,
ettd kenelle sivusto on kohdistettu ja minkalainen on sivuston tarjonta. On myds
syyta maaritella tarkasti, mik& on sivuston rakentamisen paasaantdinen tehtava.
Tama tehdaan siksi, jotta saadaan rakennettua selva tavoite, johon pyritdan. On
my6s huomioitava, kuinka esimerkiksi sivuston graafinen suunnittelu vaikuttaa
tekstin luomiseen ja kuinka teksti sopii yhteen naiden kanssa. (Shaw 2012, 307
& 308.) Tasta voi paatella, ettd tekstisuunnittelija lahestyy digitaalista ymparistéa

siten, etta oppii ymmartamaan sivuston ydintehtavat.

Nettisivut ovat osa suoraa markkinointia, ja se mahdollistaa suoran
kommunikointiyhteyden kohdennetulle asiakaskunnan alueelle. Talla alueella
tiedostetaan, ohjataan ja myydaan asiakkaalle. Yksi tarkeimmista keskeisista
toiminnoista digitaalisessa ymparistossa on interaktiivisuus. On tarkeaa olla
entistd tarkempi tekstin Kkirjoittamisessa digitaalisesti, silla se on yleensa
rajatumpaa ja epamuodollisempaa, kuin perinteisessa printissa, esimerkiksi
uutiskirjeessa. Sisallon laatu on isossa roolissa digitaalisessa muutoksessa. On
pyrittdva tarjoamaan asiakkaalle sivusto, jossa asiakas pystyy liikkumaan
sivustolla haluamallaan tavalla. (Shaw 2012, 302, 336-337.) Nama esimerkit
kirjan tekstissa tuovat esille eroavaisuuksia perinteisesta tekstisuunnittelusta ja

digitaalisesta muutoksesta, esimerkiksi kuinka tarkeaa on ottaa interaktiivisuuden
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rooli huomioon digitaalisessa ymparistossa ja mika vaikuttaa tekstisuunnittelijan

tehtavaan.

Tekstisuunnittelija on nettisivuston opas. Tekstin taytyy olla ytimekas ja selva
seurata. Tietoa pystyy myds tarvittaessa esittdmaan suuremmassa maarassa,
jos se on sopivaa kyseisessa tilanteessa. Tekstisuunnittelijan tehtdvana on myos
saada Vvierailijan rajallinen huomio ja pitdd se mahdollisimman pitkaan.
Tehtavana on myds yllapitaa mielenkiintoa ennen kuin vierailija paattaa siirtya
seuraavalle sivustolle. Shaw my6s huomioi, etté nettisivuilla ei ensisijaisesti lueta
siséltod, vaan sita paasaantoisesti selataan jonkin tuotteen tai asian takia, jota
halutaan loytaa (Shaw 2012, 303, 306—7). Nama toteamiset Shaw’lta tuovat esille
digitaalisen ymparistén toimintatapaa vierailjan nakokulmasta. Esimerkiksi
nettisivun kayttdminen kaytanndssa on enemman selaamista kuin lukemista.
Tama tarkoittaa sita, ettd tekstin luomiseen ja sen sijoittamiseen digitaalisessa
ymparistdssa on suhtauduttava eri tavalla. Nama ovat keskeisid asioita, joita

tekstisuunnittelijan taytyy ottaa huomioon ja osata digitaalisessa ymparistossa.
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3 LASKEUTUMISSIVUT

Laskeutumissivu on nettisivu, jonne sivuston vierailija ensisijaisesti saapuu ja
jossa pyritddn saada asiakas suorittamaan tietty toiminto nettisivustolla (Ash,
Page & Ginty 2012, 4). Erittdin hyva esimerkki, mikd kuvaa laskeutumissivua,
|Oytyi Powermarkkinointi-sivuston blogista. Vaha-Ruka kuvailee
laskeutumissivua siten, etta laskeutumissivulla on tietty tarkoitus tai toiminta,
johon pyritdén. Laskeutumissivun tavoitteena on saada vierailijalta tietynlainen
vuorovaikutus sivuun, esimerkiksi lomakkeen tayttdminen, tiedoston lataaminen
tai kayttajatilin luominen sivustolle. (Vaha-Ruka 2015.) Laskeutumissivut ovat siis
toisin sanoen sivustoja, jotka tarjoavat yrityksen olennaisia tuotteita, palveluita tai
sisaltoa yrityksestd. Laskeutumissivut ovat iso osa yrityksen digitaalisesta

toiminnasta.

3.1 Erityylisia laskeutumissivuja

Markkinoinnissa 0ytyy erilaisia laskeutumissivuja, jotka toimivat eri tavoin
toisistaan. Nama ovat esimerkiksi paalaskeutumissivut, mikrosivustot tai
yksittaiset laskeutumissivut. (Ash ym. 2012, 20-21.) Seuraavissa kappaleissa

selitetddn naista eri laskeutumissivuista lyhyesti.

Paalaskeutumissivu on yleensa paasaantoisesti yrityksen oma kotisivu. Kotisivut
ovat tarkedssa roolissa, silla ne kayttaytyvat samalla tavalla kuten esimerkiksi
kirjan kansi. Suurin osa vierailijoista ensimmaisten sekuntien aikana vierailusta
arvioi sivustoa selaamalla lapi sisaltbd. Jos vierailija ei l0yda etsimaansa tai
sivuston arvolupaus ei ole tarpeeksi vakuuttava, johtavat ndmé asiat silloin
vierailjan poistumiseen sivustolta. Toinen merkittdva asia Kkotisivustojen
kriittisestd asemasta markkinoinnissa on se, ettd kotisivustot saavat muihin
sivustoihin verrattuna eniten huomiota. Taméan takia on tarkedd optimoida
kotisivua, jotta saadaan paras kayttdjakokemus ja korkea konversiotaso. (Ash
ym. 2012, 20, 22.)

Mikrosivustot ovat laskeutumissivustoja, jotka on suunniteltu esimerkiksi tietyille

asiakaskunnille, tietynlaisille markkinointikampanjoille tai tarkoituksiin. Se voi olla
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esimerkiksi tietty osa-alue nettisivustolla, jolla on yleensa yksi tietty call-to-action-
toiminto. Tama tarkoittaa sita, etta sivustolta 16ytyy selva painike tai polku, mika
johtaa ostamiseen tai vuorovaikutukseen sivustolla. Taman tyylinen
laskeutumissivu pyrkii paasaantoisesti saamaan vierailjan ostamaan tai
loytam&an lisééa tietoa painamalla call-to-action-toimintoa sivustolla. My6s
kolmannen osapuolen sivustot, kuten esimerkiksi Facebook tai Twitter, voivat
toimia mikrosivustoina, jotka tuovat esille selvan call-to-action-toiminnon. (Ash
ym. 2012, 20-21.)

Yksittdinen laskeutumissivu on yleenséd markkinointisivu, joka on suunniteltu
lyhytaikaiseen kayttoon. Yksittdinen laskeutumissivu tarjoaa taman takia
tehokkaat konversiotulokset, silla sen tarkoitus on tuoda esille tehokkaasti suoraa
tietoa tuotteesta tai konversioon liittyvastd toiminnosta. Yksittdinen
laskeutumissivu  yleensa viittaa  johonkin  tiettyyn tuotteeseen tai
markkinointitapahtumaan. Téallaisessa sivustossa on myods yleensa esilla selva,
yksittdinen call-to-action-toiminto asiakkaalle. Taman takia sivusto on tehokas,
koska sivusto ei tuo esille liikaa erilaisia vaihtoehtoja vierailijalle, vaan sivuston
tarkoitus on selva ja yksinkertainen tarjonnallaan. Sivusto vélttelee muita linkkeja
tai reitteja, joiden kautta asiakas paasisi esimerkiksi yrityksen etusivustolle (Ash
ym. 2012, 20-21.) Yksittainen laskeutumissivu on siis varsin samanlainen kuin
mikrosivusto, mutta naiden kahden ero 10ytyy kayttotarkoituksista. Yksittainen
laskeutumissivu on lyhytkestoinen, silla se on tarkoitettu esimerkiksi
ajankohtaiseen markkinointikampanjaan, jossa pyritddn saamaan suoria

reaktioita kyseisella ajankohdalla.

3.2 Konversiotaidot

Tarkemmin sanottuna laskeutumissivu ei ole ainut alue nettisivustoilla, jota
pyritadn optimoimaan saadakseen konversiotasoa kasvamaan. On tarke&aa
pyrkid optimoimaan laskeutumissivusta lahtevaa polkua muihin tarkeisiin
toimintoihin koko nettisivuston eri osa-alueilla. Esimerkiksi ostokset, lomakkeet
tai lataukset ovat tarkeimpid optimoitavia toimintoja, mitk& johtavat konversioon.
(Ash ym. 2012, 4.) Tama tarkoittaa mainitun lahteen mukaan sita, etta

laskeutumissivun nama toiminnot tulee optimoida mahdollisimman hyvin, jotta
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vierailijan asiakaskokemus muilla kriittisilla sivuston alueilla olisi tarpeeksi
mukava. Esimerkiksi ostamiset ja lomakkeiden tayttdjen prosessi tulisi siis
optimoida hyvin ja ottaa huomioon, vaikkei ne ole valttdméatta suoraan
yhteydessa ensisijaiseen laskeutumissivuun. Nama ovat osa koko sivuston

konversiotoimintojen laajempaa optimointia.

e Konversioprosessin optimointi on monimutkaista ja se vaatii eri taitoja.

Jotkut naista taidoista ovat esimerkiksi:

Kaytettavyyden periaatteita ja kayttajalaheinen suunnittelu

Sosiaalipsykologiaa ja suostuttelemista

Nopeisiin ja suoriin reaktioihin pyrkivaan tekstisuunnitteluun

Visuaalisuuteen ja nettisivujen suunnitteluun. (Ash ym. 2012, 6.)

Naiden pisteiden avulla saadaan selva nadkemys siitd, mita taitoja hyvan
laskeutumissivun luominen vaatii, jotta konversiotaso on korkea. Tekstista voi
myo6s paatella, ettd korkeatasoisen laskeutumissivun luominen vaatii eri
asiantuntijoita jokaiselle eri taitojen osa-alueille. Esimerkiksi sivuston
kaytettavyyden luominen ja sosiaalipsykologia ovat erilaisia taitoja, joihin

joudutaan yleensé palkkaamaan eri asiantuntijoita.

3.3 Hankinta, konversio ja sailyttdminen

Laskeutumissivun optimointiin kuuluu seuraavat kolme olennaista askelta, mitka

esitetddn Kuviossa 1. Nama ovat olennaisia osia digitaalisessa markkinoinnissa.
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Figure 1.1 The activity funnel

Kuvio 1. Esimerkki tarkeistéd markkinoinnin prosesseista (Ash ym. 2012, 8)

Tehokkuus jokaisesta prosessista kaydaan lapi ylla olevassa esimerkissa Kuvio
1. Esimerkiksi hankintaprosessin huono tehokkuus vaikuttaa heikkoon
likenteeseen laskeutumissivulle. Huonosti suunniteltu laskeutumissivu sen
sijaan vaikuttaa heikosti konversiotasoon ja rajoittaa potentiaalisten asiakkaiden
saantia yritykselle. Vajaa optimointi asiakkaan sailyttamisen prosessissa
vaikuttaa huonosti nykyisen asiakkaan sailyttamiseksi jatkossa. (Ash ym. 2012,
8&09.)

Markkinointialalla kaytetddn paljon resursseja digitaalisiin kanaviin, joista
oletetaan saatavan korkeatasoisia konversioita. Esimerkiksi resursseja
kaytetaan paljon hakusanaoptimointiin ja markkinointiin. Yrityksessa pyritddn
my0ds sisaisesti laskemaan ja arvioimaan investoinnin kannattavuutta.
Englanniksi tdhan kaytetddn termia: Return of Investment. Sosiaalinen media

tarjoaa yrityksille mahdollisuuden tehokkaasti segmentoida ja mainostaa
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tarkennetulle asiakaskunnalle. Digitaalisena kanavana sosiaalinen media on
kustannustehokas ja se voi tarjota tarkan alueen asiakaskunnalle, jonne
markkinoidaan. Taman kautta saadaan liikennetta sivustolle ja parempi
konversiotaso yritykselle. (Ash ym. 2012, 9 & 12.) Nama lahteet kuvailevat hyvin
Acquisition-osiota, joka on suomeksi hankintaprosessi. Tassé& prosessissa
esittaydytaan asiakkaalle ja annetaan relevanttia tietoa yrityksesta, seka pyritaan
saada asiakkaan huomio. Tama on olennainen osa prosessia, jolla tuodaan

laskeutumissivulle mahdollisimman paljon liikkennetta.

Googlen palvelu nimeltd Google Ads auttaa yrityksia 16ytdm&an heille oikeat
asiakkaat tarjoamalla mainostamismahdollisuuksia. Google Ads -palvelu tarjoaa
mahdollisuuden nayttaa yrityksen mainoksia, kun relevantteja tuotteita yritykseen
littyen etsitdédn Googlen hakukoneen kautta. Ohjelman avulla pystytddn
kommunikoimaan yrityksen asiakkaille Google-haun ja Google Maps-palvelun
kautta. Ohjelma tarjoaa osuvia ja helppokéayttdisida mainoksia yrityksille. (Google
Ads 2020.) Tama on yksi esimerkki, mikd auttaa ja tukee digitaalista

hankintaprosessia.

Kun suunnittelee tehokasta laskeutumissivua, on erittdin tarked ymmartaa
asiakaskokemuksen prosessia. Esimerkiksi mita kautta vierailija klikkasi, jotta
paasi laskeutumissivustollesi. Onko se esimerkiksi mainos? Jos se on mainos,
on tarked huomioida mita mainoksessa on mainittu. Niin sanottu
laskeutumisprosessi sivustollesi ja sitd edeltdvat askeleet ovat yhta tarkeita kuin
itse laskeutumissivu. (Marrs 2020.) Tama lahde tukee Vvierailijan
hankintaprosessia ja selittdd myos tarkemmin, kuinka taytyy ottaa huomioon

asiakkaan polku sivustollesi.

Konversio toteutuu silloin, kun vierailja tekee halutun vuorovaikutuksen
sivustolla, joka tuo arvoa ja tuottoa yritykselle. Vuorovaikutuksen kohteena voi
olla esimerkiksi ostotapahtuma, lataaminen, lomakkeen tayttd tai linkin
klikkaaminen toiselle alueelle nettisivustolla. (Ash ym. 2012, 15.) Kuvio 2 esittda
kolmesta prosessista sen, etté konversio on heikon kohta tasté kokonaisuudesta.

Konversio on kuitenkin erittin kriittinen osa tata prosessia, silla se on tarkein
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kohta prosessissa optimoida, silla se on isoimmassa osassa yrityksen tuottoihin

téssa prosessissa.

Acquisition Conversion Retention
C D G ) ' (s ) G ™
< -—

Figure 1.2 The weakest link

Kuvio 2. Hankinta, konversio ja sailyttdminen (Ash ym. 2012, 9)

Asiakkaan sailyttdmisen prosessi alkaa suoraan, kun konversio sivustolla on
suoritettu. Ensimmainen askel uuden asiakassuhteen sailyttdmiseksi voi olla
esimerkiksi kysymalla asiakasta antamaan sahkopostiosoitteensa yritykselle,
jotta yritys voi ajoittain lahettda asiakkaalle sahkoisen uutiskirjeen. Asiakkaan
sdilyttdmisen prosessin keskeinen tavoite on mahdollistaa suora viestinta
asiakkaalle, jonka kautta asiakas saa tietoa yrityksesta saanndéllisesti. Yksi hyva
esimerkki asiakkaan sailyttamisen prosessissa on tarjota yrityksen blogi
seurattavaksi. Blogi on parempi kommunikoimaan asiakkaan kanssa
edestakaisin, entd esimerkiksi sahkopostit tai uutiskirjeet. Blogin vaikuttavin
ominaisuus on tarjota asiakkaille tavan keskustella keskenaan. (Ash ym. 2012,
16.) Tama esimerkki tarjoaa hyvan tavan yllapitad asiakassuhdetta asiakkaan ja
yrityksen valilla. Blogi on hyva esimerkki digitaalisesta ymparistosta, jossa myos

asiakkaat voivat keskustella keskenaan.

3.4 Laskeutumissivujen rakenne ja digitaalisuus

Tehokkaimmat laskeutumissivut ovat yleensa kattavia ja tarjoavat sivuston
vierailijalle laajasti olennaiset ja tarkeadt tiedot asiakkaalle. Pidemmat
laskeutumissivut ovat yleensa sisalloltaan kattavampia tiedon maéaran kanssa,
mik& mahdollistaa linkkien lisdamisen tekstiin tasaisesti ja ymmarrettavasti. Tata
kautta pidempi laskeutumissivu sijoittuu korkeammalle hakukoneissa, kun

avainsanat saadaan tuotua esille. (Siemasko 2017.) Tassa tulee esille, kuinka on
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tarkedd myds ymmartad digitaalinen ymparistd ja kuinka hakusanaoptimointi

pitdd ottaa huomioon, kun suunnittelee ja kirjoittaa tekstia laskeutumissivulle.

Toisen lahteen mukaan vaitetaan toista, kun mietitdan laskeutumissivua, mika
tahtad vahvaan konversiotasoon. Eraéssé blogissa mainitaan, ettd vahempi on
enemman laskeutumissivustolla. On tarked antaa tuotteen tai kuvien myyda ja
tehda suurin osa vierailijan vakuuttamisesta. Tama kuitenkin tarkoittaa sita, etta
pitdd pyrkia tuomaan tukevaa tietoa ja tuoteselostukset esille naiden mukana.

Na&in ollen laskeutumissivu on vakuuttavampi. (Cook 2020.)

Aiemmin luvussa 3.1 kaytiin lapi lyhyesti call-to-action toimintoa ja kuinka se on
olennainen osa laskeutumissivua. Seuraavaksi tekstissa selitetaan call-to-action-
toimintoa tarkemmin ja jatkossa lyhennetdaan sana kirjaimilla CTA.
Hakukonemestarit.fi- sivuston blogi maarittelee call-to-action- toiminnon
suomeksi hyvin. Call-to-action on termi, jota kaytetaéan, kun tehostetaan mainosta
ja kaytetaan eri toimintakehotteita. Toimintakehotteena voi olla esimerkiksi Tilaa

nyt!- painike tai teksti. (Digitaalisen markkinoinnin sanakirja 2020.)

CTA on laskeutumissivun ydintoiminto. Tama on siis kdannekohta sivustolla
missa asiakasehdokkaat siirtyvat kontakteiksi tai asiakkaiksi CTA-toiminnon
kautta. CTA kehoittaa vierailjaa suorittamaan jonkin toiminnon, esimerkiksi
lataamalla jotakin sivustolta tai tayttamalla lomakkeen. CTA on tarkein toiminto
saada asiakas paremmin vuorovaikutukseen sivuston tarjonnan kanssa. CTA-
toiminnot taytyvat olla silméanpistavia ja rohkeita, mutta kaikista tarkein osa on
kuitenkin tuotteen hyddyn kommunikointi asiakkaalle. (Cook 2020.) Myds
toisessa lahteessa painotetaan CTA-toiminnon yksinkertaisuuden tarkeytta.
Lahteen mukaan CTA-toiminto sivustolla taytyy selvasti selittéa mita tapahtuu,
kun vierailija painaa CTA-toimintoa sivustolla. Taytyy valtella sanoja, joita usein
nakyy nettisivustoilla. Nama sanat ovat yleensé epaselvia ja mahdollisesti vievét
vierailijaa harhaan. Namé& sanat ovat esimerkiksi sanat “Jatka” tai “Jata”. Taman
tyyliset sanat ovat yleisida sanoja mitkd voidaan ymmartdd monella tapaa.

Tallaiset sanat eivat anna tarpeeksi tarkkaa tietoa vierailijalle. (Ash ym. 2012, 70.)

Nettikaupoilla on yleensd ostamiseen tai sivustolta lataamiseen liittyvia CTA-

toimintoja. Konversiotaso tallaisella sivustolla voidaan luokitella siten, etta kuinka
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moni konversio suoritetaan ostamisen prosessin aikana. Suuren vaativan
sitoutumisen takia nettikauppojen konversiotasot ovat yleensa pienitasoisia, eli

noin 1-2 prosentin valilla. (Ash ym. 2012, 28.)

3.5 Digitaaliset tydkalut laskeutumissivun suunnitteluun

Digitaalisten  tyOkalujen avulla pystyy tekem&an useita versioita
laskeutumissivuista ja sen sisalldista. Laskeutumissivua voidaan nain ollen
optimoida ja muokata pienemmilla kuluilla. Mit& helpommin pystyt muokkaamaan
sivustoa, sen paremmin on mahdollisuuksia tuoda uusia ideoita kehittamaan
laskeutumissivua. (Ash ym. 2012, 8.) Tasta voisi siis paatella, etta laheinen
yhteisty® suunnittelijoiden, ohjelmoijien ja markkinoijien kanssa mahdollistaa
tehokkaan laskeutumissivun tuottamisessa. Myos loytamalla tehokkaan
ohjelman, mika mahdollistaa nopean muokkaamisen, auttaa laskeutumissivun
suunnittelua paljon. Alla oleva esimerkki esittdd ohjelmaa, jota voi kayttaa

laskeutumissivun luomisessa.

Internetistéa 10ytyy erilaisia ohjelmia, jotka on suunniteltu kehittdmaan
laskeutumissivuja katevasti ja helposti. Esimerkiksi Wix.com- sivustolta 16ytyy
ohjelma, jolla voit itse suunnitella oman laskeutumissivusi. Sivusto esittda
tekstissa hyodyllisesti esimerkiksi, etta voit kehittdad oman laskeutumissivun aivan
kuten itse haluat. Ohjelma sopii ammattilaiselle tai aloittelijalle. Ohjelman avulla
voit valita valmiista malleista ja tehda oman sivustosi. Voit myds saada valmiiksi
muokatun ja suunnitellun sivuston tai vastaamalla muutamaan kysymykseen.
(Wix 2020.) Tama kyseinen palvelu on hyva esimerkki siité, etta vaihtoehtoja
laskeutumissivun luomiseen on monenlaisia. Valmiit ohjelmat, joita on helppo
kayttaa sopivat nain ollen aloittelijoille hyvin. Tama digitaalinen ohjelma myds
mabhdollistaa nain ollen tydskentelyn laskeutumissivun kanssa itsenaisesti. Taméa
voisi olla hyva askel yrittdjalle, jolla ei viela ole paljoa resursseja palkata muita

osaajia.

Digitaalisuus my6s mahdollistaa nopean kommunikoinnin ja tarjoaa tyokaluja

kommunikointiin. Teknologia on ihmisten valisesta suullisesta kommunikaatiosta
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kehittynyt huomattavan paljon. Kehitys on siirtynyt verkossa oleviin
videokokouksiin ja teknologia on kehittanyt helpon, seka kustannustehokkaan
tavan kommunikoida tyopaikalla ja asiakkaiden kanssa. (Rivera 2018.)
Yrityksissa on siis tarkeaa pitaa yrityskommunikointi korkealla ja esimerkkina
siihen on Office 365-palvelun ohjelma nimeltd Skype for Business. Skype on
erittdin merkittdva videopuheluohjelma nykypaivand ja Business-versio tuo
yritykselle lisda arvoa lisdominaisuuksillaan. Naita ovat esimerkiksi iso
ryhméakokous kapasiteetti jopa 250 henkil6lle. Lisdksi Business versioista 16ytyy
naytén jakamisen ominaisuus, jota voidaan jakaa niin, etta kaikki nékevét esitetyn
materiaalin kokouksessa. (Rivera 2018.) Digitaalisuus tuo taman viittauksen
mukana joustavuutta kommunikointiin, miké johtaa nopeaan kommunikaatioon ja
mahdollisuuden reaaliajassa jakaa materiaalia, sekd kommunikoida etana.
Digitaalisuuden takia pystytaan tehokkaammin tyoskentelemaan
laskeutumissivun luomisessa ja muutoksia pystytddn tekemaan pikaisesti
nopean kommunikoinnin avulla. Taméa esimerkki tukee aiemmin mainittua
lahdettd, jossa painotetaan muokattavuuden tarkeyttd ja kuinka digitaalisuus
mahdollistaa sen nykypaivana paremmin. Esimerkiksi isompi yritys, joka vaatii
enemman tyontekijoitd laskeutumissivun toteuttamiseen, hyotyy selvasti Office

365-palvelusta.
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4 TEKSTISUUNNITTELUN TARKEYS LASKEUTUMISSIVUUN JA
KONVERSIOON

Aiemmissa kasittelyosioissa tyd on tédhdn mennessad kaynyt lapi teoriaa
tekstisuunnittelusta ja laskeutumissivuista. Tass& osiossa kaydaan lapi
tarkemmin tyon paatutkimuskysymysta. Osiossa vertaillaan esimerkkeja
teoriaan, seka selitetddn ja pohditaan niita. Tarkoitus on tuoda esille hyvia
esimerkkeja laskeutumissivuista ja miltd nayttdd hienot, optimaaliset, seka
puutteelliset laskeutumissivut.  Opinnaytetyd tdssa osiossa  selittdd

tekstisuunnittelun tarkeytta laskeutumissivun suunnittelussa.

4.1 Hankintaprosessin tarkeys

Aiemmin opinnaytetyéssa kaytiin lapi hankintaa, konversiota ja sailyttamista.
MyOs seuraavassa osiossa 4.2 kaydaan lapi Googlen hakukanavan avulla
haettuja sivustoja ja tuotteita. TA&m& on osa hankintaprosessia ja taytyy ottaa
huomioon, jotta saadaan hyvanlaatuista liikennettda sivustolle. Myds
asiakaskokemus paranee, kun keskittyy parantamaan hankintaprosessia. Tata
tukee teoriaosuus 3.3, jossa painotetaan asiakkaan polkua laskeutumissivulle ja
mitd sen polun aikana asiakas kokee. Esimerkiksi hakusanaoptimoinnin kautta
tai kayttamalla Google Ads-palvelua saadaan laskeutumissivuston nakyvyytta

nostettua korkeammalle hakukonetuloksissa. Tama auttaa hankintaprosessia.

Alla olevassa kuvassa, Kuva 1, naytetaan esimerkki maksetusta mainostuksesta.
Taman nakee linkin ylapuolella olevasta Ad-tekstistd, mika nakyy korostetun
mustana tekstina. Taméa on osa hankintaprosessia, jota voi hyddyntaa Googlen
kautta, jolloin saadaan liikennetta laskeutumissivustolle. Tama on erittain
olennainen osa hankinta, konversio ja sailyttaminen -prosessia. Taytyy myds
kiinnittda huomiota, etté kun asiakas klikkaa kyseista linkkia, on vierailijan tarkea
saada linkin sisaltba vastaava laskeutumissivu. Taté tukee teoria kohdassa 3.4,
jonka mukaan CTA-toiminto tulisi valttada tekstissa sanoja, mitka saattavat johtaa
asiakasta harhaan (Ash ym. 2012, 70). Voisi siis paatella, etta linkki Googlen

sivustolla on tietynlainen CTA-toiminto ja etta sama saanto patee tahan esimerkki
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linkkiin. On siis tarkeda, etta asiakas saa samanlaista sisalttd, mita linkki esittaa
ja téssa esimerkissa se on 4k televisioita.

Why these ads?

Ads from Gigantti were shown to you based on:
+ Your curtent search lerms
« Your visits to ther websites - Leam more
«  Being signed in 1o a Googhe Account

@ show ads from gigantt fi

Ads from Hobbyhall were shown to you based on:
= Your current search terms

@ show ads from hebbyhail i

Ads from Verkkokauppa.com were shown to you based on:
= Your current search terms
*  Your wisits o other websiles - Leam more
- Being signed in 1o a Google Account

@ show ads from verkkokauppa com

LEARN MORE  ADS SETTINGS

Kuva 1. Esimerkkikuva maksetusta mainostuksesta (nayttokuva Google.com-
sivustolta 16.3.2020)

4.2 Verkkokauppa- ja Elisa nettikauppojen laskeutumissivut

Seuraava osio  keskittyy tuomaan  kuvaesimerkkeja nettikauppojen
laskeutumissivuista, jotka pyrkivat myymaan 4k televisioita. Nama ovat
esimerkkeja samanlaisiin tarkoituksiin liittyvistd laskeutumissivuista. Haku
suoritetaan kayttamalla poytatietokonetta, Google Chrome sovellusta ja
kayttamalla Googlessa hakusanaa: 4k tv. Tahan kohtaan valitaan kaksi
esimerkkid. Taman tyyliset laskeutumissivut ovat mikrosivustoja, jotka tarjoavat
vierailijalle tarkan osa-alueen nettisivustolla. Mikrosivustot tarjoavat siis selvan
osa-alueen sivustolla, jossa pyritddn saamaan vierailija tekema&an halutun CTA-
toiminnon. Seuraavassa esimerkissa kaydaan lapi, miten tekstisuunnittelu

esiintyy tuoteselostuksessa, sekéa kuinka CTA-toiminto on tuotu esille sivustolla.
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Kayttamalla aiemman osion 4.1 kuvaesimerkin polkua vierailija klikkaa
ensimmaistd Googlen hakutulosta ja paatyy Verkkokauppa.com-sivustolle. Tama
sivusto esiintyy Kuvassa 2. Kyseessa on Verkkokauppa.com- sivusto, joka
esittad 4k televisiovalikoimaansa sivustolla. Ensimmaiseksi huomataan
sivustolla, etta 4k televisioita 16ytyy vaihtoehdoittain ja vierailija saa hyvan kuvan
sivuston tarkoituksesta. Sivusto esittdd tehokkaasti ensisilmayksella eri
vaihtoehtoisia 4k televisioita. Verkkokauppa- sivusto tarjoaa nain ollen
tehokkaasti ensisilmayksella 4k televisioita visuaalisesti ja tdma vastaa

asiakkaan hakukriteereihin.

Verkkokauppa
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Kuva 2. Verkkokaupan laskeutumissivu (nayttokuva Verkkokauppa.com-
sivustolta 17.3.2020)

Sivusto tarjoaa my6s mahdollisuuden vierailijalle itse tarkentaa hakuvaihtoehtoja,
seka CTA-toiminto on selvasti esilla tuotteen vieressd. Tassa esimerkissa CTA-
toiminto on: Lisaa ostoskorille- painike. On myds huomattava arvostelutahdet ja
prosenttiarvot, jotka ovat selvasti esilla tuotteen kanssa. Tama antaa hyodyllista
tietoa asiakkaalle tuotteen ominaisuuksista ja laaduista. Naméa visuaalisuudet on
mietitty tarkkaan ja on optimaalisesti tuotu esille ja tukevat teoriaa osiossa 2.4.
Taman kohdan optimointi helpottaa asiakkaan kokemusta sivustolla ja my6s

siirtymista seuraavalle alueelle sivustolla, mista 10ytyy lisaa tietoa tuotteista ja
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lisdd CTA-toimintoja. Korostamalla tiettyjd ydinkohtia tekstissa ja esittamalla
tietoa rajatusti mahdollistaa se vierailijalle helpon selattavuuden. Voi todeta, etta
tekstisuunnittelu tassa esimerkisséa on pyrkinyt esittdmaan ydinkohtia tuotteista
lyhyesti ja ettd tuotteiden visuaalisuus tukee tassa tekstia. Tahan kohtaan voisi
my0s sanoa, ettd teksti on isommassa roolissa, enta visuaalisuus. Tama voi
johtua esimerkiksi rajatusta tilasta, silla tuotteita esitetddan samalla mallilla
kyseisella sivustolla. Niin kuin aiemmassa osiossa 2.2, teoria painottaa
tekstisuunnittelijaa ymmartdmaan varsinaisen tilan tekstille ja kuinka tekstiin

taytyy sopeutua rajallisen sanamaaran takia.

Seuraavassa esimerkissa kaytettiin samaa hakusanaa Googlen kautta, eli 4k tv.
Kuvaesimerkki |6ytyy alhaalta kohdassa Kuva 3. Taméa Elisa.fi- sivusto tarjoaa
myos valikoimassaan 4k televisioita ja hakusanan kautta vierailija paatyy kohtaan
Tv & Audio-alueelle sivustolla. Ensimmaiseksi vierailija ndkee, etta sivusto on
tilava sisalloltdéan ja ettd sivustolla on televisioita esilla. Teorian mukaan
kohdassa 3.4 todetaan, ettd on tarkea antaa visuaalisuuden ja kuvien vaikuttaa,
sekd myyda. Voisi kuitenkin argumentoida, ettd kyseisella sivustolla on turhan
paljon tilaa jaanyt kayttamatta ja etta asiakas ei ensimméaisena néde olennaisia
kohtia sivustolta, kuten esimerkiksi hintaa, arvosteluja tai ydinkohtia tuotteista.
Asiakas saa vasta silloin lisda tietoa, kun asiakas itse aktiivisesti selaa sivustoa
enemman. Olisi siis tarkeda saada talle sivustolle enemman tekstisuunnittelua,
mika tarjoaa ensimmaisena selvasti oleellista tietoa vierailijalle, jotta vierailija
ensisilmayksella saa selvan kuvan sivustosta. Esimerkiksi korostamalla, etté
kyseessa on 4k televisioita sivustolla, joiden mukana on naméa ydinasiat tuotu
esille, mika helpottaa asiakkaan selaamista. Visuaalisesti sivusto on hyvin
suunniteltu silla tavalla, ettd sivusto on varimaailmaltaan yksinkertainen. Tassa
tapauksessa on myds helppo ymmartaa, mita sivustolla tarjotaan, eli televisioita.
Suurempi tila sivustolla antaa mahdollisuuden korostaa tuotteita enemman ja
sivusto selvasti antaa tuotekuvan myydd enemman, entd esimerkiksi

Verkkokauppa.com- sivuston laskeutumissivu.
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Kaytamme sivustolla evasteita parhaan mahdollisen kayttokokemuksen tarjoamiseksi seka sisallén ja mainosten kohdentamiseen. Lue lisaa tietosuojastamme
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Kuva 3. Elisan laskeutumissivu (nayttokuva Elisa.fi-sivustolta 17.3.2020)

Naiden kahden esimerkkisivuston kautta saadaan hyva nakemys nettisivustosta
graafisen suunnittelun ja tekstisuunnittelun kannalta. Verkkokauppa tarjoaa
erinomaisen balanssin tekstin ja visuaalisuuden valilla. Verkkokauppa tarjoaa
myo6s olennaista tietoa asiakkaalle ensisilmayksella tekstimuodossa ja
visuaalisesti, esimerkiksi arvostelutdhtien kautta pystyy asiakas ymmartamaan
tuotteen ydinkohtia helpommin. Arvostelutédhdet ja selva kuva tuotteesta antaa
tehokasta tietoa asiakkaalle. Sivusto tarjoaa optimoidun kokemuksen vierailijalle,
jossa oleellinen tieto on esilla ja asiakas saastyy turhilta klikkailuilta ja
selaamiselta. Elisa sen sijaan tarjpaa my0s visuaalisesti yksinkertaisen ja
helposti ymmarrettdvan sivuston, mutta jd& kaipaamaan ohjaavaa
tekstisuunnittelua ja oleellista tietoa tuotteista ensisiliméayksella. Kummatkin
sivustot ovat tdman tutkimisen jalkeen paateltyna hyvia laskeutumissivustoja,
jotka liittyvat nettikauppoihin. Esimerkkien perusteella voi p&aatelld, etta
Verkkokaupan sivusto tarjoaa néaistd kahdesta esimerkistd suunnittelullaan

paremman kokemuksen tdman tyylisell& laskeutumissivulla.

4.3 Asiakaskunnan ymmartaminen

Tekstisuunnittelijan vastuu on loytaa paras tapa kommunikoida kohdennetulle

asiakaskunnalle. Tama vaatii perehdytysprosessia asiakaskuntaan ja yrityksen
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ydinkohtien ymmartamiseen. Tata kohtaa tukee teoria osiossa 2.1. On tarkeaa
ymmartaa brand-kuvaa perusteellisesti ja esittéaa tekstissa tietoa asiakaskunnalle
relevantisti. Nain ollen tekstisuunnittelijalla taytyy olla tarkka asiakasprofiili
ymmarrettynd. Seuraavassa esimerkissa kaydaan lapi Fitnesstukku.fi-sivustoa,
ja siind selitetaan, kuinka sivusto kommunikoi suunnittelullaan asiakaskunnalle.
Esimerkeissd kaydaan lapi etusivustoa ja mikrosivustoa. Etusivusto tuo
enemman kattavampaa tietoa yrityksesta ja useita CTA- toimintoja. Nama voi olla
tarkoitettu eri  tarkoituksiin, kuten esimerkiksi ostamiseen, yrityksen

tutustumiseen tai uutiskirjeen tilaamiseen.

Ensimmaiseksi taytyy ottaa huomioon asiakasprofiili. Taytyy pyrkiad I6ytamaan
oikeat kommunikaation tavat ja ymmartaa milta viestintd kuulostaa asiakkaalle,
seka miten asiakas reagoi tdhan viestintddn. On hyva maaritella esimerkiksi
seuraavia asioita, jotta saa kuvan asiakkaasta. Tassd kohdassa on vain
muutama osa asiakasprofiilin esimerkkeja, mutta ndma esimerkit antavat

suuntaa asiakasprofiilin ymmartamiseen:
Ik&a, sukupuoli ja varallisuus
Kiinnostukset, Pain Points, ja odotukset
Elaméantilanne, eettisyys ja kulttuuri.

Tassa vaiheessa on tarkea keskittya siihen, mita asiakas haluaa tehda tai etsia,
kun saapuu sivustolle. Voidaan paatella, etta asiakas on kiinnostunut liikunnasta,
suurimmaksi osaksi kuntosaliharjoittelusta tai muista alakategorioista, kuten eri
jumppasalien liikkuntavaihtoehdoista, joita kuntosaleilta voi |6ytyd. Asiakas olettaa
loytavansa sivustolta sitd, mika antaa lisdd arvoa elamantavalleen. Téassa
esimerkissa se on liikunta, urheilu ja terveelliset elaméntavat. Odotukset liittyvat
paljon siihen, kuinka yritys on markkinoinut ja mitd kautta asiakas paatyy
sivustolle. Aiemmassa osiossa 4.1 kaytin |&pi hakukoneen kautta saatua
likennetta ja ettd linkin tiedot tulisivat parhaimpansa mukaan vastaamaan
sivustoa ja sen sisaltoa. On siis tarkeda, ettd pystytddn ymmartamaan
asiakaspolkua kokonaisuudessaan, jotta pystytdan kommunikoimaan relevantisti

ja antamaan brand-kuvan parhaiten tulla esille koko prosessin aikana.
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Kun on saatu ymmarrettya asiakasprofiilia, taytyy ottaa huomioon se, ettéa kuinka
yritys pystyy tarjpamaan mieluisan kokemuksen sivustolla. Talléin on tarkea
keskittyd pain points-kohtiin, eli kipupisteisiin, joita asiakas mahdollisesti kohtaa
sivustoa selatessa. Naita kipupisteitd voi olla esimerkiksi epaselva kasitys
yrityksen arvolupauksesta ja ettd miksi yritys on juuri oikea asiakkaalle. Toinen
esimerkki voi olla, ettd asiakas ei saa tarpeeksi tietoa ja kannustusta
ostamisessa. Tama on yksi kipupiste mikd saattaa olla uusien treenaajien
mielessa. Tekstisuunnittelijan tyotd on olla niin sanotusti opas nettisivustolla ja
tata kaytiin 1api teoriassa osiossa 2.4. Fitnesstukku.fi- sivustoa voisi nadin ollen
parantaa siten, ettd pyritdan korostamaan keltaisesta valikosta Asiakasklubi-
linkkia. Tamén voisi esimerkiksi laittaa Bonustuotteita- tekstin tilalle etusivulla.
Asiakasklubi on yksi osa sivuston asiakkaille suuntautuvista palveluista, joten se
olisi hyva lisata mukaan kilpailuetujen esittelyyn. Etusivu talla hetkella tekee
asiakkaalle hyvan selaamiskokemuksen silla, etta keltainen valikkopalkki seuraa
selatessa sivua, jolloin asiakkaan nakokentdssa on nama selvat ja relevantit
vaihtoehdot esilla, mutta tekstin fontit vaihtuvat yhtakkia pienemmiksi palkin
vasemmalla puolella, jolloin ne saattavat jaada huomioimatta. Esimerkkikuva

|6ytyy alla olevasta kohdasta Kuva 4.
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Kuva 4. Fitnesstukku.fi etusivu (nayttokuva Fitnesstukku.fi-sivustolta 20.3.2020)

Fitnesstukku.fi-logon slogan on “Get fit. Stay fit", eli suomeksi suoraan

kdannettynd slogan on: Pa&se kuntoon: Pysy kunnossa. Nama sanat on



30

suunniteltu tukemaan yrityksen brand-kuvaa ja se viestii asiakkaalle tietysta
elamantyylista ja kuinka sanat kannustavat tahan elamantyyliin. Brand-kuva tulee
hyvin esille ndiden ytimekkaiden sanojen ja logon avulla, mitkd kannustavat
treenaamiseen. Nain ollen vierailija saa nopeasti sopivan hyvan kasitteen, mista
sivustolla on kyse. Tata seuraavana avaintekijané on huolehtia, etté ydinkohdat,
joita sivustolla kaytetaan, on relevanttia. Fitnesstukku pyrkii korostamaan etuja
ostojen ja tuotteiden kanssa, seka antamaan asiakkaalle varmistuksia ostoista.
Esimerkiksi tuodaan esille edut “llmainen toimitus” ja “Yli 49€”, seka “limaiset
palautukset”. Tama arvolupaus on selvasti esilla ja ytimekk&asti tuotu esille.
Arvolupaus on hyva ostamisen suhteen ja on relevanttia asiakkaalle, silla sivusto

toimii nettikauppana ja suurin osa tuotteista ovat treenaamiseen liittyvia tuotteita.

Osiossa 2.2 teoria kasitteli brand-kuvan luomista ja sen tehokasta
kommunikointia sivuston vierailijalle ja asiakkaalle. Fitnesstukku-sivusto voisi
myo6s kommunikoida yrityksestd ja sen tavoitteista, sekd luoda brand-luottoa
tarjoamalla asiakkaalle etusivustolla painikkeen, jonka avulla asiakas loytaa
enemman tietoa yrityksen visiosta. Brand-kuvaa voi toki paremmin keskittya
kommunikoimaan tarkemmin kriittisessa konversiovaiheessa, kuten ostamisen
prosessissa tai asiakkaan sailyttdmisen vaiheessa, jossa rohkaistaan ja jaetaan

tietoa asiakkaalle yrityksen visiosta.

Voisi kuitenkin perustella, ettd brand-kuvan aanensavyn mukaan, olisi tarkea
tuoda esille relevantit asiat tahan mukaan. Asiakasklubi ei tassa tilanteessa ole
tarpeeksi hyvin esilla. Asiakaskunta suhtautuu liikuntaan elaméantapana ja sivusto
tarjoaa tuotteita naihin tarpeisiin. Voisi siis todeta, ettéd Asiakasklubiin littyminen
auttaa asiakasta pysymaan mukana treenaamisessa. Asiakasklubi toisin sanoen
vastaisi sloganiin: Stay fit, jolloin yritys tarjoaa Asiakasklubin kautta etuja, seka
hyotyja asiakkaille pysya kunnossa. Olisi siis kannustettavaa, etta Asiakasklubi
osuutta tulisi tuoda yrityksen kilpailuetuna etusivustolla esille, silla se tarjoaa
selvia hyotyja asiakkaalle. Asiakasklubi on télla hetkella mietitty 1&pi hyvin, silla
asiakasklubille on tehty oma logo ja osa-alue sivustolla. Reittid tai painiketta
Asiakasklubi- alueelle ei kuitenkaan nay selvasti etusivustolla, eika sita korosteta
tarpeeksi. Sivusto korostaa paljon alennus- ja kampanja tuotteita sen sijaan, etta

korostaisi asiakasklubia ja selvdd CTA-toimintoa Asiakasklubin alueelle. Tama
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on kuitenkin yleista etusivuilla ja p&&alaskeutumissivuilla, kun otetaan mukaan
teoria osiossa 3.4, jossa kaydaan lapi nettikauppojen yleisia konversiotasoja. Voi
siis paatella, etta Fitnesstukku.fi-sivuston laajan valikoiman takia ei voi olettaa
korkeaa konversiotasoa jokaiseen esilla olevaan palveluun tai tuotteeseen. On
kuitenkin tarkedad kiinnittdd huomiota tarkeimpiin CTA- toimintoihin, kuten
suosituimpien tuotteiden esittelyihin ja Asiakasklubin korostamiseen. Tall6in
yrityksen tarkeimmat tuotteet ja palvelut ovat esilla, seka tarkeimmat CTA-

toiminnot ovat paremmin esilla etusivustolla.

4.4 Kiriittinen konversiovaihe

Seuraavassa esimerkissa kaydaan lapi tekstisuunnittelun tarkeytta kriittisessa
konversiovaiheessa. Esimerkkinad toimii Fitnesstukku.fi- sivuston Asiakasklubi-
mikrosivusto. Sivuston vierailja on tuotteen tai palvelun etsimisen aikana
paatynyt kriittiseen pisteeseen. Tama voi olla esimerkiksi ostaminen, lataaminen
tai muu vuorovaikutus sivustolla. Tama tarkoittaa sita, etta vierailija on paatynyt
kriittiseen kohtaan, jossa vierailija paattaa joko ryhtya tai ei ryhtya toimeen
sivuston CTA-toiminnon kanssa. Tassa pisteessd on my0Os tarkeaa yllapitaa
samanlainen suunnittelu tekstiin, kuten aiemmissa osioissa, joiden kautta
vierailija on paatynyt tahan pisteeseen. Kuva 5 esittaa Fitnesstukku.fi- sivuston
Asiakasklubi-mikrosivustoa ja Kuvassa 6 esitetdan taman sivuston ensisijainen
CTA- toiminto.
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Kuva 5. Asiakasklubi mikrosivusto (nayttokuva Fitnesstukku.fi-sivustolta
24.3.2020)

Etusivustoa ja asiakasklubin mikrosivustoa tutkimalla voi paatella, etta ero 16ytyy
asiakasklubin ja etusivun tarjouksien kanssa. Fitnesstukku  pyrkii
asiakasklubilleen tarjoamaan enemman eksklusiivisia alennuksia ja etuoikeuksia
alennuksiin, seka ilmoittamaan asiakaspaivista. Tama siis tarkoittaa, etta
Asiakasklubiin littymalla asiakas saa parempia etuja ja niistd ilmoitetaan
sahkoisesti. Nama ovat hyvia etuja asiakkaille, mutta voisi perustella, etta
tarkeimpia myyntikohtia ja etuja ei esitetd tekstisuunnittelijan nakokulmasta
parhaiten. Yksi olennaisista eduista asiakasklubissa on sen ilmainen liittyminen
ja paremmat edut asiakkaalle. Tam& hyo6ty helpottaa asiakkaan kynnysta
toimintaan. Tassa esimerkissa ei kommunikoida asiakkaalle tarpeeksi hyvin naita

etuja, vaan ne jaavat esimerkkikuvassa Kuva 5 vajaiksi.

On my6s huomattava, etta saamalla vakituisia asiakkaita ja yhteystietoja,
mahdollistaa se teorian mukaan osassa 3.3 yritykselle tavan kommunikoida
sahkopostin kautta asiakkaalle. TAma on tarkead, silla tama on osa asiakkaan
sailyttamisen prosessia, jolloin yritys pystyy tarjoamaan relevanttia tietoa
saanndllisesti asiakkaalle. Sahkopostilista on myo6s yksi osa tekstisuunnittelua ja
asiakassuhteen sailyttamisprosessia, mika vaatii resursseja yllapitaa ja vaatii eri
tyylistd suunnittelua tekstiin. Toisin sanoen Asiakasklubi tuo arvoa my6s

asiakkaan sailyttamisen prosessiin ja on hyva esimerkki siind, kuinka



33

asiakasklubin kautta pystytd&an kehottamaan valmiiksi olevia asiakkaita olemaan
uudestaan yhteydessa yritykseen. Asiakkaan sailyttdmisen prosessia kaydaan

l&pi lisdéd osiossa 4.6.

Jasenet saavat enemman!

limaiseen jasenyyteesi kuuluu:

« Eksklusiivisia tarjouksia
Jasenhintoja valituista tuotteista
Etuoikeus alennuksiin

« Asiakaspaivat

« Jasenyys on maksuton

Mikali olet tilannut meiltd aiemmin, voit littya jaseneksi
Kirjautumalla sisaan, siitymalla Omalle tilillesi ja sitten
Muokkaamalla tilitietojasi. Kyseisella sivulla voit hyvaksya
jasenehdot.

Mikall et cle tilannut meilta aiemmin, klikkaa "Liity jaseneks!”
alta.

Oletko tilannut meilta aiemmin?
Siina tapauksessa sinun tarvitsee vain Kirjautua sisaan ja hyvaksya asiakasklubin ehdot.
Oletko unohtanut salasanasi? Tilaa uusi salasana Klikkaamalla tasta.

KIRJAUDU SISAAN

Kuva 6. Asiakasklubin call-to-action (nayttbkuva Fitnesstukku.fi-sivustolta
26.3.2020)

Asiakasklubin mikrosivustolla on erilainen tapa esittda tietoa, enta yrityksen
etusivustolla, jossa ei juuri ole padasaantdista CTA- toimintoa. Etusivu tarjoaa
laajemmin tietoa yrityksen arvolupauksista ja paasaantdisista tuotteista. Kuten
teoriassa 2.2 kdydaan lapi paatuotetta, voidaan Fitnesstukku.fi- etusivun kautta
paatella, etta sivuston paasaantbiset tuotteet ovat lisaravinteet ja niitd

korostetaan paljon etusivustolla. Myds alennukset ovat selvasti esilla
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etusivustolla. Tama vaikuttaa konversion tehokkuuteen, silla vaihtoehtoja on

monta ja erilaisia CTA-toimintoja on esilla.

Mikrosivustolla pyritdan rajaamaan esilla olevaa tietoa ja keskitytdan saamaan
asiakas suorittamaan tietty CTA-toiminto. Tasséa esimerkissa se on liittya
Asiakasklubin jaseneksi. Sivusto esittdd selvasti vierailijalle hyodyt korostamalla
niita pisteittdin ja asiakasklubin logo on myds selvasti esilla. Tietoa sivustolla
esitetddn yksinkertaisesti ja simppelisti. Tama on kriittinen kohta, mika joko
vakuuttaa tai ei vakuuta asiakasta suorittamaan CTA- toimintoa. Sivustoa
tarvitsee selata pienen maaran, jotta tietoa saadaan lisaa asiakasklubista.
Asiakkaan ei siis tarvitse lukea paljon, jotta ymmartaisi ydinkohdat ja hyodyt

asiakasklubista.

Kehittamalla tekstisuunnittelua voi parantaa sivuston konversiota. Sivusto
korostaa pisteittain etuja asiakkaalle selvasti. On tarked vastata asiakkaan
mahdollisiin  kipupisteisiin. Esimerkiksi olisi tarkea korostaa sitd, etta
asiakasklubin jasenyys on maksuton. Tama kohta on talla hetkella viimeisena
kohokohtana etujen listalla kohdassa Kuva 6 ja voisi perustella lahteen 3.4
mukaan, ettd palvelua tukeva teksti ei ole optimoitu tarpeeksi tehokkaaksi.
Teorian mukaan osuudessa 2.4 korostetaan, etta sivuston vierailijat ensisijaisesti
selaavat sivustoa. On siis tarked rakentaa sivusto helposti selattavaksi ja etta
tarkeimmat toiminnot ndkyvat asiakkaalle. Nain saadaan asiakaskokemuksesta
tehokkaampi ja se poistaa kipupisteitd. Myos erittain tarked kohta CTA-toiminnon
kanssa Asiakasklubin-mikrosivustolla, on sen CTA-toiminto, mika tassa
tapauksessa on painike: LITY JASENEKSI. Painiketta voisi mahdollisesti
muokata siten, etta lisdd yhden houkuttelevan sanan, mika I6ytyy etujen listasta.
Tama on Asiakasklubin ilmainen liittyminen. Aiemmin kaytiin 1api sitd, kuinka
tama etu olisi hyva esittdd paremmin ja nain ollen se sopisi parhaiten tahan
painikkeeseen. Taman lisdéaminen poistaa mahdollisen kipupisteen ja kynnyksen

asiakkaan paatoksentekoon.
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4.5 Korkeaan konversiotasoon tahtdaminen

Aiemmassa kahdessa osiossa tyo kavi lapi padlaskeutumissivua, eli etusivustoa,
seka mikrosivustoa. Nailla kahdella esimerkillda on omanlaiset lahtékohdat
konversioon, koska ne on suunniteltu eri tavalla. Etusivulla on siis erilaiset
oletukset ja tavat vaikuttaa konversion tasoon, enta mikrosivustolla. On siis
tarkea ymmartaa, kuinka eri tyylisia laskeutumissivustoja on ja mihin tilanteisiin
eri laskeutumissivut sopivat. Seuraavassa esimerkissa kaydaan lapi tunnettua
Netflix.fi- sivustoa, mikd on elokuvien ja sarjojen suoratoistopalvelu. Tassa
osiossa kaydaan lapi sita, kuinka Netflix-sivuston etusivu tahtaa korkealle tasolle
konversioissa. Esimerkissa selitetdan laskeutumissivun tehokkuutta ja kuinka se
eroaa perinteisesta yrityksen etusivustosta ja paalaskeutumissivustosta.

Esimerkkikuvana toimii Kuva 7.

Rajattomasti
elokuvia, sarjoja ja
paljon muuta.

Katso missé tahansa. Peruuta koska tahansa.

Haluatko aloittaa katselun? Kirjoita sahkbpostiosoitteesi luodaksesi tilin tai kirjautuaksesi sisaan.

Nauti ohjelmistasi. 452

Katso alytelevisioilla, PlayStationilla, Xboxilla, ﬂ“m'm \.&?

Chromecastilla, Apple TV:lI4, Blu-ray-
soittimilla, ym.

Kuva 7. Netflix.com/fi/- sivuston etusivu (nayttokuva Netflix.com/fi/-sivustolta
2.4.2020)

Mika tekee Netflix-sivuston etusivusta merkittavan, on sen yksinkertaisuus ja
kuinka sivusto tahtdd selvasti yhteen paasaantbiseen CTA- toimintoon.
Tavallisesti etusivustolla on paljon eri vaihtoehtoja vierailijalla klikata ja saada
tietoa yrityksestd. Tama koskee varsinkin nettikauppoja tai yrityksen sivustoa,
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jossa on paljon tuotteita tai palveluita. Netflix- sivuston etusivu kayttaytyy tassa
esimerkissa enemman mikrosivustona, minka tarkoitus on keskittya tiettyyn CTA-
toimintoon. Esimerkiksi aiemmin lapi kayty Fitnesstukun Asiakasklubi-

laskeutumissivu tahtaa samalla tavalla tiettyyn CTA- toimintoon.

Tassa esimerkissa CTA-toiminto on aloittaa kokeilu elokuvien- ja sarjojen
katsomiseen. CTA-toiminto on nakyvilla ensisilmayksella ja sitd korostetaan
selvasti painikkeella, jossa lukee: KOKEILE NYT. Téahan on myos tuotu mukaan
tukevaa tekstisuunnittelua, mika antaa selvdn kuvan sivustosta, sekd vastaa
samalla olennaisiin kysymyksiin, joita vierailijalla yleensa on. Tekstisuunnittelu
vastaa tdhan vahvoilla sanoilla, esimerkiksi sanat: “Rajattomasti” ja “Katso missa
tahansa”, seka “Peruuta koska tahansa”. Myds CTA-toiminnon alla oleva teksti
selittaa, etta aloittaakseen katselun vierailijan taytyy lisata sahkoposti ja luoda tili.
Nama sanat rohkaisevat suoraan reaktioon tekstisuunnittelulla ja rohkaisee
vierailjaa toimintaan. Tama tukee teoriaosuutta osiossa 3.2, jossa
laskeutumissivun rakentamisen taitoihin kuuluu suoriin reaktioihin pyrkiva
tekstisuunnittelu. Sivusto myos pyrkii yksinkertaistamaan sivuston, jotta vierailija
ei harhaile muille sivuston osa-alueille, vaan pysyy paasaantdisesti etusivustolla,
missd kehotetaan asiakasta kokeilemaan palvelua. Tata johtopaatosta tukee
my0Os teoria osiossa 3.4, jossa painotetaan, ettéa on tarkedd antaa tuotteen ja
visuaalisuuden myyda, seka vakuuttaa asiakasta. Netflix-sivusto antaa enemman
tilaa visuaalisuudelle laskeutumissivustollaan, entd tekstille. Teksti on siis
enemman tukevassa roolissa ja suurempi rooli 16ytyy visuaalisuudessa, jossa
sivusto esittdd laajaa valikoimaansa elokuvissa ja sarjoissa. Myds teoria
kohdassa 2.2 esittaa, ettd paatuotteen kanssa voi kommunikoida yrityksen
brand-kuvaa, silla paatuotteet ovat yleensa vahvassa yhteydessa yrityksen
brand-kuvaan. Netflix-sivusto tassd esimerkissd esittdd pdaéatuotettansa

ytimekkaasti ja selvasti.

Suorat reaktiot ovat tarkeitd CTA-toimintojen vaiheissa ja tekstisuunnittelun
taytyy esittdd selvasti, mihin vierailija seuraavaksi etenee, kun vierailija klikkaa
CTA-toimintoa. My6s teorian mukaan kohdassa 3.4, korostetaan, kuinka on

tarked esittda ja kertoa selvasti CTA-toimintoa. Netflix-sivusto tarjoaa selvan
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CTA-toiminnon ja vierailija tietdd mihin seuraavaksi CTA-toiminto vie, koska

teksti on vastannut olennaisiin kysymyksiin tahan liittyen.

Visuaalisesti sivuston suunnittelu toimii hyvin ja tekstisuunnittelu on tukemassa
visuaalista esitysta. Visuaalisesti sivusto tarjoaa yrityksen logon vasemmalla
ylakulmassa ja tarkeimpana visuaalisena kohtana on valikoima eri elokuvia- ja
sarjoja. Taman kuvan edessa on selvd CTA-toiminto ja tukeva tekstisuunnittelu
mika on selva ja ytimekas. Hyva huomio on myos se, ettd kaikki esimerkissa
naytetyt CTA-toiminnot ovat punaisella varilla korostettuja. Esimerkiksi KOKEILE
NYT, Kirjaudu sisaéan ja Netflix logo ovat tarkeimpia CTA- toimintoja. Netflix- logo
on punainen, joten punainen sivustolla on selvasti suunniteltu pistamaan silmaan,
koska sitd kaytetdaan suurimmaksi osaksi vain sivuston CTA-toimintojen

esittamisessa.

4.6 Konversiotapahtuman jalkeiset toimet

Ty6 on aiemmissa osioissa kasitellyt esimerkeillaan tekstisuunnittelun tarkeytta
tehostaa laskeutumissivua. Pohditut asiat ovat olleet esimerkiksi asiakkaan
hankintaprosessia ja konversioprosessia laskeutumissivuilla. Seuraavaksi tyo
kasittelee viimeista osiota tastd prosessista, mika on asiakkaan sailyttamisen
prosessi. Tama tarkoittaa sitd, ettd keskitytdan kommunikoimaan asiakkaalle
konversion jalkeen ja nain ollen tarjotaan asiakkaalle mahdollisuuksia ja syita olla
jatkossa vuorovaikutuksessa yrityksen kanssa. Esimerkki kohdassa Kuva 8
esittaa tekstisuunnittelun tarkeytta asiakkaan sailyttamisen prosessissa.

Sailyttamisen prosessi on osa laskeutumissivun tehokkuuden ja markkinoinnin
rakentamisessa. Taman prosessin aikana yrityksen tehtavdnad on tarjota
asiakkaalle mahdollisimman relevanttia tietoa ja kehottaa asiakasta pitamaan
jonkinlaista yhteyttd yritykseen. Hyva esimerkki tdssa on tarjota asiakkaalle
mahdollisuus liittya uutiskirjeelle, sahkdpostilistalle tai seurata yrityksen omaa

blogia, jos sellainen on tarjolla.

Teorian mukaan osassa 3.3 korostetaan blogia hyvana digitaalisena kanavana
pitdd yhteyttd asiakkaisiin, verrattuna esimerkiksi sdhkopostin  tai

uutiskirjeeseen. Tam&a on siksi, koska blogi kannustaa asiakasta
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kommunikoimaan yrityksen ja muiden asiakkaiden valilld. Blogi voi nain ollen
tuoda asiakkaita yhteen ja rakentaa aktiivisia kayttgjia sivustolla. Seuraavana
esimerkkind on Hubspot.com- sivuston oma blogi. Hubspot tarjoaa asiakkailleen
digitaalisen markkinoinnin ratkaisuja ja ohjelmia yrityksille. Blogi tarjoaa yrityksen
yhteisotlle uusia blog-paivityksida markkinointiin ja liiketoimintaan liittyvista
asioista. Blogi on nain ollen yksi digitaalinen tapa sailyttda suhteita
asiakaskuntaan. Yritykset pystyvat itse rakentamaan omat bloginsa, jotta ne

sopivat yrityksen toimintaan ja brand-kuvaan.

Alla olevassa kuvassa, Kuva 8, esitetddn asiakaskuntaan suuntautuvia blog-
paivityksid ja ne esitetdan suoraviivaisesti, seka ydinasiat esitetdan selvasti.
Esimerkiksi mihin kategoriaan tietty blog-péaivitys kuuluu, tai kuinka pitka luettava
blog-paivitys on ja mista asiasta on kyse. On tarkeé jalleen viitata teoriakohtaan
2.4, jossa korostetaan selaamisen tarkeytta ja etta relevantit asiat esitetddn
asiakkaalle selvasti. Tassa tapauksessa blogi ei tuhlaa asiakkaan tai vierailijan
aikaa turhalla tiedolla, vaan blogi tarjoaa mielenkiintoisia artikkeliteksteja, jotka
ovat hyodyllisia asiakaskunnalle. Naméa blogipaivitykset antavat yrityksen
asiakaskunnalle ja yhteisolle paljon relevanttia tietoa alasta. Esimerkkina alla
olevassa kuvassa kategoriana on Marketing trends, eli markkinoinnin trendeja,
mika viittaa ajankohtaisiin asioihin markkinoinnissa. Artikkeli esittdd myos selvan

otsikon, josta asiakas saa hyvan ymmarryksen mita blog-paivitys tarjoaa.
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Kuva 8. Hubspot.com- sivuston blogi (néyttdkuva Hubspot.com-sivustolta
2.4.2020)

Hubspot-blogi tarjoaa erittdin vakuuttavasti tietoa asiakkaalle ja keskittyy
tekeméan  asiakaskokemuksesta  mahdollisimman  mukavan  sivuston
suunnittelullaan  ja  tekstisuunnittelullaan.  Blogi  selvasti  ymmartaa
asiakaskuntaansa ja tarjoaa blogin avulla relevanttia tietoa seuraajille jatkuvasti.
Yksi asia mikd jad puuttumaan sivustolta, on kommenttien puute. Teorian
mukaan osuudessa 3.3 painotetaan, etta on tarked saada keskustelua ja
vuorovaikutusta asiakkaiden, sek& yrityksen vailla. Hubspot tarjoaa kuitenkin
sosiaaliset mediat blogeissaan, joiden kautta asiakas voi jakaa blogipaivityksia ja
keskustella niista siella tarkemmin. Kuvaesimerkki |6ytyy alhaalta kohdasta Kuva
9.
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Ready to blog? Don't forget to download your six free blog post templates

right here.

Editor's note: This past was originally published in October 2013 and has been

updated for comprehensiveness.

FREE TEMPLATES

Download 6 Free

Blog Post Templates

Access Now

Originally published Mar 17, 2020 2:30:00 PM, updated March 17 2020

Topics:  How to Write a Blog Post

Don't forget to share this post!
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Kuva 9. HubSpot.com- sivuston bloginjakamisen toiminnot (nayttokuva
HubSpot.com-sivustolta 6.4.2020)

Esimerkissa nakyy kuvan alhaalta sosiaalisen median jakamiseen liittyvat CTA-
toiminnot. Voi siis paatelld, ettd HubSpot- sivusto kehottaa asiakasta jakamaan
blogipaivityksid, jonka kautta HubSpot saa jaettua blogejansa mahdollisesti
isommalle yleisolle. Blogi myds palkitsee lukijaa antamalla esimerkkikuvassa
iimaiseksi blogimalleja, joiden kautta lukija pystyy itse kokeilemaan blogien
kirjoittamista. Tallainen blogimalli on yksi esimerkki, mik&a voi antaa lisaa arvoa
asiakkaalle. Arvoa voi myds antaa sivuston vierailijalle, joka ei valttdmatta ole
edes asioinut yrityksen kanssa, mutta on silti kiinnostunut yrityksen toiminnasta.
Taman takia myos blogi voi sisaltya yrityksen brand-kuvaan ja auttaa yrityksen
digitaalista lasn&oloa. Blogin digitaalisuuden takia se voi olla hyva vaihtoehto
yrityksille, jotka pystyvat varallisesti yllapitamaan blogiansa, seka
kommunikoimaan asiakaskuntansa kanssa vakituisesti ja tehokkaasti.
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5 POHDINTA

Opinnaytetyon kasittelyosa kavi lapi sopivan maaréan teoriaa ja niiden avulla
laadittiin tutkintaosio, jossa tutkittin opinnaytetyon paatutkimuskysymysta osa-
alueittain. P&atutkimuskysymyksen vastaamiseksi Kkirjoittaja pyrki tuomaan
yhteen teoriaa ja kaytannon esimerkkejd, jossa tutkittiin tekstisuunnittelun
tehokkuutta laskeutumissivujen konversioprosessiin. Tutkimusosuus kavi lapi
kirjoittajan vetamia johtopaatoksia teoriaan ja hankittuun tietoon perustuen, jonka
avulla esimerkkikohdat tehtiin ja esiteltiin tekstissa. Nama esimerkit on tarkoitettu
antamaan hyddyllista tietoa aiheesta, jotta se on tarpeeksi nykyaikaista ja
hyodyllista alaan liittyen. Kirjoittajan mielesta esimerkit viittaavat ja pohtivat
samalla teoriaosuutta. Taman takia tutkiminen on perusteltu ja selitetty
mahdollisimman  ymmarrettavasti.  Tutkintaosio  loogisesti  perustelee
esimerkeilla, kuinka teoria soveltuu kaytannon esimerkkeihin. Nain ollen teksti
tuo esille johtopaatoksia aineiston teorian tehokkuudesta ja milta se nayttaa

esimerkeissa kaytannodssa.

Tutkimusosion jalkeen kirjoittaja nékee, etta opinnaytetyd tuo esille oleellista
tietoa aihealueesta ja etta ty6 tuo esille sopivan maaran sisaltdd aihealueesta.
Kasittelyosio tuo esille onnistuneesti teoriaa, seka kaytannon esimerkkeja, joissa
on teoriaosuutta kaytetty tukemaan tehtyjd johtopaattksia. Opinnaytetytn
keskeiset sisallot, kuten konversioon liittyvat prosessit, eri lahestymistavat
tekstisuunnitteluun, seké laskeutumissivut on kayty lapi tekstissé perusteellisesti.
Kirjoittaja myos toteaa, etta teoriaosuudessa voi olla osa-alueita, jotka eivat ole
suoraan yhteydessa paatutkimuskysymykseen, mika voi lisata jonkin verran

toissijaista tietoa sisaltoon.

Opinnaytetyon aiheen useiden eri osa-alueiden takia, opinnaytetyd ei pyri laajasti
tutkimaan yksityiskohtaisesti tarkasti jokaista olennaista aluetta. Taman takia
aiheen osa-alueet kaytiin lapi mahdollisimman rajatusti ja ymmarrettavasti, jotta
ne pystyttin  k&dyma&an |&pi tutkintaosiossa lyhyesti ja ytimekkaasti.
Jatkotutkimusta ajatellen, naiden osa-alueiden tarkempaan tutkimiseen voisi
lahestyd  esimerkiksi  toteuttamalla  perusteellinen  tutkimus tietyista

laskeutumissivuista ja niiden toiminnoista, jolloin voi luoda enemman dataa, jota
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arvioida. Myds voisi esimerkiksi case-tapauskohtaisesti tutkia tietyn
toimeksiantajan sivustoja tarkasti ja suunnitellusti. Kirjoittaja nakee, etté naiden
mainittujen esimerkkien kautta on mahdollisuuksia jatkotutkia aihetta lis&a.
Kirjoittajan johtopdatds on, etta opinndytetyd0 tuo esille alustavaa tietoa
aihealueesta. Nain ollen tyd on dokumentti, joka toimii aloitustason luettavana

aiheesta ja on hyodyllinen aihealueesta kiinnostuneille henkiléille.

Tama opinnaytetyd on hyédyllinen niille, jotka ovat kiinnostuneita
markkinoinnista, digitaalisuudesta ja mainosalasta, ja jotka haluavat tietda tasta
aihealueesta enemman. Tiedonhaun kannalta teoriaosuus on kayty lapi tarkasti
ja esitetyt teoriatiedot ovat hyodyllisia ja luotettavia. Tiedot ovat relevantteja, sekéa
mahdollisimman tuoreita aiheeseen liittyen ja ne on etsitty monipuolisesti eri
alueilta, kuten internetin hakukoneiden ja e-kirjojen kautta. Sahkoisten lahteiden
kanssa kirjoittaja etsi e-kirjoja Lapin ammattikorkeakoulun palvelujen kautta.
Teoriassa kaytetyt e-kirjat ovat siis luotettavia ja helposti l6ydettavissa olevia
teoksia. Muut sahkoiset lahteet, kuten Dblogikirjoitukset tai yritys- ja
organisaatioiden sivustot on kayty tarkasti [&pi, jotta tiedot olisivat
mahdollisimman ammattimaisia ja tuoreita. Kirjoittaja nékee, ettd nama lahteet
ovat sopivia aihealueeseen littyen ja ne sopivat opinnaytetyon
paatutkimuskysymyksen esittdmiseen hyvin. On myos tarkeda huomioida, etta
aihealue liittyy digitaaliseen markkinointiin, jonka takia teorian hakeminen on
rajallista ja virallisimpia tarkempia tutkimuksia on vaikeampi 10ytdd. Esimerkiksi
suomen kielella on vaikea Ioytaa tietoa aiheesta, koska suurin osa teoriasta on
englannin kielella. Tama johtuu digitaalisten termien kehittymisesta, eika niita ole
tiedonhaun perusteella tuotu suomen kielella esille viela tarpeeksi hyvin.
Esimerkiksi laskeutumissivut ovat osa modernia markkinointia, eik& niista
esimerkiksi |6ydy suomen kielella yhtd paljon tietoa, enta englannin kielell&.
Taman takia kaytetyt l[&hteet eivat valttdAmatta ole tarpeeksi virallisia tai tutkittuja,
jotta ne tarjoaisivat uutta tai vahvasti opettavaa teoriaa. Myds suurin osa lahteista
on englannin kielelld, koska ne tarjosivat laajempaa ja parempaa tietoa aiheesta,
entd suomenkieliset lahteet. Talla hetkella kuitenkin kirjoittaja toteaa, etta kaytetyt
l&hteet ovat sopivia aihealueeseen liittyen ja ettd ne tarjoavat hyvin hyodyllista,
pohdittavaa ja sovellettavaa tietoa aiheesta. Opinnaytetyd on nain ollen

tiedoltaan pateva ja ammattimainen.
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Kirjoittajan mukaan opinnaytetyon tekemisen prosessi oli opettavaista ja antoi
mahdollisuuden tutkia tyén aihetta enemman ja perusteellisesti. Aihealueen
l6ytamisessa kirjoittaja |0ysi mielenkiintoista tietoa kyseisesta alasta, seka antoi
paremman suunnan jatkossa tyotehtavia ja tydpaikkaa etsiessa. Myos tarkea osa
tyotd tehdessa oli oppia kirjoittamaan sujuvammin. Aiheen tarkan rajauksen
vuoksi kirjoittaja koki paljon muutoksia tyon tekemisessa, esimerkiksi
aihealueiden kokonaisuuden rakentamisessa ja kirjoittamisessa. Tyoskentely oli
nain ollen varsin haastavaa. Tatd prosessia auttoi paljon kirjoittajan ohjaava
opettaja, joka auttoi tyon prosessin aikana paljon antamalla jarkevaa ja
hyodyllista palautetta. Tydssa lapi kaydyt asiat ovat kirjoittajan mielesta tuoneet
selvasti lisda tietamysta aiheesta, mika auttaa jatkossa tydelaméassa ja osana
ammattitaitoja. Kirjoittaja toteaa, ettd tekstisuunnittelu ja digitaalinen ymparisto
on jatkossa erittéin tarkeassa roolissa markkinointia, joten on syytd perehtya
enemman naihin markkinoinnin taitoihin myo6s jatkossa. Tekstisuunnittelu ja
digitaalisen ympariston ymmartaminen tulee kirjoittajan mielesta olemaan tarkea
osa digitaalisen markkinoinnin ammattilaisen taitoja, silla nykypéaivana tahan
tyonkuvaan kuuluu osata eri markkinoinnin taitoja. Nain ollen opinnaytetyd on
hyodyllinen luettava, joka antaa suuntaa ja oleellista tietoa aiheen

ammattialueesta.
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