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1 JOHDANTO

Korkeasti konvertoiva laskeutumissivu tuottaa asiakkaita 100 % paremmin kuin
keskiverto laskeutumissivu (Needle 2023). Taman takia on tarkeaa, etta se on
mahdollisimman huolellisesti suunniteltu. Laskeutumissivu on erityinen verkko-
sivu, jolle potentiaalinen asiakas ohjautuu klikattuaan mainosta. Sen paamaara
on konvertoida eli muuntaa vierailijat asiakkaiksi tai edistdaa heidan matkaansa
kohti asiakkuutta. Tama tekee siitd keskeisen elementin monien yritysten digitaa-
lisessa markkinointistrategiassa. Vaikka laskeutumissivuihin liittyvaa tietoa on
saatavilla runsaasti, se on usein sirpaleista, epavarmaa ja toisinaan ristiriitaista.
Opinnaytetyon tarkoituksena onkin koota mahdollisimman luotettava ja monipuo-
lisesti hydodynnettava laskeutumissivun rakennemalli, joka perustuu tutkittuun tie-
toon. Rakennemallista iimenee mitka osiot laskeutumissivuilla taytyy olla ja mita
naiden osioiden sisalla kuuluu kertoa, jotta paastaan 10 % konversioon, joka on
keskiarvollista 5 % huomattavasti parempi (Needle 2023). Tavoitteena on tdman
rakennemallin avulla auttaa kohderyhmaa, eli verkkosivusuunnittelijoita, yrittajia
seka oppinaytetyontekijaa itse suunnittelemaan uusia tai tehostamaan vanhoja
laskeutumissivuja ja niiden konversioita. Taten parantaen myos liiketoimintansa

rahallista tulosta.

Opinnaytetyota varten toteutettiin Vilka (2007) mukainen kysely, jossa pyrittiin
selvittamaan suomalaisten markkinointiammattilaisten nakemyksia laskeutumis-
sivujen suunnitteluun liittyvista yleisistd kysymyksista. Oletettiin, ettd vastaukset
heijastelisivat paaosin opinnaytetydssa kerattya jo olemassa olevaa tutkimustie-
toa, mutta vastaajien korostamat seikat toivat arvokasta lisatietoa mitka laskeu-

tumissivun elementit ovat kaikista oleellisimpia.

Tassa opinnaytetydssa ei pyrita vastaamaan jokaiseen yksittdiseen kysymyk-
seen laskeutumissivujen rakenteesta, vaan sen sijaan tavoitteena on tarjota
yleispateva lahestymistapa, joka soveltuu monenlaisille toimijoille. Opinnaytety®
pyrkii aikaisemmin mainitun rakennemallin lisaksi tunnistamaan myos laskeutu-
missivujen yleisimmat onnistumisen mittarit, joiden avulla voidaan arvioida,
kuinka hyvin laskeutumissivu tayttaa tavoitteensa, ja sen jalkeen suunnata muu-

tokset oikeaan suuntaan.



2 LASKEUTUMISSIVUN MERKITYS MARKKINOINNISSA

Laskeutumissivu on erillinen verkkosivu, jolle potentiaalinen asiakas ohjataan kli-
kattuaan mainosta. On tarkedaa ymmartaa, etta laskeutumissivu eroaa yrityksen
kotisivusta, joka yleensa tarjoaa kattavan yleiskuvan yrityksen palveluista ja toi-
minnasta. Laskeutumissivu on suunniteltu toimimaan itsenaisena kokonaisuu-
tena yhdella keskeisella tavoitteella: vierailijan muuntaminen asiakkaaksi tai ha-
nen ohjaamisensa lahemmas asiakkuutta. Optimaalisen laskeutumissivun tulee
pitad kavija sivustolla aina siihen asti, kun han suorittaa halutun toimen, kuten
ostaa tuotteen tai tilaa palvelun (Meslem & Abbaci 2022; Saleh & Shukairy 2010).

Yleisimmat mainontaratkaisujen tarjoajat, kuten Google ja Meta, eivat viela tarjoa
kovin optimoitavissa olevaa tai tehokasta keinoa luoda asiakkuutta suoraan mai-
noksen sisalla. Tarkoittaa sita, ettd esimerkiksi Googlen hakutuloksien mainok-
sista et pysty palvelua/tuotetta suoraan ostamaan vaan joudut tekemaan jonkin
jatkotoimenpiteen, yleensa klikkaamaan kyseistd mainosta. Taman vuoksi tarvi-
taan erillinen linkitys mainoksen ulkopuolelle, usein juuri laskeutumissivulle.
Tasta syysta on perusteltua sanoa, etta asiakkuuteen tahtaava mainonta ei toimi

ilman laskeutumissivua.

Markkinointikokonaisuutta suunnitellessa on tarkeaa tunnistaa yksi selkea mark-
kinointiviesti ja varmistaa sen yhtenaisyys mainoksen ja laskeutumissivun valilla.
Tama patee riippumatta siita, onko kyse maksullisesta mainonnasta tai orgaani-
sesta hausta, esimerkiksi Googlesta tai sosiaalisen median alustoilta. Mainoksen
ja laskeutumissivun valilla yhtenaisen ja tarkoituksenmukaisen viestin sailyttami-
nen ei ainoastaan paranna kayttajakokemusta vaan myos tehostaa koko markki-
nointikokonaisuutta. Esimerkiksi, jos mainoksesi mainostaa t-paitoja, on optimaa-
lista, ettd myds laskeutumissivusi keskittyy t-paitoihin. (Google n.d.; Saleh & Shu-
kairy 2010).



3 LASKEUTUMISSIVUT

3.1 Laskeutumissivujen rakenne

Laskeutumissivun rakenne on ratkaiseva sen tehokkuudelle. Vaikka yksinkertai-
suus ja ytimekkyys ovat keskeisia periaatteita, kuten Nimin ja Rutin (2018) tutki-
mus seka opinnaytetydhon tehtyyn kyselyyn (liite 1) vastanneet asiantuntijat suo-
sittelevat, on tarkeaa ymmartaa, mita nama termit tarkoittavat kontekstissa. "Yk-
sinkertaisuus" ja "ytimekkyys" eivat viittaa sivun fyysiseen lyhyyteen, vaan sen

sisallon keskittamiseen olennaiseen, poistamalla kaikki tarpeeton.

Olennaista on, ettd laskeutumissivu sisaltaa kaiken tarvittavan tiedon, jonka
avulla kavija voi tehda toivotun toiminnon, kuten ostopaatdksen tai yhteystietojen
jattamisen, ilman ettd hanen tarvitsee poistua sivulta. Meslemin ja Abbacin
(2022) tutkimus korostaa, etta tietojen tulee olla tiivista ja relevanttia, mutta sa-

malla sivun sisallon tulee pysya selkeana ja yksinkertaisena.

Hyva kaytanto laskeutumissivun suunnittelussa on arvioida jokainen sisaltoele-
mentti kysymyksen avulla: "Onko tama tieto valttamaton kavijan toiminnan kan-
nalta?" Jos vastaus on "ei", kyseinen elementti tulisi poistaa. Tama auttaa sailyt-
tamaan sivun keskittyneena ja parantaa kayttajakokemusta, mika voi nostaa kon-

versioprosenttia.

Tiivistettyna, laskeutumissivun suunnittelussa tulee tarjota kaikki tarpeellinen
tieto tehokkaasti ja vaikuttavasti ilman ylimaaraisia hairiotekijoita, jotka voisivat
heikentaa konversiota. Taman tasapainon loytaminen relevanssin ja tiiviyden va-

lilld on avain onnistuneeseen laskeutumissivuun.

Seuraavissa osioissa kadydaan laskeutumissivun elementit ja osat konversion
kannalta optimaalisessa jarjestyksessa lapi. Naiden perusteella on myos luotu

esimerkki laskeutumissivusta (liite 2).



3.2 Logo

Logon lasnaolo laskeutumissivulla on keskeinen tekija, joka vahvistaa yrityksen
brandi-identiteettia ja lisaa sivun luotettavuutta. Yleisesti kaytetty ja intuitiivinen
sijoittelu logolle on vasemmassa ylakulmassa, mika tarjoaa kavijalle valittdman
tiedon siita, kenen sivustolla han on. Tama sijoittelu on tuttu ja auttaa kayttajia
nopeasti orientoitumaan sivulla. Tama ilmié tunnetaan Jacobin lakina (Garhwal
& Rahul 2021).

Perinteinen sijoittelu vasemmassa ylakulmassa tai keskitettyna ylaosaan on
paitsi tuttu myos tehokas. Kavijan katse osuu naihin kohtiin ensimmaisena, mika
tukee nopeaa brandin tunnistamista ja luo ammattimaisen vaikutelman. Jos logo
sijoitetaan epatavallisesti, esimerkiksi oikeaan alakulmaan, se voi jaada huomaa-
matta tai aiheuttaa sekaannusta, koska se poikkeaa verkkosivujen yleisista kay-

tettavyysnormeista.

Vaikka kokeellisuus ja ainutlaatuinen design voivat olla houkuttelevia, on laskeu-
tumissivuilla suositeltavaa noudattaa vakiintuneita kaytantdja. Nama kaytannot
perustuvat vuosien varrella kertyneeseen ymmarrykseen siita, mitka elementit te-
kevat sivustosta kayttajaystavallisen ja miten ne vaikuttavat kavijan kokemuk-
seen ja sivun tehokkuuteen. Innovatiivisuus on arvokasta, mutta usein on parasta
pysya hyvaksi todetuissa ratkaisuissa, kuten juuri tama logon sijoittaminen sivun

ylakulmaan.

3.3 Navigointi

Laskeutumissivun paatavoite on ohjata kavija suorittamaan tietty toiminto, kuten
tayttamaan yhteystietolomake, rekisterditymaan tapahtumaan, tai tekemaan os-
toksen. Taman vuoksi laskeutumissivun navigointielementtien kaytté eroaa pe-
rinteisesta kotisivun suunnittelusta. On suositeltavaa valttaa tarpeetonta navi-
gointia, joka voi hairita kavijaa tai vieda hanen huomiotansa pois paatoiminnosta
(Meslem & Abbaci 2022).
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Navigointivalikot tai sisaiset linkit laskeutumissivulla, jotka ohjaavat kavijan pois
paasivulta, voivat merkittavasti heikentaa sivun konversiokykya. Kavija saattaa
eksya sivustolla ja unohtaa alkuperaisen tarkoituksensa, mika alentaa konversion
todennakoisyytta. Siksi laskeutumissivun navigointi tulisi rajoittaa vain valttamat-
tomiin elementteihin. Jos navigointielementteja on kaytettava, niiden tulisi ehdot-

tomasti tukea sivun paamaaraa eika hairita konversiotoimenpidetta.

Ankkurilinkit, jotka ohjaavat kayttajan selkeasti ja loogisesti sivun eri osioihin, voi-
vat olla hyvaksyttavia, jos ne edistavat konversioprosessia. Paamaarana on pitaa
kayttaja sivulla ja varmistaa, etta han suorittaa halutun toimenpiteen mahdollisim-

man sujuvasti.

3.4 Hero Section

Hero section, eli sankariosio, on laskeutumissivun yksi keskeisimmista ja vaiku-
tusvaltaisimmista elementeista. Tama osio toimii sivun porttina, vastaanottaen
kavijat heti heidan saapuessaan sivulle. Sen tarkein tehtava on vangita kavijan
huomio seka valittaa sivuston keskeinen viesti nopeasti ja tehokkaasti. Hyvin
suunniteltu sankariosio luo vahvan ensivaikutelman, joka voi ratkaista, viipyyko

kavija sivulla vai poistuuko han sielta.

Tehokas hero section yhdistaa houkuttelevan visuaalisen ilmeen ja kohdennetun
viestinnan. Naiden elementtien yhteispeli selkeyttaa sivuston tarjoaman arvon ja
toimintakehotuksen (CTA). Visuaaliset elementit, kuten laadukkaat kuvat tai vi-
deot, seka selkea ja ytimekas teksti, joka maarittelee sivuston tarkoituksen ja ke-

hottaa toimintaan, ovat avainasemassa tehokkaan sankariosion luomisessa.

Paaotsikon tehtava laskeutumissivulla on kommunikoida selkeasti ja ymmarret-
tavasti tuotteen tai palvelun tarjoama hyoty (Meslem & Abbaci 2022). Sen on ol-
tava riittavan selkea, jotta viesti valittyy nopeasti ja tehokkaasti kavijalle. Lisaksi
on tarkeaa, etta otsikko on linjassa kavijan nahneen mainoksen kanssa; tama
johdonmukaisuus luo luottamusta ja vahentaa mahdollisuutta, etta kavija hylkaa
sivun. Otsikko ei ainoastaan paranna kayttajakokemusta, vaan se kannattaa
myOs optimoida hakukoneita varten kayttamalla tarkeimpia avainsanoja. Tama
auttaa parantamaan sivun I0ydettavyytta ja kohdistamaan relevanttia liikennetta.
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Alaotsikko hero sectionissa on keskeinen elementti, joka syventaa ja tasmentaa
paaotsikon viestia. Se tarjoaa lisatietoja esitetyn paahyddyn saavuttamisesta ja
vahvistaa paaotsikon mahdollisia arvolupauksia. Alaotsikon tehtava on tarjota ka-
vijalle lisaselvitysta ja ohjata hanet kohti toivottua toimintaa. Tama komponentti
on olennainen osa kavijan ohjaamisessa ja sitouttamisessa, silla se auttaa ym-

martamaan tarjotun hyodyn ja rohkaisee etenemaan konversiotoimenpiteeseen.

Leipateksti hero sectionissa on olennainen viestinnallinen elementti, joka laajen-
taa paa- ja alaotsikon tarjoamaa tietoa, antaen kavijalle syvallisemman ymmar-
ryksen tarjotusta tuotteesta tai palvelusta. Tama tekstiosa selventaa, mita kavija
voi odottaa ja miksi hanen kannattaisi kiinnostua esitetystd paahyodysta. Hyvin
kirjoitettu leipateksti vakuuttaa ja kouluttaa kavijaa, ohjaten hanta kohti toivottua
konversiotoimintaa. Se ei ainoastaan informoi, vaan myds rakentaa luottamusta

ja motivaatiota toimia.

Videokomponentti hero sectionissa on tehokas tyokalu, joka voi merkittavasti
parantaa kavijan kokemusta ja sitoutumista sivustoon. Videon tehtava on vahvis-
taa sivun paahyotya tarjoamalla visuaalinen ja dynaaminen nakokulma, joka erot-
tuu staattisista kuvista. Parhaan kayttajakokemuksen varmistamiseksi video tulisi
asettaa pydrimaan automaattisesti ilman aania, jotta se ei hairitse kavijaa mutta
tarjoaa silti merkittavaa lisdarvoa (Saleh & Shukairy 2010). Videon tulee olla kor-
kealaatuinen; mikali laadukkaan videon tuottaminen ei ole mahdollista, toimii hy-

vin suunniteltu ja viestia tdydentava kuvaelementti erinomaisena vaihtoehtona.

Call to Action (CTA) on keskeinen osa hero sectionia ja koko laskeutumissivua,
silla se on suunniteltu ohjaamaan kavijaa haluttuun toimintaan. Tutkimukset, ku-
ten Meslemin ja Abbacin (2022) seka Salehin ja Shukairyn (2010) korostavat sel-
kean CTA:n tarkeytta. Se konkretisoi kavijan polkua ja rohkaisee aktiivisesti toi-
mintaan. CTA voi ilmeta esimerkiksi yhteydenottopainikkeena tai taytettdvana lo-
makkeena. On kriittista, ettd CTA on visuaalisesti erottuva ja viestiltaan selkea,

jotta se houkuttelee kavijoita toimimaan.
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3.5 Above The Fold

"Above the fold" -alue on verkkosivun ensimmainen nakyva osa ilman vieritysta
ja on ratkaiseva ensivaikutelman ja kavijan sitouttamisen kannalta. Vaikka tama
alue usein sekoitetaan hero sectioniin, on tarkeaa valttaa "illusion of complete-
ness" -harhaa, joka syntyy, kun kavija kokee ndhneensa kaiken tarpeellisen en-
sisilmayksella ja poistuu sivulta jatkamatta alaspain (Salazar 2016). Tehok-
kaassa laskeutumissivun suunnittelussa above the fold -alueella esitetdan olen-
nainen hero section seka viitteita sivun muusta sisallosta, kuten seuraavan osion
otsikon alku. Tama strategia rohkaisee kavijaa jatkamaan sivun tutkimista ja tu-
kee konversiotavoitteita. Kun above the fold -alue on suunniteltu oikein, se hou-
kuttelee kavijaa syventymaan sivun tarjontaan, optimoi kayttajakokemuksen ja

tukee sivuston paamaaria.

3.6 Luottamuksen rakentajat

Luottamuksen rakentaminen on avainasemassa digitaalisessa ymparistossa me-
nestymiseen. Laskeutumissivulla tdman luottamuksen luominen on ensiarvoisen
tarkeaa, silla se vakuuttaa kavijat yrityksen ammattitaidosta ja rohkaisee heita
jatkamaan sivuston kayttoa. Tehokkaita keinoja luottamuksen rakentamiseen
ovat elementit, kuten sertifikaatit, referenssilogot, ja esimerkit onnistuneista pro-
jekteista. Nama ovat konkreettisia todisteita yrityksen patevyydesta ja saavutuk-
sista, ja ne lahettavat selkean viestin siita, ettd muutkin ovat luottaneet yritykseen
ja olleet tyytyvaisia sen palveluihin tai tuotteisiin. (Saleh & Shukairy 2010). On
kuitenkin huomioitava, etta ei ole jarkevaa esitella jokaista tehtya projektia ennen
kuin vierailija taysin kasittaa kaikkia tarjoamiasi hyotyja. Taman takia luottamuk-
sen rakentajat on jaettu kahteen eri osioon ja taman ensimmaisen osion tarkoitus
on kevyesti osoittaa muiden firmojen luottavan sinuun. Tama saavutetaan esi-

merkiksi referenssilogoilla.
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3.7 Hyodyt

Tuotteen tai palvelun hyotyjen tehokas esittaminen on kriittinen osa laskeutumis-
sivun suunnittelua. Kavijoiden huomio on rajallista, ja monet heista saattavat vain
silmailla sivun l1api. Siksi on tarkeaa jakaa hyodyt selkeasti eriteltyihin osioihin,

jotka kommunikoivat arvolupaukset nopeasti ja tehokkaasti.

Kunkin hyotyosion otsikon tulee tiiviisti ja ytimekkaasti kuvailla konkreettinen etu,
jotta kavija voi nopeasti ymmartaa olennaisen tiedon (Meslem & Abbaci 2022).
Leipateksti otsikon alla voi tarjota lisatietoja ja syventaa ymmarrysta, vahvistaen

viestia.

Visuaaliset elementit, kuten kuvat ja videot, ovat myos tehokkaita hyotyjen esit-
tamiseen. Ne auttavat havainnollistamaan tuotteen tai palvelun kayttda konkreet-
tisissa tilanteissa tai demonstroimaan ominaisuuksia, jotka voivat tekstissa jaada
abstrakteiksi. Videot tarjoavat erityisen dynaamisen ja interaktiivisen tavan esi-

tella hyotyja, mika tekee sisallosta mieleenpainuvampaa ja edistaa sitoutumista.

Hyvin suunnitellut hyotyosiot luovat kattavan kuvan tuotteen tai palvelun arvosta,
ohjaavat kavijaa kohti toimintakehotusta ja konversiota. Visuaalisen ja tekstisisal-
I6n yhdistelma on avain hyotyjen tehokkaaseen kommunikointiin, joka innostaa

kavijoita tutkimaan sivustoa syvemmin ja ryhtymaan toimenpiteisiin.

3.8 Luottamuksen rakentajat 2

Tassa osiossa on mahdollisuus esitella syvallisempia todisteita yrityksen mai-
neesta ja asiakastyytyvaisyydesta. Kuten mainittu nama tulee tuoda kotisivuilla
esille erillaan aikaisemmin mainituista kevyemmista luottamusta rakentavista ele-
menteista ja on taten jarjestysta kuvaavasti merkattu erilleen tahan oppinaytetyo-
hoénkin. Voit tuoda esiin Google-arvosteluja, asiakaskommentteja ja testimoniaa-
leja, jotka tarjoavat reaaliaikaisen kuvan kayttajien kokemuksista ja mielipiteista.
Lisaksi portfolion esittely antaa konkreettisen nakyman yrityksen aiemmista on-
nistumisista, kun taas tuotekuvat kaytéssa demonstroivat tuotteen tai palvelun

soveltuvuutta eri kayttokonteksteissa.
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On tarkeaa, etta esitellyt luottamuksen rakentajat eroavat ensimmaisessa osi-
ossa kaytetyista. Tama strategia valttaa toiston, monipuolistaa esitysta, pitaa ylla
kavijan mielenkiintoa ja syventaa luottamusta. Esimerkiksi, jos ensimmaisessa
osiossa korostettiin sertifikaatteja ja referenssilogoja, toisessa osiossa kannattaa
keskittyd enemman asiakaspalautteeseen ja portfolioon. Tama lahestymistapa
varmistaa, etta luottamusta herattavat elementit tukevat toisiaan ja luovat vahvan

vaikutelman yrityksen luotettavuudesta.

3.9 Tekniset tiedot

Teknisten tietojen esittaminen laskeutumissivulla on olennainen osa, joka tarjoaa
kavijoille tarvittavan rationaalisen ymmarryksen tuotteesta tai palvelusta. Tama
osio taydentaa hyotyjen esittelya; siind missa hyodyt vetoavat tunteisiin, tekniset

tiedot tarjoavat jarkeen perustuvia syita hankintaan.

Otsikko teknisten tietojen osiossa toimii ankkurina, joka herattaa mielenkiinnon ja
houkuttelee lukijan tutustumaan tuotteen tai palvelun spesifikaatioihin. Sen tulee
tiivistaa keskeinen viesti ja kutsua syventymaan aiheeseen. Seuraava leipateksti
laajentaa otsikon tarjpamaa tietoa, antaen yksityiskohtaisia selityksia, jotka ovat

valttamattomia tuotteen kokonaisvaltaiseksi ymmartamiseksi.

Visuaaliset elementit, kuten kuvat ja videot, ovat tassa osiossa erittain arvokkaita.
Ne eivat vain rikasta tekstia, vaan myos auttavat intuitiivisesti hahmottamaan ja
ymmartamaan teknisia tietoja. Esimerkiksi kuvat ja videot voivat demonstroida
tuotteen kayttda tai selittaa, miten sen tekniset ominaisuudet toimivat kaytan-

nossa.

3.10 Hintatiedot

Hintatiedon sisallyttaminen laskeutumissivulle on strateginen paatos, joka vaikut-
taa merkittavasti sivun tehokkuuteen ja potentiaalisten asiakkaiden kayttaytymi-
seen. Harkitsemalla tarkasti, milloin ja miten hintatietoja esitetdan, voidaan luoda
luottamusta ja samalla karsia pois ne yhteydenotot, jotka eivat ole vakavissaan

kiinnostuneita tarjotusta tuotteesta tai palvelusta.
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Hintatiedon nakyva esittaminen lisaa lapinakyvyytta ja voi vahentaa kavijoiden
epavarmuutta, mika lisaa luottamusta yritykseen. Tama on erityisen hyodyllista
sivustoille, joilla hinta on keskeinen kilpailutekija tai jotka tarjoavat standardoituja

palvelupaketteja.

Toisaalta, jos liiketoimintamalli perustuu raataloityihin palveluihin tai korkean ar-
von tuotteisiin, joissa hinta maaraytyy monien tekijoiden mukaan, hintatiedon pois
jattaminen voi olla jarkevaa. Talloin laskeutumissivua voidaan kayttaa tehok-
kaasti liidien, eli potentiaalisten asiakkaiden yhteystietojen keraamiseen, ja hin-

takeskustelut kaydaan henkilokohtaisesti myohemmassa vaiheessa.

Jos hintatieto sisallytetdan, sen esittdmisen tulee olla selkeaa. Esimerkiksi "al-
kaen" -hinnat voivat tarjota kasityksen hintahaarukasta ilman tarkkaa summaa,
mika auttaa asettamaan asiakkaan odotuksia ja parantamaan kokemusta, antaen

kasityksen tuotteen tai palvelun hintaluokasta.

3.11 Prosessi

Prosessin selkea kuvaus laskeutumissivulla on tehokas keino lisata kavijoiden
ymmarrysta ja luottamusta. Yksinkertaistettu esitys siitd, mita tapahtuu kavijan
suorittaessa halutun toimen, voi vahentaa epardintia ja rohkaista toimintaan. Ta-
man osion tarkoituksena on antaa kavijalle selkea kasitys siita, miten prosessi

etenee ja mita odottaa toiminnan jalkeen.

Prosessin kuvaus voidaan tiivistda kolmeen askeleeseen, joka on yksinkertainen
mutta informatiivinen. Ensimmainen askel kuvaa toiminnan, kuten yhteydenotto-
lomakkeen tayttamisen tai tuotteen ostamisen. Toinen askel selittaa, mita tapah-
tuu valittdmasti toiminnan jalkeen, kuten vahvistusviestin saaminen. Kolmas as-
kel tarjoaa yleiskatsauksen pidemman aikavalin jatkotoimenpiteista, kuten yhtey-

denotosta, asiakaspalvelusta tai tuotteen toimituksesta.
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Selkeasti maaritelty ja helposti ymmarrettava prosessikuvaus vahentaa epavar-
muutta ja kannustaa kavijoita toimintaan, mika lisaa konversioita ja parantaa
kayttajakokemusta. Kokonaisuudessaan, hyvin suunniteltu prosessikuvaus on
keskeinen osa kavijan ohjaamista ja luottamuksen rakentamista laskeutumissi-

vulla.

3.12 FAQ

Usein kysytyt kysymykset (FAQ) -osio on tehokas tydkalu potentiaalisten asiak-
kaiden epavarmuuksien halventamiseen ja kysymyksiin vastaamiseen ennen os-
topaatosta. Taman osion tavoitteena on tarjota tiivistetty ja helposti lahestyttava
tietopaketti, joka vastaa yleisimpiin kysymyksiin ja selventaa aiemmissa osioissa

mahdollisesti syntyneita epaselvyyksia.

Keraamalla FAQ-osioon kokemukseen tai dataan perustuen yleisimmat kysy-
mykset, voit auttaa vierailijoita ymmartamaan tuotettasi tai palveluasi paremmin
ja poistamaan mahdolliset esteet toimintaan ryhtymiselta. Tama osio ei vain lisda
sivuston informatiivista arvoa, vaan myds osoittaa, etta olet aktiivisesti pyrkinyt

vastaamaan asiakkaiden tarpeisiin.

FAQ-osion interaktiivisuus, kuten kysymysten laajentaminen klikkaamalla, paran-
taa kayttajakokemusta ja tekee tiedonhausta nopeaa ja vaivatonta. Tama auttaa
vastaamaan kavijoiden kysymyksiin ja pitaa heidat sivustolla pidempaan, mika

lisda heidan kiinnostustaan ja sitoutumistaan.

Hyvin suunniteltu FAQ-osio toimii vimeisena vakuutuksena ja luottamuksen ra-
kentajana, joka voi muuttaa epardivan vierailijan tyytyvaiseksi asiakkaaksi. Se
vahvistaa yrityksen positiivista kuvaa tarjoamalla avoimuutta ja luotettavuutta

seka osoittamalla huolenpitoa asiakkaiden tarpeista ja kysymyksista.
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3.13 Viimeinen CTA

Viimeinen Call to Action (CTA) on laskeutumissivun huipentuma, joka ohjaa ka-
vijaa selkeasti ja yksiselitteisesti toivottuun toimenpiteeseen. Tama elementti on
keskeinen konversioprosessissa, silla se varmistaa, etta kavija ymmartaa, mita
haneltd odotetaan, ja rohkaisee hanta toimimaan. Tehokas CTA voi ratkaista,

ryhtyyko vierailija haluttuun toimintaan.

Yleinen toiminto laskeutumissivuilla on yhteystietojen jattdminen lomakkeen
kautta. Needle (2023) suosittelee pitdmaan lomakkeen lyhyena, maksimissaan
neljalla taytettavalla kentalla, jotta asiakkaan kynnys toimia pysyy matalana. Liian

monimutkainen tai pitkd lomake voi karkottaa kavijoita ja vahentaa konversioita.

Henkildkohtaisen savyn kayttd CTA:ssa on myds osoittautunut tehokkaaksi. Sen
sijaan, etta kaytettaisiin geneerista "Ota yhteyttd" -kehotusta, suunnittele kutsu
toimintaan, joka puhuttelee vierailijaa suoraan ja herattaa tunteen, etta viesti on
kohdistettu juuri hanelle. Esimerkiksi "Aloita matkasi kohti parempaa terveytta"
tai "Varaa ilmainen konsultaatio nyt" ovat henkilokohtaisempia ja motivoivampia

kehotuksia.

3.14 Visuaalisuus

Visuaalisuuden ja sisallon valinen tasapaino on keskeinen tekija tehokkaan las-
keutumissivun suunnittelussa. Vaikka nakemykset voivat vaihdella siitd, kumpi
elementti on tarkedmpi, on tarkedad ymmartaa, ettad visuaalisuus ja sisalto tulisi

suunnitella toisiaan taydentaviksi, ei kilpaileviksi.

Visuaalisuus houkuttelee kavijoita ja yllapitaa heidan kiinnostustaan, ohjaten hei-
dan huomiotaan tarkeisiin sisaltdelementteihin. Hyvin suunniteltu visuaalinen
ilme voi tehostaa tiedon valittamista ja parantaa viestin ymmarrettavyytta. Sisaltd
puolestaan tarjoaa konkreettista arvoa, vastaa kavijoiden kysymyksiin ja ohjaa

heita kohti toivottua toimintaa.
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Meslemin ja Abbacin (2022) tutkimuksen mukaan visuaalisuuden tulisi olla sel-
keaa ja ymmarrettavaa, tukien sisallon sanomaa. Graafisten elementtien, kuten
kuvien, varien ja fonttien, on oltava harmoniassa ja palveltava yhtenaista viestin
valittamista. Varien kaytto voi ohjata kayttajan huomiota ja korostaa tarkeita koh-
tia, kun taas selkea typografia ja hyvin jasennelty asettelu parantavat tekstin lu-

ettavuutta.
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4 LASKEUTUMISSIVUN KESKEISET SUORITUSKYKYMITTARIT (KPI:T)

4.1 Mittareiden tarkeys

Laskeutumissivun tehokkuutta ei voi mitata ilman kerattya dataa. Siksi on tarkeaa
maarittaa yleisimmat ja olennaisimmat suorituskykymittarit laskeutumissivulle.
Naiden mittareiden avulla voimme arvioida sivun suorituskykya ja sen perusteella

kehittaa sita tehokkaammaksi.

4.2 Konversioprosentti

Konversioprosentti on keskeisin mittari laskeutumissivun suorituskyvyn arvioin-
nissa. Se ilmoittaa, kuinka suuri osa sivuston kavijoista toteuttaa halutun toimen-
piteen, kuten ostaa tuotteen, lataa materiaalia tai liittyy uutiskirjelistalle. Taman
mittarin laskeminen tapahtuu kaavalla: (toiminnan suorittaneiden vierailijoi-
den maara) / (vierailijoiden kokonaismaara) x 100. Hyva konversioprosentti voi
vaihdella alasta ja asetetuista tavoitteista riippuen mutta Needle (2010) mukaan
keskimaarainen laskeutumissivu saavuttaa noin 5 % konversioprosentin, mutta
hyvin suunnitellut sivut voivat yltaa jopa 10 %:iin. Tama osoittaa, etta laskeutu-
missivujen jatkuva optimointi ja kehittdminen on oleellista konversioprosentin

maksimoimiseksi.

Korkean konversioprosentin saavuttamiseksi on tarkeaa keskittya myos muihin
sivuston elementteihin ja mittareihin, jotka vaikuttavat suoraan tai epasuoraan

konversioihin.

4.3 Bounce Rate (Pomppuprosentti)

Bounce rate eli pomppuprosentti mittaa sitd osuutta kavijoista, jotka poistuvat si-
vustolta suorittamatta siella muita toimintoja kuin sivun avaamisen. Tama mittari
vaatiikin erityista huomiota, silla laskeutumissivujen ensisijainen tavoite ei ole oh-
jata kavijoita sivuston muihin osiin, vaan rohkaista heita suorittamaan tietty toi-
minto itse sivulla. Taman vuoksi tyypillisesti laskeutumissivujen bounce rate on
korkea, yleensa 70-90 % valilla (Lofgren 2014).
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Laskeutumissivujen yhteydessa on tarkeaa ymmartaa bounce rate pikemminkin
interaktiivisuuden mittarina. Esimerkiksi, jos kavija klikkaa videota tai kayttaa las-
kuria sivulla, nama lasketaan toimintoina ja ne voivat vahentaa bounce ratea. In-
teraktiivisuuden on todettu parantavan konversioprosenttia, joten pomppupro-
sentin alentaminen lisaamalla sivulle interaktiivisia elementteja, kuten "lue lisaa"
-painikkeita, laskureita, videoita, selattavia kuvagallerioita ja reaktiivisia graafisia
elementteja, on tehokas strategia (McDowell 2016). Naiden elementtien integ-
rointi ei ainoastaan paranna kayttajakokemusta, vaan my0s tehostaa sivun suo-

rituskykya konversioiden nakokulmasta.

4.4 \Vierailijan kayttama aika sivustolla

Vierailijan sivustolla viettdaman ajan merkitys on monisyinen: se on tarkea mittari,
mutta voi johtaa harhaan, jos sita ei tulkita oikein. Tutkimukset osoittavat, etta
pidempi vierailuaika korreloi usein parempien konversioiden kanssa (Meslem &
Abbaci 2022). Kuitenkin pelkka vierailun pituuden lisadminen ilman laadukasta

sisaltoa ei ole hyddyllista; avainasemassa on kiinnostava ja osuva sisalto.

Tutkimuksessa, jonka Nim ja Ruti (2018) toteuttivat, kaksi laskeutumissivua tes-
tattiin niiden kyvyssa kerata sahkopostiosoitteita. Ensimmainen sivu tarjosi yksin-
kertaistetun yleiskuvan, kun taas toinen antoi yksityiskohtaisen selostuksen pro-
sesseista ja palveluista. Vaikka yksinkertaisempi sivu saavutti parempia tuloksia
ja johtopaatoksena oli lyhyiden laskeutumissivun parempi toimivuus, on huomioi-
tava, ettd tutkimuksen kayttdmat sivut eivat valttamatta kuvasta optimaalista
suunnittelua. Tama pikemminkin osoittaa, etta sisallon maara itsessaan ei suo-
raan korreloi konversion kanssa, vaan sen tehokkuuteen vaikuttaa ennen kaik-
kea, miten hyvin sisaltd on suunniteltu vastaamaan kayttajien tarpeita ja odotuk-

sia.

Jarkeva strategia laskeutumissivulle on suunnitella sisalto selkeasti maariteltyihin
osioihin ja jokaisen naista tulisi olla varustettu omalla otsikollaan ja visuaalisilla
elementeillaan, jotka lisdavat arvoa sivuston kavijalle. Tama parantaa sivun ra-
kennetta ja selkeytta seka kannustaa kavijaa viettamaan enemman aikaa sivus-

tolla, mika parantaa konversioprosenttia.
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4.5 Latausnopeus

Latausnopeus on epailematta yksi kriittisimmista tekijoista laskeutumissivujen
suunnittelussa ja optimoinnissa. Useat asiantuntijat ja tutkimukset, kuten Google,
Khalid ja Shukairyn (2010) seka Yakovlievin ja Filonenkon (2019) ovat vahvista-
neet tdman. Google on raportoinut, etta jopa 53 % mobiilikayttajistd hylkaa sivus-

ton, jos lataus kestaa yli kolme sekuntia (Nair 2019).

Sivuston latausaikaan vaikuttavat merkittavasti sen sisallon, kuten kuvien ja vi-
deoiden, koko ja formaatti seka koodin laadukkuus. Nykypaivan verkkosivuraken-
tajien osalta on haastavaa vaikuttaa koodin ja sen laatutasoon mutta erityisesti
kuvien optimoinnilla — esimerkiksi pitamalla kuvatiedostot enintaan 200 kilotavun
kokoisina ja taustakuvat 1500-2500 pikselin levyisina JPG-formaatissa — voidaan
saavuttaa merkittavia parannuksia latausnopeudessa (Sophia 2021). Videoiden
osalta suositellaan pitamaan tiedostokoko alle 500 kilotavun, vaikka resoluutio
olisi korkeakin, kuten 1920x1080 PPI, jotta ne eivat merkittavasti hidasta latausta
(WebSight Design Inc n.d.).

Optimaalinen latausnopeus on monien tekijodiden yhteistulos ja silla on suuri mer-
kitys kayttajakokemuksen ja konversion kannalta. Kayttajat odottavat nopeita ja
sujuvia verkkokokemuksia, ja hitaasti latautuvat sivut voivat johtaa menetettyihin
mahdollisuuksiin ja heikentyneeseen kayttajatyytyvaisyyteen. Tehokkaassa las-
keutumissivun suunnittelussa on siis keskeista huomioida seka sisallon laatu etta

sen latausnopeus.

4.6 Video

Videon rooli laskeutumissivuilla on niin merkittava, ettd se ansaitsee erityisen
huomion. Tutkimukset, kuten Li (2023) tukevat kasitysta, etta laadukas video voi
parantaa laskeutumissivun konversioastetta huomattavasti, tehden siita tehok-
kaamman kuin pelkkaan kuvaan nojaavat sisallot. Lisaksi Teoh, Regenbrecht &
O’hare (2010) ovat osoittaneet, ettd videoviestinta voi lisata kayttajien luotta-

musta, mika on olennainen tekija konversion kannalta.
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Needle (2010) mukaan jopa 38,6 % markkinoijista pitaa videota keskeisena vali-
neena konversion tehostamisessa. Tama vahvistaa videon merkityksen viestin-
nassa ja kayttajien sitouttamisessa. Videon on suositeltavaa toistua automaatti-
sesti laskeutumissivulla, mutta aanet tulisi olla oletusarvoisesti pois paalta, jotta

kayttajakokemus sailyy miellyttavana (Saleh & Shukairy 2010).

Laadukas video ei ainoastaan paranna sivuston viestintaa vaan tuo myos inter-
aktiivisen elementin, joka auttaa selittdmaan monimutkaisia konsepteja tai tuot-
teita helposti ymmarrettavalla tavalla. Se voi lisata vierailijoiden sitoutumista ja
vahentaa pomppuprosenttia, samalla kun se edistaa positiivista brandikokemusta
ja vahvistaa luottamusta yritykseen. Videon vaikutuksen huomioon ottaen sen

integroiminen on keskeinen osa laskeutumissivujen suunnittelua ja optimointia.
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5 KYSELY

5.1 Kyselyn tarkoitus ja toteutustapa

Kyselyn tavoitteena oli kerata mahdollisimman laaja-alaisesti suomalaisten mark-
kinoinnin alalla tyoskentelevien inmisten kokemuksia ja nakemyksia laskeutumis-
sivujen suunnittelusta, luomisesta ja optimoinnista. Kysely suoritettiin kvantitatii-
visesti, koska tarkoitus oli saada paljon vastauksia, joista voitaisiin luoda numee-
rinen yhteenveto (Jyvaskylan yliopisto 2015). Vaikka vastauksien ei odotettu
poikkeavan merkittavasti aiemmasta tutkitusta tiedosta, ammattilaisten mielipitei-
den avulla voitaisiin havaita tarkeita painotuksia eri laskeutumissivuelementtien

valilla. Tama auttaisi ratkaisemaan mahdollisia ristiriitatietoja.

Kysely toteutettiin luomalla Google Forms -tydkalulla lomake (liite 1), joka lahe-
tettiin 150 markkinoinnin ammattilaiselle. Mahdollisten osallistujien yhteystiedot
etsittiin Finder.fi -palvelua ja sen alakohtaisia hakutoimintoja hyodyntaen. Vali-
koiduille henkilGille Iahetettiin lomakkeen linkki sahkdpostilla, jossa painotettiin
vastaamisen yleista alakohtaista hyotya, kKirjoittajan opiskelun edistamista seka
vaivattomuutta. Oletettiin, etta luotettavan Tampereen ammattikorkeakoulun sah-
kopostiosoitteen kayttd, kohderyhman tarkka valinta, oppinaytetdiden yleinen
tunnettavuus seka lomakkeen suunniteltu helppokayttoisyys tuottaisi huomatta-

van maaran vastauksia. Numeerisesti vastauksia odotettiin noin 50.

Lomakkeen kysymykset olivat avoimia mutta kasittelivat tarkasti rajattuja laskeu-
tumissivun suunnitteluun liittyvia osa-alueita. Tama mahdollisti vastauksien ryh-
mittelyn Vilkka (2007) kuvailemalla tavalla. Odotetulla vastausten maaralla olisi-
kin ollut mahdollista suorittaa laadukasta ja yleistavaa analyysia laskeutumissi-
vuihin liittyen, tarkoittaen sita, etta jos 47/50 vastaajaa mainitsisi laskeutumissi-
vujen tarkeaksi elementiksi referenssit niin tasta voidaan paatella, ettd hyvaan

laskeutumissivuun kuuluu referenssit.
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Vastausprosentti jai vain 6 %:iin, mika tarkoittaa yhdeksaa vastaajaa. Vaikka saa-
dut vastaukset tukivat aiempaa tutkimustietoa ja niita pystyi ryhmittelemaan niin
pienen otannan vuoksi ei niista voinut tehda kovin yleistavia johtopaatoksia. Vas-
taajien erikoistumiset vaikuttivat vastauksiin, mika johti jonkin verran hajontaan.
Esimerkiksi hakukoneoptimointiin keskittyva henkild korosti sen merkitysta otsi-
koissa, kun taas graafiseen suunnitteluun erikoistunut painotti laadukkaita kuvia.
Vaikka molemmat nakokulmat ovat arvokkaita ja tukevat kerattya tietoa, niita ei

voi summata yhteen yhtenaiseksi johtopaatokseksi.

Pienen vastausmaaran vuoksi harkittiin toisen muistutusviestin Iahettamista,
mutta koska kysely oli nimeton, tama ei ollut mahdollista ilman, etta viesti olisi
saavuttanut myos ne, jotka jo vastasivat. Mydhempana ajatuksena oli vaihtoehto
laajentaa kysely kansainvaliseksi, esimerkiksi hydodyntaen kotisivusuunnitteluun
keskittyvia Discord-kanavia, joiden kautta olisi mahdollisesti saatu enemman vas-

tauksia mutta tata ei loppujen lopuksi paadytty tekemaan.

Vaikka kysely ei tuottanut odotettua vastausmaaraa, pyrittiin silti hyddyntamaan
saadut vastaukset parhaalla mahdollisella tavalla. Sen lisaksi, etta ryhmiteltiin
vastaukset kvantitatiivisesti yhteen, niin kuin alkuperainen suunnitelma oli, pyrit-
tiin myos laadullisesti analysoimaan vastauksia ja pohtimaan vastauksien takana
olevia syvempia merkityksia ja voiko vastauksia pitaa luotettavina. Tama sen ta-
kia, etta taman kokoluokan otannassa yksikin henkilo vaaristaa lukemia prosen-
tuaalisesti todella paljon. Tasta esimerkkina ensimmainen kysymys, jossa 7/9
mainitsi vastauksessaan "selkeyden” olevan laskeutumissivujen tarkea ele-
mentti. Kaksi vastaajaa, jotka eivat maininneet selkeytta ei kuitenkaan tarkoita,
etta he eivat pitaisi sita tarkeana. On mahdollista, ettd vastaamisen aikana tama
ei vain heille yksinkertaisesti tullut mieleen. Analyysien perusteella voitiin kuiten-
kin todeta, ettd markkinoinnin ammattilaisten nakemykset ovat sopusoinnussa
olemassa olevan tutkimustiedon kanssa. Tarkeimpina yleisteemoina nousi esiin

asiakkaan tarpeiden ymmartaminen ja laskeutumissivujen jatkuva kehittaminen.
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5.2 Vastaajien roolit ja kokemus

Kyselyyn vastaajat edustivat laajaa kirjoa digitaalisen markkinoinnin ja kotisivu-
suunnittelun ammattilaisia. Heidan tyoroolinsa ulottuivat myynnista ja digitaali-
sesta markkinoinnista web-kehitykseen, SEO-konsultointiin seka suunnitteluun ja
yllapitoon. Vastaajien kokemus vaihteli muutamasta vuodesta yli 25 vuoteen,
mika antaa arvokasta tietoa eri tasoisilta ammattilaisilta. Tama monipuolinen ko-
kemusjakauma varmistaa, ettad saatu tieto kattaa seka kokeneiden etta uudem-

pien toimijoiden nakemyksia, tarjoten nain monipuolisen kasityksen alalta.

5.3 Tehokkaan laskeutusmissivun elementit

Kyselyvastauksista nousi esiin laskeutumissivun keskeisiksi tekijoiksi yksinker-
taisuus, nopea latausaika, luottamuksen herattavat elementit, selkea Call to Ac-
tion (CTA), hakukoneoptimoinnin (SEQO) huomioiminen ja visuaalinen houkuttele-
vuus. Nama tekijat korostavat, ettéd kavijoiden odotuksiin vastaaminen, nopeus,
luotettavuus ja kayttajaystavallisyys ovat elintarkeita tehokkaan laskeutumissivun

rakentamisessa. Sana "selkeys” mainittiin 7/9 vastauksissa.

Ei maininnut”*sellkeyttd”

Mainitsi “selkeyden”

KUVIO 1. Kuinka moni vastaajista mainitsi "selkeyden” laskeutumissivuihin liit-

tyen.



25

5.4 Laskeutumissivun valttamattomat osiot

Vastausten perusteella tehokkaalla laskeutumissivulla tulisi olla selkea Call to
Action (CTA), mukaansatempaavat otsikot, kiinnostava sisalto, sivuston perus-
tiedot kuten logot ja yhteystiedot, hakukoneoptimoitu sisalto seka sisaltoa tukevat
visuaaliset elementit. Nama komponentit varmistavat, etta sivu tarjoaa kaiken tar-
peellisen tiedon selkeasti ja tiiviisti, samalla kun se ohjaa kavijaa suorittamaan
halutun toimen. Tama strategia tukee laskeutumissivun paamaaraa: ohjata kavi-

jat tehokkaasti tiettyyn toimintaan.

Ei maininnut*CTA"

Mainitsi “CTA"

KUVIO 2. Kuinka moni vastaajista mainitsi laskeutumissivun sisallosta tarkeaksi
CTA:n (=toimintakehotuksen).

5.5 Visuaalisuuden ja sisallon tarkeys laskeutumissivulla

Kyselyvastausten perusteella visuaalisuuden ja sisallon tarkeys jakoi mielipiteita.
Vaikka monet korostivat, ettda molemmat elementit ovat tarkeita ja tukevat toisi-
aan, sisallon laatu ja hakukoneoptimointi (SEO) nahtiin usein keskeisina tekijoina
sivun tehokkuudessa. Sisallon laadun ja SEO:n katsottiin olevan avainasemassa
seka hakukoneiden etta kayttajien tavoittamisessa, mika korostaa niiden merki-

tysta laskeutumissivujen suunnittelussa.
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Piti molempia yhtd térkeing

Visuaalisuus Sisaltd

KUVIO 3. Visuaalisuus vs. Sisalto laskeutumissivuilla.

5.6 Tarkeat tiedot ja tyokalut

Kyselyvastaajien mukaan on tarkeaa, etta laskeutumissivu selkeasti esittelee
tuotteen tai palvelun hyodyt, hinnan ja kayttotarkoituksen. Nama tiedot auttavat
kavijoita ymmartamaan tarjouksen arvon ja tekevat sivusta tehokkaamman kon-
version kannalta. Lisaksi vastaajat suosittelivat erilaisia tyokaluja laskeutumissi-
vun optimointiin ja analysointiin. Mainitut tydkalut sisalsivat Google Search Con-
sole, Page Speed Insights, Ahrefs seka kaytavatestaukset, jotka auttavat paran-

tamaan sivuston nakyvyytta, nopeutta ja kayttajakokemusta.

Ei osannut mainita ilman tarkempaa
laskeutumnissivun kdyttitarkoituksen selitysts

Mainittu tuotteen/palvelun hyddyt

KUVIO 4. Tuotteen/palvelun hyétyjen kertominen laskeutumissivuilla.
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5.7 Analytiikka ja haasteet

Konversioaste, pomppuprosentti (bounce rate) ja sivuston nopeus ovat keskeisia
suorituskykyindikaattoreita (KPI) laskeutumissivun toimivuuden arvioinnissa.
Usean vastaajan mukaan yleisimmat haasteet laskeutumissivun kehittamisessa
liittyvat eniten sisallon tuottamiseen mutta myos alustojen rajoituksiin ja sivun tek-
niseen toteutukseen. Uusille yrittgjille suositellaan keskittymaan erityisesti sel-
keyteen, kayttajaystavallisyyteen ja perusasioiden opetteluun, jotta laskeutumis-

sivu voi tehokkaasti tukea liiketoimintaa.

Tekniset haasteet alustoista johtuen

Sisdllén tuottaminen vaikeinta

KUVIO 5. Laskeutumissivun luomiseen liittyvat haasteet
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6 POHDINTA

Taman opinnaytetyon tarkoituksena oli luoda korkeasti konvertoivan laskeutu-
missivun rakennemalli seka tuoda esille siihen liittyvat tarkeimmat suorituskyky-
mittarit ja kuinka niiden analysoinnin avulla voidaan laskeutumissivua kehittaa

entista tehokkaammaksi.

Tyo tehtiin etsimalla tietoa jo olemassa olevia tutkimuksia ja markkinoinnin auk-
toriteettitahoja, kuten Googlea ja Hubspottia hyodyntaen. Luotettavan tiedon I0y-
taminen oli ajoittain haastavaa. Usein saatavilla oleva tieto oli peraisin toisistaan
lainaavista blogikirjoituksista, mika vaikeutti alkuperaisen tiedon varmistamista.
Tampereen Ammattikorkeakoulun Andor -palvelun avulla pystyttiin kuitenkin et-
simaan tarkasti akateemisia tutkimuksia, jotka vahvistivat tai kumosivat blogikir-

joituksista Ioytyneita vaitteita.

Opinnaytety6ta varten luotiin myds kysely markkinointialan ammattilaisille. Tahan
vastasi huomattavasti pienempi maara henkildita kuin oli odotettu, mika vaikeutti
datan yleispatevaa hyodyntamista. Vaikka kysely olisi voitu suorittaa paremmin,
pystyttiin sen avulla ainakin todentamaan olemassa olevaa tietoa. Eettisesta na-
kokulmasta kysely toteutettiin anonyymisti, ja vastaajille kerrottiin tutkimuksen

tarkoituksesta seka heidan vastaustensa kaytosta.

Vaikka opinnaytetyon kyselyn toteuttamisessa oli puutteita, tyon paaasiallinen
tarkoitus tuottaa luotettava ja hyoddyllinen laskeutumissivun rakennemalli onnistui.
Lisaksi onnistuttiin keraamaan ja kiteyttamaan kattavaa tietoa siita, kuinka las-
keutumissivua voidaan analysoida ja kehittaa hyddyntaen erilaisia suorituskyky-

mittareita.

Lukijan on kuitenkin hyva huomata, etta vaikka opinnaytetyon esittama korkeasti
konvertoivan laskeutumissivun rakennemalli on perustellusti hyddyllinen ja luo-
tettava, taytyisi sen toimivuus testata tosielaman olosuhteissa useita kertoja, jotta

voitaisiin aidosti todentaa sen tehokkuus.
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Opinnaytetyd: Korkeasti konvertoivan
laskeutumissivun suunnittelu ja
optimointi

Mahtavaa, ettd pastit vastata kyselyyn. Kysymykset ovat tarkoituksella avoimia, jotta
vastauksia ohjaa enemman sinun omat nakemykset ja ammattitaito. Vastaa
mahdollisimman kattavasti.

Lopussa kysyttyja laskeutumissivuja kadytetdan keskiarvollisesti todentamaan toistuvia
teemoja. Niité ei siis erikseen nimeta tai ndyteta opinndytetyossa.

miikkatuomaala@gmail.com Vaihda tilid &
£ Eijaettu

Kuvaile rooliasi kotisivujen ja digitaalisen markkinoinnin suhteen?

Oma vastauksesi

Kuinka kauan olet ollut nykyisessa roolissasi?

Oma vastauksesi

Mitkd elementit mielestasi tekevét laskeutumissivusta tehokkaan?

Oma vastauksesi

Mitka osiot taytyy laskeutumissivun mielestasi sisaltaa?

Oma vastauksesi

Pidatko laskeutumissivulla tarkeampana visuaalisuutta vai sisaltoa? Miksi?

Oma vastauksesi
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Oma vastauksesi

Mité tietoa/elementteja taytyy palvelusta/tuotteesta olla laskeutumissivulla?

Oma vastauksesi

Mita tyokaluja suosittelisit laskeutumissivun toimivuuden testaamiseen?

Oma vastauksesi

Mitad analytiikkaa (KPI) pidat tarkeimpana, kun arvioit laskeutumissivun
toimivuutta?

Oma vastauksesi

Mitkad ovat yleisimmat haasteesi laskeutumissivuja
suunnitellessa/kehittamisessd?

Oma vastauksesi

Mitd neuvoja antaisit uudelle yrittdjélle, kuka tekee itselleen laskeutumissivua?

Oma vastauksesi

Muuta huomionarvoista?

Oma vastauksesi

Esimerkkeja laskeutusmissivuista
Tayta tuleviin kenttiin mahdollisimman monta tekemadsi/tietamaasi hyvin konvertoivaa
laskeutumissivua ja kerro miksi ndma ovat mielestasi hyvia esimerkkeja.
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Muuta huomionarvoista?

Oma vastauksesi

Esimerkkeja laskeutusmissivuista
Téyta tuleviin kenttiin mahdollisimman monta tekemadasi/tietdmaasi hyvin konvertoivaa
laskeutumissivua ja kerro miksi ndma ovat mielestasi hyvia esimerkkeja.

Laskeutumissivu 1 - URL-osoite ja miksi tama on mielestasi hyva laskeutumissivu

Oma vastauksesi

Laskeutumissivu 2 - URL-osoite ja miksi tdma on mielestasi hyva laskeutumissivu

Oma vastauksesi

Laskeutumissivu 3 - URL-osoite ja miksi tdma on mielestési hyva laskeutumissivu

Oma vastauksesi

Laskeutumissivu 4 - URL-osoite ja miksi tama on mielestéasi hyva laskeutumissivu

Oma vastauksesi

Laskeutumissivu 5 - URL-osoite ja miksi tdma on mielestési hyvé laskeutumissivu

Oma vastauksesi

Tyhjennéa lomake

Ala koskaan |ahets salasanaa Gooale Formsin kautta
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TUOMAALA Aloita keskustelu kotisivuistasil

Teen sinulle kotisivut,
jotka tuottavat tulosta!

Modernit kotisivut pienille ja keskisuurille yrittdjille

Kaikki yrityksesi
tarpeisiin
Saat avaimet kateen -kotisivuratkaisun, jonka avulla muutat
sivustosi vierallijat asiakkaiksi

Aloita keskustelu kotisivuistasi!

Yrityksia, jotka ovat hyotyneet palveluistani:

™\ Pyhiivooro Oy <o Cadpro Oy Bpecialvalime J. Pap Oy Snowland ﬂ‘ matkallasataan @mﬁﬁ

kanvertoida yli 10 %
vierailijoista.

Asiakashankinta tehty helpoksi 100/ o
. (1)

Yrittdm etonta, kul kkaita rl

Jotka tuottavat yhteydenottoja

Suunnittelen sinulle kotisivut,

ilpailu on nykyéan kovaa, joten on térkeaa, etta erottaudut muista ja
tavalla Jaat mahdollisen asiakkaan mieleen. Rakennan kotisivusi olemassa olevaa
brandia kunnioittaen tai luon sinulle koekonaan uuden.

Asiantunteva teksti

Teen puolestasi kaiken Selked asiakasreiti

Aslak n usein haasteita toiveidensa ja ajatustensa sanallistamisessa
Pystyn kuitenkin nopeasti hahmottamaan sinun tavoitteesi ja toteut
parhaalla mahc

Laadukkaat kuvat

sella alla

Moderni ulkoasu

juhakiiski.com
@ Kattava etusivu yhteydenottojen luomiseksi

@ Yhteystietovalilehti vaivatonta navigointia varten

Q Helposti pdivitettidva 'Valmennukset' -vililehti.
Muskkasmme palveumme sinun
taroeiden mukasn

f

Vakava, mutta ei vaisu.
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Muokkaamine palvebarne sinun
tarpeiden mukaan

7

Tandomme 5umaa pienis ja
Keskisuurts LGS me08stymaEn

et e ﬁ‘

T

THE WORLD'S GOO) :i%:#mim
RESTAUSS ‘ WONEWVDISTA

Snowland

Kustannasishokkaampl projekti
enmakolvan nnitision avulla

PAREMPI KUNTO JA
LUKUNNAN ILO

!vamnuatMlMa.‘mluMn é’?’ »

Tokola Design Oy KUNTONI

on Fortnite an]un'
etri ; keittiéssa

@jetzky Tanjankeittiossa

Ajoneuvon osennusta
in varustelua vankalla
kokemuksello
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Jjuhakiiski.com
& Kattava etusivu yhteydenottojen luomiseksi.

o Yhteystietovalilehti vaivatonta navigointia varten.

& Helposti piivitettava 'Valmennukset' -valilehti.

Vi

va, mutta ei vaisu.

Tavoltteenamme oll luoda sivuste /akavaa alhetta ja
sithen liite si tylsaksl
ummaa varimaailmaa

kanssa

Iahestyt 1. Lopputulos ol

npainuva ko

Tokola Design Oy

° Kattava etusivu luomaan yhteydenottoja
@ vhteystietovalilehti vaivatonta navigointia varten.

Q Helposti paivitettava "referenssi” -osio.

Erottuva, mutta ei raikea.

Halusimme rakentaa kokonais:

oka on hillitty mutta tehokkaasti
ia.
stoon ja viestivat teknologiasta,

ne tummia sinisen s, ka soveltuvat

ntaen helpotimme aihe

Lopputulc me aikaan erittain selkeat, |

aihetta erinomaisesti ava

sivut

e oy

Alumiinivaluja
alihankintana

<° Cadprn oy

* Jovusdesta 1958
-

Cadpro Oy Specialvalimo J. Pap Oy

Pyhéavaara Oy

.
Matkaliasotaan-verkkokurasl
epettaa taloudenhallintan

@matkallasataan

Jjuhakiiski.com
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Miikka Tuomaala

Ammattitaitoni

Olen myynnillisen taustani vuoksi erikoistunut laskeutumissivuihin, joiden
paaasiallinen tehtava on kerata yhteydenottoja. Tama tarkoittaa sinulle
moderneja ja aslakkaita tuottavia kotisivuja.

Aloita keskustelu kotisivuistasi!

Kotisivusuunnitteluun Lliittyvd osaamiseni:

gle-mainonta Brandays Soslaalisen median markkinointi Graafinen suunnittelu

Asiakkaiden sanomaa:

Jalki ofi

hankuin olis!

e ~
vaa tyota kotis

4 \ Miikk: ki lo
WIX B s
PARTNER lukenut ajatuksent

@matkallasataan

ICON
A

mat kavi toteen! Pi lla selityks: sain ju

pitkaan toivo

juret kiitokse

nut. S

Virallinen Wix-kotisivurakentaja @tanjankeittiossa
anjankeittiossa

O wixstubio

Wixilla on yli 220 miljoonaa kayttajaa.
Rakennan tulevat kotisivusi
WixStudiolla

Tama on sinulle etu, silla projektin paatyttya:

Omistat sivustosi 100% Sisdllén pdivittdminen on helppoa Kaikki tarpeellinen yhdessd paikassa.

navulla jatkossa tarvitset vain Wix-kayttajas

Wix-hallintapan

sl, siirran omistaju

Kun olen luonut kotisive

ko

hallinnoida esimerkik

da uusia hankkia

teksteja Ja kuvia

tar la paivittaa k

ittaa, etta v

ksia, eja ja

valilehtia Si 0N mor

ma, ettet tule maksamaan yllapidessa ylimaara
inointikuluja. markkinolnnin tyokaluja,

sahkopostimarkkinointia

Kirjoita alle yhteystietosi ja ota yhteyttét

Sahkopos

Paljonko maksavat?

Puhelinnumerosi

Alkaen 1200 euroa + alv.

Kerro mahdollisesta kotisivuprojektistasi

Kotisivujen hinta madraytyy projektikohtaisesti. Tarkan summan madrittaminen edellyttaa
ymmarrystd tarpeistasi, joten ota yhteytta keskustellaksemme lisad. Keskimaarin projektini
maksavat 1200-1900 euroa.

Laheta viesti!
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Prosessi takaa
tyytyvdisyytta

1. Keskustelu ja tarjous

Kun olen y

rtanyt tarpeesi, annan sinulle tarkan tal

2. Suunnitteluvaihe

Tassa vaiheessa v teesi luomistani kotisivuehdotuksista

3. Rakentaminen ja julkaisu

Kun olet hyvaks:

luonnokseni, rakennan sivut Wix-alustalle, jonka

jélkeen julkalsemme ne

Usein kysyttya

Paljonko sivuston yllidpito maksaa? v
Kuinka pitkaan kotisivujen tekeminen kestaa? b4
Mité jos en pida mistdan mita suunnittelet? v
Saanko sinun kautta hankittua myos logon? v
Saanko sinun kauttasi yrityssahképostin? v
Teetkd simppeleita sivuja halvemmalla? v
Mita jos en osaa kayttaa uusia sivujani ja sen tyokaluja? hd
Loytadkdé minut sivut sitten Googlesta? v
Toimiiko kotisivuni myds puhelimella? v

Kirjoita alle yhteystietosi ja ota yhteytta!

Sahkopostiosoittees

Puhelinnumerosi

Minun kanssani sinun ei tarvitse huolehtia mistién

Kerro mahdollisesta kotisivup

Ota yhteytta, niin paaset lahemmaksi omia kotisivujasi.
Vastaan takaisin 24 tunnin sisalla!

Laheta viesti
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