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ALKUSANAT

Rakas lukija,

Jos pidat tatd e-kirjaa kdsissdsi, on hyvin todenndkdistd, ettd
sinulla on jotakin arvokasta joettavaa maailmalle — oma tietosi,
tarinasi, osaamisesi tai ainutlaatuinen palvelusi. Ehk& haaveilet
verkkokurssin lanseeraamisesta tai haluat tuoda palvelusi
suuremman Yyleisén saataville, mutta yksi asia on pysdayttdnyt
sinut: myynnin taito.

Et ole yksin.

Monet lahjakkaat ja intohimoiset yrittgjat jaavat jumiin juuri tdhdan
vaiheeseen. Ideat ovat valmiina. Motivaatio on kohdallaan. Mutta
ajatus myynnistd — ja kaikesta siihen liittyvastd tekniikasta —
tuntuu ylivoimaiselta.

Haluan heti rauhoittaa sinua: sinun ei tarvitse olla tekninen nero
menestydksesi verkossa. Tarvitset vain selkedn polun, joka on
kerrottu ymmarrettavasti ja yksinkertaisesti. Juuri sen tdmda opas
tarjoaa.

Taaltd 1oydat selkedt ohjeet siihen, miten voit lanseerata
verkkokurssisi tai palvelusi verkossa.

Opit etenemdadn nollasta ensimmadisiin myynteihin.

Sind pystyt tdhdn — tieddn sen, koska olen itse kulkenut saman
polun.

Katri



CHAPTER

Miksi Myyntisivulla On Valia




Kuvittele, ettd seisot lempiputiikissasi. Valot
hehkuvat ldmpimdsti, taustalla soi juuri sopiva
musiikki ja ilmassa leijuu hentoinen laventelin
tuoksu. Katseesi osuu kauniiseen tuotteeseen
hyllylld. Tuotelapussa on tarina. Se tuntuu
henkildkohtaiselta. Se tuntuu sinulta. Ja
yhtékkid huomaat — melkein huomaamattasi
— olevasi valmis ostamaan sen.

Juuri ndin toimii loistava myyntisivu verkossa.

Me naiset tuomme usein liikketoimintaamme
syddntd, intuitiota ja empatiaa. Kun opit
hyodyntdmadn nditd ominaisuuksia myds
myyntisivullasi, digitaaliset tuotteesi alkavat
kaytdnnéssd myydd itse itsensd. TGma opdas
on tehty auttamaan sinua ymmartdmadn,
miten se tapahtuu.

Sinun ei tarvitse osata tekniikkaa. Sinun ei
tarvitse olla markkinointiguru tai tekstin taikuri.
Riittdd, ettd tieddt, mité elementtejd
myyntisivulla tarvitoan ja miksi ne ovat
tarkeitd.

Tdassd e-kirjassa opit:

e Miten rakennetaan tehokkaasti myyva
myyntisivu

e Mikd on psykologinen syy siihen, miksi
ihmiset ostavat

e Miten kirjoitat niin, ettd aidosti kosketat
unelma-asiakastasi

e Ja miten vdaltat yleisimmat virheet, joita
verkkoyrittdjat tekevat myyntid tehdessdadn







Ajattele ostopolkua lempednd reitting, jota pitkin johdat yleisosi
askel askeleelta eteenpdin.

Yksinkertaisesti sanottuna ostopolku on matka, jossa
tuntemattomasta ihmisestd tulee ensin utelias vierailija — sitten
kiinnostunut ostaja — ja lopulta uskollinen asiakas.

Tassd on helppo esimerkki ostopolun rakenteesta:

Liidimagneetti (ilmainen) - esimerkiksi meditaatio, miniohje tai
tarkistuslista.

Padostos (27-97 €) - kuten e-kirja, haaste tai minikurssi.

Liséitarjous [ Order bump (20-30 €) - pieni lisdosa, kuten tyokirja,
ddnipaketti tai bonusvideo.

Upsell 1 (97-297 €) - laajempi tuote, kuten verkkokurssi tai
tuotekokonaisuus.

Upsell 2 (97-297 €) — esimerkiksi valmiit mallipohjat, henkildkohtaiset
valmennukset tai tekninen tukipaketti.

Kaytdannon esimerkki: Sofia, hyvinvointivalmentaja

Sofia  loi 29 euron hengitysharjoitusoppaan pdadostokseksi.
Kassasivulle hén lisdsi 17 euron ohjatun meditaatiopaketin (order
bump). Oston jélkeen hdén tarjosi 97 euron minikurssia hermoston
rauhoittamisesta (upsell).

Sofian ostopolku toimi erinomaisesti, koska jokainen vaihe tuntui
asiakkaasta luonnolliselta. Asiakas sai jokaisessa vaiheessa lisad
tukea — ei lisdd hdmmennysta.

Myyntisivu on t&dmdn ostopolun syddn. Se on paikka, jossa kiinnostus
muuttuu toiminnaksi.



CHAPTER

Toimivan Myyntisivun
Rakenne




Myyntisivulla jokainen osa on suunniteltu tukemaan ostajasi
matkaa sekd tunne- ettd jarkitasolla.

Kdy jokainen osio Iapi ja kirjaa ylés, miten juuri sinun tuotteesi tai
palvelusi sopii siihen.

Osio 0: Aseta oikea aikomus

Jo ennen kuin potentiaalinen asiakas saapuu myyntisivullesi,
hdnen tulisi olla “ldmmennyt” sisalléstdsi — esimerkiksi mainoksen,
sdhkodpostin tai somesisalléon kautta.

Esimerkki:
“Tadmad ei ole kaikille. Mutta jos olet viime aikoina tuntenut, ettd jokin

eldmadassdsi kaipaa muutosta — ja olet valmis tuntemaan
enemman rauhaaq, selkeyttd ja yhteyttd itseesi — jatka lukemista.”

Osio 1: Tarjous ja lopputulos

Mit& olet myymdassd — ja vield tadrkedmpdd, mihin lopputulokseen
se vie asiakkaasi?

Vinkki: Keskity aina muutokseen, dlé tuotteeseen. Inmiset eivat osta
e-kirjoja tai kursseja — he ostavat helpotusta, iloa, tasapainoa tai
toivoq, jonka ne tuovat mukanaan.

Esimerkki:
“Kuvittele herddvdsi joka aamu virkednd ja maadoittuneena.

[Tuotteen nimi] auttaa sinua palauttamaan  hermoston
tasapainon vain 10 minuutissa pdivassa.”



Osio 2: Miksi juuri sina?

Ihmiset ostavat inmisiltd, joihin he luottavat. Kerro siis pieni pala
omaa tarinaasi — miksi teet sitd, mitd teet, ja miksi juuri sind olet
oikea henkil®é auttamaan heita.

Tdmda osio ei ole itsesi kehumista, vaan luottamuksen
rakentamista. Naytd, ettd ymmarrdt heiddn tilanteensa, koska
olet itse ollut sielld.

Esimerkki:
“Loin tdmdan valmennuksen omien uupumuskokemusteni jalkeen.

Sertifioituna hengitysvalmentajana ja kolmen Ilapsen diting
tieddn, milté tuntuu kaivata rauhaa kaaoksen keskell&.”

Osio 3: Polku lopputulokseen

Kuvaile, miten asiakkaasi pddsee haluamaansa lopputulokseen,
vaihe vaiheelta. Pidéd se yksinkertaisena — kun prosessi on
helppo ymmmartdag, se tuntuu myos helpommalta toteuttaa.

Voit rakentaa tadman osion kolmen askeleen mallilla, kuten:
Hengitd — Opit tehokkaita hengitystekniikoita rauhoittumiseen.
Muuta - Vapauta stressiin ja ylivireyteen liittyvid ajatus- ja
toimintamalleja.

Vakiinnuta — Juurruta uusi sisdinen rauha osaksi arkeasi.

Yksinkertainen = uskottava.



Osio 4: Mahdollisuus

Tdssd@ kohtaa on aika ndayttdd, miksi nyt on oikea hetki tarttua
tilaisuuteen. Auta asiakasta ymmartdmadn, ettd tdmda on
luonnollinen seuraava askel hénen matkallaan — ei riski, vaan
mahdollisuus.

Esimerkki:
“Voisit kayttdd kuukausia etsimdlld palasia sieltd taalta ja yrittad

koota kaiken itse, tai voit seurata selkedd, toimivaa polkua, jota
kymmenet muut naiset ovat jo menestyksekkadsti kulkeneet.”

Osio 5: Miksi Taméd On Tarkedd

lIman tatd tuotetta samat haasteet jatkuvat. Kun asiakas tarttuu
mahdollisuuteen, uudet ovet avautuvat.

Tdassd kohdassa voit lempedsti nayttadd, mitd asiakas menettddg,
jos hdn ei toimi nyt — ja mitd kaikkea hdn voi saavuttaa, jos hdn
ottaa seuraavan askeleen.

Esimerkki:
“Monet meistd jadvat paikoilleen, koska yrittavat selvitd kaikesta

yksin. Mutta pysyvd muutos tarvitsee tukea — eikd sitd tarvitse
tehdd yksin.”



Osio 6: Poista Esteet

Tdssd vaiheessa on tdrkedd purkaa asiakkaan mielessd olevat
rajoittavat uskomukset — ne pienet “mutta”-ajatukset, jotka
saavat hdnet epdréimddn. Tee selvdksi, ettd hdn ei tarvitse
taydellisid olosuhteita aloittaakseen.

Naytd, kuinka helppoa on ottaa ensimmdinen askel, ja ettd tdma
ratkaisu on saavutettavissa kenelle tahansa, joka on valmis
kokeilemaan.

Esimerkki:

“Sinun ei tarvitse olla erityisen henkinen, eikd sinulla tarvitse olla
aiempaa kokemusta meditaatiosta. Riittad, ettd varaat itsellesi
10 minuuttia pdivassd — ja halun pitdd huolta omasta
hyvinvoinnistasi.”

Osio 7: Nayta Totuus

Téssd osiossa on aika vahvistaa asiakkaan luottamusta siihen,
ettd tdma tapa toimii. Kerro, miksi juuri digitaalinen tuote tai
palvelu on tehokas ja kdytadnndllinen ratkaisu hdnen arkeensa.

Korosta helppoutta, saavutettavuutta ja vapautta — niitd asioitaq,
joita moni nykypdiv@n asiakas arvostaa.

Esimerkki:
“Kun tdma@ on kerran hankittu ja otettu kayttéon, voit hyédyntad

sitd missd ja milloin tahansa. Ei ajanvarauksia, ei toimitusviiveitd,
ei stressid — vain selkeyttd ja vapautta.”



Osio 8: Rajoittavat Uskomukset

Tdssd osiossa vastaat asiakkaan sis@iseen epdilykseen — siihen
pieneen ddneen, joka kuiskaa: “T&mMa ei ehkd ole minua varten.”
Tunnista ndma ajatukset ddneen ja k&dadnnd ne voimaksi. Nain
asiakas kokee, ettd ymmarrdt hdantd syvallisesti — ja ettd
ratkaisu on silti hdnen ulottuvillaan.

Esimerkki:
“Minulla ei ole aikaa.” — Tarvitset vain 10 minuuttia pdivassa.

“En ole varma, osaanko.” = Kaikki on ohjattu askel askeleelta -
kuka tahansa pystyy tahdn.

“Minulla ei ole varaa.” — Tdadmd maksaa vdhemmdn kuin
kupillinen kahvia pdivdssd, mutta voi muuttaa koko eldmdsi.

Tarkoitus ei ole painostaag, vaan poistaa pelko ja epdilys.

Osio 9: Henkilokohtainen Motivaatiosi

Miksi sind oikeasti tarjoat t&td kurssia tai palvelua? Tdéssa
kohdassa voit olla aito ja rehellinen. Kun jaat oman syysi, lukija
tuntee yhteyttd ja ndkee, ettd teet tatd syddmestdsi — et vain
mMyynnin vuoksi.

Esimerkki:

“Tieddn, miltd tuntuu eldd jatkuvassa ylikuormituksessa ja etsid
ulospddsyd. Loinkin tdman, koska kenenkddn ei pitdisi jaada
yksin uupumuksen, stressin tai epdvarmuuden kanssa. Tdmad on
polku kohti rauhaa ja selkeyttd.”



Osio 10: Mita Saat (Selked Yhteenveto)

Tee tdstd osasta helposti silmailtava lista, jotta asiakas ndkee
heti, mitd hdn saa rahoilleen vastineeksi. Kaytd lyhyitd kohtia ja
konkreettisia hyotyja.

Esimerkki:

7 ohjattua hengitysharjoitusta (10-15 min kukin)
Bonus: Ohjattu meditaatio parempaan uneen
Tulostettavat pdivakirjakysymykset ja reflektiopohjat

Tadma osio auttaa asiakasta vahvistamaan pdadtdéksensd — hdan
ndkee selvdsti, mitd kaikkea on luvassa, ja miksi se on sen
arvoista.

Osio 11: Kokemuksia ja Palautteita

Mikddn ei vakuuta yhtd tehokkaasti kuin aito palaute oikeilta
ihmisiltd. Tassd osiossa jaetaan asiakkaiden kokemuksia, jotka
tuovat uskottavuutta ja herattdvat luottamusta.

Jos et viel@ omista varsinaisia asiakaspalautteita, voit kayttadd
pilottirynmdn tai ensimmadisten ostajien kommentteja — tai jopa
pyytad ystavaad tai kollegaa kokeilemaan tuotetta ja kertomaan
aidon kokemuksensa.

Vinkki: Pid@ palautteet mahdollisimman todentuntuisina — nimi,
ikd ja muutama henkilékohtainen sana tekevdt niistd uskottavia
ja samaistuttavia.

Esimerkki:

“Tunnen vihdoin olevani taas oma itseni. Olen rauhallisempi,
l&dsndolevampi ja nukun paremmin. Kiitos tastd ohjelmasta!”
— Emilia, 42

Jos mahdollista, lisGd useampi erilainen palaute: yksi, joka
kertoo konkreettisesta muutoksesta (esim. parempi uni,
vhemman stressid), ja toinen, joka kuvaa tunnetta tai
elamdnlaatua (“En muista, milloin olisin viimeksi ollut nd&in
levollinen”).



Osio 12: Tyytyvdéisyystakuu

Tdssd kohdassa tavoitteena on rauhoittaa asiakkaan mieli ja
poistaa ostamiseen liittyvd epdvarmuus. Kun kerrot, ettd osto on
riskitdn, asiakas uskaltaa toimia helpommin.

Tee takuulause selkedksi ja lempedksi — se kertoo, ettd seisot
tuotteesi takana ja vdalitat aidosti asiakkaan kokemuksesta.

Esimerkki:

“Kokeile ohjelmaa seitsemdn pdivdn ajan. Jos et tunne muutosta
olossasi, saat rahasi takaisin — ilman kysymyksi@.”

Tdma luo turvallisuuden tunnetta ja vahvistaa luottamusta:
asiaokas kokee, ettei hdn voi hdavitd mitéén, mutta voi voittaa
paljon.

Osio 13: Toimi Nyt

Tdssd osiossa herdtetddn lemped toiminnan kiireellisyys. Inmiset
tarvitsevat usein pienen sysdyksen, jotta he tarttuvat
padtdkseen heti — ei “sitten joskus”.

Anna siis selked syy toimia nyt: rajattu ilmoittautumisaika,
erikoishinta, bonus tai henkildkohtainen tuki, joka on saatavilla
vain hetken.

Esimerkki:

“lmoittautuminen sulkeutuu sunnuntaina klo 24. Olisi ihanaa
toivottaa sinut mukaan jo nyt.”

Tdma toimii parhaiten, kun sdvy pysyy ystavdllisend ja
rohkaisevana — et painosta, vaan kutsut lempedsti mukaan.



Osio 14: Call to Action

Tdssd kootaan kaikki yhteen ja rohkaistaan asiakasta tekemdadn
pddatds. Toista selkedsti, mitd hdn saaq, ja miksi tdma on juuri nyt
paras hetki tarttua tilaisuuteen.

Voit myods tuoda esiin kokonaisarvon ja tarjouksen hinnan, jotta
asiakas ndkee, kuinka paljon hyétyd hdan todella saa
sijoitukselleen.

Esimerkki:

Kokonaisarvo: 197 €
Tanddn vain: 47 €

[Liity mukaan nyt]

Pidd sdvy kannustavana ja ldmminhenkisend — tdmd on
enemmadn kuin myyntikehotus, se on kutsu muutokseen.

Osio 15: Usein Kysytyt Kysymykset

Tadmd osio on tdrked viimeinen silta ennen ostopddtdstd. Se
hdlventdd epdilykset ja antaa asiakkaalle varmuuden siitd, ettd
hd&n tekee oikean padatéksen.

Vastaa yleisimpiin kysymyksiin selkedsti ja ystavdllisesti — ndin
asiakas tuntee olonsa tuetuksi.

Esimerkkeja:

K: Tarvitsenko aiempaa kokemusta meditaatiosta?
V: Et lainkaan! Opastan sinut jokaisen vaiheen lapi rauhallisesti
ja selkedsti.

K: Entd jos en ehdi k&ydd& ohjelmaa heti lGpi?
V: Saat elinikdisen pddsyn materiaaleihin. Voit edetd tdaysin
omaan tahtiisi.

K: Entd jos en ole tyytyvdinen?
V: Ei hatdd — voit kokeilla ohjelmaa rauhassa. Jos et tunne
muutosta, saat rahasi takaisin.



Yhteenveto: Myyntisivun tarkistuslista

Tdssd@ nopea muistilista, jonka avulla varmistat, ettd myyntisivusi
(eli ostopolkusi syddn) siséltéd kaikki olennaiset osat:

Huomiota herdattdvd otsikko — pysdayttdd lukijon heti ja
houkuttelee jatkamaan lukemista
Vahva lupaus — kertoo selkedsti, mitd hyoétyd asiakas saa
Kuvaus asiakkaan haasteesta — osoittaa, ettd ymmarrat
hd&nen tilanteensa
Ratkaisusi esittely — miten juuri sinun tuotteesi tai palvelusi
auttaa
Tarkeimmat hyddyt — mitd konkreettista tai tunneperdistd
muutosta asiakas kokee
Sosiaalinen todiste — palautteet, kokemukset tai luvut, jotka
lisdavat uskottavuutta
Selked ja vakuuttava toimintakehotus (CTA) - ohjaa
asiakkaan suoraan seuraavaan askeleeseen

Lopuksi: Rohkaisevat sanat

Jos tdmda kaikki tuntuu paljolta, se on ihan okei. Useimmat
tekevat myyntisivuistaan lilan monimutkaisia — sind sen sijaan
pidat kaiken selkednd, yksinkertaisena ja rehellisend. Ja juuri se
toimii parhaiten.

Et ole tadlld “myymdssd hinnalla milld hyvansd”. Olet tadlla
auttamassa, nayttdmdassd ihmisille, miten voit tukea heitd ja
kutsumassa heiddt sanomaan kylléd muutokselle.

Sinulla on jotakin arvokasta annettavaa.
Ja nyt sinulla on myo6s toimiva rakenne, jolla vdalitdt sen
maailmalle.






Myynti ei ole pakottamista eikd manipulointia. Kun ymmarrat
ostamisen psykologian voit luoda myyntisivuja, jotka tuntuvat
voimaannuttavilta, eettisiltd ja aidosti auttavilta.

Tdssa tarkeimmat psykologiset periaatteet, jotka sinun on hyvd
tietda:

1. Ihmiset ostavat lopputuloksiaq, eivét tuotteita

Asiakkaasi ei osta e-kirjaa tai kurssia sen itsensd vuoksi — hdn
ostaa tunteen ja muutoksen, jonka se tuo mukanaan. Han ostaa
lupauksen paremmasta olosta, selkeydestd tai kevyemmadastd
arjesta.

Sen sijaan, ettd sanoisit:
“7 ohjattua meditaatiota”

Sano mieluummin:
“Loydd rauha ja selkeys vain 10 minuutissa pdivassa.”

Hyvd myyntiviesti koskettaa tunnetasolla. Se saa asiakkaan
tuntemaan: “Tatd mind tarvitsen.”
2. Luottamus on kaiken perusta
Ihmiset ostavat vain, jos he luottavat sinuun. He haluavat tietdg,
ettd ndet heiddt, ymmarrdt heiddn tilanteensa ja pystyt todella
auttamaan.
Nd&in rakennat luottamusta:

e Kerro oma tarinasi avoimesti ja rehellisesti

e KAytd samaistuttavaa, inmisldheistd kielta

e Lisdd palautteita, suosituksia tai vaikka pilottiasiakkaiden
kokemuksia

Luottamus syntyy aitoudesta — ei taydellisyydesta.



3. Yksinkertaisuus myy

Kun ihminen kokee liikaa darsykkeitd tai vaihtoehtoja, hdn
lamaantuu  eikd tee pddatdéstd lainkaan. Siksi selkeys ja
yksinkertaisuus ovat myynnin ytimessa.

Pidd myyntisivusi siistind, helposti luettavana ja loogisesti
etenevdnd. Kerro asiat vaiheittain, ja hyéddynnd luettelomerkkejd,
checklistejd ja visuaalisesti selkeitd osioita.

Esimerkki:

Jaa prosessisi kolmeen helppoon askeleeseen.
Naytd, miten asiakas padsee liikkeelle heti ilman hdmmennysta.

4. Toisto Luo Turvaa

Toistaminen ei ole tylsd&d — se on rauhoittavaa ja vakuuttavaa.
Ihmiset tarvitsevat viestien toistamista useita kertoja ennen kuin
he todella sisdistdvat ne. Kun vahvistat samaa ydinsanomaa eri
tavoin, rakennat luottamusta ja johdonmukaisuutta.

Esimerkki:

Sano kerran: “Tarvitset vain 10 minuuttia pd&ivassa.”

Sano uudestaan: “Vaikka kalenteri olisi tdynnd, tdmd mahtuu
arkeesi.”

Ja vield kerran: “Anna itsellesi vain 10 minuuttia — olet sen
arvoinen.”

Toisto tekee viestistd tutun ja turvallisen — ja saa asiakkaan
tuntemaan, ettd tdma on hdnelle tarkoitettu..”



5. Tunne Ohjaa Paatoksia

Vaikka moni uskoo tekevdnsd rationaalisia pdadatéksiq,
tutkimukset osoittavat, ettd tunne tulee aina ensin.

Myyntisivusi tarkein tehtdvd on puhua syddmelle, ei vain
mielelle.

Kaytd kuvitteellisia ja tunnepitoisia lauseita, jotka saavat
asiakkaan kuvittelemaan itsensd muutoksen keskelle:

“Kuvittele, miltd tuntuisi herdtd aamulla rauhallisena ja
selkednd.”

“Millaista eldmasi olisi, jos stressi ei endd hallitsisi sinua?”
“Sind ansaitset tuntea olosi kevyeksi ja levolliseksi.”

Tunne synnyttdd yhteyden — ja yhteys saa asiakkaan
sanomaan kylla.



6. Kohdista suoraan rajoittaviin uskomuksiin

Vaikka potentiaalinen asiakkaasi rakastaisi tarjoamaasi
ratkaisua, hdn saattaa silti epdréidd — ei siksi, ettei haluaisi,
vaan koska sisdinen epdvarmuus nostaa paatadn.

Siksi on tarkedd, ettd vastaat ndihin ajatuksiin jo ennen kuin hdn
ehtii kysya niitd ddneen.

Kerro suoraan, ettd hénen ei tarvitse olla valmis, kokenut tai
teknisesti taitava aloittaakseen.

Esimerkkeja:
“Vaikka et olisi koskaan ennen meditaatiota kokeillut...”
“Et tarvitse mitddan erityisid teknisid taitoja.”

“Opastan sinua vaihe vaiheelta koko matkan ajan.”

Ndin ennakoit mahdolliset esteet ja poistat ne lempedsti —
asiakas tuntee, ettd tdmda on mahdollista myés hdnelle.




7. Niukkuus ja kiire luovat paatoksen hetken

Pieni rajoitus tai aikaraja ei ole painostusta — se on lemped
muistutus asiakkaalle asettaa itsensd etusijalle nyt, eik& “sitten
joskus”.

Usein ihmiset tietdvat jo haluavansa ostaa, mutta lykk&avat
pddatostd, koska mikadn ei pakota heitd toimimaan heti.

Esimerkkejé:
“Saatavilla vain tdmadn viikon ajan.”
“Ovet sulkeutuvat sunnuntaina.”

“Paikkoja rajoitetusti.”

Tadma ei ole painostamista — vaan luvan antamista asiakkaalle
tehdd padatds, jonka hdn on jo syddmessadn valmis tekemadn.

8. Selked seuraava askel tekee pacatoksesta helpon

Asiakas ei halua arvailla, mitéd hdnen pitdisi tehdd seuraavaksi —
hén tarvitsee yksiselitteisen ohjeen. Pidé toimintakehotus (CTA)
selkednd@, konkreettisena ja visuaalisesti erottuvana.

Yksi painike. Yksi viesti. Yksi selke& askel.

Esimerkki:

“Klikkaa alla olevaa painiketta ja aloita matkasi jo tdnddan.”

Kun pdadatéksen tekeminen on helppoag, se tuntuu myos hyvalta.



9. Takuulla turvallinen valinta

Ostaminen verkossa on aina pieni harppaus — etenkin, jos kyse
on hyvinvointiin tai omaan kasvuun liittyvastd tuotteesta.
Yksinkertainen takuu poistaa pelon ja tuo tilalle luottamuksen.
Tee siitd ldGmmin, inhimillinen ja rehellinen.

Esimerkki:

“Jos et seitsemdn  pdivdn  kuluessa  tunne  oloasi
rauhallisemmaksi ja varmemmaksi, palautan rahasi - ilman

kysymyksid.”

Tadma viestii asiakkaalle: voit luottaa minuun, haluan etté
onnistut.

10. Puhu kuin ystavaille, é@la kuin brandi

Yleisin virhe myyntisivuilla on se, ettd teksti kuulostaa liian
viralliselta, etdiseltd tai “mainosmaiselta”.

Paras myyntiviesti tuntuu ystdvdn neuvolta, ei yrityksen
lausunnolta.

Kaytd tavallista, Idmmintd kieltd — sellaista, jota kayttdisit
puhuessasi asiakkaallesi kasvotusten.

Sen sijaan, ettd sanaisit:
“Digitaalinen tuotevalikoimamme sisaltaad...”
Sano mieluummin:

“Saat kaikki tydkalut, joita tarvitset voidaksesi paremmin - jo
tanaan.”

Myynti ei ole myymistd. Se on kutsu muutokseen, jonka sind
mahdollistat.



CHAPTER

Yleisimmat Virheet Kun
Myydaan Verkossa




RAKASTU MY YNTIIN

Suurin osa meistd ei ole koskaan
oppinut myymadn, eik& moni tunne
oloaan siin& mukavaksi.

Saatat jopa vdltelld koko ajatusta
myymisestd, koska se tuntuu liian
tungettelevalta tai raskaalta.

Mutta kun muutat ajattelutapaasi jo
valtat yleisimmat virheet, myynti
muuttuu kauniiksi palvelun teoksi.
Se ei ole pakottamista — vaan
lahjan antamista ihmiselle, joka
tarvitsee juuri sitd, mitd sinulla on
tarjota.




Tdssd ovat yleisimmat kompastuskivet, joihin monet yrittgjat
tormdadavat — sekd kdaytdnndn vinkit, miten ne voi kaantdad
voimaksi.

1. Tuotteesta puhuminen - ei ihmisesta

Virhe: Myyntisivu keskittyy ominaisuuksiin ja yksityiskohtiin, kuten:
“12 moduuliq, 5 videota ja 3 bonusta.”

Korjaus: K&dnnd& huomio asiakkaan kokemukseen.

Mitd hdnen elédmdéssaddn muuttuu, kun hdn saa ndmd asiat
kayttoonsa?

Esimerkki:

“Jo viikon jalkeen tunnet olosi rauhallisemmaksi,
itsevarmemmaksi ja aidosti IGsndolevaksi.”

Muista: ihmiset eivét osta tuotetta — he ostavat muutoksen,
jonka se tuo.



2. Liian Virallinen Kirjoitustyyli

Virhe: Teksti kuulostaa viralliselta, kankealta tai etdiseltd.

Korjaus: Kirjoita niin kuin puhuisit parhaalle ystavallesi.
Kaytd pehmedd, luonnollista ja empaattista savya.

Esimerkki:
“Sinun ei tarvitse selvittdd tatd yksin endd. Mind kuljen vierelldsi.”

Aitous ja ldmp6 myyvat paremmin kuin yksikdadn myyntikikka.

3. Taydellisyyden tavoittelu

Virhe: Odotat, ettd sivu, brdndi tai kuvat ovat tdydellisid ennen
kuin uskallat julkaista.

Korjaus: Valitse eteneminen taydellisyyden sijaan.

Energia ja aitous valittyvat paljon voimakkaammin kuin
virheetdn ulkoasu.

Esimerkki:

“Aloita vaikka yksinkertaisella Canva-sivulla ja kehitd sitd
matkan varrella.”

Liikke luo selkeyttd - ja jokainen askel vie sinut |dhemmas
tuloksia.



4. Liian paljon tietoa kerralla

Virhe: Yritadt selittdd kaiken mahdollisen tuotteestasi tai
palvelustasi — jokaisen moduulin, yksityiskohdan ja bonuksen.
Tulos? Lukija hdmmentyy ja vetdytyy.

Korjaus: Pidd viesti selkednd ja yksinkertaisena. Vdhemman on
enemman.

Keskity lopputulokseen ja kolmeen tdrkeimpddn hyotyyn, joita
asiakas saa.

Vinkki:
Kaytd listoja, lyhyitd kappaleita ja runsaasti tyhjadd tilaa. Ne
helpottavat lukemista ja antavat viestillesi hengitystilaa.

5. Takuun Puuttuminen

Virhe: Ajattelet, ettd sinun taytyy “suojautua palautuksilta”.
Tosiasiassa palautustakuu lisd&d asiakkaan luottamusta ja saa
hdnet tuntemaan olonsa turvalliseksi.

Korjaus: Tarjoa selked ja ystavallinen takuu. Useimmat asiakkaat
eivat koskaan pyyddé palautusta, jos he saavat, mitd luvattiin —
ja enemmadnkin.

Esimerkki:

“Kokeile seitsemdn pdivdn ajan. Jos tdmd ei tunnu sinulle
oikealta, saat rahasi takaisin — ilman kysymyksid.”

Turvallinen asiakas on ostava asiakas.
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6. Suositusten ja sosiaalisen todisteen puuttuminen

Virhe: Odotat, ettd sinulla on “tarpeeksi” asiakkaita ennen kuin
jaat palautteita.

Korjaus: Kayta sitd, mité sinulla jo on!

Jaa vaikka ensimmdisten asiakkaiden kommentteja, beta-
testaqgjien palautteita tai tarinoita siitd, miten palvelusi on
auttanut jotakuta.

Bonusvinkki:
Voit jopa ottaa kuvakaappauksia viesteistd, sdhképosteista tai
kommenteista (luvalla) — ne ndayttavat aidoilta ja

samaistuttavilta.

Aito  palaute  vakuuttaa  paremmin  kuin  kymmenen
myyntilupausta.



7. Epéselvé tai puuttuva toimintakehotus (CTA)

Virhe: Myyntisivu paattyy epdmadrdisesti, esimerkiksi:
“Ota yhteyttd, jos kiinnostaa.”

Tadma jattdd asiakkaan epdtietoisuuteen. Han saattaa pitdd
tarjouksestasi, mutta ei tiedd tarkalleen, mitd seuraavaksi pitdisi
tehdd — ja silloin hdn ei tee mitadn.

Korjaus: Ole selked, suora ja kannustava.

Kerro asiakkaalle tasmadlleen, mitd hdnen tulee tehdd
seuraavaksi, ja maalaa kuva siitd, mitd tapahtuu, kun hédn sanoo
kyll&.

Esimerkki:

“Klikkaa alla olevaa painiketta ja liity mukaan — aloita matkasi
kohti rauhallisempaa ja selkedmpdd arkea jo tadnadan.”

Ihmiset eivat vastusta ostamista — he vain tarvitsevat luvan ja
selkedn suunnan.

8. Ajattelutavan ja tunteiden unohtaminen

Virhe: Keskityt pelkkddn logiikkaan ja jatat tunteet ja sisdisen
maailman huomiotta.

Asiakkaasi ei osta faktoja - hd&n ostaa tunnetta, toivoa ja
helpotusta.

Korjaus: Kaytd empaattista, tunnepitoista kieltd.
Puhu hd&nen huolistaan, toiveistaan ja sisdisistd esteistadn.
Naytd, ettd ymmmarrat, miltéd hdnestd tuntuu juuri nyt.

Esimerkki:
“Vaikka olisit talld hetkelld uupunut ja ylikuormittunut, tdma tila
on sinua varten — paikka, jossa voit hengdhtdd, palautua ja

tuntea olosi turvalliseksi.”

® Kun asiakas tuntee, ettd hantd ymmarretddn, hdn uskaltaa
avautua muutokselle.



Pikayhteenveto: onnistuneen myyntisivun ydin

Puhu lukijallesi, ald hdnen ylitseen.
Tee tekstistd keskusteleva ja inhimillinen — kuin
juttelisit ystavdlle, jota haluat aidosti auttaa.

Korosta muutosta, alé vain menetelmdad.
Asiakas ei kaipaa tydkaluja, vaan tunnetta ja
tulosta, jonka ne tuovat mukanaan.

Pidd viesti selkednd, lempednd ja helposti
seurattavana.
Selkeys luo luottamusta ja saa lukijan
rentoutumaan.

¥ Anna intohimosi nakya.

Aitous ja syddmellisyys valittyvat jokaisesta
sanasta - ja se on tehokkain myyntikeino, jonka
omistat.
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Sinun ei tarvitse olla
tekninen taituri
rakentaaksesi
kauniin ja tehokkaan
myyntisivun, joka
todella myy.

Tarvitset vain oikeat

tyokalut, selkedn
peruspohjan — ja
ripauksen itsevarmuutta.

Tama luku antaa
sinulle juuri sen —
ilman stressié tai
ylikuormitusta.




Tyokalut myyntisivun rakentamiseen

Valitse alusta sen mukaan, millainen tyyli ja kdyttémukavuus
sinulle sopivat parhaiten.

Aloittelijalle

e Kotisivukone [ Zoner Website Builder - Helppo
suomenkielinen alusta, jolla voit luoda myyntisivuja ilman
koodausta.

e Systeme.io - Selked ja edullinen vaihtoehto, jossa on
valmiita ostopolkuja ja automaatioita.

e Podia - Kaunis ja helppokdayttdéinen alusta digituotteiden
ja verkkokurssien myyntiin.

e Stan Store - Yksinkertainen ja suosittu tyokalu
someyrittdjille; taydellinen, jos haluat myydd tuotteita
suoraan Instagram- tai TikTok-bio-linkistd.

e ThriveCart Learn - Erinomainen maksusivu ja
lis@dmyyntiominaisuudet (englanninkielinen, mutta
tehokas).

e Linktree — Erinomainen vaihtoehto, jos haluat linkittad
useita tuotteita tai palveluita yhteen paikkaan. Voit
rakentaa yksinkertaisen myyntisivun ja ohjata liikennettd
helposti somesta.



Automaatiota ja kasvua varten

e Kajabi - Kaikki yhdessd -alusta verkkokursseille,
sahkoépostimarkkinointiin  ja myyntiin  (ammattimainen,
mutta hieman hintavampi).

e ConvertKit - Erinomainen sdhkoépostimarkkinointiin,
ostopolkujen rakentamiseen ja tuotteiden myyntiin.

e ActiveCampaign - Tehokas automaatiotydkalu
lilkketoiminnan kasvattamiseen ja asiakasviestintadn.

Maksujen vastaanotto

e Stripe - Luotettava ja helppokdayttdinen
maksunvdlityspalvelu, jonka voit liittdd I|&dhes kaikkiin
edelld@ mainittuihin alustoihin.

Asiakkaasi voivat maksaa kortilla turvallisesti, ja rahat
siirtyvat suoraan tilillesi muutamassa pdivassa.

Stripe on erinomainen valinta suomalaisille digiyrittdjille,

koska se tukee euroja ja useita maksutapoja. Uutena mukana
myos Klarna.

Muista:

Valitse alusta, joka tuntuu omalta ja jossa tydskentely on
sinulle luontevaa.

Valmis on parempi kuin téydellinen.
Aloita nyt — hienosd&doét voit tehdd mydhemmin.



Taytettavat Mallipohjat

Ndmada valmiit lauseenrungot auttavat sinua kirjoittamaan
myyntisivusi nopeammin ja itsevarmemmin.

Hook [ Otsikko:

“Kuvittele, ettd voisit [toivottu lopputulos] ilman [kipukohta]..”
“Saavuta [tunne] vain [aikajakso] — kiitos [tuotteen nimi].”
Alaotsikko [ Johdanto

“Jos olet [kamppaillut ongelman kanssa], et ole yksin. Loinkin
tdman juuri sinua varten.”

Lopputulos

“Tamén  [kurssin/haasteen/valmennuksen] lopussa tunnet
olosi..”

Takuulause:

“Kokeile 7 pd&ivdn ajan. Jos et tunne muutosta, palautan rahasi —
ilman kysymyksid@.”

Toimintakehotus:

“Klikkaa alta ja sano KYLLA itsellesi. Olet tdmdn arvoinen.”



Lisavinkit

* Mockupit — Luo tuotteestasi tai e-
kirjastasi houkuttelevia kuvia
Canvassa.

o lkonit & Symbolit — Kaytd pienid
kuvakkeita korostamaan térkeitd
kohtia ja rytmittdmdadn tekstid.

* Vdripaletti - Pidad kiinni 2-3
brandivaristd. Na&in sivusi ndyttad
yhtendiseltd ja ammattimaiselta.

* Fontit — Kdaytd helposti luettavia
kirjasintyyleja. Valtd koristeellisia
kasinkirjoitusfontteja leipdtekstissd —
ne sopivat paremmin otsikoihin tai
korostuksiin.

Muotoilu ei tarkoita sita,

etta sivusi nayttaisi
hienolta tai taydelliselta
— vaan sita, etta se

herattaa luottamusta ja
inspiroi toimimaan.




CHAPTER

BONUS

Nain Muutat Myyntisivusi
Sisaltopankiksi




Kun olet kirjoittanut myyntisivusi, olet itse asiassa jo luonut
sisd@ltéaarteen. Sen sijaan, ettd miettisit jatkuvasti mitd julkaista
Instagramissa  tai  mistd  kirjoittaa  uutiskirjeeseen,  voit
uudelleenkdayttdd myyntisivusi sisaltdéd monin eri tavoin. Se sadastad
aikaa ja pitad viestisi yhtendisend. Ndin se tehdddn kaytdnnossa:

1. Muuta jokainen osio Instagram-julkaisuksi

Osio: Tarjous ja lopputulos

Julkaisuidea:

Tee karusellipostaus otsikolla:

“Mit& oikeasti saat, kun liityt [ohjelman nimi] -valmennukseen.”

Kay dioittain I&pi muutos, jonka ohjelmasi tuo — tunnetasollo, ei
pelkkand listana ominaisuuksista.

Osio: Sinun tarinasi [ Miksi juuri siné

Julkaisuidea:

Tee live tai Reels-video, jossa kerrot siitd hetkestd, kun tiesit, ett&
t&ma& ohjelma oli syntymassa.

Aitous ja tarinankerronta rakentavat yhteyttd — ihmiset haluavat
tietdd, miksi sind teet tatd tyota.

Osio: Rajoittavat uskomukset

Julkaisuidea:
Luo yksinkertainen kuva- tai lainauskortti:

“Vaikka olisit v@synyt, kiireinen tai epdvarma — voit silti aloittaa.”
Pohdi kuvatekstissd yhtd tyypillistd uskomusta, jota asiakkaasi
kantaa ja auta hdntd ndkemadn, ettd muutos on silti mahdollinen.

Vinkki: Kun teet ndin jokaisen myyntisivun osion kanssa, saat
helposti 2—-3 viikkoa somesisaltéd — kaikki yhdestd ja samasta
tekstistd.



2. Uutiskirjesarja myyntisivusi pohjalta

Voit luoda helposti 5 pdivan sdhkdpostisarjan kayttdmallé
myyntisivusi rakennetta — ilman, ettd sinun tarvitsee keksid kaikkea
alusta uudelleen.

Tadmda toimii erinomaisesti sekd Ilanseerauksissa ettd uusien
seuradjien “ldmmittdmisessqa”.

Sdhkoposti 1: Muutos ja mahdollisuus
Kerro, millaisen muutoksen lukija voi saavuttaa. Maalaa kuva siitg,
miltd eldma voisi ndyttdd ohjelman tai kurssin jalkeen.

Sdhkoposti 2: Sinun tarinasi + Miksi loit tdtmdn
Avaa omaa matkaasi ja syytdsi tdmdan palvelun luomiseen. TGma
rakentaa luottamusta ja samaistumisen tunnetta.

Sahkoposti 3: Mité sisdltyy (sisdlto ja hyodyt)
Esittele tuotteesi tai palvelusi ytimekkdadsti. Korosta hyotyjd, ei
pelkkid ominaisuuksia — mitd asiakas tuntee ja saa.

Sdhkoposti 4: Rajoittavien uskomusten kdésittely

Ota esiin asiakkaasi yleisimmat epdilykset (“Entd jos minulla ei ole
aikaa?”) ja vastaa niihin empaattisesti. Naytd, ettd ratkaisu on
mahdollinen juuri hénelle.

Séhképosti 5: Toimi nyt (Kiire + toimintakehotus)

Luo lemped kiire — esim. rajoitettu ilmoittautumisaika, bonus tai
erikoishinta.

P&atd sarja vahvaan kutsuun:

“Jos sydémesi sanoo kyllg, klikkaa téstd ja tule mukaan.”



3. Hyédynnéa asiakaspalautteet somessa — todisteena
toimivuudesta

Joka kerta kun saat palautettq, tee siitd sosiaalisen todisteen helmi.
Se voi olla lainauskortti, tarinasarja tai “ennen ja jalkeen” -hetki.
Esimerkki:

“Ennen valmennusta Sari tunsi jatkuvaa levottomuutta.

Kolmen pdivan jalkeen h&n nukkui ensimmdaistd kertaa kunnolla

kuukausiin.”

Tdllaiset julkaisut luovat uskottavuutta ja toivoa — ne ndyttavat
konkreettisesti, mité on mahdollista saavuttaa.

Muista: Aito palaute on arvokkaampaa kuin mikddn mainoslause.




4. Luo ilmainen liildimagneetti, joka ohjaa tarjoukseesi

Myyntisivusi sisaltdd jo selkedsti asiakkaasi tarkeimmat haasteet —
valitse niistd yksi, ja tee siitd ilmainen materiaali, joka toimii
houkuttimena (eli lidimagneettina).

Tama voi olla esimerkiksi:

Tulostettava tehtdvdpohja tai worksheet

Ohjattu meditaatio tai ddnite

Minihaaste (esim. “3 pdivéd enemmén rauhaa ja energiaa”)
Lyhyt e-kirja tai checklist

Tavoite on  yksinkertainen: auttaa  asiakasta  ottamaan
ensimmadinen pieni askel kohti ratkaisuq, jota maksullinen tuotteesi
tai kurssisi tarjoaa.

Toimiva rakenne ndyttad esim. talté:

Lildimagneetti = Tervetuloa-sdhkopostisarja = Myyntisivu

Kaikki tarvittava sisalté on jo olemassa myyntisivullasi — nyt vain
pilkot sen pienempiin, helposti sulateltaviin osiin.

N&in rakennat luonnollisen polun:

Asiakas loytdd sinut = saa arvokasta ilmaissisaltdd — ladmpenee
viestillesi = ja on valmis ostamaan.



5. Muunna myyntisivusi webinaariksi tai masterclassiksi

Myyntisivusi on jo tdydellinen rakenne valmiiseen webinaariin,
livetuntiin tai masterclassiin — sinun tarvitsee vain puhua se
adneen.

Laadi 20—30 minuutin kokonaisuus seuraamalla sivusi osioita:

1. Aloita tarinallisesti — kerro oma kokemuksesi ja asiakkaidesi
yleisin ongelma.

2. Opeta 3-vaiheinen menetelmdsi (voit kéyttdd “Prosessi kohti
lopputulosta” -osiotasi).

3. Késittele vastavditteet ja epdilykset — aivan kuten myyntisivusi
FAQ:ssa tai rajoittavien uskomusten kohdassa.

4. PAGata tarjoukseen ja bonukseen — kerro, mitd osallistuja saq, ja
miksi on hyva hetki toimia nyt.

Tédma toimii loistavasti esimerkiksi Instagram-liveissg,
webinaareissa, podcasteissa tai pienryhmdtapaamisissa.
Yksi rakenne — monta kayttod.

Lopuksi:

Myyntisivusi ei ole vain sivu verkossa.
Se on tarina muutoksesta, tuesta ja mahdollisuudesta.

Ala siis julkaise sitd ja unohda — anna sen eldd ja hengittad koko
sis@ltéstrategiassasi.
Luo siitd postauksia, sdhkdposteja, videoita ja keskusteluja.



Onneksi olkoon!

Nyt voit alkaa luoda omaa myyntisivuasi ja tuottaa sisaltéa niin
someen kuin sdhkopostiinkin.

Yksinkertaisuus on valttia ja muista:
Valmis on parempi kuin tdydellinen!

Tee myynnistd luonnollinen ja mieluinen osa palveluasi.
Asiakkaat odottavat juuri sinua!

KATRI KANTONIEMI

MYYNTIVALMENTAJA
ONLINE-MYYNTI, TEKNOLOGIA JA Al

Katri Kantoniemi -~ Myyntivalbmennus



