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Taman kandidaatintydn tavoitteena oli selvitda, miten pelillistdmisen keinoja voiaan hyddyntaa
myyntisivun suunnittelussa digitaalisen myynnin tehostamiseksi. Tydssa laadittiin esimerkkisuun-
nitelma Talous Tasapainoon -verkkosivustolle, jossa myyntisivun rakenne perustuu AIDA-malliin.
Suunnitelmassa valittiin kuhunkin AIDA-mallin vaiheeseen sopivia pelillistdmiselementteja, joiden
tavoitteena on parantaa kayttajan sitoutumista ja edistaa ostoprosessin etenemista.

Tutkimus toteutettiin Kirjallisuuskatsauksena, ja I1&hdeaineistona hyddynnettiin pelillistdmiseen,
asiakaskokemukseen ja digitaaliseen myyntiin liittyvaa tieteellista kirjallisuutta. Tutkimuksessa tar-
kasteltiin myds psykologisia mekanismeja, joiden kautta pelillistdminen vaikuttaa kayttajan mo-
tivaatioon ja kayttaytymiseen markkinoinnin ja ostopaatdsten yhteydessa. Tydssa havaittiin, etta
pelillistdmisen keinoilla voidaan teoriassa parantaa asiakaskokemusta ja kasvattaa konversiopro-
sentteja. Empiirista tutkimustietoa aiheesta on viela niukasti saatavilla, mika korostaa jatkotutki-
muksen tarvetta.

Tydn tuloksena syntyi konkreettinen esimerkkisuunnitelma pelillistetystd myyntisivusta, jossa
hyédynnetaan testejd, saavutuksia, palkintoja ja edistymisen visualisointia asiakkaan matkan tu-
kemiseksi. Pelillistimisen arvioidaan vahvistavan asiakaskokemusta ja tukevan ostopaatéksen
syntymista digitaalisen talousvalmennuksen palveluissa.
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The objective of this Bachelor’s thesis was to explore how gamification techniques can be
utilized in the design of a sales page to enhance digital sales performance. The study produced
an example plan for the Talous Tasapainoon website, where the structure of the sales page follows
the AIDA model. Specific gamification elements were selected for each phase of the AIDA model
to improve user engagement and facilitate the purchasing process.

The research was carried out as a review of the literature, using the scientific literature related
to gamification, customer experience, and digital sales. The study also examined the psychologi-
cal mechanisms through which gamification influences user motivation and behavior in the context
of marketing and purchasing decisions. Gamification techniques were found to theoretically im-
prove the customer experience and increase conversion rates. However, empirical research on the
direct impact of gamification on sales pages is still limited, highlighting the need for more studies.

As a result, a concrete example plan was created for a gamified sales page, incorporating
elements such as quizzes, achievements, rewards, and progress visualization to support the cus-
tomer journey. Gamification is expected to strengthen the customer experience and support pur-
chase decisions, especially in the context of digital financial coaching services.
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TEKOALYN KAYTTO TASSA TYOSSA

Opinnaytteessani on kaytetty tekoalysovelluksia:

O Ei
Kylla

lImoitukseni mukaan olen kayttanyt opinnaytteessani tutkielmaprosessin aikana seuraa-
via tekodlysovelluksia:

Sovellus Versio
ChatGPT (OpenAl) GPT-40
Consensus 2.0
NoteBookLM

Tekoalyn kayttotarkoitus

Opinnaytetydn aikana tekodlysovelluksia kaytettiin tyén rakenteen, kielenhuollon ja viit-
teistyksen tukena. ChatGPT:ta hyédynnettiin esimerkiksi tydn erilaisten rakennevaihtoeh-
tojen arvoimisessa, lukujen muokkaamisessa ja virtaviivaistamisessa, tekstin tiivistami-
sessd, lahteiden ehdottamisessa ja yksittaisten virkkeiden akateemisessa parantamises-
sa.

Consensus-sovellusta kaytettiin tieteellisten 1&hdeviitteiden etsimiseen ja tarkistamiseen.
Consensusin avulla haettiin aiheeseen liittyvaa tutkimuskirjallisuutta, joka sitten analysoi-
tiin ja valikoitiin tyén tueksi. Tarkein kayttétarkoitus oli vaihtoehtoisten tutkimuspapereiden
I6ytaminen tilanteissa, joissa jotain lahdetta ei paédssytkdan lukemaan kayttdéoikeuksien
tai muiden saatavuussyiden vuoksi.

NoteBookLM-sovellusta kaytettiin 1&hteiden lukemiseen ja niiden kanssa keskustelemi-
seen seka joidenkin véitteiden paikkansapitdvyyden tarkistamiseen viitattavasta l&ahtees-
ta.

Tekodlysovelluksia kaytettiin apuna prosessissa, mutta kaikki sisallénvalinnat, rakenteel-
liset ratkaisut ja tyén kirjoittaminen loppumuotoiluineen tehtiin itsenaisesti.



Osiot, joissa tekoalya on kaytetty

+ Tybn rakenteen ideointi, suunnittelu ja parantaminen

+ Johdannon kielellinen tarkentaminen ja muotoilu

» Luvun 2 (Pelillistdmisen keinot) viitteiden ja tiivistamisen tukeminen

* Luvun 3 (Myyntisivun rakenne ja toiminta) viitteiden ja lahteiden lisddminen

* Luvun 4 (Pelillistetyn myyntisivun suunnittelu) luonnostelu ja pelillistdmiselement-
tien ideointi

» Keskustelun (Luku 5) ja yhteenvedon (Luku 6) kieliasun parantaminen
+ Tieteellisten lahteiden etsiminen (Consensus-sovelluksella)

+ Lahteiden muokkaaminen oikeaan viitetyyliin

» Abstraktin ja lyhenteiden/méaaritelmien kirjoittaminen

» Prototyyppi teetettiin kokonaan tekoalylla

Riskien tiedostaminen

Olen tietoinen siita, ettd olen taysin vastuussa koko opinnaytteeni siséllésta, mukaan lu-
kien osat, joiden tuottamisessa on hyédynnetty tekodlya, ja hyvaksyn vastuun mahdolli-
sista tastd seuranneista eettisten ohjeiden rikkomuksista.
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1. JOHDANTO

Markkinoinnin pelillistdminen, eli gamification, on viime vuosina noussut merkittdvaksi
trendiksi liiketoiminnassa [1]. Pelillistamisessa hyddynnetdan peleista tuttuja elementte-
ja, kuten palkintoja, haasteita ja kilpailuja, joiden avulla pyritddn aktivoimaan kayttajia,
sitouttamaan asiakkaita ja ohjaamaan heidan kayttaytymistaan [1}, [2]. Tallaiset elemen-
tit voivat lisaté asiakkaiden tunnetason osallistumista sekd kasvattaa brandiuskollisuutta
[3]. Digitaalisessa ympéaristdssa asiakkaiden huomion saaminen ja sitouttaminen on en-
tistd haastavampaa, mika korostaa pelillistamisen roolia tehokkaassa markkinoinnissa ja
myynnissa [1, 4].

Pelillistdmisen avulla voidaan luoda erottuvia ja mieleenpainuvia asiakaskokemuksia, joil-
la on havaittu olevan mydnteinen vaikutus myyntiin ja ostopaatoksiin [4]. Verkkokaupassa
asiakkaiden toimintaa voidaan mitata reaaliaikaisesti, mika tarjoaa arvokasta tietoa sisal-
téjen ja toimintojen toimivuudesta [2]. Myynnin vaikutus yrityksen tulokseen tekee pelillis-
ten elementtien hyédyntamisesta tarkeaa.

Taman opinnaytetydn tarkoituksena on tutkia, miten myyntisivuille voidaan integroida pe-
lillisia elementteja myynnin kasvattamiseksi. Keskeisena tavoitteena on suunnitelman laa-
timinen pelillistetystd myyntisivusta, jonka rakenne pohjautuu AIDA-malliin. Tutkimukses-
sa hyddynnetaan kirjallisuuskatsausta, jonka lahteina on kaytetty vertaisarvioituja artikke-
leita sek& ajankohtaisia verkkolahteita. Tydsséa pyritdan yhdistamaan teoreettinen tausta
ja kdytanndn liiketoimintakokemus, jotta saadaan monipuolinen ymmarrys pelillistamisen
vaikutuksista verkkokauppaan.

Seuraavissa luvuissa tarkastellaan pelillistamista ja myyntisivujen rakentamista vaiheit-
tain. Luvussa 2 esitelladn keskeisimmat pelillistdmisen keinot, kuten palkinnot, suunnit-
teluelementit ja pelidynamiikka. Luvussa 3 syvennytaan pelillistamisen vaikutusmekanis-
meihin markkinoinnin ja myynnin kontekstissa, ja tarkastellaan niiden yhteyksia psyko-
logisiin vaikuttamiskeinoihin. Luvussa 4 kasitelldén erilaisia myyntisivumalleja ja perus-
tellaan AIDA-mallin valinta tdman tyén esimerkkisivulle. Luku 5 esittelee konkreettisen
suunnitelman pelillistetystd myyntisivusta AIDA-mallin rakenteen mukaisesti. Luvussa 6
keskustellaan tyon havainnoista ja pelillistdmisen mahdollisuuksista digitaalisen myynnin
kehittdmisessa. Luku 7 kokoaa yhteen tydn keskeiset tulokset ja jatkotutkimuksen tarpeet.



2.  PELILLISTAMISEN KEINOT

Pelillistdmisen keinot ovat strategioita ja elementteja, joiden avulla kayttdjia sitoutetaan
ja motivoidaan toimimaan halutulla tavalla. Pelillistamisessa hyédynnetaan tietokone- ja
videopelien periaatteita ja mekaniikkoja, kuten palkintoja, kilpailua ja haasteita [5]. Nain
kayttajakokemuksesta tulee innostavampi ja vuorovaikutteisempi.

Pelielementtien kaytté markkinoinnissa toimii, koska ihmisilla on synnynnéinen tarve pe-
lata ja kilpailla, sekd halu saavuttaa ja saada tunnustusta [6]. TAma synnynndinen moti-
vaatio tekee pelillistimisesta tehokkaan tavan lisata kayttajien sitoutumista.

Pelillistimisen keinoja voidaan jakaa eri kategorioihin riippuen siitd, millaista kayttayty-
mistd halutaan vahvistaa [7]. Taman luvun aliluvuissa kasitellaan erityisesti palkintoja ja
suunnitteluelementteja, jotka tekevat kokemuksesta osallistavamman ja edistavat myyn-
nin kasvua [5]. Luvun lopussa esitetdén koontitaulukko, joka jasentaa pelillistamisen ele-
mentit niilden tukeman motivaatiokategorian mukaan.

2.1 Palkinnot

Pelillistamisen palkinnot voidaan luokitella erilaisiin kategorioihin riippuen siitd, millaisia
kannustimia ne tarjoavat [8]. Rahalliset palkinnot ovat konkreettisia taloudellisia etuja, ku-
ten alennuksia, kuponkeja tai rahapalkintoja. Niita k&ytetdan motivoimaan asiakkaita suo-
ritamaan tiettyja tehtavia tai saavuttamaan tavoitteita. Statuspalkinnot liittyvat asiakkaan
aseman ja maineen nostamiseen yhteisdssa, esimerkiksi eksklusiivisten jasenyyksien,
erikoisoikeuksien ja julkisten tunnustusten avulla.

Saavutuspalkinnot ilmenevat merkintdind tai symboleina, kuten digitaalisina merkkeina ja
palkintopokaaleina. Oppimispalkinnot keskittyvat asiakkaan taitojen ja tiedon kartuttami-
seen, esimerkiksi tarjoamalla opetusmateriaaleja tai haasteita. Lisaksi henkilékohtaisen
kasvun kannustimet, kuten hyvinvointihaasteet, ja sosiaaliset palkinnot, kuten yhteisétoi-
mintaan osallistuminen, vahvistavat asiakkaan asemaa ja yhteiséllisyytta [8].

2.2 Suunnitteluelementit

Pelillistamisessa eteneminen, pisteytys, kilpailu ja yhteistyd ovat keskeisia elementteja,
jotka auttavat kayttdjia sitoutumaan palveluun [9]. Eteneminen kuvaa kayttajan edistymis-



ta pelillistetyssd ympéristdssa ja visualisoidaan usein edistymispalkkien avulla. Pisteytys
antaa kayttajille pisteitd suoritusten perusteella, mika toimii kannustimena jatkaa ja pa-
rantaa suorituksia. Kilpailu motivoi kayttajia kilpailemaan toisiaan vastaan, ja yhteisty6
edistaa yhteisollisyytta.

Ansaitut tunnustukset, kuten ansiomerkit ja tulostaulut, palkitsevat kayttdjia saavutusten
perusteella ja korostavat kilpailullisuutta [9]. Tulostaulut nayttavat kayttdjien sijoitukset,
mika motivoi kayttdjid parantamaan suorituksiaan [9]. Lisaksi tasojarjestelmat tarjoavat
kayttajille mahdollisuuden ndhda oman edistymisensa konkreettisesti.

Verkostoituminen ja yhteistyd kannustavat kayttgjia toimimaan yhdessa saavuttaakseen
yhteisia tavoitteita. Tdma vahvistaa yhteiséllisyytta ja lisdd palvelun houkuttelevuutta. Li-
séksi viraalinen silmukka, jossa kayttajat hyétyvat kutsumalla uusia kayttajia mukaan pal-
veluun, on tehokas tapa kasvattaa kayttajakuntaa [10].

2.3 Pelidynamiikka

Pelidynamiikka kuvaa kayttaytymismalleja ja tunteita, joita pelielementit ja pelin rakenne
herattavat pelaajissa [5]. Se auttaa ymmartamaan, miksi pelaajat reagoivat tietylla tavalla
pelin edetessd. Esimerkiksi saavutusten ja palkintojen tarjoaminen lisda pelaajien moti-
vaatiota jatkaa pelaamista, kun taas kilpailu luo jannitysta ja tavoitteellisuutta.

Pelidynamiikka ei kuitenkaan toimi yksin, vaan rakentuu pelimekaniikkojen, kuten pistey-
tyksen ja tasojen ymparille. Hyvin suunniteltu dynamiikka yhdistdd nama mekaaniset ele-
mentit ja luo tunteita, kuten jannitysta, edistymisen iloa ja yhteisdllisyytta [5].

Hyvin suunniteltu pelidynamiikka mahdollistaa my6s pelillistamisen siirtdmisen ei-pelillisiin
ymparistoihin, kuten markkinointiin, verkkokauppoihin ja oppimisymparistdihin. Tunteiden
ja motivaation herattdminen tekee kokemuksesta mielekkaan ja sitouttavan [5]. Kuva [2.1]
havainnollistaa pelillistdmisen vaikutusketjua.



PELIDYNAMIIKAN VAIKUTUSKETJU

Pelimekaniikat Pelidynamiikka Tunnekokemukset Sitoutuminen
. o . kayton jatkaminen
pisteet kilpailu jannitys e
. ) ) ostopdétos
tasot edistyminen ilo
N paluu palveluun
haasteet yhteistyd yhteenkuuluvuus

suosittelu

Kuva 2.1. Esimerkki siitd, miten pelilistdmisen rakenteelliset elementit voivat johtaa tun-
nekokemusten kautta kdyttdjan sitoutumiseen.

2.4 Pelaajan polku

Pelaajan polku kuvaa vaiheittaista matkaa, jonka pelaaja kulkee pelin alusta loppuun,
edeten tasolta toiselle ja ratkaisten erilaisia haasteita [11]. Alussa pelaaja opettelee saan-
nét ja pelimekaniikat, ja saa onnistumisen kokemuksia, jotka motivoivat jatkamaan.

Polun edetessa haasteet vaikeutuvat ja pelaajan taidot kehittyvat. Palkinnot, saavutuk-
set ja pisteytys pitavat motivaation ylla. Hyvin suunniteltu polku tarjoaa jatkuvasti uusia
tavoitteita ja sailyttdad mielenkiinnon [11].

Emotionaaliset kokemukset, kuten onnistumisen ilo, turhautuminen vaikeiden tehtavien
kohdalla ja jannitys kilpailutilanteissa, tekevat pelikokemuksesta merkityksellisen ja si-
touttavan [5]. Lopullinen tavoite, kuten pelin voitto tai korkein mahdollinen taso, antaa
pelaajalle vahvan saavutuksen tunteen ja tdydentaa pelikokemuksen.

2.5 Tarinankerronta

Tarinankerronta on keskeinen osa pelaajan polkua ja pelin kokemusta [9]. Tarinan avulla
pelaaja sitoutuu pelimaailmaan ja kokee matkansa merkityksellisena. Alussa esitetaan
pelin maailma ja pelaajan rooli, ja polun edetessa tarina syvenee ja pelaajan toiminta
vaikuttaa pelimaailmaan.



Pelin edetessa tarina kehittyy pelaajan tekemien valintojen ja suoritusten mukaan. Tama
dynaaminen tarinankerronta saa pelaajan tuntemaan, ettd hanen toiminnallaan on vai-
kutusta pelin maailmaan. Tarinalliset juonenk&éanteet, palkkiot ja uudet tavoitteet pitavat
mielenkiintoa ylla ja tarjoavat syité jatkaa eteenpéin.

Hyva tarinankerronta luo syvan yhteyden pelaajaan ja motivoi hanté jatkamaan pelid pit-
kalla aikavalilla [9]. Tarinan huipentuma ja paatéshetket antavat pelaajalle emotionaalisen
palkinnon ja tekee kokemuksesta mieleenpainuvan.

2.6 Pelillistamisen keinot motivoivina rakenteina

Pelillistamisessa eri elementit tukevat kayttajan motivaatiota eri tavoin. Aiemmissa alilu-
vuissa naita keinoja on kasitelty yksittéisind osa-alueina, mutta alla oleva taulukko [2.1]
esittad, miten pelillistdmisen keinot jakautuvat eri motivaatiokategorioihin. Tallainen ja-
sentely auttaa ymmartamaan, milla tavoin eri elementit tukevat kayttajan sitoutumista,
oppimista tai tunnetta etenemisesta.

Taulukko 2.1. Pelillistdmisen elementit ja niiden esimerkit eri motivaatiokategorioissa

Motivaatiokategoria Pelillistamisen keino | Esimerkkeja

Suoriutuminen ja edis- | Tasot, tehtavat, edisty- | Viikkotavoitteet, edistymisvi-

tyminen mispalkit sualisointi, haasteiden ratkai-
su
Palkitsevuus Pisteet, saavutukset, | Kolikkopisteet, tasonousu, di-
merkit gitaalinen pokaali
Sosiaalinen motivaatio | Status, vertailu, yhtei- | Pistetaulukko, roolit, yhteiset
séllisyys tavoitteet, nakyvyys
Oppiminen ja kasvu Haasteet, palaute, hen- | Oivaltavat tehtavat, palaute-
kilbkohtainen kehitys silmukat, uudet taidot
Tarinallisuus Tarinankerronta, peli- | Hahmokehitys,  kerronnalli-
maailma, juonellisuus nen rakenne, juonipohjaiset
tehtavat

Taulukko osoittaa, etta pelillistdmisen elementit voidaan jasentaa selkeasti sen mukaan,
millaisia kayttajien motivaatiotekij6itd ne tukevat. Tama jasentely tarjoaa hyvan lahtékoh-
dan seuraavassa luvussa tarkasteltaville vaikutusmekanismeille, silla eri elementit akti-
voivat erilaisia psykologisia ja kayttaytymiseen liittyvia vasteita. Pelillistamisen tehokkuus
perustuu siihen, miten ne synnyttavat kokemuksia, jotka lisdavat sitoutumista ja edistavat
myyntid.



3. PELILLISTAMISEN VAIKUTUSMEKANISMIT
MYYNNIN KONTEKSTISSA

Pelillistamisen kayttdé myyntisivuilla perustuu monimutkaisiin psykologisiin ja kayttayty-
miseen liittyviin tekijoihin, jotka vaikuttavat kayttdjan motivaatioon ja toimintaan. Naiden
tekijéiden ymmartaminen auttaa hyédyntdmaan pelillistdmista tehokkaasti siten, etta se
tukee kayttajan etenemistd myyntisivulla ja edistda konversiota. Tassa luvussa tarkastel-
laan naita vaikutusmekanismeja erityisesti myynnin ja markkinoinnin ndkékulmasta. Lu-
vussa kasitelladn, miten pelillistAminen voi tukea siséistd motivaatiota, vahvistaa koke-
musta omasta kyvykkyydesta ja luoda keskittyneen etenemisen tunnetta eli flow-tilaa.

3.1 Psykologinen perusta kayttaytymisen ohjaamisessa

Myynnissa ja markkinoinnissa pyritddn vaikuttamaan asiakkaan kayttdytymiseen siten,
ettd tdma tekee ostopdatdksen tai sitoutuu palveluun. Pelillistdminen tukee tata tavoitetta
hyédyntamalla psykologisia mekanismeja, jotka lisdavéat kayttdjan motivaatiota ja koke-
muksen mielekkyytta. Tama korostuu erityisesti verkkoympéaristdissa, joissa kilpailu huo-
miosta on kovaa.

Yksi tarkeimmista teorioista on itsedeterminaatioteoria (Self-Determination Theory), jon-
ka mukaan sisdinen motivaatio vahvistuu, kun yksilén perustarpeet eli autonomia, pate-
vyys ja yhteenkuuluvuus tayttyvat. Myyntisivulla tat& voidaan tukea tarjoamalla vaihtoeh-
toja, nékyvaa palautetta ja mahdollisuuksia sosiaaliseen vuorovaikutukseen [12].

Banduran mindpystyvyysteorian mukaan ihmiset toimivat todennakdisemmin tavoitteen
eteen, jos uskovat kykenevansa siihen. Myyntisivulla voidaan tukea tata kokemusta jaka-
malla tehtavat selkeiksi osioiksi ja tarjoamalla onnistumisen tunnetta esimerkiksi saavu-
tusten tai edistymispalkkien kautta [13].

Flow-tila, eli syva keskittymisen ja uppoutumisen kokemus, syntyy kun tehtdvéan haas-
tavuus ja kayttajan taidot ovat tasapainossa. Myyntisivulla taté voidaan tukea loogisella
rakenteella ja pelillistetyilla vaiheilla, jotka rytmittdvat etenemista ja estavat keskeytyk-
sia [14]. Nama psykologiset perusmekanismit selittavat, miksi pelillistdminen toimii myds
myynnin kontekstissa, silld ne vaikuttavat kayttdjan sisdiseen kokemukseen ja tukevat
etenemista kohti ostopaéatésta.



3.2 Ulkoisen ja sisaisen motivaation vuorovaikutus
markkinoinnissa

Motivaation lahteet voidaan jakaa karkeasti siséisiin ja ulkoisiin. Sisdinen motivaatio syn-
tyy toiminnan mielekkyydesta ja itsearvosta, kun taas ulkoinen motivaatio perustuu esi-
merkiksi palkkioihin, rangaistuksiin tai sosiaalisiin paineisiin. Markkinoinnissa molempia
kaytetddn vaikuttamaan asiakkaan paatdksentekoon, silla tarjousten ja bonusten kaltaiset
ulkoiset arsykkeet yhdistyvat yha useammin kokemukselliseen siséltéén, joka voi tukea
myds sisaistd motivaatiota [12].

Pelillistamisessa naiden kahden motivaatiotyypin tasapaino on keskeista. Jos pelillistami-
sen keinot perustuvat yksinomaan ulkoisiin palkintoihin, ne voivat ajan my6ta heikentaa
kayttajan sisaista kiinnostusta itse sisaltéon. Sen sijaan pelillistdminen voi toimia siséisen
motivaation vahvistajana silloin, kun se tuo nakyvaksi kayttajan etenemisen, onnistumi-
set ja merkityksellisyyden kokemukset. Esimerkiksi kayttajalle nakyva edistymispalkki tai
henkildkohtainen palaute voi tuntua palkitsevalta, vaikka siihen ei liity mitdan rahallista
etua.

Myyntisivujen nakdkulmasta tama tarkoittaa sita, etta pelillistaminen ei saa jdada pinta-
puoliseksi. Tutkimusten mukaan ostovalmius voi lisdantyd, jos kayttaja kokee etenevansa
kohti tavoitettaan [12], kuten parempaa talouden hallintaa. Tunne siita, etta omilla toimil-
la on merkitystd, voi vaikuttaa enemman kuin pelkkd alennuskuponki. Tall6in sisainen
motivaatio tukee ulkoista motivaatiota eiké kilpaile sen kanssa.

3.3 Palkitsemisrakenteet ja koukuttavuus myyntiprosessissa

Pelillistdmisen keskeinen osa on kayttdjan palkitseminen tavalla, joka tukee toiminnan
jatkuvuutta ja kokemuksen mielekkyyttd. Myyntisivujen kontekstissa palkitsemisella tar-
koitetaan esimerkiksi nakyvaa edistymista, saavutuksia, tasoja tai erityisia etuja. Naiden
avulla kayttajalle syntyy tunne edistymisesta ja siita, ettd hanen toimillaan on merkitysta.

Zichermannin koukuttavuusteorian mukaan erityisesti pelien ja pelillistettyjen jarjestel-
mien vetovoima perustuu usein palkitsemisen rytmiin ja ennustettavuuteen. Sdanndlliset,
ennakoitavat palkinnot voivat kannustaa toistuvaan kayttéén, kun taas satunnaiset pal-
kinnot lisdavat jannitysta ja odotusarvoa [10]. Myyntisivuilla tata voidaan soveltaa esimer-
kiksi niin, ettd kayttdja saa satunnaisen yllatysedun, kuten alennuskoodin tai ilmaiseksi
ladattavan materiaalin, kun han on edennyt riittdvan pitkélle sivun sisélléssa.

Palkitsemisrakenteet liittyvat myds dopamiinivalitteiseen mielihyvajarjestelmaan. Kun kayt-
taja saa palkinnon, hdnen aivonsa yhdistavéat tdman toimintaan, mika lisaa todennakdi-
syyttad vastaavan toiminnan toistamiselle. Tama voidaan ndhda myyntisivulla siina, etta
hyvin rytmitetyt pelillistimiselementit, kuten visuaaliset efektit, positiivinen palaute ja saa-



vutustasot, kannustavat kayttajaa etenemaan kohti tavoitetta.

Tarkeda on kuitenkin huolehtia siitd, ettd palkitsemisen tarkoitus ei hamarry. Jos pal-
kinnot koetaan irrallisina tai keinotekoisina, ne voivat heikentdd kayttajan luottamusta ja
kokemusta aitoudesta. Parhaimmillaan palkitsemisrakenteet tukevat kéyttdjan omaa mo-
tivaatiota ja tuottavat positiivisen kokemuksen, joka heijastuu koko asiakaspolkuun.

3.4 Yhtymakohdat markkinointipsykologiaan

Pelillistdmisen vaikutusmekanismit ovat monin tavoin yhteydessa markkinointipsykolo-
gian klassisiin periaatteisiin. Molemmat pyrkivat vaikuttamaan ihmisen kayttaytymiseen
aktivoimalla motivaatiota, ohjaamalla huomiota ja vahvistamalla toivottua toimintaa. Pelil-
listAmisen keinot, kuten tehtavat, pisteet, saavutukset ja tasot, eivat ole vain viihdyttavia
elementtejd, vaan ne voivat toteuttaa monia samoja psykologisia vaikutuksia kuin perin-
teiset vaikuttamisen strategiat.

Esimerkiksi sosiaalinen vertailu ja yhteiséllisyys, joita voidaan tukea pelillistetyilla elemen-
teilld kuten pistetaulukoilla tai yhteiséllisilla haasteilla, heijastelevat Cialdinin vaikuttami-
sen aseista tunnetuksi tekemaé “sosiaalisen todisteen” periaatetta. Kun kayttaja nékee
muiden kayttajien osallistuvan, ostavan tai onnistuvan, han kokee itsekin halua liittya mu-
kaan [15].

Toinen vastaavuus 16ytyy niukkuuden periaatteesta, silla pelillistetyssa myyntiymparistés-
sd voidaan kayttaa esimerkiksi rajattua aikaa tai pisteilla lunastettavia etuja, jotka synnyt-
tavat kiireen ja haluttavuuden tunteen. Lisaksi vastavuoroisuuden periaate voidaan tuoda
esiin siten, ettd kayttajalle tarjotaan jotain (esimerkiksi ilmaista siséltda tai edistymispal-
kintoja), mika lisdéd hé&nen taipumustaan vastata tdhan myoénteisesti, kuten tekemalla os-
toksen tai jakamalla palvelua eteenpain.

Pelillistdminen ja markkinointipsykologia eivéat siis ole toisistaan irrallisia ilmi6itd, vaan
ne hyddyntavat samoja psykologisia rakenteita. Pelillistetty myyntisivu voi parhaimmillaan
yhdistaa kayttaytymistieteellisen ymmarryksen, visuaalisen suunnittelun ja tarinallisuu-
den tavalla, joka tekee kayttajakokemuksesta sitouttavan ja ostopaatdksesta todennakoi-
semman.

3.5 Pelillistamisen sovelluksia muissa konteksteissa

Pelillistamistd hyédynnetdan laajalti muissakin kuin myynnin konteksteissa. Esimerkiksi
koulutuksessa pelillistdmisen on havaittu lisdavan opiskelijoiden sitoutumista, parantavan
oppimistuloksia ja tukevan aktiivista osallistumista [2, 5]. Tehtavien jakaminen tasoihin,
valitén palaute ja etenemisen visualisointi auttavat oppijaa hahmottamaan oman kehityk-
sensd ja pysymaan motivoituneena. Naitd samoja mekanismeja voidaan soveltaa myyn-



tisivuille tukemaan asiakkaan etenemista kohti ostopaéatosta.

Myés hyvinvointipalveluissa, kuten liikunta- ja terveysalan sovelluksissa, pelillistaminen
on osoittautunut tehokkaaksi keinoksi vaikuttaa kayttaytymiseen [10] [16]. Kayttajalle ase-
tetut tavoitteet, seuranta ja saavutusten palkitseminen kannustavat pitkajanteiseen toi-
mintaan. Vastaavalla tavalla myyntisivuilla voidaan motivoida asiakasta etenemaan pal-
velupolulla esimerkiksi tarjoamalla edistymispalkkioita tai visuaalisia merkkeja saavute-
tuista vaiheista.

Tybelamassa pelillistamistd on hyddynnetty erityisesti tydntekijéiden perehdyttdmisessa,
koulutuksessa ja tuottavuuden lisdamisessa [11]. Pelillistetyt jarjestelmat voivat tehda ru-
tiinitehtavistd mielekkdampia ja tukea oppimista kaytannén tilanteissa. Tama osoittaa,
etta pelillistdmisen vaikutus ei rajoitu viihteelliseen kayttéon, vaan silla voidaan tukea ta-
voitteellista toimintaa laajasti eri ymparistoissa.

Naista sovelluksista voidaan paatella, etta pelillistdmisen vaikutusmekanismit ovat yleis-
patevia: ne voivat toimia tehokkaasti, kun ne suunnitellaan huolellisesti ja kohderyhman
tarpeet huomioiden. Myyntisivujen suunnittelussa voidaan ottaa oppia naistéd muista kon-
teksteista ja soveltaa toimiviksi havaittuja keinoja asiakkaan motivoimiseksi ja kayttgjako-
kemuksen vahvistamiseksi.



10

4. MYYNTISIVUN RAKENNE JA TOIMINTA

Myyntisivun tehtadvana on ohjata potentiaalista asiakasta toimimaan tietyn tavoitteen mu-
kaisesti. Tavoite voi olla esimerkiksi ostoksen tekeminen, materiaalin lataaminen tai yhtey-
den ottaminen. Tahan tavoitteeseen voidaan paasta erilaisilla myyntisivun malleilla, joista
jokainen korostaa eri asioita. Kaikki mallit kuitenkin tahtaavat kayttajan sitouttamiseen
ja toivotun kayttaytymisen tapahtumiseen. Tasséa luvussa tarkastellaan kolmea yleisesti
kaytossa olevia myyntisivumallia: AIDA-, PAS- ja Storytelling-mallia. Nama mallit ovat va-
kiinnuttaneet asemansa markkinointiviestinnassa, ja erityisesti AIDA- ja Storytelling-mallit
ovat tutkimusten mukaan laajasti kdytdssa eri puolilla maailmaa [17,18].

4.1 AIDA-malli

Yksi tunnetuimmista myyntisivumalleista on AIDA-malli, joka etenee neljan vaiheen kaut-
ta. Nama vaiheet ovat huomion heréttaminen, kiinnostuksen luominen, halun herattami-
nen ja toimintaan ohjaaminen [19]. TAman mallin vahvuus on sen loogisuus ja selkeys.
AIDA-malli auttaa ohjaamaan asiakasta johdonmukaisesti kohti ostopaatdsta, tarjoamal-
la rakenteen, joka ottaa huomioon asiakkaan huomion ja tunteiden herattdmisen vaihe
vaiheelta. AIDA-mallin etenemisvaiheet on esitetty kuvassa [4.1]

Ensimmainen vaihe on huomion herattdminen (Attention). Tavoitteena on Kiinnittda kayt-
tajan huomio nopeasti, esimerkiksi otsikon, kuvan tai visuaalisen elementin avulla. Kiin-
nostuksen luominen (Interest) tarkoittaa, etta lukija saa tietoa, joka liittyy hanen tarpeisiin-
sa ja herattda uteliaisuutta tuotetta tai palvelua kohtaan. Kolmannessa vaiheessa, halun
herattamisessa (Desire), asiakkaalle esitelldan selkeita hyotyja ja arvolupauksia. Tavoit-
teena on saada asiakas haluamaan ratkaisua juuri talta tarjoajalta. Viimeinen vaihe on
toimintaan ohjaaminen (Action), jossa asiakasta kehotetaan selkeasti etenemaéan, esi-
merkiksi tekemaan ostos tai ottamaan yhteytta.
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Kuva 4.1. AIDA-malli etenee neljdn vaiheen kautta: huomion heréttdminen, kiinnostuksen
luominen, halun heréttdminen ja toimintaan ohjaaminen.

4.2 PAS-malli

Toinen yleisesti kaytetty malli on PAS-malli (Problem-Agitate-Solve) [19], jonka ensimmai-
nen vaihe on asiakkaan ongelman tunnistaminen ja esille tuominen. Tavoitteena on saada
asiakas samaistumaan ja tuntemaan, ettd hanen huolensa tai tarpeensa ymmarretaan.
Ongelmankuvauksen tulee olla niin selked, ettéd asiakas heti tunnistaa kyseesséa olevan
juuri hanen ongelmansa.

Seuraavaksi ongelmaa karjistetdan niin, ettd sen vakavuutta ja mahdollisia seurauksia
korostetaan. Tavoitteena on luoda kiireellisyyden ja huolen tunnetta, jotta asiakas kokee
tarvetta ratkaista ongelma nopeasti. Tata merkittavyytta voidaan vahvistaa kayttamalla
ongelmaan tai sen seurauksiin liittyvia faktoja ja tilastoja.

Viimeisena vaiheena on ongelman ratkaisun tarjoaminen. Ratkaisun tulee olla yksinker-
tainen, tehokas ja helposti ymmarrettavissa. Tarjottavan ratkaisun tulee myos nayttaa sel-
vasti, kuinka se parantaa asiakkaan nykytilannetta ja poistaa esiin nostetun ongelman.
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PAS-malli
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Kuva 4.2. PAS-malli etenee kolmen vaiheen kautta: ongelman esittely, ongelman syven-
tdminen ja sen ratkaisu.

4.3 Storytelling-malli

Storytelling-malli hyddyntaa tarinankerrontaa sitouttaakseen asiakasta emotionaalisella
tasolla. Siind tuote tai palvelu esitelldan narratiivisen rakenteen kautta. Taméa malli hyo-
dyntad tarinan voimaa heréattdakseen tunteita ja rakentaa emotionaalisen yhteyden asiak-
kaan ja tuotteen vélille [20].

Alkutilanteessa tarina alkaa asiakkaan nykytilanteen tai ongelman kuvauksella. Tavoittee-
na on asettaa asiakas osaksi tarinaa, jolloin han voi samaistua tilanteeseen. Seuraavassa
vaiheessa tarinassa esitellddn haasteet tai ongelmat, eli konfliktit, jotka estavéat asiakasta
saavuttamasta tavoitteitaan. Tama vaihe lisda draamaa ja tunteiden intensiivisyytta, mika
pitdd asiakkaan kiinnostuneena ja sitoutuneena.

Lopuksi tarina huipentuu ratkaisun esittelyyn. Tarjottava tuote tai palvelu liitetdan osaksi
ratkaisua ja sen hyddyt kuvataan konkreettisesti. Tama vaihe vahvistaa tuotteen tai pal-
velun kykya muuttaa asiakkaan tilanne positiiviseksi ja antaa asiakkaalle mahdollisuuden
samaistua onnistuneeseen lopputulokseen.
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Storytelling-malli
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Kuva 4.3. Storytelling-malli etenee kolmen vaiheen kautta: alkutilanteen esittely, konfliktin
aiheuttama ongelma ja sen ratkaisu.

4.4 Myyntimallien vertailu

AIDA-, PAS- ja Storytelling-mallit ovat kaikki myyntisivujen suunnittelussa laajalti kaytet-
tyja rakenteita, mutta niiden lahestymistavat eroavat toisistaan selvasti. Mallien vertailu
auttaa ymmartamaan, millaisia tavoitteita ja kayttajakokemuksia kukin malli tukee, ja mil-
laisiin tilanteisiin ne parhaiten soveltuvat.

PAS-malli (Problem—Agitate—Solve) toimii erityisen hyvin tilanteissa, joissa asiakkaan on-
gelma on selked ja tunnistettavissa. Mallin rakenne heréttdd huomiota karjistamalla on-
gelmaa ja tarjoaa ratkaisun, joka tuntuu ajankohtaiselta ja valttaméattémalta. Tama tekee
PAS-mallista tehokkaan erityisesti silloin, kun halutaan nopeasti aktivoida voimakkaita
tunteita ja kiireellisyyden tunnetta. Pelillistimisen nakdékulmasta PAS tukee esimerkiksi
haasteiden ja palkintojen sijoittamista ratkaisun esittelyn yhteyteen [1].

Storytelling-malli perustuu tarinankerrontaan ja emotionaaliseen sitouttamiseen. Sen avul-
la asiakas voi ndhda itsensa tarinan paahenkiloné ja kokea henkilbkohtaisen muutosmat-
kan tuotteen tai palvelun avulla. Tarinallinen lahestymistapa vahvistaa brandin identiteet-
tia ja pitkdaikaisia asiakassuhteita. Pelillistdmisessa storytelling tukee erityisesti pelaajan
polkua ja kokemuksellisuutta, esimerkiksi tasojen tai tarinakaarten muodossa [18].

AIDA-malli (Attention—Interest—Desire—Action) tarjoaa selkeédsti vaiheistetun rakenteen,
jonka avulla kayttajan etenemista voidaan ohjata loogisesti kohti tavoitetta. Se sopii eri-
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tyisesti digitaalisille myyntisivuille, joissa ostoprosessi on yksivaiheinen ja tavoitteena on
esimerkiksi ostoksen tekeminen tai yhteydenotto. AIDA:n selkeéat vaiheet luovat luonnolli-
sen kehyksen myds pelillistdmiselementtien sijoittelulle [17].

Yhteenvetona voidaan todeta, ettd PAS soveltuu parhaiten tilanteisiin, joissa ongelma on
akuutti ja tunnetasoinen reaktio térkea. Storytelling puolestaan on vahva ty6kalu silloin,
kun tuotteella tai palvelulla halutaan rakentaa pitkakestoista brandisuhdetta. AIDA puo-
lestaan tarjoaa rakenteellisen selkeyden ja johdonmukaisuuden, mika tukee erityisesti
suoraviivaisia ostopolkuja.

4.5 Myynnin kasvu ja sen mittaaminen

Myynnin kasvun mittaaminen on olennainen osa myyntisivun tehokkuuden arviointia.
Myyntisivun tavoitteena on muuttaa sivustolla vierailevat kavijat maksaviksi asiakkaiksi,
joten tehokkuuden mittaamiseen kaytetaan yleensa konversioprosenttia. Se mittaa, kuin-
ka moni sivuston kavija tekee ostoksen. Muita tarkeitd mittareita ovat muun muassa ka-
vijamaarat, ostoprosessin keskeyttdmisaste, asiakaspalautteet ja ostotapahtuman kesto.
Naiden mittareiden avulla voidaan arvioida kuinka hyvin myyntisivu houkuttelee ja vakuut-
taa potentiaalisia asiakkaita seka miten sujuvaa itse ostoprosessi on.

Pelillistdminen voi parantaa merkittavasti myyntisivujen tehokkuutta ja vaikuttaa suoraan
myynnin kasvuun [21}22]. Kun pelillistamiselementtejd, kuten haasteita, palkintoja ja saa-
vutuksia, lisatdan myyntisivulle, kavijat sitoutuvat paremmin ja viihtyvat pidempaan [16].
Tama lisdd mahdollisuutta, ettd he jatkavat eteenpdain ostoprosessissa. Pelillistdminen
voi my6s tehdd kokemuksesta henkildkohtaisemman ja emotionaalisesti palkitsevamman,
mika vahvistaa asiakkaiden sitoutumista entisestaan [22].

Myyntisivun pelillistdmisen tehokkuuden mittaamisessa on tarkeda seurata perinteisten
mittareiden lisdksi myds sitoutumiseen liittyvid lukuja, kuten kayttéjien aktiivisuutta, teh-
tavien suorittamista ja palkintojen lunastamista. Naiden mittareiden avulla voidaan saada
syvallisempaa tietoa siitd, miten pelillistetyt elementit vaikuttavat asiakkaiden ostoproses-
siin ja kuinka ne lopulta edistavat myyntia ja asiakasuskollisuutta.
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5. MYYNTISIVUN OSIEN PELILLISTAMINEN
AIDA-MALLIN POHJALTA

Té&ssa luvussa esitelladn esimerkkisuunnitelma pelillistetystd myyntisivusta, joka pohjau-
tuu luvussa4.1] esitettyyn AIDA-malliin. Malli valittiin, koska se tarjoaa selkean, vaiheittai-
sen rakenteen, jonka avulla kayttdjan etenemista voidaan suunnitella, ohjata ja analysoi-
da my@s pelillistamisen nakdkulmasta. Jokaisessa AlDA-vaiheessa tarkastellaan pelillis-
tdmiselementteja suhteessa aiemmin esiteltyihin vaikutusmekanismeihin, kuten mingpys-
tyvyyteen, sisdiseen motivaatioon ja flow-tilaan [12} |13, [14]. Myyntisivun kokonaisuus kat-
taa myds maksutapahtuma- ja kiitossivun, jotka tukevat etenemisen seurantaa ja ohjaavat
kayttajan polun loogisesti paatékseen. Luvun lopussa asiakaspolkua verrataan pelaajan
polkuun, jota pelillistetty myyntisivu voi rakenteellisesti ja kokemuksellisesti muistuttaa.
Suunnitelma liittyy kehitteilla olevaan Talous Tasapainoon -verkkokurssiin. Esimerkki on
tekijan oma sovellus, eika se perustu vield julkaistuun markkinointimateriaaliin.

5.1 Huomion herattaminen (Attention)

Myyntisivun ensimmainen vaihe on esitetty Liitteessa A, kuvassa[A.1] Siina kayttajan huo-
mio heratetddn emotionaalisesti merkitykselliselld sisallélla. Koska sivusto on suunniteltu
taloudellisesti kuormittuneille henkiléille, aloitus rakentuu ymmartavasta puhuttelutekstis-
ta seka tehtavasta, joka ohjaa kayttajaa tunnistamaan oman tilanteensa.

Kéayttajélle esitetdan kolme vaihtoehtoista kuvausta mahdollisesta taloudellisesta tuntees-
ta tai tilanteesta. Valinnan jalkeen hénelle naytetdan henkildkohtaiselta tuntuva, lohdutta-
va palauteviesti. TAma toimii sekd mikrointeraktiona etta pelillistettyna itsediagnoosina,
mika vahvistaa kayttadjan kokemusta yksil6llisestd kohtaamisesta ja lisdd emotionaalista
sitoutumista [10, [12].

Pelillistdmisen vaikutusta tukee heti tehtavan jélkeen esitettédva asiakastarina (Laura, 42),
joka syventaa kayttajan samaistumista ja tuo tunteen siita, ettei han ole tilanteensa kans-
sa yksin. Mydhemmin esiin nouseva toinen tarina (Janne, 29) vahvistaa tata tunnetta en-
tisestdan ja laajentaa kokemuksen moninaisuutta. Lisaksi kayttajalle tarjotaan tietoa ta-
loudellisen stressin vaikutuksista paatdéksentekoon ja ajatteluun. TAma ei ole varsinaista
pelillistamistd, mutta toimii oivalluttavana elementtind, joka lisdd ymmarrysta ja tunnet-
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ta siitd, ettd oma kokemus on inhimillinen ja jaettu. Naméa sisallét rakentavat turvallisen
ja empaattisen pohjan, jonka varaan kayttaja voi jatkaa matkaa kohti seuraavaa vaihetta
[12].

5.2 Kiinnostuksen herattaminen (Interest)

Myyntisivun seuraava vaihe on esitetty Liitteessa A, kuvassa[A.2] Ensimmaisena on pe-
lillistetty itsereflektiotehtava, jossa kayttajaa pyydetéan kirjoittamaan ajatuksiaan omasta
taloudellisesta tilanteestaan. Kirjoitus on tarkoitettu kayttgjalle itselleen ja vahvistaa koke-
musta osallisuudesta ja toimijuudesta, mika tukee sisaista motivaatiota [12].

Taman jalkeen esitetdan lista yleisista talouteen liittyvistd uskomuksista (esimerkiksi: "En
ole hyvéa rahan kanssa”, "Olen huono ihminen kun olen veloissa”). Lista toimii pelillistet-
tyna tunnistustehtavana, jota seuraa valitén palautelausahdus ("Se on vahvuutta”). Tama
mikrointeraktio ei ainoastaan aktivoi kayttdjaa, vaan haastaa suoraan kielteisia minaus-

komuksia, joita taloudellisissa vaikeuksissa olevat usein kokevat.

Kielteinen mindkokemus on merkittava este taloudelliselle toimijuudelle, silla se vaikut-
taa paatdksentekokykyyn, oman arvon tunteeseen ja avun hakemisen mahdollisuuteen
[23]. Positiivinen palaute heti tunnistamisen jalkeen toimii psykologisena korjausliikkee-
nd, jonka tavoitteena on vahvistaa kayttajan uskoa omaan vaikutusmahdollisuuteensa.
Kayttajalle myos viestitaan, ettd tehtavat, joita han on juuri tehnyt, ovat osa samaa lahes-
tymistapaa, jonka varaan koko kurssi rakentuu. Tama lisda kokemusta siita, ettd han on
jo osa prosessia ja edennyt oikeaan suuntaan.

Interest-osio paattyy vahvaan viestiin siita, ettd maksuhairiomerkinta ei maaritd ihmisar-
voa. Téllainen symbolinen vahvistus voi haastaa syvalle juurtuneita kielteisia uskomuksia
ja lisatd kokemusta siitd, ettd oma elama voi jatkua taysipainoisesti vaikeuksista huoli-
matta. Tama tukee sekd minakuvan korjaantumista etta toimijuuden tunnetta [12, [13].

Lopuksi kayttajalle esitelladn esimerkki pienesta onnistumisesta (Annalla tilauksien lopet-
taminen toi 250 € saast6d). Tama tuo toivoa ja konkreettisuutta. Elementtien tarkoituk-
sena on rakentaa silta varsinaiseen kurssin kuvaukseen, silld ne korostavat kdytannonla-
heisyytta ja saavutettavuutta. Kayttajalle valittyy viesti siita, ettd hanella on jo olemassa
taitoja, joiden varaan voi rakentaa. Tama herattda kiinnostusta ja toiveikkuutta, jotka mo-
lemmat ovat keskeisia tunneilmapiirin tekijoita pelillistamisessa [12, [14].

5.3 Halun luominen (Desire)

Myyntisivun kolmas osa on esitetty Liitteessa A, kuvassa Siina kayttajalle tarjotaan
mahdollisuus valita ensimmainen askel kohti taloudellista muutosta. Halun herattdmises-
s pyritdan vahvistamaan kayttajan tarvetta ostaa tuote, ja tissé vaiheessa pelillistamista
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hyédynnetdan antamalla konkreettisia tehtavavaihtoehtoja, joista kayttaja voi valita itsel-
leen sopivan. Tehtavéat ovat pienia, arkeen sijoittuvia mikrohaasteita, kuten tilin saldon
tarkistaminen tai p4atés olla ostamatta mitdan ylimaaraista seuraavana paivana. Ensim-
mainen, itse valittu toimenpide luo psykologisen kokemuksen onnistumisesta ja vahvistaa
kayttajan itsetuntoa seka toimijuuden tunnetta [12, [13].

Vaikka tehtava ei tuota ulkoista palkintoa, valinnan teko itsessdan voi herattaa sisdisen
halun jatkaa. Kayttaja kokee jo aloittaneensa prosessin, mika sitouttaa ja madaltaa kyn-
nysta jatkaa eteenpain. Tama hyédyntéaa sitoutumisen ja vastavuoroisuuden periaatteita,
jotka ovat keskeisia pelillistamisessa. Tehtavaa ei tallenneta, eikd kayttajan tarvitse rapor-
toida onnistumistaan. Tama luo turvallisen tilan, jossa on mahdollista kokeilla ja onnistua
ilman ulkoista painetta. Kokemus yksityisestd, itse valvotusta toiminnasta tukee sisaista
motivaatiota ja antaa kayttajalle kokemuksen autonomiasta [12].

Lopuksi kayttajaa pyydetaan tunnistamaan, missa vaiheessa han on omalla matkallaan.
Vaihtoehdot, kuten "Olen valinnut ensimmaisen askeleeni kohti muutosta”, toimivat sym-
bolisena edistymismekanismina. Ne vahvistavat kayttajan kokemusta siita, ettd han on jo
o0sa muutosta ja voi edetd omaan tahtiinsa kohti tavoitteita. Konkreettisen tehtéavan, psy-
kologisen turvan ja oman edistymisen tunnistamisen yhdistelm& muodostaa halun synty-
misen kannalta tehokkaan pelillistdmisvaiheen.

Vaikka tehtava ei johtaisikaan valittémaan palkintoon, se voi silti herattaa sisaisesti moti-
voituneen halun jatkaa. Kayttdja kokee olevansa jo osa muutosta, silla hén on aloittanut
prosessin. Tallaiset mikrotoiminnot hyédyntévat sitoutumisen ja vastavuoroisuuden peri-
aatteita, ja madaltavat kynnysta tehda myéhemmin maksullinen ostopaatés.

Tarke&a on, ettd kayttaja kokee saavansa arvoa jo ennen ostoa. Ensimmainen onnistu-
misen kokemus toimii kannustimena jatkaa. Eksklusiivisen siséllén ja saavutettavuuden
korostaminen puolestaan lisda osallistumishalua ja vahvistaa halua sitoutua tarjottuun
kurssiin [10} [12].

5.4 Toimintaan ohjaaminen (Action)

Myyntisivun loppuvaihe on esitetty Liitteessa A, kuvassa|A.4] Siina kaytt4jaa rohkaistaan
tekemaan ostopaatds. Tassa vaiheessa hyédynnetddn symbolista sitouttamista: ennen
varsinaista ostonappia kayttajaa pyydetdan antamaan itselleen “luvan onnistua”. Tama
toimii seremoniallisena muutoksen hetkena asiakaspolulla ja aktivoi syvempia motivaatio-
tekij6ita [12]. Prototyypissa tAma on toteutettu yksinkertaisena valittavana kohtana, jonka
voi tulkita henkil6kohtaiseksi lupaukseksi tai minisitoutumiseksi .

Ostopaatosta vahvistetaan tarjoamalla konkreettisia bonuksia, joiden arvo on selkeésti
ilmoitettu. Nama toimivat kuin pelillistetyt palkinnot, jotka kayttdja saa kayttdodonsa heti
kurssin oston jalkeen. Ne lisdavat paatdksen houkuttelevuutta ja palkitsevuutta, mika on
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pelillistamisen nédkdkulmasta vahva ulkoisen motivaation vahvistaja [12].

Lisaksi kayttajalle esitetdan sosiaalista todistetta videopalautteen ja osallistujien lainauk-
sien muodossa. Nama lisdavat uskottavuutta ja luottamusta. Tilastot ensimmaisten viik-
kojen kokemuksista (esimerkiksi 89 % koki onnistumisen) tarjoavat kvantitatiivista vah-
vistusta, joka voi madaltaa oston esteitd ja vahvistaa tunnetta siita, ettd onnistuminen on
todennakaéista. Tamantyyppinen yhteiséllinen vahvistus toimii tehokkaana paatéksenteon
tukena [24].

Myds ostoprosessi itsessdan on pelillistetty. Kayttajalle annetaan tunne etenemisesta
(edistymispalkki l1ahes taynnd) ja onnistumisesta. Oston jélkeen tarjotaan vélitdn palau-
te, kiitosviesti, joka lisdd kokemusta saavutuksesta ja sitouttaa asiakasta palveluun [10].
Kiitosviesti on esitetty Liitteessa A, kuvassa[A.6]

5.5 Asiakaspolku ja asiakaskokemus

Asiakaspolkua voi tarkastella pelillistdmisen ndkdkulmasta rinnakkain pelaajan polun kans-
sa. Molemmissa on kyse vaiheittaisesta etenemisestd, jossa kayttdja kohtaa haasteita,
tekee valintoja, saa palautetta ja sitoutuu prosessiin. Pelaajan polussa puhutaan usein
tutustumisvaiheesta, uppoutumisesta ja lopulta mestaruudesta — asiakaspolussa nama
vastaavat huomion herattdmistd, kiinnostuksen syntymista, halun rakentumista ja lopulta
toimintaa AIDA-mallin mukaisesti.

Asiakaspolku kattaa kaikki vuorovaikutukset kayttajan ja yrityksen valilla aina ensikontak-
tista ostopaatdkseen ja sen jalkeiseen vaiheeseen. Naiden kohtaamisten aikana syntyy
asiakaskokemus — aivan kuten pelissa syntyy pelaajakokemus. Molemmissa onnistumi-
sen edellytys on se, etta kayttdja kokee saavansa lisdarvoa jokaisessa vaiheessa. Tama
lisda sitoutumista ja kasvattaa todennakdisyytta jatkaa prosessia [25].

Myyntisivun pelillistamiselementit, kuten etenemispalkki, pienet onnistumiset ja symboli-
nen lupa, rakentavat asiakaspolusta pelimaisen kokemuksen. Ne vastaavat pelin meka-
niikkoja, joiden avulla pelaajalle syntyy tunne etenemisesta ja vaikutusmahdollisuuksista.
Sosiaalinen todiste, kuten suositteluvideot ja osallistujakommentit, toimivat pelin maail-
massa vertaispelaajien palautteen tavoin: ne vahvistavat valittua reittid ja kannustavat
jatkamaan [24].

Talla tavoin pelillistetty asiakaspolku kayttad hyvakseen pelaamisen logiikkaa. Rakenta-
malla polusta johdonmukaisen ja palkitsevan, tuetaan kayttajan kokemusta osallisuudesta
ja jatkuvasta edistymisesta, aivan kuten hyvin suunnitellussa pelissa.
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6. KESKUSTELU

Pelillistdmisen hyédyntamisesta myyntisivuilla on saatavilla vain niukasti suoraa tutkimus-
tietoa. TAma rajasi tydn aineistopohjaa ja ohjasi tarkastelua teoreettiseen soveltamiseen
ja kirjallisuuskatsauksiin. Aiempi tutkimus keskittyy usein mobiilisovelluksiin ja oppimisym-
paristdihin, mika osoittaa, ettd myyntisivut ovat pelillistdmisen kontekstissa yha alitutkittu
alue.

AIDA-malli osoittautui kayttdékelpoiseksi rakenteeksi myds pelillistdmisen ndkékulmasta,
silla se tukee vaiheittaista suunnittelua, palautteenantoa ja sitouttamista. Tyon havainnot
vahvistavat k&sitysta siita, etta itseohjautuvuusteorian psykologiset tarpeet — autonomia,
patevyys ja yhteys — ovat sovellettavissa myds verkkokauppakontekstiin.

Tyd perustuu tekijan omaan sovellusesimerkkiin, mika rajaa yleistettavyytta, mutta mah-
dollistaa syvallisen tarkastelun. Tulevaisuudessa olisi tarke&a tutkia, mitka pelillistamisen
muodot toimivat eri toimialoilla ja asiakassegmenteissa. Erityisesti vertaileva tutkimus yk-
sittéisten pelielementtien vaikutuksista voisi tuoda arvokasta tietoa.

Useiden lahteiden mukaan pelillistamistd hyédynnetdén yrityksissa laajasti; Gartnerin
mukaan yli 70 % Global 2000 -yrityksista kayttaa pelillistamisstrategioita liiketoiminnas-
saan [26]. Samalla suuri osa sovelluksista elaa yritysten sisdisessa kaytannon tiedossa,
jota ei ole dokumentoitu akateemisesti.

Tekodlypohjaiset tydkalut tukevat jo tehokkaasti myyntisivujen sisalléntuotantoa ja voivat
ehdottaa myos pelillistamiselementteja. Lisdksi kehittyneet kielimallit mahdollistavat vuo-
rovaikutuksia, jotka voivat tuntua empaattisilta ja ihmismaisilta. Tasta huolimatta pelillis-
tdmisen suunnittelu, erityisesti silloin kun pyritdan herattdmaan luottamusta tai kasitte-
lemaan sensitiivisia aiheita, edellyttda edelleen inhimillistd harkintaa ja kontekstin syvaa
ymmarrysta.

Tasséa tydssad hahmoteltu pelillistetty asiakaspolku muistuttaa rakenteellisesti pelaajan
polkua: molemmissa edetaan vaiheittain, saadaan palautetta ja koetaan edistymista. Ta-
ma rinnastus avaa mahdollisuuksia kehittdd kaupallisia kayttoliittymia pelisuunnittelun
malleja hyédyntéen.
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7. YHTEENVETO

Taman opinnaytetydn tavoitteena oli tutkia, miten pelillistAmisen keinoja voidaan hyédyn-
tad myyntisivun suunnittelussa. Tyéssa laadittiin AIDA-mallin mukainen esimerkkisuunni-
telma, jossa jokainen AIDA-vaihe (huomio, kiinnostus, halu, toiminta) yhdistettiin pelillista-
miselementteihin. Suunnitelma perustui teoreettisiin vaikutusmekanismeihin, kuten mina-
pystyvyyteen, sisdiseen motivaatioon ja flow-tilaan. Taulukko kokoaa tydn keskeiset

havainnot.
AIDA-vaihe Pelillistamiselementti Psykologinen vaikutus
Huomio Tilanteen tunnistustehtava, | Yksildllinen puhuttelu, sa-
tarinat maistuminen, emotionaalinen
sitoutuminen
Kiinnostus Reflektiotehtava, palautteelli- | Toimijuuden tunne, minaku-
nen tunnistus van vahvistuminen, toivo
Halu Ensiaskeleen valinta, edisty- | Sitoutuminen, autonomian
misen itsehavainnointi kokemus, sisdinen motivaatio
Toiminta Symbolinen lupaus, bonuk- | Paatbksen  vahvistuminen,
set, sosiaalinen todiste saavutuksen tunne, luotta-
mus

Taulukko 7.1. AIDA-vaiheiden ja pelillistdmisen vaikutusyhteydet

Myyntisivujen pelillistdmisestd on vield rajallisesti suoraa tutkimustietoa, mutta olemas-
sa olevat lahteet ja kdytdnndn havainnot viittaavat siihen, etta pelillistdmisen avulla voi-
daan parantaa kayttajakokemusta ja ostoprosessin sujuvuutta. TAma puolestaan voi lisa-
ta asiakkaan sitoutumista ja kasvattaa konversiota.

Jatkossa olisi tarkeaa toteuttaa empiirisia tutkimuksia, joissa pelillistetyn myyntisivun vai-
kutuksia mitataan kaytanndssa esimerkiksi A/B-testeilla, konversioprosenteilla ja asia-
kaspalautteilla. Erityisesti tarvitaan tutkimusta eri pelielementtien vaikutuksista eri asia-
kasryhmiin ja toimialoihin. Tam& mahdollistaisi tarkempien suositusten antamisen liike-
toiminnan ja verkkopalvelujen kehittdmiseen.
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LIITE A: AIDA-MALLIN MUKAINEN PELILLISTETTY
MYYNTISIVU

Tuntuuko taloudellinen tilanne joskus ylivoimaiselta?

Raha-asiat voivat olla uuvuttavia, varsinkin silloin kun niitd ei enda jaksa kohdata yksin. Jos tunnet huolta,
h&peds tai riittamattamyyttd - olet hyvdssa seurassa. Moni meista on ollut samassa tilanteessa. On taysin
inhimillista vasya.

Mikd kuvaus tuntuu eniten omalta juuri nyt?

] Kaipaan apua, mutta en tiedd mista aloittaa

Olen yrittdnyt jo kaikkea, mutta mikaan ei tunnu toimivan
| Haluan vain selkeyttd ja rauhaa

Vasyminen ei tarkoita, ettd olisit epdonnistunut — se tarkoittaa, eftd olet yrittanyt pitkdan. Nyt on aika yrittd5
vhdessa, lempedmmin.

Ehkd tdmd on paras asia, mitd sinulle on koskaan tapahtunut

Moni pelkdd maksuhdiriomerkintda tai luottotietojen menettdamistd. Mutta entd jos se ei ole loppu - vaan alku?
Enta jos juur tamé pysdytys on tilaisuus kdantdsd suunta?

Vaikka luottotietojen menettaminen olisi lahella tai jo tapahtunut, sekin on vain merkk siitd, etta jokin vanha
tapa tal odotus el endd palvele sinua. Se voi estda tekemasta lisad virheitd. Se voi jopa sucjata sinua — nimissasi
el voi enad ottaa uusia lainoja. Taméa voi olla hetki, jolloin eldmasi alkaa rakentua uusille urille. Oman
nakoiseksi.

Laura, 42

"Tunsin olevani epdennistunut. Qlin aina hoitanut asiani - tai ainakin yrttdnyt parhaani. Mutta kun tyépaikka
15hti alta ja samalla sairastuin, kaikki hajosi. Laskuja j3i maksamatta, kortit paukkuivat ja lopulta en ends
tiennyt mitd maksaa ensin. En kehdannut puhus kenellekdsn. Olin hipeissdni, ja se sai minut lamaantumaan.
Kun aloin pikkuhiljaa rakentaa uudestaan arkeani ja suhdetta rahaan - yksi lasku ja yksi hengshdys kerrallaan -
huomasin, etten ole yksin ongelmieni kanssa.”

Tdmd ei ole sinun syysi — etkd ole yksin

Suomessa yli 400 000 ihmiselld on maksuhdiriomerkint3. Usein kyse el ole holtittomasta rahankdytista vaan
elamantilanteista: sairastumisista, tyattomyydestd, yksinhuoltajuudesta tai yllattavistd menoista. Tutkimuksissa
on havaittu, ettd taloudellinen stressi vaikuttaa suoraan muistiin, paatiksentekoon ja toimintakykyyn. El juuri
silloin, kun tarvitsisi kirkasta mieltd, mieli on usein sumussa - ja se on taysin inhimillista.

Me emme syyllisté. Me rakennamme toivoa ja askelia eteenpain.

Taloudellinen stressi vaikuttaa aivoihisi

Ylksi tunnetuimmista talouspsykologian l6ydéists on, ettd stressi rahasta kirgaimellisesti kaventaa ajattelua. Kun
koemme epavarmuutta ja ahdistusta rahatilanteesta, aivomme alkavat keskittyd pelkksin selviytymiseen - ja
kyky tehda pitkdjanteisia paatdksia heikkenee. Tama ei ole tyhmyytta. Se on luonnollinen reaktio kuormaan.
Siksi juuri silloin, kun tarvitsisimme selkeyttd, joudumme taistelemaan sumua vastaan. Juuri siksi tdma kurssi
on rakennettu lempedsti ohjatuksi - jotta et joudu selvidma&an yksin.

Janne, 29

"Minufla oli unelma: oma yritys. Alku ndytti lupaavalta, mutta pikkuhiljaa tilaukset vahenivat ja kulut kasvoivat.
Samalla verot, vakuutukset ja muut maksut alkoivat kasaantua. En halunnut fuovuttaa - sijoitin sd&sténi
uudelleen yritykseen ja otin lopulta myds pikavipin. Kun sekaddn ei riittanyt, lainasin rahaa kaverilta toivoen vield
viimeistd kddnnetts. Lopulta huomasin, ettei mikdan endé riittanyt. Tunsin olevani huijari, vaikka olin vain
yrittényt. Ajan kanssa opin, ettd vaikeudet eivdt fee minusta huonoa ihmistd - ne vain kertovat siitd, ettd olen
eldnyt.”

Kuva A.1. Attention-vaiheen pelillistdmiselementtind toimii itsetunnistustehtédvd, jossa
kdyttdja valitsee omaa tilannettaan kuvaavan lauseen. Valintaa seuraa henkilbkohtaiselta
tuntuva palauteviesti, joka normalisoi kokemusta ja luo emotionaalista turvaa. Tdméa mik-
rointeraktio aktivoi kdyttdjan heti sivun alussa ja toimii pelillistettynd itsediagnoosina.



25

Kirjoita ajatuksesi ndkyvaksi
Kirjoita lyhyesti, miltd taloudellinen tilanteesi tuntuu juun nyt. Et kirjoita tétd meille - kirjoitat sen itsellesi.
Usein se, ettd uskaltaa sancittaa tilanteensa, voi tuoda yllattavaa helpotusta.

4

Et ole epd@onnistunut — odotuksesi eivit ehkd koskaan olleet sinun

Moni meistd kantaa mukanaan nakymattémid odotuksia siitd, miltd talouden "pitdisi’ nayttdd. Mama odotukset
tulevat usein ulkopuolelta: perheelts, yhteiskunnalta, jopa mainoksista. Mutta entd jos alkaisimme rakentaa
omaa, lempedampaa kasitysta hyvastad eldmasta — sinun elamastasi?

Tunnistatko ndma ajatukset?

+ Minun pitdisi parjata itsekseni.

+ En ole hyvd rahan kanssa.

+ Olen huono ihminen, kun olen veloissa.

+ En uskalla puhua tilanteestani muille.

Jz kuitenkin: olet tiss8, nyt, pysshtymésss. S5e on vahvuutta.

Talous tasapainoon sinun tavallasi

Tehtdvat, joita olet juuri tehnyt, ovat osa samaa ldhestymistapaa, jonka varaan koko Talous Tasapainoon -
wverkkokurssi rakentuu. Kurssi on suunniteltu erityisesti sinulle, joka haluat selkeyttda rahankayttédsi — ilman
syyllistdmistd tai monimutkaisia taulukoita. Harjoitukset ovat konkreettisia ja pienid. Ne auttavat sinua
etenemadan ilman painetta tai taydellisyyden vaatimusta. Kurssi ei tarjoa pelkkid neuveja, vaan ohjaa sinua askel
kerrallaan toimimaan kdytannéssa.

Asiakastarina: Annan viikonloppu

"Luulin, ettd kuuksusitilaukseni ofivat pieni juttu - kunnes tein kurssin tehtdvén, jossa pyydettiin tarkistamaan
tililts kaikki automaattiset veloitukset, Olin unohtanut kolme eri palvelus, joita en ollut kiyttdnyt kuukausiin.
Lopetin ne jz sd3stin vuodesss IGhes 250 £.7

Anna, 37, kurssin pilottiryhmasta

Luottotiedotonkin voi eldd hyvaa elamda

Maksuh&irigmerkinta ei ole eldman loppu - se ei ole edes este, korkeintaan hidaste. Se on merkintd paperissa, ei
merkintd ihmisarvossa. Sind veoit tehdé rahaa, rakentaa tulevaisuutta, unelmoida ja onnistua, vaikka sinulla olisi
merkintd luottotiedoissa. Kukaan ei estd sitd - paitsi ehkd vanhat pelot, joita sinuun on istutettu.

Tamd kurssi ei ole tarkoitettu niille, jotka ovat aina parjdnneet paremmin kuin hyvin. Téma on sinulle, joka
haluat uskoa, ettd elama voi jatkua - ihan téysilla - vaikka kaikki ei mennyt oppikijan mukaan.

Kuva A.2. Interest-vaiheen pelillistdmiselementtind toimii reflektiotehtdvd, jossa kadyttdjaa
pyydetddn Kirjoittamaan ajatuksiaan omasta taloudellisesta tilanteestaan. Lisdksi kdytta-
jélle esitetdén yleisia taloususkomuksia tunnistettavaksi, joita seuraa kannustava palaute.
Yhdesséd ndmé elementit lisdavét toimijuuden kokemusta ja emotionaalista samaistumis-

la.
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Talous Tasapainoon -kurssi auttaa sinua ratkaisemaan talousvaikeuksia — askel kerrallaan

Olipa kyse hallitsemattomista kuluista tai yleisestd sekavuudesta, tdma kurssi tarjoaa selkeat vaiheet kohti
taloudellista jarjestystd. Et tarvitse aiempaa osaamista — vain halun aloittaa omassa tahdissa.

Mitd kurssilla oikeasti tehdddn?

Kurssi koostuu yksinkertaisista, arjessa toteutettavista tehtdvistd, jotka antavat uudenlaista nakékulmaa
rahankdyttoosi. Esimerkkejd:

» Seuraa 7 paivan ajan, mihin rahasi oikeasti menevat - paperilla, puhelimessa tai muistilapulla.

+ Tarkista tililtdsi kolme suurinta toistuvaa maksua - ja mieti, tarvitsetko niita viela.

+ Tee itsellesi "20 € vilkkohaaste” - ja seuraa, mika on oikeasti tarpeellista.

» Kay |&pi viisi viimeisintd verkko-ostostasi — mika johti ostamiseen, tarvitsitko ne?

= Valitse yksi arkinen "turhake” - jat3 se pois vilken ajaksi ja havainnoi fiilists,

Mama tehtdvat eivat vaadi entyistd osaamista — vain halun pysdhtya ja huomata asioita, jotka usein jaavat
huomaamatta.

Valitse oma ensimmadinen voittosi

MNama ovat pienid, mutta vaikuttavia askelia, joista voit aloittaa heti. Valitse yksi tai useampi — se on alku
matkallesi kohti taloudellista selkeytta.

Tarkistan tilini saldon.

] Katson, miké on pienimman velkani suuruus.

Pdatan olla ostamatta mitdan ylimaardistd huomenna.

] Tutkin, kuinka paljon ruokaan menee rahaa viikon aikana.

[l paatdn, ettd talla viikella en kayta lainarahaa.

Valintasi i tallennu — tdm& on sinun harjoituksesi, sinun rytmillisi. Se on alku.

Muutos alkaa usein yhdestd onnistumisesta

Talouskayttaytymisen tutkimuksissa on havaittu, ettd pienikin onnistuminen - kuten yhden laskun maksaminen
tai kulujen seuraaminen p&ivan ajan — voi kdynnistda positiivisen kierteen. Itseluottamus kasvaa, toimijuuden
tunne vahvistuu ja halu jatkaa lisddntyy. Siksi kurssimme rakentuu pienistd, saavutettavista askelista: ne eivat
pelkdstddn muuta tilannetta - ne muuttavat sitd, miten néet itsesi.

Tdma ei ole tihtitiedettd - se on tapojen muuttamista

Tutkimusten mukaan taloudellinen hyvinvointi rakentuu vain 20 % tiedosta ja 80 % kdytdnndn toiminnasta.
Suurin osa meista ei tarvitse lisdd tietoa - vaan lempeits tapoja ottaa kiyttddn se, mitd jo tieddmme.

Tama kurssi ei ole luento — se on askel kerrallaan eteneva matka, joka auttaa sinua muuttamaan arkea, el vain
ajatuksia. Jokainen tehtdva vie sinua kohti konkreettista muutosta.

Miten kurssi etenee?

Kurssi on jaettu pieniin, helposti sulatettaviin osiin. Jokainen vaihe antaa sinulle konkreettisen tehtdvan - ei vain
pohdintaa, vaan toimintaa. Et tarvitse aiempaa tietoa - tarvitset vain halun aloittaa.

» Yaihe 1: Nykytilanteen hahmottaminen

» Vaihe 2: Selkea tavoite ja ensiaskeleet

+ Vaihe 3: Tapojen muuttaminen askel kerrallaan
+ Vaihe 4: Tuen ja toiven rakentaminen

Voit kulkea kurssia omaan tahtiisi - ja palata siihen milloin haluat. Sinulla on oikeus omaan rytmiin ja omaan
tarinaan.

Missd olet matkalla juuri nyt?

Valitze, mikd parhaiten kuvaa tilannettasi talld hetkelld. Téma on vain sinulle - se voi auttaa tunnistamaan,
kuinka pitkélle olet jo tullut.

@ Olen pysahtynyt ja alkanut huomata tilannettani.
) olen valinnut ensimmaisen askeleeni kohti muutosta.
) olen valmis muuttamaan tapojani ja aloittamaan kaytannéssa.

Kuva A.3. Myyntisivun DESIRE-vaiheen pelillistdmiselementtind on valinta, jossa kéyttdja
valitsee itselleen ensimmadisen voittonsa.
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Ota Talous Tasapainoon -kurssi kdayttoosi

Tama kurssi auttaa sinua pala kerrallaan ottamaan hallinnan takaisin omaan talouteesi. Saat selkeat ohjest,
pehmeat siirtymat ja kdytannoénldheiset harjoitukset, jotka toimivat aidossa arjessa - ilman ankaruutta tai
vaatimusta taydellisyydesta.

Bonukset, jotka saat ténddn maksutta mukaan

+ Tarkistuslista taloustilanteen selkeyttidmiseen (arvo 9,50 €)
+ 7 paivan kannustuskalenteri (arvo 12,90 €)
+ Velanhoitoa helpottava budjetointiopas (arvo 14,90 €)

Yhteensd arvo: 37,70 € — saat ne maksutta, kun tilaat kurssin nyt.

Kaikki tdma hintaan 27 €
Kurssi + kaikki bonukset ovat kdytéssasi heti tilauksen jalkeen.

|| Lupaan tehda tdman kurssin omaan tahtiini ja antaa itselleni luvan onnistua.

Aloita oma polkusi — ota kurssi ja bonukset kayttaon

Katso mitd muut sanovat

“Ajattelin ensin, ettei mikddn voi auttaa. Mutta tdma kurssi sai minut nékemdan, etta pienet asiat
merkitsevdt.”
- Maija, 32

"Tein yhden tehtdvén ja tajusin, ettd voisin muuttaa tapojani omassa tahdissani ilman hdpeds. Kiitos
tastd kurssista.”
— Antti, 34

"0Olin aivan lukossa. Nyt minulla on suunnitelma ja tunne, ettd selvidn.”
- Riikka, 47

Mitd osallistujat huomasivat ensimmadisind viikkoina?

+ 89 % kertoi kokeneensa ensimmaisen konkreettisen onnistumisen jo ensimmaiselld vilkolla.
* 76 % tunsi helpotusta tilien avaamiseen ja raha-asioiden kohtaamiseen.

+ 68 % raportoi saaneensa uusia oivalluksia omasta arjestaan ja rahankdytosts.

+ 61 % koki ymmartdvinssd paremmin omia kulutustottumuksiaan.

+ 52 %, sddsti ensimmaisten vilkkojen aikana 20-250 euroa anen valinnoilla.

Perustuu pilottirghman (N=53) itsearvicihin 2 viikon jélkeen.

Aloita oma polkusi — ota kurssi ja bonukset kayttaon

Kuva A.4. Myyntisivun ACTION-vaiheen pelillistdmiselementtind on symbolinen sitoutu-

minen ja ostopdétéksen vahvistus.
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Vain yksi askel jaljella!
Tayta tiedot ja aloita kurssi heti - turvallisesti ja helposti.

Talous Tasapainoon -verkkokurssi
= Werkkokurssi + kaikki bonukset
» Elinikdinen kiyttdoikeus
= Hinta: 27 €
Nimi
Etunimi ja sukunimi

Sahkdpostiosoite

esimerkkiZemail.com

Luottokorttitied ot

Kortin numeso (esim. 4242 4242 4247 4242)

MM o

Muut maksutavat
Valitse muu maksutzpa (valinnainen) ~

Hyvaksyn kayitbiehdot ja Hietosuojasslosteen (GDPR).

® Turvallinen maksuyhteys - S5L-sucjattu

Emme koskazn jaz tietojasi kelmansille osapuolille,

Kuva A.5. Maksutapahtumasivu, jolla kdyttdjalle ndytetddn 95 % etenemispalkki. Palkki
viestii prosessin olevan ldhes valmis ja kannustaa kdyttéjaa viimeistelemaan ostopaéatok-
sen.
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Kiitos tilauksestasi! @
Olet ottanut tirkedn askeleen kohti taloudellista selkeyttd ja rauhaa.

Lahetdmme sinulle sdhkopostiin vahvistuksen ja kuitin tilauksestasi
muutaman minuutin kuluessa.

Samassa viestissa saat kijautumistiedot ja padset aloittamaan kurssin
heti.

Voit siirtyd kurssialueelle myéds tasta:

siirry kurssille —

Jos et nde sdhkdpostia 15 minuutin kuluessa, tarkista roskapostikansio tai ota
yhiteyttsd tukeen.

Kuva A.6. Kiitossivu, jolla ndytetddn 100 % etenemispalkki. Valmis palkki vahvistaa kdyt-
tajélle, ettd maksuprosessi on onnistuneesti suoritettu ja kurssi on nyt kdytettavissa. Ele-
mentti toimii visuaalisena palautteena ja viimeistelee pelillistetyn ostopolun.
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