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1.  Johdanto 
 

"Suomalaisten kuluttajien internetistä tekemien ostosten määrä ylittää jo 2,2 miljardia euroa 
vuositasolla. Samalla yhä useamman suomalaisen kuluttajan internet-ostos suuntautuu 
ulkomaisiin internet-kauppoihin – arviolta jo yli 700 miljoonan euron edestä." 
(Kuningaskuluttaja 2005.) 

Terhemaa (2006) toteaa IT Viikon nettiartikkelissa, että verkko haastaa radiomainonnan. 
"Verkkomediassa käytetyn mainostilan arvo nousi 27,5 prosenttia viime vuoden vastaavasta 
ajasta. Radiomainonnan kasvu oli 0,3 prosenttia. Kaikkiaan mainonnan määrä nousi tammi–
kesäkuussa TNS Gallupin seurannassa olevissa medioissa 3,7 prosenttia viime vuoden 
vastaavasta ajasta. Ilman vaalimainontaa kasvu oli 3,1 prosenttia." (Terhemaa 2006.) 

Vuotta aiemmin Karvonen (2005) kirjoitti IT Viikon nettiartikkelissa, että 
mainostoimistoilla on tuhannen taalan paikka digimarkkinoinnissa. Karvonen siteerasi 
Divia-projektin julkaisema Digimarkkinoinnin barometria vuodelle 2005. Barometrin 
mukaan Internet-kotisivut alkavat olla markkinoijille jo lähes itsestäänselvyys. 
Mainostoimistot eivät kuitenkaan vielä panosta merkittävästi tarjonnassaan 
digimarkkinoinnin ratkaisuihin. Tässä onkin avautumassa niille suuri 
liiketoimintamahdollisuus. Internet tunnetaan jo hyvin markkinointikanavana, mutta 
mobiilivälineiden ja digi-tv:n mahdollisuuksiin ei ole vielä kunnolla tartuttu. 

Vuonna 1997 markkinointiguru Philip Kotler puhui verkkomarkkinoinnista ja ennusti 
tulevaa. Hän ennusti, että tietokannat ja internet muodostavat tulevaisuuden markkinoinnin 
perustan. Kotler puhui ennen, että markkinoinnin kulmakivet ovat: hinta, paikka, tuote ja 
promootio. Hän ennusti, että 2000-luvulla markkinoinnin kulmakivet ovat: kumppanuus ja 
verkostot. 

Lopuksi näin johdannon huipennukseksi tilastoa. "Target Marketing Magazinen" mukaan 
ihmiset löytävät usein tarvitsemansa yrityksen internetin kautta. Ylivoimaisesti paras tapa 
löytää yritys on hakukone (46 %). Siksi ei ole turhaa puhua hakukoneiden optimoinnista. 
Lisäksi hakukoneen optimointi on halpa tapa markkinoida. Tässä uunituore palvelu, joka 
kertoo kuinka hyvin optimointi on onnistunut. 

http://www.sokmotorkonsult.se/soekmotoroptimering/nytt-seo-verktyg 
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2.  Nextopia  
 

Vuonna 2008 Journal of Advertising rankkasi markkinointiin liittyvää tutkimusta ja 
Euroopassa numero yksi on "Handelshögskolan i Stockholm " ja maailmanlaajuisesti 
ruotsalainen korkeakoulu sijoittuu sijalle kolmetoista. Kyse ei ole mistä tahansa 
pilipalitutkumuksesta, joten siksi puheenvuoro Handelshögskolanin professori Micael 
Dalénille. Hän korostaa, että kun muut tutkivat mitä nyt tapahtuu, keskittyy 
Handelshögskolan siihen miltä markkinointi näyttää tulevaisuudessa. Handelshögskolan 
onkin ollut edelläkävijä uuden median suhteen ja esim. sissimarkkinointia on kehitetty juuri 
siellä Yhtä lailla tutkimuksen piiriin kuuluvat UGC (usea generated content) ja brand 
communities. 

Ruotsin markkinointiguru Micael Dalen sanoo kirjassaan "Nextopia : livet, lyckan och 
pengarna i Förväntningssamhället", että elämme maailmassa, jota ei tänään ole. Pysyvää on 
vain muutos ja tulevaisuus on fantastinen, koska toivomme sitä. Aina kun ihmisiä pyydetään 
arvioimaan onnellisuuttaan, he arvioivat olevansa enemmän onnellisia 3 kk kuluttua kuin 
juuri nyt. Siksi ei ole parempaa ajoitusta ja ajankohtaa kuin huomenna. Eikä koskaan ole 
liian myöhäistä tehdä hyvä ensivaikutelma - ei muuta kuin uudestaan ja uudestaan eli 
virheistä ei kannata oppia. Unohda kokonaan kuka olet, koska huomenna voit olla jotain 
muuta. Tärkeintä on se mitä sinusta tulee, ei se mitä olet. Työssäsi et koskaan ole niin hyvä 
kuin seuraava juttusi. Elä siksi kuin nykyisyyttä ei olisi ja toteuta sitä Freudin oppien 
mukaan niin työssä kuin rakkaudessa. Eilinen ja mikään aiempi ei merkitse mitään. 
Tärkeintä on se mitä on kulman takana. Tästä seuraa tempoileva ja nopea kulutus. Enään ei 
katsota elokuvia - pelkkä traileri riittää. Enään ei kannata katsoa 50 min tv-sarjaa, koska 
kaiken voi tiivistää 5 minuuttiin. Tällaista kirjoitti Hesari noin puolitoista vuotta sitten: 

“Sony Television lyhentää arkistoissaan olevia vanhoja puolen tunnin tai tunnin mittaisten 
tv-sarjojen jaksoja 3-5 minuutin pituisiksi “minisodeiksi”. Yhtiö aikoo pätkiä esimerkiksi 
Charlien enkelien jaksoja viiden minuutin koosteiksi, kertoo Sony Television johtaja Steve 
Mosko New York Timesissa. [...] Jaksojen jakelukanavaksi Sony aikoo perustaa Minisode 
Network-nimisen internet-palvelun.” 

Trailerismin lisäksi olisi syytä puhua myös blogirazzista. Tosin blogitkin ovat jo nykyään 
miniblogeja. Ja onhan meillä jo miniläppärit ja Amerikassa saa minihampurilaisia. Lisäksi 
tutkimusten mukaan ihminen on 2.920 kertaa kärsimättömämpi kuin 1900-luvun alussa. 
Tästä seuraa kiire, kiire, kiire ja stressi. Syynä ei kuitenkaan ole työ vaan viihde - meillä on 
liian hauskaa ja haluamme, että meitä viihdytetään. Siksi on luontevaa, että minulla on 
telkkari auki, i-tunes, auki, skypessä juttelen pelikaverin kanssa ja mesetän huomisista 
jäätreenistä ja vastaan samaan aikaan yhteen tekstariin ja kahteen s-postiin. Ennen oli 
muotia olla multiculture, nyt on multitasking. 
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Vanhan koulukunnan ykkönen markkinoinnissa eli Kotler on väärässä, koska nykyään 
tuotteen myynti on suurimmillaan ennen kuin se tulee edes kauppoihin. Esim. iphone oli 
valittu jo parhaimmaksi puhelimeksi ennen kuin sitä oli myyty ainoatakaan kappaletta. 
Radioheadin albumista maksettiin 8 ekua ennakkoon, mutta kun levy oli valmis maksoivat 
kuluttajat vain 5 ekua (saivat itse päättää hinnan). Metallica hiffasi saman - eli voi myydä 
vaikka kuinka paljon ennen kuin levy on kaupoissa. Sitten kaikki lataa sen kuitenkin 
ilmaiseksi. Tuotteen elinkaari alkaa siis huipulta ja loppu on sitten laskua kohti kuolemaa (ei 
enään myyntiä). 

3.  Markkinointia minun luvalla  
 

Seth Godin! Joo ei guruja, mutta olkoon tällä kertaa. Pidän hänen kirjastaan ”All marketers 
are liars”. Kärjistäen voisi sanoa, että me kaikki olemme valehtelijoita. Luomme kuvan 
itsestämme, joka ei kuitenkaan ole ihan sitä mitä pohjiltamme olemme. Luomamme kuva 
itsestämme on ylikorostunut ja jopa valheellinen. Kun markkinamies osaa hommansa hän 
osaa valehdella meille lisää eli vahvistaa meidän valheellista kuvaa itsestämme. 

Toinen Seth Godin kirja eli “Permission marketing”. Tässäpä se. Miksi markkinoijat 
keskeyttävät minut aina? Katson telkkaria ja mainos. Luen lehteä ja mainos. Luen s-postia 
ja mainos - ihan koko sivu mainoksena. Käytän tietokonetta ja mainos on s-postissa ja on 
mainos myös hakukoneessa. Kuuntelen radiota ja mainos keskeyttää. Mutta joo se 
permission marketing. Markkinoijan kandee pyytää lupaa markkinoinnilleen. Silloin kukaan 
ei suutu vaan kaikilla on hyvä mieli. Markkinoijan täytyy saada lupa puhua asiakkaalle tai 
potentiaaliselle asiakkaalle. No osataan tämä Suomessa. Mehän teemme sopimuksia korttien 
muodossa eli otas tästä kortti ja niin saat bonusta. Vastineeksi kauppa lähettää lehden kotiini 
- annoinhan siihen luvan. Lisäksi he voivat seurata ostokäyttäytymistäni ympäri koko 
maata. Sitten jään koukkuun ja odotan tarjouksia tyyliin “vain jäsenille”. 

No jos haluat kuunnella kaljupään puhuvan niin alla on linkki. Siinä esimerkkiä miten 
powerpointin voisi rakentaa. Kuvia, kuvia ei tekstii. 

http://www.ted.com/talks/seth_godin_on_sliced_bread.html  

Seth Godinin uusin kirja Tribes eli Heimot on vielä merkittävämpi 
kuin hänen aikaisemmat kirjansa. Ihminen kuluu johonkin heimoon eli 
yhteisöön. Lisäksi jokainen yhteisö tarvitsee johtajan, joka näyttää 
yhteisölle suunnan. Johtaja voi tosin johtaa heimonsa tuhoon. Tuhon 
tietä heimon johtaja kulkee jos hän toteuttaa seuraavaa: 
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�x ei opi virheistä 

�x asettaa yhteisön jäseniä toisiaan vastaan 

�x unohtaa, että heimolla on omaakin elämää. Heimo ei ole pelkästään johtajan jatke. 

Video aiheesta englanniksi: http://vimeo.com/2090774 

Lyhyesti sanottuna Godin puhuu siitä, että huutamisen aika on ohi. Enään ei toimi se malli, 
että yritetään tavoittaa kaikki ja keskeytetään heidät. Tätä mallia edustaa puhtaimmillaan 
televisio. Se ei kuitenkaan ole enään tehokas, vaan ärsyttää ihmisiä. Tehokkaampaa on 
luoda tai kehittää heimo eli yhteisö myytävän tuotteen tai palvelun ympärille. Yksi heimo 
on selkeästi Harley Davidson, joillakin on sellainen moottoripyörä ja toisilla taas ei. Jos 
joku kuuluu heimoon niin hänelle ei ole olemassa muita moottoripyöriä. Tai 
tietokonemaailmassa on Apple-ihmisiä, joille Apple on kaikki kaikessa. Ja heitä johtaa 
tietenkin Steve Jobs, joka perusti Applen. 

"Marketing management is now tribal leadership" (Seth Godin) 

Nykyään puhutaan paljon markkinoinnista sosiaalisen median kautta. Markkinointi voi 
tapahtua esim. Facebookin kautta. Sosiaalisessa mediassa on myös heimot ja hekin 
kaipaavat johtajaa. Esim. Sanoma Magazinesin kehityspäällikkö Kari Haakana ilmoitti 
joulukuussa 2008 Jaiku mikrokanavalla siirtyvänsä Twitteriin. Hänen ilmoituksestaan 
seurasi monipolvinen kuhina. Moni seurasi häntä Twitteriin. Samalla tavalla joku arvostettu 
bloggaaja vaikuttaa siihen, minkä puhelimen me ostamme seuraavaksi. 

4. Ilmaistalous  
 

Chris Anderson, kirjailija ja amerikkalaisen Wired-lehden päätoimittaja on webmaailman 
yksi tähdistä. Hän kävi alkuvuodesta 2009 Malmössä luennoimassa tapahtumassa "Media 
Evolution" -tapahtumassa. Ruotsalainen lehti Internetworld oli paikalla ja tämä teksti on 
käännös lehden artikkelista ja samalla myös tiivistelmä. Andersonin teemana on viime 
vuodet ollut ilmaistalous. Yritys antaa tuotteensa ilmaiseksi! 

Hänen ensimmäinen kirja "The Long Tail" on saanut osakseen paljon huomiota ympäri 
maailman. Kirjassaan hän kertoo kuinka netissä voidaan myydä tuotetta, jolle on tavallisilla 
markkinoilla pieni kysyntä. Kun netissä kaikki pieni kysyntä lyödään yhteen tuleekin siitä 
varsin iso kysyntä ja kauppa käy. Aina jossain on asiakas, joka haluaa juuri tietyn tuotteen 
tai palvleun.  
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Kesällä 2009 ilmestyy kirja "Free", jossa hän menee asteen pidemmälle kuin aikaisemmassa 
kirjassaan. Ennen prosessorit olivat kalliita samoin varastointi ja laajakaista. Nyt ne eivät 
maksa paljoa mitään, joten verkon yli voidaan myydä vaikka videoita. 

Andersonin mukaan ilmaistalous voi toimia esim. siten että yritys antaa jotain ilmaiseksi 
myydäkseen samalla jotain, josta ottaa maksun. Suomessahan tämä on tuttua. Kännykän 
hinta voi olla nolla euroa, mutta raha kilahtaa operaattorin taskuun liittymän hintojen kautta. 
Mitä enemmän puhelimia sitä enemmän liittymiä ja puheluita. Tosin Gilette hoksasi saman 
jo 1900-luvun alussa eli ilmainen parranajokone ja kohta asiakkaat ostavat Giletten 
parranajoteriä. Toinen perinteinen tapa on rahoittaa toimintaa mainoksilla. Tuote tai palvelu 
on ilmainen, jos katselet tai kuuntelet mainoksia. 

Kolmas tapa tehdä rahaa ilmaistaloudella perustuu siihen, että tuote tai palvelu on ilmainen, 
mutta sitten on olemassa jotain maksullista, joka onkin enemmän. Esim. verkkolehdissä voi 
olla oma maksullinen osasto, jossa on sitten extra hyviä juttuja. Neljäs tapa perustuu siihen, 
että saadaan mainetta. Näin toimii esim Wikipedia. Ihmiset kirjoittavat ilmaiseksi vain, jotta 
saisivat mainetta.  

Lama vaikuttaa Andersonin mukaan siten, että yritysten on yhä enemmän tarjottava 
ilmaispalveluita ja samalla he ottavat rahaa entistä enemmän niiltä, jotka haluavat vähän 
lisää. Ihmiset avaavat lompakkonsa vain hyvästä syystä, se syy on löydettävä jos mieli 
menestyä. Mallia voisi ottaa vaikka peliteollisuudesta. Noin 5-10 prosenttia niistä, jotka 
pelaavat ilmaiseksi siirtyvät maksullisiin versioihin. Mutta miksi joku haluaa maksullisen 
version? Andersonin mukaan siihen on viisi syytä: 

1. Ihmiset haluavat säästää aikaa 

2. Ihmiset maksavat turvallisuudesta 

3. Ihmiset maksavat siitä mistä pitävät 

4. Ihmiset maksavat statuksen vuoksi 

5. Ihmiset maksavat, jos pakotat heidät ("people will pay if you make them") 

Anderson ottaa itsensä esimerkiksi ja toteaa, ettei hän imuroi elokuvia Pirate Bayn sivujen 
kautta. Hän ostaa mieluummin elokuvat, koska silloin ei ole riskiä, että kone saastuu ja 
toisaalta ostaminen on helppoa ja vaivatonta - ei tarvitse odotella koneen ääressä kun filmi 
siirtyy koneelle.  

Chris Anderson kertoo myös kuinka Microsoft vielä 1990-luvun alussa oli nyreissään, kun 
Kiinassa kopsattiin Windows-käyttöjärjestelmää. Toisaalta myöhemmin iloittiin, että 
maailmassa oli hurjan monta Windows-konetta lisää, joita vaan odottivat uusia päivityksiä 
ja ohjelmia. Nyt sitten Microsoft toimii aktiivisesti myös avoimen lähdekoodin puolella. 
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Nykyisin Microsoft tarjoaa pienille yrityksille ilmaisia ohjelmia Bizparkin kautta ja toivoo 
saavansa rahaa sitten, kun yritykset ovat kasvaneet isoiksi yrityksiksi. 

Anderson soveltaa ideologiaansa myös itse eli kirjaa "Free" voi ladata (kunhan se ilmestyy) 
ilmaiseksi mp3-versiona. Hän jakaa periaatteessa kaiken ilmaiseksi verkkoon, mutta jos hän 
luennoi jossakin niin se maksaa. Malmöön luennosta hän kuittasi puoli miljoona kruunua. Ja 
luennon voi seurata myös Bambuserin kautta. 

http://bambuser.com/channel/Media+Evolution+2009/broadcast/64073 

5.  Hakukoneoptimointi  
 

Helsingin Sanomat kirjoitti 2.3.2006, että suomalaisyritykset ovat löytäneet 
hakukoneoptimoinnin osaksi markkinointiaan. Toisin sanoen ne ovat ymmärtäneet miten 
tärkeää on, että yrityksen nimi löytyy mahdollisimman helposti hakukoneilla, kuten 
Googlella. 

"Hakukoneoptimoinnissa eli hakuoptimoinnissa yritys parantaa teknisin toimin kotisivunsa 
näkyvyyttä internetissä. Jos kuvitteellisen matkatoimisto Reissusen optimointi onnistuu, 
Google-hakukoneella "matkatoimistoa" tai "matkoja" etsivä netin käyttäjä saa tulostensa 
kärkeen juuri "Matkatoimisto Reissusen." (Suomalaisyritykset löysivät 
hakukonemarkkinoinnin.) 

Hakumoottorit ovat kuluttajille entistä tärkeämpiä. Poutiaisen mukaan pelkästään Googlella 
tehdään Suomessa noin neljä miljoonaa hakua joka päivä." (Suomalaisyritykset löysivät 
hakukonemarkkinoinnin.) 

Alunperin kirjoitin tämän osion 5.9.2006 oppimateriaaliksi. En silloin vielä tiennyt, että 
viikon päästä Tietokone-lehti hehkuttaisi hakukoneoptimointia. 
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Hakukoneotimoinnista käytetään usein lyhennettä SEO (eng. search engine optimization). 
Hakukoneoptimoinnin idea on sivuston sijoittouminen mahdollisimman käkeen 
hakukonetuloksissa. Lähes kakki haut webissä tehdään Googlella. Usein käyttäjä Googlea, 
kun hän on otsmassa jotakin. Siksi on tärkeä sijoittua mahdollisimman kärkeen 
hakutuloksissa. 

Tässä alla pari esimerkkiä hakusanoilla mökinvuokraus Mäntyharju ja mökkivuokraus 
Mäntyharju. 
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5.1. Hakukoneen optimointi vaihe 1  
 

Peruslähtökohta on, että sivu on oikein koodattu (otsikko, avainsanat ja linkit). Esimerkiksi 
Google, joka arvottaa sivulta kaiken painottaa nimenomaan avainsanoja ja titleä suhteessa 
muuhun tekstiin. 

Älä missään nimessä palkkaa ketään esim. yritystä suorittaman hakukoneoptimointia 
automatisoitujen ohjelmien avulla. Google ja muut hakukoneet suhtautuvat kovakouraisesti 
kaikkiin saitteihin, jotka yrittävät nostaa sijoitustaan ”spam” –tekniikan avulla. Rankaisu on 
se, että saitti poistuu kokonaan tietokannasta ja sen jälkeen hakukone ei voi sitä löytää 
millään hakusanalla.  

Alla lista niistä asioista, joita ei kannata missään nimessä tehdä. 
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4.1.1. Claoaking 

Tarkoittaa sitä, että rekisteröidään hakukoneelle sivu, joka ei ole yrityksen oikea sivu. Sivu 
on ainoastaan luotu, jotta se nousisi hakutuloksissa. 

” Webmasterit luovat esimerkiksi ns. “porttisivuja”, jotka sisältävät usein pelkkiä 
avainsanoja, joilla sivusto halutaan listattavaksi. Tämä porttisivu sitten näytetään 
hakukoneroboteille ja ihmisvierailijoille se “oikea” sivu.” (Hakukoneoptimointi) 

4.1.2. Uudelleenohjaus (meta refresh)  

Jos teet uudelleenohjauksen te se palvelimen puolella. Älä käytä ”meta refresh” –toimintoa. 
Hakukoneet suhtautuvat ankarasti sivuihin, jotka ohjaavat käyttäjän uudelle saitille, 
varsinkin jos ohjausviive on lyhyt (0 sekuntia). Älä myös kikkaile javascriptin kanssa. 

Se paha juttu tässä on, että käyttäjä tekee asiallisen haun ja sitten uudelleenohjauksen kautta 
hän päätyy ihan eri saitille. 

4.1.3. Domain -spämmäys 

Samanlaiset sivut eri domainnimien alla ("mirror sites".).  

4.1.4. Näkymätön teksti  

Sijoitetaan avainsanoja, mutta taustan värillä. Esim. valkoiselle sivulle kirjoitetaan valkoista 
tekstiä. Toinen tapa on tehdä layer, jonka näkyvyys on nolla (invisible). On myös 
mahdollista kikkailla X/Y koordinaattien avulla, jotta tekstiä ei näkyisi. 

4.1.5. Harhaanjohtavat Title / kuvaus / tagit  

Koskee lähinnä meta-tietoja. 

4.1.6. Harhaanjohtavat linkit  

Linkit joiden tarkoitus on vain hakukoneen hämääminen. 

4.1.7. Ylirekisteröinti  

Käytät erilaisia palveluja, jotka rekisteröivät sivusi. Tämä on varma tapa päätyä mustalle 
listalle. 

4.1. 8 ”Kun on jo housuissa”  

Jos olet tietoisesti tai tietämättäsi spämmännyt hakukoneita niin olet lirissä, koska 
hakukoneet löytävät huijarit. Lisäksi on aina joukko ihmisiä (lue kateellisia), jotka 
ilmoittavat huijaukset. 
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Jos olet lentänyt ulos Googlen tietokannasta niin siisti sivusi (spämmäys pois) ja rekisteröi 
sivusi uudestaan help@google.com. Sitten aikaa voikin kulua jopa kuukausi ennen kuin saat 
sivusi taas tietokantaan mukaan. 

Ennen kuin rekisteröit sivusi 

Jos sivuja ei löydy (palvelin alhaalla) lennät automaattisesti ulos.  

Rekisteröi vain pääsivusi ja jää odottamaan. Älä rekisteröi uudestaan, se voidaan tulkita 
spämmäykseksi. 

4.1.9.  Vältä näitä  

Hakukoneoptimoinissa kannattaisi huomioida seuraava lista. Usein sivujen 
toteutustekniikka estää tai heikentää hakurobottia indeksoimasta sivuja. 

 

�x Framet eli kehykset 

�x Graafiset linkit 

�x Huonosti merkattu lähdekoodi 

�x Flash 

�x Pitkät URL-osoitteet (dynaamiset tietokantaphjaiset sivustot) 

�x Ei javascrptillä kikkailtuja alasvetovalikoja navigointiin  

 

�x Vältä Flashin käyttöä navigointiin 

�x Eteissivut (varsinkin jos ei sisältöä) 

5.2. Hakukoneen optimointi vaihe 2  
 

Googlen yksi toiminto on ”PageRank”, Inktomi ja muut hakukoneet puhuvat linkkien 
suosituimmuudesta (linkpopularity). Mutta ihan sama millä nimellä sitä kutsut, sillä jos et 
hyödynnä sitä, ei hakukone koskaan löydä sivujasi. Kannattaa harrastaa linkkien vaihdantaa, 
jotta ”PageRank” kohoaisi. Kannattaa käydä vilkaisemassa kuinka kilpailija on saanut 
kohotettua omaa rankkausta.  
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Tutki oman yrityksesi kumppaneita ja ehdota linkkien vaihdantaa. Linkittäkää toinen 
toisiinne ja molempien ”PageRank” nousee. Lisäksi on parempi suosia sivuja, joilla on 
korkea ”PageRank”. Yksi tapa saada selville ”PageRank” on Googlen työkalupalkki. 

 

Hyvä suositus on jos sivuston "PageRank" on vähintäänkin 4 ja sivu on vielä lisäksi 
löydettävissä osoitteesta: http://www.dmoz.org/. 

Firefoxiin on saatavilla työkalu, jolloin Pagerank näkyy selaimen oikeassa alareunassa. 

http://www.quirk.biz/searchstatus/ 

 

Toinen tärkeä juttu on linkkiteksti. Google painottaa erityisesti linkkitekstiä. On siis 
parempi jos metsäalan yritys KM Forest on linkitetty vaikkapa tekstillä: ”KM Forest - 
pihapuiden kaadot” kuin jos linkkiteksti olisi pelkästään ”KM Forest”. Omaan portfolioon 
kannattaa linkittää esim näin, jos on ollut mukana tekemässä Opsessoria:  

Olen ollut mukana tekemässä <linkki>opetussuunnitelmatyökalua OPSessori</linkki> 

Tiivistelmä: 

�x URL Saitin osoite.  

�x Title Sivun otsikko eli title.  

�x Description Sivun kuvaus.  

�x Keywords Hakusanat.  

�x H1-header Sivun pääotsikko.  

�x Ingressi Teksti heti h1:n jälkeen.  

�x Väliotsikot H2, H3 jne  

�x PageRank Ulkoiset linkit sivuillesi.  

�x Linkin suosikkiasema. Kuinka suosittu on sivu, joka linkittä sivuillesi.  

�x Linkkiteksti.Teksti, joka kuvailee linkin.  

�x Klikkausten määrä Moniko valitsee sivusi hakutuloksesta  
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�x Paluu hakutuloksiin:viihtyiko kävijä sivuillasi vai ei 

Hakukoneen optimointi vaihe 3  
 

"Kesällä 1994 Internetin hakurobottien tekijät sopivat keskenään protokollasta, jonka avulla 
WWW-sivustojen tekijät pystyisivät rajaamaan sivustojensa näkyvyyttä roboteille. Syntyi 
Robot Exclusion Standard, yhteinen sopimus robots.txt-nimisestä merkkitiedostosta. [...] 
Systeemin ytimenä oleva robots.txt-tiedosto sijoitetaan WWW-palvelimen juureen - siis 
esimerkiksi osoitteeseen www.yahoo.com/robots.txt." (Kuinka estää hakukonetta löytämästä 
minua) 

Robots.txt rakenne 

*# Kiellä Googlea indeksoimasta virheet-hakemistoa  

User-agent: googlebot  

Disallow: /virheet/  

 

# Infoseekin hakukone tai Northern Lightin Gulliver ei ole alkuunkaan tervetullut  

User-agent: infoseek  

User-agent: gulliver  

Disallow: /  

 

# Loput hakukoneet saavat tehdä mitä vain  

User-agent: *  

Disallow: 

 

Hakukoneen optimointi vaihe 4  
 

Tee testi paikassa: 

http://www.scrubtheweb.com/ 
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Pidä huoli, että sivustosi löytyy hakemistoista: 

Yksi on ylitse muiden (Google käy siellä usein). 

 

http://www.dmos.org/directory/home.asp 

 

sekä seuraavista suomalaisista mestoista: 

 

- Fennica  

- WebStudio 

 

 

Ulkomaisia hakemistoja 

 

- Infoseek 

- Open Directory Project 

- WebCrawler Select 

 

Eli ei muuta kuin rekisteröimään sivuja noihin.  

 

Hakurobotit 

 

http://www.google.com/addurl.html 

http://www.entireweb.com/eng/basic/ 

http://www.scrubtheweb.com/ (kertoo onko sivusi hakukoneystävällinen)  

http://www.infotiger.com/addurl.html 
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http://www.searchsight.com/submit.htm 

http://www.mixcat.com/addurl.php 

 

6. Verkkokaupat  

Verkkokauppa on Internetin välityksellä toimiva kauppa. Myös nimityksiä nettikauppa, 
sähköinen kauppa, elektroninen kauppa ja online-kauppa käytetään yleisesti.(Wikipedia) 

”Internet-kuluttajakaupan arvo Suomessa oli vuonna 2007 noin 3,85 miljardia euroa, ja sen 
välillisten vaikutusten on arvioitu nousevan jopa yli 16 miljardiin euroon. Yritysten välillä 
sähköistä kauppaa on harjoitettu jo vuosikymmenien ajan, ja sen volyymi on Suomessa noin 
50 miljardin euron luokkaa. ” (Wikipedia) 

6.1. Wosbee 
 

Wosbee on yksinkertaisin tapa aloittaa tuotteiden myynti verkossa. Itse ohjelmisto on 
ilmainen, suomenkielinen ja helppokäyttöinen ja kaiken lisäksi kaupan ylläpito palvelimella 
ei maksa mitään.  

Vaikka Wosbee ei olekaan avoimen lähdekoodin ohjelma, on se hyvin pitkälle 
muokattavissa toiminnoiltaan ja ulkonäöltään persoonalliseksi. Wosbeeta ylläpitävä ja 
kehittävä Smilehouse hoitaa teknisen perustuen, mutta muun joutuu käyttäjä itse 
muokkaamaan. Tämä ei kuitenkaan ole ongelma, koska säädöt ovat yksinkertaisia ja 
valmiilla pohjilla pääsee ainakin alkuun.  

6.1.2. Kuinka aloitan  
 

Sunnista sivulle: http://wosbee.com/ 

Valitse valikosta kohra ”Sign up”. 
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Kun tuo vaihe on mennyt läpi pitää käydä spostissa, jossa on koodi, joka pitää syöttää. 
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Kun olet syöttänyt koodin valitset sopivan ulkoasun ja painat painiketta ”Contunue”. Sitten saa 
ilmoituksen, että kaikki ok. 

 

Napsauta webkaupan linkkiä ja pääset kaupan sivuille. 

 

6.1.3. Kuinka pääsen ylläpitoon?  
Ylläpidolle on oma osoite ja oma tunnus. Nämä tärkeät tiedot ovat tulleet spostiisi. 
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Napsauta ylläidon linkkiä ja syötä sinne tunnus ja salasana. 

 

Kun kirjautuminen on suoritettu pääset ylläpitoon. Vasemmassa reunassa on kaikki tarvittvat 
toiminnot webkaupan hallinnointia varten. 

 

Oikealtä löytyvät ohjeet ja uloskirjautuminen. Siellä myös painike ”Näytä kauppa”, jota 
napsauttamalla pääset verkkokaupan sivuille (asiakasnäkymä). 
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6.1.4. Sivuilla on jo tuotteita – miten saan ne pois? 
 

Valitse välilehti tuotteet ja sen jälkeen linkki ”Tuotteet”. 

 

Valitse tuoteryhmä. 

 

Poista ruksi. 
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Tee sama kaikille tuoteryhmille ja muista tallentaa muutos, jolloin lopputulos näin. 
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Webkaupassa on tilanne näin kuten alla olevassa kuvassa. 
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Tehdään seuraavaksi oma Tuoteryhmäpuu. Valitse tuotteet, tuottet ja sieltä ”Uusi puu”. 

 

Anna uudelle puulle nimi. 

 

Seuraavaksi valitaan uusi, jotta saadaan lisättyä tuotteryhmiä. 
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Seuraavaksi lisäämme tuotteen. 

 

Lisätään sinne vielä tuote. 
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Hinnan saat näppärästi laskettua. 

 

Syötä tiedot. 

 

Valitse kuva. 



27 
 

 

Lopuksi paina painiketta tallenna. 

 

 

6.1.5. Kuinka saan tuoteryhmän sivuille?  
 

Valitse ulkoasu. 

 

Valitse tuoteryhmä. 

 

Hyväksy muutokset. 
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Sitten sivuille katsomaan. 

 

Voi myös kokeilla kuinka kauppasi toimii. 

6.1.6. Kauppani ei puhu suomea  
 

Wenkauppa on oletusarvoisesti englanninkielinen. 
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Tämä tilanne on korjattavissa seuraavalla tavalla. Valitse ulkoasu, sitten sivujen raknne ja viimeksi 
elementti. Kuvan numeroiden järjestys 2,1 ja 3. 
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Ja sitten muutoksia eli ensin valitaan elementti ja sitten muutoksia.  

 

HUOM! Kuvien suhteen on suomeksi kuva nro 5. 
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6.1.7. Välilehti järjestelmä  
Tällä välilehdellä tärkein juttu on Käyttäjät. 

 

Tällä välilehdellä voit lisätä uusi käyttäjiä. 
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Voit säätää, kenelle annat oikeuksia. Jos haluat, että käyttäjä voi ainoastaan tutkia tilauksia laitat 
ruksin ruutuun ”tilauksein hallinta”. 

Vinkkinä voin sanoa, ettei ulkoasun hallintaa kannata antaa kenellekään. Pidä se itselläsi. 

Tärkeä välilehti on myös Asetukset. 

 

Yrityksen tiedot kannatta laittaa kuntoon. 
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Verkkokaupan asetuksilla voit vaikuttaa mm verkkokaupan osoitteeseen. 
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HUOM! Jos haluat verkkokaupan omaan osoitteeseen tarvitset alodomainin, jonka saat 
webyhteyden tarjoaltasi. Tässä esimerkki omasta postistani webhotellin suuntaan. 

 

”  Tervehdys! 

 

Abc-kiekkoleirille olen tekemässä verkkokauppaa. 

Onnistuuko tehdä alidomain 

http://kauppa.abc-leirit.fi/  

 

Ja sille ohjaus osoitteseen 

http://abcleirit.shop.wosbee.com 

 

Tai noin se kauppa neuvoo: 

Domainin tulee olla rekisteröity sinulle. 
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Voit konfiguroida DNS asetukset kahdella eri tavalla: 

Ohjaus CNAME:n perusteella 

Aseta CNAME "xxx.yourdomain.com" osoittamaan kauppasi oletusdomainiin 

("yourshop.shop.wosbee.com") 

Lisää "xxx.yourdomain.com kauppasi" ensisijaiseksi domainiksi 

allaolevaan listaan. 

ohjaus IP-osoitteeseen perusteella 

Konfiguroi DNS palvelin niin, että domainisi osoittaa samaan 

IP-osoitteeseen kuin kauppasi oletusdomain. 

Lisää uusi domain tai alidomain kauppasi ensisijaiseksi domainiksi 

allaolevaan listaan. Myös "http://yourdomain.com" on tällöin 

mahdollinen. 

 

terkuin Jari” 

Ja kun homma menee kohdille ilmoittaa webhotelli. 

”Hei Jari 

CNAME-tietue nimipalveluun on nyt tehty pyyntösi mukaisesti. 

Jos tarvitsee vielä jotakin muuta, ilmoitathan. 

Ystävällisin terveisin” 

6.1.8. Välilehti tuotteet  
 

Tämä on tärkeä välilehti, koska täällä on kaikki tuotteisiin liittyvä tieto. Tuotteet välilehteä on 
katsottu ja ihan alussa, joten siitä ei enempää. 

Kohdassa Työkalut on mahdollista tuoda tuoteluetteloita ja viedä niitä. Tosin kokemukseni mukaan 
se toimii huonosti. 
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Asetukset kohdassa voit vaikuttaa mm käytettävään valuuttaan ja ALV -prosenttiin. 

 

6.1.9. Välilehti tilaukset  
 

Tämä on se juttu! Täältä löytyvät tilaukset ja heti alkuun kannaattaa poistaa harjoitustilaukset. 
Valitset ”tilaushaku” ja heitä tilaukset roskiin. 

 

Pistä sitten uutta tilausta ja tarkastele ”Tialuksen tiedot”. 
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Kun asiakas tilaa, hänelle lähtee seuraavankaltaisia tietoa. 
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Koska teksti on englanniksi on se muutettava. Valitse Tllaukset -> Asetukset -> Viestipohjat. 

 

 

Napsauta muokattavaa viestipohjaa. 
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Valitse leipätekstinäkymä ja tee käännökset. 
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Jos viitenumero ei mukana niin laita se. 

Laskutustiedot 

------------------------------------------------ 

MAKSUOHJEET: 

IBAN:  

SWIFT (BIC): 

VIITENUMERO: $order_reference_number$ 

SUMMA: $order_total$ 

 

 

6.1.10. Välilehti Asiakkaat  
 

Täältä löytyy asiakkaisiin liittyviä tietoja. 
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Täällä täkein kohta on kysymykset. Ne vaikuttavat siihen mitä tilauksen yhteydessä kysytään ja 
mikä on pakollinen teito ja mikä ei. 

 

 

6.1.11. Välilehti Markkinointi.  
 

Täällä joukkokirjeet ois hyvä, mutta se toiminto ei ilmaisversiossa ole käytössä. Siksi kätevin 
jäljelle jäänyt toiminto on alennuskupongit. 
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Alennuskupngin ideana on, että hinnasta voi tippua pois esim 10 %. 

 

6.1.12. Välilehti ulkoasu  
 

Täällä voit vaihtaa teemaa ja siten saada aikaiseksi uuden ulkoasun. 

 

 

Asetukset välilehdellä voit laittaa sivustolle uuden css-tiedoton. 
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Seuraavan välilehden osalta on todettava, että kehyksetön kayppa on paras. 
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6.1.12.1. Ulkoasuun vaikuttaminen 

Tärke juttu on myös ulkoasun muokkaaminen. Valitse ulkoasu, kaupan rakenne ja kehyksetön. 

 

Kannattaa muuttaa ainakin title. 
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Sivujen rakenteesa pääset vaikuttamaan siihen mitä otat mukaan ja mitä ei. 
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Ilmoitukset on tärkeä kohta lähinnä välilehtien osalt.a 
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6.1.13. Välile hti Maksäjärjestlmät  
Tässä tärkein osa on on kuljetukset. 

 

 

7. OsCommerce 
 

osCommerce on PHP:llä rakennettu webkauppajärjestelmä. Ohjelma perustuu vaoimen lähdekoodin 
GNU lisenssiin. Ohjelma on ilmainen ja sitä saa muokat omiin tarpeisiin. OsCommercelle on 
olemssa yli 3000 valmista moduulia.  

OsCommerce on varsin suosittu ympäri maailmaa. Vuonna 2003 ryhmä kehittäjiä irtosi projektista 
ja lähti kehittämään kilpailevaa tuotetta nimeltä Zen Cart.  

Ohjelman kotisivut: http://www.oscommerce.com/ 
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Suomeksi tietoa: https://publications.theseus.fi/bitstream/handle/10024/11926/2007-12-03-
15.pdf?sequence=1  

Kauppa: http://www.stefalta.com/shop/ 

 

7.1. OSCommercen asennus 
 

Aloitetaan laittamalla omalle koneelle tietokanta valmiiksi. Eli localhost ja sielä 
PhpMyadmin ja sieltä Privileges. 

 

Lisää uusi käyttäjä. 

 

Laitetaan tunnus ja salana oscommerce ja tärkeää laittaa ruksi kohtaan ”Create database 
with same name”. 
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Paina lopuksi alareunasta Go. 

 

Nyt kaikki on valmista eli sunnista sivuille: http://www.oscommerce.com/ 

Sieltä pitää löytää downloads 
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Otetaan uusin paketti. 

 

Puretaan se kansioon oscommerce. 

 

Sen jälkeen selaimella samaan kansioon. 

 

Sitten kansioon oscommerce, jossa päästään itse asennukseen. 
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Valitse Continue. Punaiset ruksit eivät ongelma. Koskevat mm ssl-suojausta, jotka tarpeen 
jos rahaliikennettä. 

 

Sitten tietokannan tiedot, jotka tehtiin alussa. 

 

Sitten jatketaan eteenpäin. 
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Sitten tietoja taas eli kaupan nimi ja kaupan omistajan nimi. Omistajan s-posti ja 
pääkäyttäjän tunnarit. 

 

Ja sitten onkin valmista. 
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Kielipaketit löytyy parhaiten Googlen avulla hakusanoilla: oscommerce language finnish.  

 

 

Pura kansioon languages sekä kauppaan että admin osioon. 
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Valitse sitten Localizations ja language 
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Valitse ”New language”. 

 

Sitten tiedot näin ja insert 

 

Laitetaan myös hallintapaneeli suomeksi 
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Pikakokeiluna kieli ei tahdo vaihtua ja muutenkin vanhanaikainen. En suosittele. 

8. VirtueMart  
 

Tät emme käy läpi, koska kyseessä on Joomlan lisäosa. Eli ensin pitäisi asentaa Joomla ja sitten 
vielä lisäosa. Tuossa linkit, jos haluat kokeilla. 

http://virtuemart.net/ 

http://www.joomla.org/ 

Ja ohje näyttää olevan hyvä: http://www.ohje.info/content/category/9/15/88/lang,finnish/ 

9. Zen cart  
 

Tämäkin perustuu PHP:n ja MYSQL:n hyödyntämiseen. Zen rakentuu paljolti osCommercen 
pohjalle. Pieni ryhmä erkani vuonna 2003 osCommercesta erilleen ja lähti kehittelemään Zen cartia. 
Lähinn Zen Cartin merkittävä ero osCommerceen on uudempi koodi ja templatet eli ulkoasuun voi 
vaikuttaa. 

Tehdään tälle oma tietokanta, tunnus ja salasana. (ks os Commercesta tarkemmat ohjeet) 

Luodut tunnukset: zen zen ja zen 

9. 1. Zen cartin asennus 
 

Hae uusin asennuspaketti Zen cartin sivuilta: http://www.zen-cart.com/ 

 

Pura paketti ja siirry selaimellasi kohtaan, jossa paketti on ja aloita asennus. 

valitse nro 2 
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Sitten asennetaan. 
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60 
 

Älä huoli tästä: 

 

Jatka asennnusta. 

 

Sitten tiedot ja homma jatkuu. 
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Sitten tapahtuu jotain. 
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Kohta olemme tässä vaiheessa. 
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Keskustelufoorumia emme tarvitse. 
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Ja jatkuu. 
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Ja viimein pääkäyttäjän tiedot. 
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Siinäpä se. 

 

Poistamme asennuskansion. 
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9.2. Zen Cart suomeksi 
 

Haetaan asennuspaketti. 

http://www.zen-
cart.com/index.php?main_page=product_contrib_info&cPath=40_46&products_id=366 

 

 

Pura paketit ja asenne ne paikoilleen. 

 

Sitten ylläpitoon.  
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Sitten kokeile vaikka toisella selaimella, Itselläni Firefox on englanniksi ja siksi ei tahdo 
tulla suomi läpi. 
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10. Prestashop  
 

Viimeisen päälle tyyikäs ja yksityiskohti on mietitty. 

Tälläe löytyy ohjeita jopa netistä: http://prestashop.sidro.ro/lang-fi/content/1-Installera-Prestashop 

 

Katso linkki alla ja aloita asennus. Muista virittä ensin tietokanta. 

http://www.prestashop.com/ 

 

Asennus on varsin kaunis ja helppo. 
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Tämä näyttää varsin lupaavalta. 
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Sitten on aika ottaa kielipaketti mukaan. 
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11. Freeway  
http://www.openfreeway.org/ 

Asennusvaihe hankala. Voisi olla hyväkin. 

12. Magnetto  
http://www.magentocommerce.com/ 

Vaatii reksiteröinnin ennen kuin voi ladata. Ja vatii lissää. 

13. OpenCart 
http://www.opencart.com/ 

Toimii., mutta missä suomi 
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14. Ubercart  
Tähän tarvitaan Drupla ja sitten asennetaan tuo lisäpalikka. Siksi tätä ei tutkailla tarkemmin. 

http://www.ubercart.org/ 

Drupal 
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