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ESIPUHE

Tekesin Projektiopas on tarkoitettu ensisijaisesti aloittaville ja pienille yri-
tyksille, joilla ei ole paljon kokemusta tuotekehityshankkeiden toteuttami-
sesta. Oppaasta voi kuitenkin olla hyotya myos kokeneille tuotekehitteli-
joille. Projektioppaan tavoitteena on antaa yritykselle konkreettista apua tuo-
tekehityshankkeen suunnittelussa ja toteutuksessa. Opas lahtee liikkeelle
hankkeen ideoinnista ja ohjaa onnistuneeseen kaupallistamiseen.

Tekesin Projektiopas on jaettu neljadn vaiheeseen: aloitukseen, suunnitte-
luun, toteutukseen ja kaupallistamiseen. P4aipaino on suunnittelulla ja eri-
tyisesti kaupallistamisen suunnittelulla. Aloitukseen ja suunnitteluun liittyy
tyOpapereita, jotka helpottavat soveltamaan asioita omassa yrityksessa. Li-
saksi jokainen vaihe néin opastaa jatkotoimenpiteisiin. Oppaaseen on linki-
tetty Tekesistd saatavat palvelut ja rahoitusvaihtoehdot sekd mahdolliset ul-
kopuoliset asiantuntijat.

Yrityksissa olisi suositeltavaa muodostaa tuotekehitysprojekteja varten tyo-
ryhmia, jotka kayttavat projektiopasta tyonsa runkona. Tyoryhmat voivat ko-
koontumisiaan varten tutustua eri aiheiden taustoihin. Tyoryhmat voivat yh-
dessa tayttaa oppaan tyopapereita ja tehda timan perusteella vaadittavat paa-
tokset.

Projektiopas loytyy myos Tekesin www-sivuilta. Néin lukija voi paremmin
kayttaa hyodyksi tyopapereita ja oppaan ohjaamia linkkeja joko Tekesin si-
vuille tai ulkopuolisiin kontakteihin.

Tekes kiittda oppaan kirjoittajia asiantuntemuksesta. Tekes toivoo myos, et-
ta oppaan avulla syntyy entista parempia tuotekehitysprojekteja ja ettd ne
johtavat kaupallisesti menestyviin tuotteisiin kansainvalisilla markkinoilla.

Helsingissd marraskuussa 2004

Tekes



TAUSTAA

Projektin suunnittelusta
tulosten kaupallistamiseen

Tutkimus- ja tuotekehitys on tirkei osa
liiketoiminnan kehittamista

Tekesin projektiopas auttaa yritysta ennen kaikkea ideoimaan
ja suunnittelemaan tutkimus- ja tuotekehitysprojekteja. Tek-
nologia voikin tarjota yritykselle tarkedn kilpailuedun, joka
auttaa yritysta taloudellisen menestyksen saavuttamisessa.
Té&k-projektin teknologinen sisaltd on luonnollisesti keskei-
sella sijalla myos silloin, kun Tekes arvioi rahoitushakemuk-
sia. On kuitenkin muistettava, etta litkeyrityksissa t&k-pro-
jektit eivat ole itsetarkoitus. Ne ovat yritykselle yksi tapa ke-
hittaa asiakkaiden tarpeisiin ja ongelmiin entista sopivampia
ja kustannustehokkaampia ratkaisuja. T&k-projektit ovat si-
ten aina osa laajempaa kokonaisuutta, jolla yritys kehittaa jo
olemassa olevaa tai kokonaan uutta liiketoimintaa. T&k-pro-
jektien rinnalla yrityksen tulisikin kehittdd myos muita litke-
toimintansa osa-alueita.

Yrityksen liiketoimintasuunnitelma antaa hyvan
pohjan t&k-projektien suunnittelulle

Tekes pyrkii jokaisen rahoitettavaksi esitetyn projektiehdo-
tuksen kohdalla arvioimaan hakijayrityksen halua ja kyky4
kehittya kokonaisuutena niin, etté esitetyn projektin tulokset
tulevat laajasti hyodynnettya. Jotta kehitystulosten kaupallis-
taminen onnistuisi, yrityksen tulisi mahdollisimman aikai-
sessa vaiheessa laatia itselleen kunnollinen liiketoiminta-
suunnitelma.

Liiketoimintasuunnitelman tekemiseen on olemassa usei-
ta valmiita malleja. Suunnitteluprosessin avuksi on tarjolla
oppaita, tyokirjoja ja konsulttipalveluja, joiden avulla alka-
vakin yritys pystyy kdymaan lapi oman liiketoimintansa kan-
nalta tarkeimmit asiat. Eri malleissa saatetaan kéyttda hie-
man eri ryhmittely4 asioiden kasittelyyn, mutta mukana on
lahes aina vakiojoukko liiketoiminnan perusasioita, jotka yri-
tyksen tulee ottaa huomioon toimintaansa suunnitellessaan.

Tekes rahoittaa t&k-tyotd, mutta arvioi
liiketoimintaa kokonaisuutena

Tekes on tutkimus- ja tuotekehitysprojektia suunnittelevalle
yritykselle yksi mahdollinen keskustelukumppani ja t&k-
tyon osarahoittaja. On kuitenkin tarked muistaa, etta projek-
tiaei suunnitella Tekesia varten. Yrityksen tulee miettia omis-
ta lahtokohdistaan, millaista liiketoimintaa se tavoittelee ja
millaisiin kehittimishankkeisiin silld on halua ja mahdolli-
suuksia. Kun yritys on itseddn varten huolellisesti suunnitel-
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suunnitelmiensa oleelliset asiat myos Tekesille ja muille ra-
hoittajille niiden pyytamalla tavalla. Tekes voi sitten mah-
dollisesti omalta osaltaan olla pienentamassa yrityksen kehi-
tysprojekteihin liittyvia riskeja rahoituksellaan, asiantuntija-
avullaan ja kontakteillaan.

Té&k-projektin kdynnistiminen tai Tekesin rahoituksen
saaminen ei aina edellytd, etté liiketoiminnan kaikki osa-alu-
eet olisivat projektin alussa jo valmiiksi kunnossa. T&k-tyo-
ta ja yrityksen toiminnan muuta kehittamista voidaan tehda
osittain myos rinnakkain. On kuitenkin tarkeda, ettd yritys ja
rahoittajat tietavat, millaisen riskin ne ovat ottamassa ja mi-
ten yritys aikoo edetd eri osa-alueiden kehittamisessa.

Tekesin kiayttama malli
liiketoimintakokonaisuuden arviointiin

Tekesin tarkastelussa hakijan tavoittelemaa liiketoimintaa ar-
vioidaan viidella eri osa-alueella. Arvioitavat asiat ovat sa-
moja, joita yritys itsekin joutuu kdymadn ldpi toimintaansa
suunnitellessaan. Useimmat néisté asioista tulevat tavalla tai
toisella esille myos timan projektioppaan tekstissa ja tehta-
vissé. Tekesin kayttamian tarkastelutavan otsikot ovat:

1) Toimintaympéristd. Yrityksen on tarkeaa tunnistaa
mahdollisimman varhaisessa vaiheessaoman toimialansa tér-
keimmit erityispiirteet. Menestyakseen yrityksen tulee ar-
vioida, mitka tulevat olemaan alan tarkeimmat asiakasvaati-
mukset, kilpailutekijat jamuutostrendit. Tarkeimmat asiakas-
vaatimukset ovat niité tekijoitd, jotka yrityksen on kyettava
tyydyttamaan markkinoillamenestyékseen. Kilpailutilanteen
maaraavat ennen kaikkea alan johtavat yritykset ja heidan
vahvuutensa ja heikkoutensa. Trendeista tarkeitd ovat esi-
merkiksi uudet teknologiat, kilpailutilanteeseen vaikuttavat
liiketoimintaliittoumat ja toimintaympéristoa muuttavat yh-
teiskunnalliset ilmiot ja séannokset

2) Tuote, teknologia ja palvelu. Yritys kehittaa t&k -pro-
jektissaan teknologisen ydintuotteen tai —prosessin, mutta
markkinoilla menestyédkseen kehitysprojektin tulokset tarvit-
sevat usein ympdrilleen erilaisia oheistuotteita ja —palveluja.
Yritys joutuukin suunnittelemaan, millaista kokonaisuutta
palveluineen se tarjoaa asiakkaalleen. Yrityksen tulee arvioi-
da oman tuotteensa ja tuotantonsa taso suhteessa odotetta-
vissa oleviin kilpaileviin tuotteisiin. Menestyakseen yrityk-
sen markkinatuotteella tulee olla jokin selked kilpailuetu ja
yrityksen tulee osoittaa asiakkaan saama kokonaishyoty suh-
teessa tuotteen hankinta- ja yllapitokustannuksiin. Yrityksen
tulee my®9s arvioida, mika on sen ydinosaaminen ja mita uut-
ta osaamista ja teknologiaa yritys joutuu hankkimaan ulko-
puolelta saadakseen aikaan markkinoitavan tuotteensa.

3) Asiakkaat, markkinointi ja jakelukanavat. Pystyak-
seen suunnittelemaan toimintansa realistisesti, yrityksen on



muodostettava késitys tavoitettavissa olevien markkinoiden
koosta ja kasvundkymista. Yrityksen on tavalla tai toisella to-
teutettava markkinatutkimus néiden asioiden selvittimisek-
si. Yrityksen on asetettava itselleen markkinaosuustavoite se-
kinointinsa ja millaista markkina-asemaa se tavoittelee. Yri-
tyksen on tunnettava padasiakkaansa ja padtettiva, miten se
hoitaa markkinoinnin, myynnin ja jakelun eri maissa. Mark-
kinoille paasy edellyttdd usein yhteistyoverkostojen luomis-
ta sekd aikaa ja rahaa vaativia karsivallisid toimenpiteitd. Lii-
ketoiminnan suunnittelun kannalta yrityksen on tarkea sel-
vittdd, mikd on yrityksen ansaintamalli ja milld myyntima3-
rilla toiminnasta tulee kannattava.

4) Organisointi ja kumppanit. Yrityksen tavoittelema lii-
ketoiminta edellyttda usein muutoksia yrityksen organisaati-
oon ja toimintatapaan. Tarvittavan organisaation ja yhteis-
tyoverkostojen ja -muotojen suunnittelu on syyté aloittaa ai-
kaisessa vaiheessa, silla liiketoiminnan aikaansaamiseksi tar-
vittavat muutokset saattavat olla hankalia ja hitaita toteuttaa.
On tarkedd huolehtia siitd, ettd yrityksessd on tarvittavat
avainhenkilot ja muut henkiloresurssit sek erityisosaamiset
liikketoiminnan kehittimisté ajatellen.

5) Kokonaisrahoitus. Useimmissa tapauksissa t&k-pro-
jektin kustannukset ovat vain pieni osa niistd kokonaiskus-
tannuksista, jotka syntyvat litketoiminnan kehittdmisesta tai
kaynnistimisestd. Onkin erittdin tirkedd arvioida jo aikaises-
sa vaiheessa, mikd on yrityksen kokonaisrahoitustarve niille
vuosille, joiden aikana kehitysprojektin tulokset on tarkoitus
viedd markkinoille. Rahoitustarpeen tarkastelussa tulee ottaa
huomioon t&k-projektit, tuotantojarjestelyt sekd markkinoil-
le menon ja kansainvilistymisen kustannukset. Yrityksen tu-
vottelut mahdollisten pddrahoittajien kanssa tulee aloittaaniin
aikaisin kuin mahdollista. Rahoituksen jarjestiminen saattaa
edellyttaa myos omistus- tai yritysrakenteiden jarjestelyja.

TAUSTAA

Yrityksen tulee varautua kansainviliseen kilpailuun

Yritysten toimintaympéristo on nopeasti muuttunut kansain-
valiseksi. T&k—projektia suunnitellessaan yrityksen tulee toi-
mialasta riippumatta arvioida kilpailu-, markkina- ja yhteis-
tyotilannetta kansainvélisessa ymparistossd. Useimmille yri-
tyksille kotimarkkinat eivat nyky4én tarjoa riittavaa mahdol-
lisuutta kannattavaan kasvuun. Vienti on yha useammin valt-
tamatonta liikketoiminnan kasvattamiseksi riittavan kustan-
nustehokkuuden vaatimalle tasolle. Toisaalta kansainvalisty-
minen merkitsee myos ulkomaisten tuotteiden ja palveluiden
tuloa Suomeen kilpailemaan kotimarkkinoistamme l4hes jo-
kaisella alalla.

Tekesin valmistelurahoitus auttaa tarvittaessa
alkuun

Tekesin tutkimus ja tuotekehitysrahoitus (t&k) on tarkoitet-
tu projekteille, joiden tuloksille on nahtévissa kehityspolku
kaupalliseen menestykseen. Usein yrityksen on syytd suun-
nitella liiketoimintaansa tai teknologista ideaansa ennen kuin
paatos t&k —projektin toteuttamisesta kannattaa tehda.

Suunnitteluvaiheessa yrityksen kannattaa olla yhteydessa
Tekesin asiantuntijoihin, jotka voivat auttaa yritysta jalosta-
maan projekti-ideaansa eteenpdin ja kartoittamaan heik-
kouksia. Tekes voi tarjota kontakteja yrityksen kannalta hyo-
dyllisiin yhteistyotahoihin. Esimerkiksi kokonaisrahoitusti-
lanteen helpottamiseksi yritykselle voidaan Tekesin kautta
loytaa kontakteja muihin rahoittajiin, kuten Kauppa- ja teol-
lisuusministerio, TE-keskukset, Suomen teollisuussijoitus,
Finnvera, Sitra ja muut padomasijoittajat.

Tekesin valmistelurahoitus on tarkoitettu parantamaan pk-
yritysten tutkimus- ja tuotekehityshankkeiden ja uusien tek-
nologialdhtoisten liiketoimintojen kédynnistymis-, onnistu-
mis- ja hyodyntamisedellytyksid. Valmistelurahoituksella

Projektin vaiheet

l. 2. 3. 4.

Aloitus Suunnittelu Toteutus kaupallistaminen

Aika
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yritys voi tehda tarvittavia selvityksia (mm. liiketoiminta-
suunnitelma, teknologiastrategia, markkina-analyysit). Val-
mistelurahoituksella tehtavit selvitykset ovat tyypillisesti ly-
hytkestoisia ja sisaltivat merkittdvasti ulkopuolisilta asian-
tuntijoilta hankittavia ostopalveluja. Valmistelurahoituksen
tavoitteena on myohemmin kdynnistyva, haasteellinen tutki-
mus- ja kehityshanke.

Rahoitushakemuksen kisittely Tekesissa

Tekes tarjoaa asiakkaillensa mahdollisuuden tayttaa ja [ahet-
taa rahoitushakemukset tdysin turvallisesti Internetin kautta,
http://www.tekes.fi/rahoitus/yritys/hakemuslomakkeet.html.
Sahkoinen ldhettiminen nopeuttaa hakemuksen kasittelyéd
Tekesissa. Tekes ilmoittaa kirjallisesti hakijalle hakemuksen
saapumisesta, ja samalla Tekes pyytad mahdollisesti lisatie-
toja, jotka ovat vélttimattomia hakemuksen kasittelyn aloit-
tamiseksi.

Tekes kokoaa hakemusta kisittelemaédn asiantuntijaryh-
man, joka arvioi projektin sopivuutta Tekesin rahoitettavak-
si. Arviointivaiheessa asiantuntijat ovat yhteydessa hakijaan.

sesti hakijalle.

Projektin etenemistd seurataan Kkirjallisten raporttien ja
mahdollisten tarkastuskéyntien avulla. Tekesin rahoitus mak-
setaan padosin jalkikateen toteutuneiden ja yrityksen kirjan-
pidosta osoitettavissa olevien kustannusten perusteella. Osa
mahdollisesta lainasta voidaan maksaa ennakkona rahoitus-
paatoksen jalkeen.

Vaivaton tapa asioida Tekesin ja TE-keskusten kanssa ta-
see helposti kirjalliseen tausta-aineistoon, rahoitushakemuk-
siin ja raportointilomakkeisiin.

Tekesin toimintatapa
Hankerahoitusprosessi

Asiakkaan tekema
hakemus kaynnistda

hankekasittelyn
Hankejako
: Esitys-
valmistelu Paitos-
vaihe

Hanke maksetaan
asiakkaan toteutuneiden
kustannusten perusteella

Paatoksen

toimeenpano

Seuranta
Maksatus



Liiketoiminnan osa-alueet

Ohessa on tarkistuslistoja liikketoiminnan eri osa-  ® Oman t&k:n m#arg, itse kehitetyt teknologiat
alueilta. Listojen tarkoitus on auttaa yritystd otta-  © Yrityksen kilpailuetua suojaavat yksinoikeudet
maan huomioon liiketoiminnan suunnittelun eri ~ ® Nykyiset tuotantolaitteistot ja niiden taso
osa-alueet. Jos projektin toteuttamiseen haetaanra- ~ * Toteutetut/toteutettavat investoinnit

hoitusta Tekesilta, yhteenveto yrityksen liiketoi-  ° 3‘]1(0?]3:,‘1]:‘5 L
minnan kannalta kaikkein tirkeimmista tekijoista | ' OU SEIEISEL
tulee kirjata Tekesin hakemuslomakkeelle. . :

* Ansaintamallit

MARKKINAT

*Toimiala

 Maantieteellinen alue, jolla yritys toimii

* Asiakasryhmat

¢ Alan yleiset menestystekijat

* Kilpailuesteet

* Lainsaadanto

e Standardit

* Muutostrendit

« Teknologia- ja markkinakilpailutilanne

* Yrityksen teknologia ja markkina-asema

» Paikilpailijoiden koko, profiili, asema

* Kilpailijoiden yksinoikeudet (IPR)

* Yrityksen kilpailuvahvuudet ja heikkoudet

 Markkinatutkimukset

» Markkinoiden koko ja kasvuennuste

* Tuotteen tai palvelun paaasiakkaat

« Pitkdaikaisten asiakkaiden osuus

» Markkinointi-, myynti- ja jakelukanavat
eri maissa

* Markkinaosuus ja —asema

* Myyntimaard, jolla toiminta on kannattavaa

* Kansainviliset toiminnot

* Markkinointihenkilosto

e Tunnettuus Suomessa ja ulkomailla

* Tuotteen uutuus markkinoille

* Markkinoiden uutuus yritykselle

TUOTE JA TEKNOLOGIA

* Avainteknologiat

* Teknologian hyodyntamismuodot
(oma valmistus, lisensiointi ym.)

* Teknologisen ydintuotteen perustalle
rakennetut, yrityksen markkinoimat tuote-
kokonaisuudet palveluineen

* Tuotevalikoima

» Markkinoitavan tuotteen (palveluineen)
kilpailuetu muihin tuotteisiin nahden

* Yrityksen teknologinen taso, tuote-,
tuotantoteknologiat

* Yrityksen asema teollisuuden arvoketjussa

* Teknologian merkitys yrityksen liiketoiminta
strategiassa

* Teknologioiden uutuus yritykselle ja maailmalle

* Teknologiaomaisuuden maéré ja merkitys

yrityksen kilpailukyvylle

JOHTO, ORGANISAATIO JA

YHTEISTYOKUMPPANIT

* Yrityksen rakenne ja organisaatio

* Henkiloston maara

* Avainhenkilot

¢ Osaamisrakenne, koulutustausta

* Osaajien tehtavanjako

¢ Yhteistyoverkostot ja yhteistyomuodot

¢ Olemassa olevat strategiset kumppanuus-
ja yhteistyosopimukset

* Kansainvalisten yhteyksien ja yhteistyon madra

* Mita puuttuvaa osaamista yritys hyodyntda
verkostojen kautta

¢ Verkoston kautta nahtavilla olevat
kasvumahdollisuudet

¢ Verkoston luomisaktiviteetit (messut, ym.)

RAHOITUS

* Rahoitustarve, (kattaa t & k-projektit,
tuotantojarjestelyt, markkinoille
menon ja kansainvalistymisen)

* Omistusrakenne (omistajat ja osuudet)

* Konsernirakenteet ja osakkuusyritykset

« Ulkopuolisen rahoituksen osuus

* Padrahoittajat

» Kannattavuus (nettotulos ja sijoitetun padoman

tuotto)

* Maksuvalmius (nopeasti kayttoon saatavien
varojen suhde nopeasti maksuun tulevien
velkojen méaraan)

* Omavaraisuus

» Kannattavuus suhteessa kilpailuymparistoon

RISKIKARTOITUS
¢ Osaaminen

¢ Henkiloresurssit

¢ Motivaatio

¢ Yhteistyoverkosto
 Kustannusbudjetti
¢ Rahoitus

¢ Toimivuus

¢ Lanseeraus

* Suojaukset
 Tuotevastuut




|. ALOITUS

1.1 Ideointi

Liiketoiminnan kehittdmisessa on hyva lahted liikkeelle pe-
rusasioista. Huolella laadittu litkketoimintasuunnitelma ohjaa
tyon oikeaan suuntaan, toiminta-ajatus kerda ideat ydinosaa-
misen ympdrille ja liiketoiminnan tavoitteet antavat kuvan
tarvittavien kehitysprojektien kokoluokista. Osaamisen, tar-
peiden jaresurssien yhdistamisessa tarvitaan lisdksioivallusta
ja luovuutta, jotta lopputuloksena olisi kaupallisesti menes-
tyva ja entistd vakavaraisempi yritys.

Tuotekehityshanke on syyta aloittaa ideoinnista ja jatkaa ide-
oiden analysoinnilla. Innovatiivisessa ja menestykseen pyr-
kivéssa yrityksessd tuotekehityshankkeiden ideat eivat syn-
ny sattumalta vaan maardtietoisen ja pitkdjanteisen toimin-
nan tuloksena. Tuotekehityshankkeet lahtevat aina ideasta,
jotakehitetddn kohti kaupallistettavaa tuotetta. Mikali idea on
hyvd, sen ympirille saatetaan perustaa yritys. Oppaan tar-
koituksena on auttaa yritystd hallinnoimaan ja kehittimaén
ideointia osana tuotekehitysprosessia. Jos yritykselld on hy-
v jaharkittuidea valmiina, se voi siirtyéd suoraan oppaan ana-
lysointivaiheeseen.

Ideoinnin lihtokohdat

Ideointivaiheen tarkoituksena on loytad yritykselle riittivis-
ti toteuttamiskelpoisia ideoita. Ideointia varten yritysten pi-
taisi kehittdd itselleen sopivat toimintamuodot. Ideointi voi
siin hyvi ajatuksia tai tarpeen mukaan jarjestetdan ideointi-
palavereita.

Yritystoiminnassa on syyta keskittya asioihin, jotka kehitté-
vit yritysta ja parantavat sen kilpailukyky4. Ideoinnin léhto-
kohtana on hyva olla pitkan aikavalin teknologiasuunnitelma
osana liiketoimintasuunnitelmaa. Talloin kaikki ideointiin
osallistuvat ymmartavit, mitkd ovat yrityksen [ahtokohdat ja
tavoitteet. Yrityksen teknologia ja sen kehittdminen on syy-
td nahda suhteessa teknologian kehitykseen yleensd. Ideoin-
ninlahtokohdaksi sopivathyvinuusi tuotantomenetelma, tek-
nologia, tuote, palvelu tai ndiden parannustoimenpiteet.

Miten ideoidaan?

Ideointivaiheessa keritddn ensin paljon ideoita, joita karsi-
taan myohemmin. On paatettavd ajoissa mihin asiaan, aluee-
seen tai tuoteryhm@in keskitytadn. Yhdelld kerralla voidaan

linnassa. Ideointivaihe on yleensa paras toteuttaa ryhmétyo-
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YHTEYDENOTTO TEKESIIN TAI TE-KESKUKSEEN.
Mahdollinen Tekesin rahoittama esiselvitys.

Markkinat
Teknologiastrategia
Teollisoikeudet
Liiketoiminta

ni. Ideoinnissa kannattaa kayttaa hyviksi erilaisia menetel-
mid, joilla ideointia voidaan vauhdittaa tai ongelmia ratkais-
ta. Ideointimenetelmid on paljon, mutta yleensa yksi tai kak-
si menetelmdd riittdd, kun ne hallitaan hyvin. Muutamalle
avainhenkilolle voidaan antaa tehtavaksi opetella jokin
ideointimenetelma ja sen hyodyntdminen ryhmétyossa.

Aivoriihitoiminta

. Kaikki ideat ovat hyvid, emme arvostele.

. Jokainen esittda vuoron perddn yhden idean kerrallaan.

. Jokainen esittda ideansa vapaasti, ilman itsekritiikkia.

. Mikili jollakin ei ole sopivaa ideaa, vuoro siirtyy seuraa-
valle, "ohi" toteamuksella. Kaikki ideat ovat yhteisia, kehit-
takaa niita edelleen, yhdistdkda ja oivaltakaa. Tavoitelkaa
suurta madaraa ideoita, kultakimpaleet [0ytyvit todennakoi-
sesti niista. Parhaimmillaan aivoriihitoiminta on seka tulok-
sekas etta motivoiva tyoskentelytapa.

Ongelmanratkaisukaavio

Ongelmanratkaisukaavion keskeisin periaate onkeskittya yh-
teen asiaan tai kysymykseen kerrallaan. Mikali tassa ei on-
nistuta on melko varmaa, ettd ratkaisu jaa puolitiehen. Vai-
heet ovat:

. Miki on ongelma?

. Mitkd ovat sen syyt?

. Mitkd ovat ratkaisuvaihtoehdot?

« Miki on paras ratkaisuvaihtoehto?

Tehtavat

Liiketoiminnan tavoitteena on saavuttaa tuloksia. Niitd saa-
vutetaan vain médratietoisella tyolla. Sen vuoksi on aina pai-
kallaan sopia kolmesta asiasta:

. Kuka tekee?

. Mita tekee?

« Mihin mennessa?

Ideointivaiheen aikana esiin tulleet ideat kannattaa arkistoi-
da ideakansioon, josta ne on helppo [0ytad, kun uusia ideoi-
ta késitellaan seuraavan Kerran:
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I.1 Ideointi

Miten nykyisid tuotteita tai palveluja voidaan parantaa?

Tuote I:

Tuote 2:

Tuote 3:

Mitid olemassa olevia tuote- tai palveluideoita pystytidin kerddmaan
yrityksen sisalta?

Miti johdannaistuotteita yrityksen nykyisista tuotteista voidaan
keksia?

Esim. Tuote: Johdannaistuote:
Mittalaite: ~ Mittalaitteen kotelo:
Huolto: Noutopalvelu:

Ohjelmisto: Kayttajakoulutus:

Mita uusia tuote- tai palveluideoita pystytdin synnyttamaan?

Laittakaa ylld olevat ideat paremmuusjarjestykseen.

Esim. Arvioikaa ideat panos/ tuotos mielessa eli mita tuotteen kehittdminen mak-
saa ja mita tuotteen avulla voidaan saavuttaa.

Valitkaa ideat joita kannattaa analysoida tarkemmin.

* Kaikkea ei tarvitse tehd4 itse. Menestyva pk-yritys tarvitsee ymparil-
leen laajan verkoston.

* Ideapankki tai ideakansio on oiva paikka keratd hyvia, kdyttamattomia
ideoita.

Ulkopuolinen apu

Kurssit:

- Aivoriihi

- Mind mapping

- Tiimityoskentely.
-QPR

Patentti- ja
rekisterihallitus:
Uutuustutkimus
Patentoitavuustutkimus
Tekniikan tason tutkimus
Teknisen ratkaisun
Kkartoitus

Valmistus- ja markkinointi-
estetutkimus

Tarkistuslista
Innovatiivisen
organisaation
tunnusmerkkeja:

e Laaditaan
innovaatiostrategia,
jota noudatetaan.

* Muodostetaan
tyoryhmia.

e Palkitaan
luovuudesta ja
innovaatioista.

e Sallitaan virheita.

e Harjoitellaan
luovuutta.

e Johdetaan
yrityskulttuuria.

¢ Luodaan
aktiivisesti uusia

mahdollisuuksia.
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1.2 Analysointi
Analysointivaiheen tarkoitus

Ideointivaiheen tarkoituksena oli loytdd muutama mielen-
kiintoinen tuoteidea, joita yritys alkaa analysoida tarkemmin.
Analysoinnilla pyritdan tarkastelemaan ideoita objektiivises-
ti ja loytaméan todellista tietoa siitd, onko idealla menesty-
misen mahdollisuuksia tai tuoko se yritykselle tarvittavaa li-
sdarvoa. Tama tapahtuu siten, ettd paneudutaan tuoteideoi-
se tuoteidea, jonka kehittamisesta yritykselle koituu eniten ta-
loudellista hyotya.

1.2.1 Markkinat
Miksi markkinoita analysoidaan?

Analysoimalla markkinoita selvitetddn, onko idealle olemas-
sa riittavat markkinat. Mikali markkinat [oytyvat, tulee yri-
tyksen seuraavaksi selvittaa, onko kehitettiva tuote tarpeek-
si kilpailukykyinen néilla markkinoilla. Lisaksi on syyta jo
tassd vaiheessa miettid mahdollisia asiakkaita tulevalle tuot-
teelle tai palvelulle.

Miten markkinoita analysoidaan?

Markkinoita analysoitaessa valitaan keinot, jotka antavat riit-
tavén luotettavan kuvan markkinoista. Seuraavassa esitetadn
joitakin vaihtoehtoja.

¢ Etsitddn tietokannoista. Tiedot ovat usein ylimalkaisia, mut-
ta ne luovat hyvin pohjan tiedon keruulle.

¢ Haastatellaan omaa viaked, alan ihmisid, tavarantoimittajia
jne. Tama on helppo ja nopea tapa, joka antaa ainakin jon-
kinlaisen kasityksen markkinoista. Samalla yritys voi saada
vinkkeja uusista kontakteista, joihin voi olla yhteydessa.
 Kéyddan asiakkaiden luona ja haastatellaan heitd. Tama on
yleensa tarkein ja antoisin tapa analysoida markkinoita. Ky-
symykset pitda miettia tarkasti etukéteen.

* Annetaan tehtava jollekin kaupalliselle oppilaitokselle, jon-
ka opiskelijat voivat tehda tyon opinnaytteena. Tama on hy-
va vaihtoehto, jos aikaa on riittavasti ja tarvitaan ensisijaisesti
karkealla tasolla olevaa tietoa.

¢ Ostetaan palvelut. Asiantuntija, jolla on kokemusta ja tar-
vittavat tyokalut kdytossdan, pystyy selvittimaan hyvinkin
paljon. Alan ammattilaisilla on myos useita vaihtoehtoisia ta-
poja edetd, joten heiddn kanssaan kannattaa keskustella.

e Markkinakartoituksiin on myos mahdollista saada avus-
tuksia, koska asiaa pidetddn ensiarvoisen tarkedna sekd yrit-
tajan etta rahoittajan kannalta.

Mihin asioihin tulisi keskittya?

Markkinat pitda tuntea hyvin. Yrityksen pitda tuntea mark-
kinoiden jakaantuminen eri osiin, kasvunakymét ja trendit,
kannattavuustasot seké jakelutiet ja niiden kustannusraken-
teet.

Markkinoiden tapa toimia, tottumukset ja markkinoiden eri-

pauksessa jossain vaiheessa.
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1.2 Analysointi
1.2.1  Markkinat

Mille markkinoille analysoitavia tuotteita tai palveluja ajatellaan:
maat ja alueet?

Valitkaa maa, kansainvalinen asiakas tai markkinat, joista lahdetdan liikkeelle.
Asioiden tekeminen tarkasti rajatulla alueella opettaa ja vakuuttaa enemman kuin
tuotteiden myyminen eri puolille. Keskittykda siis huolellisesti, ja asettakaa maat
ja alueet tarkeysjarjestykseen.

Mitka asiakasryhmit tulevat kysymykseen?

Miettikédd kenelle tuotetta ollaan ensisijaisesti kehittimassa. Onko kohteena esi-
merkiksi jakelija vai loppukayttaja, teollisuus vai kuluttaja, ammattilaiset vai har-
rastajat. Valitkaa mieluiten vain yksi asiakasryhma. Pankaa asiakkaat tai asiakas-
ryhmat tarkeysjarjestykseen.

Miti tarpeita tuote tyydyttda?

Listatkaa tarpeet tai hyodyt, joita tuote tulee tyydyttdmadn. Lahtokohtana tulee
olla edelld valittu asiakasryhma. Esimerkiksi teleoperaattorin ja kuluttajan tar-
peet ovat hyvin erilaiset.

Kunnollinen tarvekartoitus auttaa niin tuotteen kehittimisessa kuin myyntiargu-
menttien laatimisessakin.

Ulkopuolinen apu

Konsultit:

- Markkina-analyysit

- Liiketoiminta-
suunnitelmat

- Tarveanalyysit

- Kilpailijaselvitykset

- Teknologiastrategiat

- Tuotekehityssuunnitel-

mien tarkennukset

TE-keskusten rahoitus
ja palvelut:
Yrityssuomi.fi
- Teknologiarahoitus
- Investointituki
- PK-yritysten kehitté-
mistuki
- Kansainvalistymisen
kehittamisohjelmat
- Kunto
- Pro Start
- Post Start
- eAskel
- Tuotto

PKT-Saatio:

Finpro:

- Markkinaselvitykset

- Kansainvalistymisen
riskianalyysit

- Hankeneuvontapalvelut

- Konsultointi
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1.2.2 Tuotteet ja palvelut

Téhan mennessa on selvitetty idea, jota aletaan kehittaa,
markkina-alue, jolle sitd ensisijaisesti tullaan myymaén ja
asiakasryhma, jolle tuote kehitetian. Markkinoiden selvitta-
misesta siirrytddn tuotteiden ja palvelujen analysointiin. Uusi
tuotantomenetelmd, tuote tai palvelu voi olla "tuote", jota
analysoidaan ja kehitetadn. Lisaksi selvitetaan markkinoiden
kokoon ja kilpailutilanteeseen vaikuttavia tekijoita.

Mika on tuote?

Tuote on yleisesti ottaen tavara tai palvelu tai niiden yhdis-
telma. Nykyisin yha useampi tuote on ohjelma, ohjelmisto tai
palvelu. Usein pelkkd tuote ei riitd, vaan sen ymprille kehi-
tetddn palvelumuotoja. Silloin puhutaan tuote- tai palvelu-
konsepteista.

Kilpailevat tuotteet?

Varsinaiset kilpailevat tuotteet on yleensa helppo todeta. Nai-
den lisaksi on yleensa korvaavia tuotteita, palvelumuotoja ja
muuta tarjontaa, jotka kilpailevat samoista markkinoista. Sil-
loin tarve tulee tyydytetty toisellakin tavalla. Nama korvaa-
vat tuotteet ja palvelut on myos tunnistettava.

SWOT - ANALYYSI

Laatikaa SWOT-analyysi kehitettivasta
tuotteesta.

SWOT-analyysi on lyhenne seuraavien sanojen alkukirjai-
mista: S sanasta strength (vahvuus), W sanasta weakness
(heikkous), O sanasta opportunity (mahdollisuus) ja T
sanasta threat (uhka). SWOT-analyysi on ruudukon muotoi-
nen. Se taytetddn siten, ettd esimerkiksi vahvuudet-ruutuun
kirjataan ne kehitettavan tuotteen ominaisuudet, jotka ovat
vahvuuksia verrattuna kilpaileviin tuotteisiin. Halpaa hintaa
el yleensa voi pitad kilpailuetuna. Hyva tuote ei myoskadn
riitd, silla tavallisestimyos kilpailijoillaon hyvat tuotteet. Vah-
vuuksiakirjatessa kannattaa todeta, koskevatko tuotteen omi-
naisuudet vain tiettya kiyttajaryhmaa tai tuoteominaisuutta.
Ruudukon kolme muuta osaa taytetadn vastaavalla tavalla.

SWOT-analyysin tarkastelu:

Ylapuolella on nykytila ja yrityksen sisdiset asiat.
Alapuolella on tulevaisuus ja ulkoiset asiat.

Kenen kanssa kilpaillaan?

Yrityksen on tirkeda tuntea kilpailijansa, ei ainoastaan nai-
den tuotteita. Tiedot kilpailijoista kannattaa kerata jarjestel-
mallisesti. Tiedot on hyva arkistoida kilpailijaseurantatie-
dostoon, josta tiedot saa tarvittaessa helposti kdyttoonsa. La-
hipiirissakin on paljon tietoa, yrityksen taytyy vain kerata ja
tallentaa tiedot. Julkisista lahteista saa perustietoja, kuten tie-
dot liikevaihdosta, kannattavuudesta ja maksuvalmiudesta.
Syvallisempéda nakemysta esimerkiksi hintatasosta, tuottei-
den laadusta ja toimitusvalmiudesta saa haastattelemalla
asiakkaita ja muita alalla toimivia henkiloita tai teettimalla
kilpailija-analyysin. Omien vahvuuksien ja heikkouksien
kriittinen vertailu markkinoilla menestyneeseen kilpailijaan
(benchmarking) on suositeltavaa. Verkottuminen on edulli-
nen ja hyva tapa lisatd oman yrityksensa tarjontaa.

Missa ymparistossa toimitaan?

Mita kaukaisempiin maihin yritys aikoo panostaa, sitd tar-
keampad on selvittdd maan toimintaympiristo ja tehda maa-
riskikartoitus. On myos hyva muistaa, ettd vaikkapa Ruotsi
ei ole lainkaan niin selva tapaus kuin monet kuvittelevat.
Kaikki markkinat ovat pitkan kehityksen tulosta. Eri maiden
erityispiirteet esimerkiksi vaestorakenteen, teknologian tason
tai lainsaadannon osalta on huomioitava, muuten niista tulee
uhkia mahdollisuuksien sijasta.

Vasemmalla ovat myonteiset asiat.
Oikealla ovat kielteiset asiat.

Johtopaatokset:

Miten vahvuuksia voidaan kehittda edelleen?
Miten heikkouksia voidaan poistaa?

Miten mahdollisuuksia voidaan hyodyntda?
Miten uhkia voidaan torjua?

Vahvuudet Heikkoudet

Mahdollisuudet Uhat
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1.2 Analysointi

1.2.2 Tuotteet ja palvelut

Paljonko suunniteltua tuotetta ostetaan vuosittain valitussa
maassa?

Asiakas kpl €

Mitka muut tuotteet kilpailevat samoista markkinoista?

Esim. lentoyhtion kilpailijoita eivét ole ainoastaan muut lentoyhtiot vaan myos
raideliikenne ja maantieliikenne.

Tuote

Mitka ovat kehitettivan tuotteen tai palvelun vahvuudet?

Mitka ovat kilpailijoiden tuotevahvuudet, tuote kerrallaan?

Mitka ovat tuotteen erityisvahvuudet?

Verratkaa omia vahvuuksia kilpailijoiden vahvuuksiin ja valitkaa kaksi argu-
menttia, jotka yksiselitteisesti ovat uuden tuotteen ylivoima-alueita.

Ulkopuolinen apu

Kouluttajat, kurssit:
- Tuotekehitys
- Projektinhallinta

Konsultit:

- Asiakastyytyvaisyys-
Kkartoitukset

- Strateginen suunnittelu

- Liiketoiminta-

suunnitelmat

Tarkistuslista
kilpailijoista

* Kilpailijat

* Luokittele ryhmiin

e Perustiedot

* Maine

o Pddamdidrd, tavoitteet

* Strategia

* Kulttuuri

* Kustannusrakenne

* Kunkin kilpailijan
vahvuudet ja
heikkoudet
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1.2.3 Teknologia

Monet yritykset ovat joutuneet vaikeuksiin uuden teknolo-
gian tai uusien tuotantomenetelmien nopean kehityksen
vuoksi. Syyna on usein ollut, etta yritys ei ole havainnut uu-
den teknologian tuloa, ei ole valittanyt siité tai on aliarvioi-
nut sen merkityksen.

Teknologia sindnsa ei ole itseisarvo, vaan se pitia nahda osa-
na liiketoimintaa ja suhteuttaa yrityksen pyrkimyksiin. Lii-
ketoimintasuunnitelmassa on hyva ottaa kantaa teknologian
kehittamiseen ja hyodyntamiseen. Oleellista on, ettd yritys
tassakin asiassa tietaa, mita tahtoo.

Onko yritys valmis hyviaksymain uutta?

Yrityskulttuuri ja asenteet voivat vaikuttaa paljonkin siihen,
miten yritys suhtautuu uusiin asioihin. Téasta on hyva kdyda
avointa keskustelua yrityksessa. Yrityksen pitad selvittad it-
selleen suhtautuuko se uuteen teknologiaan tervetulleena
haasteena vai pois suljettavana mahdollisuutena. Uuden tek-
nologian kehittamista ja omaksumista pidetdan yleisesti tér-
keéna asiana, ja siksi sithen on mahdollista saada avustuksia
jalainaa. Taloudellinen tuki uuden teknologian kehittamiseen
ja sen kanssa selviamiseen auttaa varsinkin pienid yrityksia.
Monet yrityksetovatloytaneet EU:n tutkimusohjelmien avul-
la sopivia yhteistyokumppaneita eri maista. Allianssit suur-
ten, kansainvalisten yritysten kanssa ovat taas auttaneet toi-
sia pysymaan teknologian kirkijoukoissa. Lisensointi ja yh-
teisyritykset (joint-venture) voivat olla ratkaisuna joillakin
markkinoilla.

Elinkayra

Mihin yritys sijoittuu innovaation rappusilla?

- Askel O Perinteinen yritys.

- Askel 1 Yritys hyvéksyy ulkopuolisen neuvot ja tarvitsee
suunnittelua.

- Askel 2 Yritys huomioi strategiset nakokohdat.

- Askel 3 Kansainvilisyyden huomioonottava innovatiivi-
nen yritys.

Mika on riittiva panostustaso?

Jarkevintd on panostaa niin paljon ja silld tavalla, ettd paa-
maara toteutuu. Samalla on oleellista huolehtia siitd, etti osaa-
minen tai toimintatavat eivat jaa teknologian suomien mah-
dollisuuksien jalkoihin. Talous on kuitenkin pidettava kun-
nossa. Liian suuri panostus johtaa helposti ylivelkaantumi-
seen kun taas liian pieni panostus kostautuu tulopuolella.

Yritys voi arvioida panostuksensa riittavyytta esimerkiksi va-
litsemalla yritykselle niin sanotun hyvén kilpailijan. Tyypil-
lista hyvalle kilpailijalle on, ettd se on ammattimaisesti joh-
dettu, kehittyy ja toimii modernilla tavalla. Mikali yritys pa-
nostaa samassa suhteessa toimintansa kehittimiseen kuin sen
valitsema esimerkillinen kilpailija, silld on hyvat mahdolli-
suudet pysya kilpailussa mukana. Pienempi panostus tekee
pitkélla aikavalilla olemassaolon tukalaksi, kun taas kii-
vaampi kehittdminen voi tuoda myonteisia tuloksia

Merkitkaa kayralle nykyisen teknologianne ja uuden teknologiapanostuksenne asema.

curo

aika

Tulossa Kasvussa

+ = Nykyinen teknologia
* = Uusi teknologia

Kypsymissa

Poistumassa

Tulossa: Teknologia on vasta tulossa markkinoille.

Kasvussa: Teknologian kaupallinen arvo on voimakkaassa kasvussa.
Kypsymissa: Teknologia on laajalti kdytossd, mutta uutuusarvo on vahenemassa.
Poistumassa: Teknologian kaytto on vihenemassa, uudet teknologiat korvaavat.
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1.2 Analysointi

1.2.3 Teknologia

Mitka ovat yrityksen teknologiat ?

Listatkaa ne teknologiat, joiden varaan yrityksen ydinosaaminen ja liiketoimin-
ta rakentuvat.

Mika on yrityksen teknologian taso verrattuna kovimpiin kilpai-
lijoihin?

Mairitelkdd oma teknologianne. Nimetkaa tarkeimmat kilpailijat, jotka kédytta-
vat samaa teknologiaa. Arvioikaa kilpailijoiden ja oman yrityksen teknologiata-
so asteikolla 1 - 5, jossa 1 on heikko ja 5 erinomainen. Rengastakaa oikeat vaih-
toehdot.

Teknologia:

Kilpailija: 1 2 3 4 5
Kilpailija: 1 2 3 4 5
Kilpailija: 1 2 3 4 5
Oma yritys: 1 2 3 4 5

Mitka ovat vuoden sisilld tarvittavat panostukset teknologiaan ?

Teknologia-alue Mita panostuksella saa? Uudet tuotteet, palvelu-

muodot, valmistusmenetelmit jne.

Merkitkaa kayralle nykyisen tuote/palvelun ja uuden tuote/palvelun panostuksenne asema.
Pystyakselin eurot kuvaavat yrityksen myyntipotentiaalia ja vaaka-akseli aikaa.

. aika

Tulossa Kasvussa

Kypsymissa Poistumassa

+ = Nykyinen tuote ja palvelu
* = Kehitettava tuote ja palvelu

Tulossa: Tuote tai palvelu on vasta tulossa markkinoille.

Kasvussa: Tuotteen tai palvelun kaupallinen arvo on voimakkaassa kasvussa.

Kypsymassa: Tuote tai palvelu on laajalti kidytossd, mutta uutuusarvo on vahenemassa.

Poistumassa: Tuotteen tai palvelun kaytto on vihenemdssd, uudet tuotteet tai palvelut korvaavat entiset.

Ulkopuolinen apu

Korkeakoulut,

VTT ym.:

- Teknologiaselvitykset

- Tekniset
ratkaisuvaihtoehdot

- VTT tietopalvelu

Konsultit:

- Teknologiastrategiat

- Tuotekehityssuunnitel-
mien tarkennukset

PKT-Saatio:
- Konsulttirekisteri

Tarkistuslista
ymparistosta

e Teknologia

o Lainsddddnto

o Standardit

e Talous

o Kulttuuri

o Viesto

e Erityinen
tiedon tarve

Listatkaa ne hyodyt,
joita ylla mainituilla
panostuksilla
voitaisiin saavuttaa
yrityksessinne.

* Myynnin ja markki-
noinnin alueella.

* Tuotteen
parantamisessa.

* Tuotantoprosesseissa.

* Hallinnossa.
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1.2.4 Sopimukset

Sopimusten ja muiden oikeudellisten kysymysten suunnitte-
lu on osa teknologiaprojektin valmistelua. Projektin muo-
dosta riippuen voidaan tarvita salassapitosopimuksia luotta-
muksellisen tiedon suojaamiseksi, esi- tai aiesopimuksia pro-
tojen kirjaamiseksi, lisenssisopimuksia projektissa tarvitta-
vien immateriaalioikeuksien ja tietotaidon hankkimiseksi se-
ka alihankintasopimuksia mahdollisten alihankkijoiden
kanssa.

Kaikkien projektissa tarvittavien sopimusten paatarkoitus on
epaselvyyksien ja riitaisuuksien valttaminen. Sopimukseen
otetaan sellaisia asioita, jotka osapuolet kokevat tarkeiksi yh-
teistyonsa kannalta. Sopimus ei ole epaluottamuksen osoitus
vaan lyo lukkoon osapuolten oikeudet ja velvollisuudet. Nai-
hin kirjattuihin oikeuksiin ja velvollisuuksiin voidaan sitten
riitatilanteissa vedota. Hyvin laadittu sopimus ehkdisee riito-
ja, kun ongelmakohdat on tunnistettu ja keinot ongelmien
valttamiseksi ja ratkaisemiseksi on sovittu. Yhteisten peli-
saantojen tunteminen myos lisad osapuolten keskinaista luot-
tamusta.

Sopimuksia laadittaessa on usein turvallisinta kdyttaa apuna
asiantuntijaa. Mitd merkittdvimmasta hankkeesta yrityksen
kannalta on kysymys, sitd todennakdisemmin asiantuntijan
kaytto on tarpeellista. Asiantuntijana voidaan kayttaa esi-
merkiksi asianajajaa. Myos erilaiset neuvontaorganisaatiot
tarjoavat apuaan sopimusten laadinnassa. Paras apu on asian-
tuntija, jolla on kokemusta nimenomaan teknologiahank-
keisiin liittyvistd sopimuksista.

Lisatietoa yhteistyoprojekteihin liittyvistd sopimusasioista,
erityisesti yhteistyosopimuksen laatimisesta, [oytyy Tekesin
julkaisemasta sopimusoppaasta. Muita sopimusmalleja ja
muistilistoja on Tekesin www-sivuilla.
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Linkit:

Sopimusopas http://www.tekes.fi/julkaisut/Sopi-
musopas_pk_yritysten%20yhteishankkeisiin.pdf
Teknologiajuridiikkaa http://www.tekes.fi/rahoitus/yri-
tys/juridi.html

Asianajajaliitto www.asianajajat.fi

Patentti- ja rekisterihallitus www.prh.fi

Keksintosaatio www.keksintosaatio.fi




Tekesin palve-
lut ja rahoitus

-Teknogiajuridiikka
Tekesin www-
sivuilta

* Sopimuksia
* Artikkeleita
* Sanastoa

* Linkkilista

-Kansainvalisten
hankkeiden sopimus-

neuvontaa

-Rahoitusta
teollisoikeudellisiin

selvityksiin

Tyopaperi

1.2 Analysointi
1.2.4 Sopimukset

Selvitaankd projektin suunnittelusta ilman ulkopuolista oikeudellista tukea? Mis-
ta tukea on mahdollista tarvittaessa saada ja mitkd ovat sen kustannukset?

Kohdistuuko ideoihin ja materiaaleihin joidenkin muiden tahojen oikeuksia?
Mita? (patentti, tekijanoikeus tms.)

Hankitaanko oikeudet hyodyntdd néita materiaaleja ja ideoita itselle, vai muo-
kataanko omaa projektia siten, etté toisten oikeuksien rajoittamia ideoita ja ma-
teriaaleja ei tarvita?

Millaiset oikeudet tarvitaan niihin ideoihin ja materiaaleihin projektimme
toteuttamiseksi?

Kenen kanssa tulee solmia sopimuksia taustaoikeuksien hankkimiseksi? Olisi-
ko hanke syytd toteuttaa joidenkin yhteistyokumppanien kanssa, jotta saadaan
tarvittavat oikeudet?

Ulkopuolinen apu

Patentti- ja

rekisterihallitus:

-Kotimainen ja kansainva-
linen kilpailijaseuranta.

-Teknisen kehityksen
seuranta

- Patenttiperhekartoitus

- Hakija/keksijakartoitus
(nimitutkimus)

- Hyodyntaja/yhteistyo-
kumppanikartoitus

Suomen Asianajajaliitto

Suomen Patenttiasia-

miesyhdistys ry.

Keksintosaatio

Tarkistuslista
teollisoikeuksista

* Patentti

* Hyodyllisyysmalli
* Mallioikeus

o Tavaramerkki

* Toiminimi

* Yritystunnus
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1.2.5 Yrityksen oma analyysi ja liiketoimintasuunni-
telma

Yritysanalyysin tarkoituksena on tarkastella kriittisesti oman
yrityksen vahvuuksia ja heikkouksia. Tamé on yrityksen ke-
hittamisen kannalta tarke# vaihe. Peilaamalla timén tyon tu-
misohjelma koko yritystd varten. Nain [oydetaan myos vas-
taukset niihin kysymyksiin, joita rahoittajakin tulee aikanaan
esittamaan. Yrityksen on kuitenkin syyta tavoitella omia paa-

keimmat kehittamiskohteet, voi se jonain paivana paasta la-
helle tavoitettaan.

Yritysanalyysissa tulee tarkastella yritystoiminnan kaikkia
osa-alueita, laittaa kehitettavat asiat tarkeysjarjestykseen ja
sopiakehittamiselle reunachdot. Moni yritys on asettanut reu-
naehdoksi, etta kehittamista tehdaan vain tulorahoituksen
puitteissa. Silloin yritys ei ota suuria taloudellisia riskeja, mut-
ta toisaalta kehittiminen etenee hitaanlaisesti. Toiset taas ovat
madritelleet velkaantumiselle ylarajan. Silla valtetaan liialli-
sen vauhdin aiheuttamat vaaratilanteet. Riskit on joka ta-
pauksessa tarkea pitaa hallinnassa, samalla kun toimintaa ke-
hitetaan suunnitelmien mukaan.

Mita yrityksessa tulisi analysoida?

Yritys on kokonaisuus, joka toimii vuorovaikutuksessa ym-
pardivan maailman kanssa. Yrityksen on saatava riittavin
luotettava kuva tamén kokonaisuuden nikemyksista. Kaikil-
la on oma mielipide, jota voidaan hyodyntaa yrityksen ke-
hittamisessa. Asiakkaiden mielipiteet saattavat poiketa oman
henkiloston mielipiteista ja hallituksellakin voi olla oma né-
kemyksensd. Kokemukset useista yritysanalyyseista ovat
kuitenkin opettaneet, etta mielipiteet ovat useammin saman-
suuntaiset kuin erisuuntaiset. Seuraavaksi tarkastelemme tar-
keimpia analysoitavia asioita.

I Asiakkaat

Markkinoiden analysointi. Yrityksen on tunnettava hyvin ne
markkinat, joilla se toimii. Jos yritys siirtyy uusille markki-
noille, ne on analysoitava huolellisesti. Siten yritys pystyy te-
kemiain oikeita johtopaatoksia kilpailukyvysta uusilla mark-
kinoilla.

deryhmi arvostaa ja miké niiden tarkeysjarjestys on.
Asiakastyytyvaisyys. Yrityksen on tiedettiva, miten tyyty-
viinen asiakaskunta on yrityksen toimintaan verrattuna vah-
vimpiin kilpailijoihin.

Asiakkaiden mielipiteiden kartoitusta varten tehtavat ky-
symykset on suunniteltava huolellisesti. Ensimmaisella ker-
ralla saattaa ulkopuolinen apu olla paikallaan. Yrityksen kan-
2

nattaa keskittya kysymyksiin, jotka ovat tall4 toimialalla on-
nistumisen kannalta tarkeitd. Kun lista on syntynyt, kannat-
taa vield antaa se alan ihmisten kommentoitavaksi.
Asiakokonaisuuksia voivat olla esimerkiksi myynti ja mark-
kinointi, toimitusvarmuus, asiakaspalvelu, toiminnan luotet-
tavuus, tuotteet ja jalkimarkkinointi, eli "after sales" toimin-
ta.

Talla tavoin yritys saa kasityksen omasta kilpailukyvys-
taan kyseisilla markkinoilla.

Il Organisaatio

Organisaatioanalyysilla selvitetdan, miten yritys toimii sisi-
sesti.

Keskeisia asioita ovat organisaation rakenne, suunnittelu-
ja seurantajarjestelmit, johtamistapa, sisdinen tiedonkulku ja
henkilostopolitiikka.

Henkilostoresursseja voidaan kartoittaa ainakin kahdella

pisissa tehtdvissd he ovat parhaimmillaan. Keskustelemalla
avainhenkildiden toiveista ja padmadrista voidaan sopia hen-
kilokohtaisista kehittamisohjelmista. Itseopiskelullakin voi-
daan kehittaa henkilokuntaa, kunhan yrityksen johto kan-
nustaa ja ohjaa henkilokuntaa.
Analysoimalla toimintatapoja ja henkiloresursseja saadaan
Kkasitys yrityksen sisdisestd tehokkuudesta. Asettamalla nail-
le asioille tavoitteet ja kehittamalla niitd maaratietoisesti saa-
daan yrityksen toimintaa kehitettya oikeaan suuntaan. Kil-
pailukyvyn kannalta oleellisiin asioihin on tirkeda tarttua.
Henkilostoresurssit ovat asioita, jotka kiinnostavat rahoitta-
jiakin.

Il Talous

Taloudellinen analyysi kertoo yrityksen tuloksentekokyvys-
ta rahallisilla mittareilla.

Keskeisia tyokaluja ovat tuloslaskelmat, taseet ja avainlu-
vut. Lukuja on hyva tarkastella esimerkiksi viimeisen kolmen
vuoden ajalta. Taten saadaan kuva trendeistd, jotka auttavat
tulevaisuuden ennustamisessa.

Kassavirtaa on syyta seurata ja ennustaa jatkuvasti. Osu-
matarkkuus kasvaa yllattavan nopeasti sen jalkeen kun seu-
ranta on kiynnistetty. Rahojen riittavyys on tarkeda oppia en-
nustamaan suurin piirtein oikein, jotta johdolle jaa aikaa kor-
jata tilanne

IV Yhteenveto liiketoimintasuunnitelmaksi

Koko yritysanalyysi huipentuu yhteenvetoon, jonka pohjal-
ta laaditaan liiketoimintasuunnitelma ja méaritellaan toimin-
nan paamaara. Kerattyjen faktojen valossa mietitian, milla
toimenpiteilla yrityksen toimintaa voidaan parantaa asiak-
kaiden silmissd, miten sisdist4 toimintaa voidaan kehittaa ja
mitd tavoitteita ja osatavoitteita kehittamiselle asetetaan.
Yleensa on eduksi keskittyd muutamaan merkittivaan asiaan
ja varmistua, ettd niissd tapahtuu pysyvaa parannusta.
Seuranta on helppoa, jos analyysit on tehty mitattavassa
muodossa, esimerkiksi asteikolla yhdesta viiteen. Talloin yri-



I Markkina- 1.2 Analysointi I Taloudellinen
analyysi trendianalyysi
1.2.5 Yrityksen oma analyysi
- Toimitukset Miki on yrityksen tila seuraavilla avainalueilla? - Liikevaihto
- Asiakaspalvelu - Henkilokunnan
IOt av IS Rengastakaa numero, joka mielestanne kuvaa tilannetta yrityksessanne talla het- tukumiissa
kella (eli nykytila). Merkitkaa X sen numeron péille, joka kuvaa tilannetta siten, . o
- HESTED kuin se mielestanne pitiisi olla (eli tavoitetila). - Liikevaihto/henkilo
- Tuotteet - Kayttokate
_ Huolto Asteikko: - Tulos
- Panostukset 5= erittdin hyvé, ehdottomasti kylla - Myyntisaamiset
tulevaisuuteen 4= melko hyva, suurimmalta osin kylla - Tilivelat
- Markkinointi 3=normaali, sekd hyvaa ettd huonoa Lttt
. 2=normaalia heikompi, melko varmasti ei
- Markkina-asema . .
1= heikko, ei
Johto ja avainhenkilosto 12345
Il Henkilostd- Organisaatio 12345 Tarkistuslista
kil Hallinto 12345 asiakastyyty-
vdisyydesta
Tuotanto 123 45
- Toimenkuvat Markkinoinfi 123 45
- Henkilokohtaiset arinort e Toimitukset
tavoitteet Tuotteet 12345 * Asiakaspalvelu
- Tulospalkkaus Kilpailutilanne 12345 * Luotettavuus
- Esimies-alais- Asiakkaat 12345 * Asenne
keskustelut Ostot ja varastot 12345 * Tuotteet
- Urasuunnittelu Henkilostopolitiikka 123 45 * Huolto
- ity Siséinen informaatio 12345 * Panostukset
- It iskel tulevaisuut
seopiskelu Seuranta 123 45 ulevaisuuteen
- Koulutus * Markkinointi
- Perehdyttaminen Mitké ovat vuoden sisallé tarvittavat panostukset teknologiaan? o Markkina-asema
Ero nykytilan ja tavoitetilan valilld kuvastaa kehittdmistarvetta. Mitd suurempi

Tyopaperi

ero on, sitd tirkedampaa on kehittdd kyseistd asiakokonaisuutta.

Laatikaa toimenpidesuunnitelma, jolla kyseisia alueita kehitetdan.

tys nakee, kehittyvatko tulokset oikeaan suuntaan. Mikali yri-
tys ei ole tehnyt analyyseja mitattavassa muodossa, sen on
syyta pohtia, onko sovitut asiat tehty ja onko niita tehty siind

Paljon ja vahan ovat suhteellisia kdsitteité yritysanalyysin
tuloksia analysoitaessa. Aloittava yritys ei voi verrata omia
saavutuksiaan kilpailijaansa, mikali kilpailijana on iso yritys,
jolla on suuri myyntiorganisaatio ja mittavat markkinointire-
surssit. Pienen yrityksen vahvuutena voi siita huolimatta ol-
la laheinen yhteistyosuhde esimerkiksi yhden merkittavan
asiakkaan kanssa.

Miten omaa yritystd analysoidaan?

Yritysanalyysin voi tehd itse tai sen voi tehda yhteistyossa
ulkopuolisen asiantuntijan kanssa. Rahoittajat usein suositte-
levatulkopuolisen asiantuntijan kayttod, jotta analyysistd saa-
tava kuva olisi luotettava. Valitessaan konsulttia yrityksen on
Syytd varmistaa, ettd konsultilla on toimivat tiedonkeruu-
menetelmat, kokemusta tallaisista toimeksiannoista seka et-
ta konsultti raportoi tulokset konkreettisesti ja havainnolli-
sesti. Yritysanalyysin tulokset kirjataan liiketoimintasuunni-
telmaan. Loppuun liitetian konkreettinen toimenpidesuunni-
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1.2.6. Projektin vaatimat resurssit

Tekes ja muut rahoittajat ovat kiinnostuneita siitd, kuinka yri-
siitd, onko yrityksella tarvittavat koneet ja laitteet seka mité
ulkopuolista apua yritys tarvitsee. Kun hanke kdynnistyy Te-
kesin tuella, Tekes kdy asiakkaan kanssa yhdessa lapi asiat,
joiden valmiuksia jakehittymista halutaan seurata. Asiakkaan
kanssa kartoitetaan myos projektin vaatima ulkopuolinen
asiantuntija-apu. Niin varmistetaan, ettd hanke saa mahdol-
lisimman hyvan lahtokohdan.

Seuraavaksi on tarkoituksena selvittdd, mitd resursseja yri-
tykselld on kaytettavissadn ja mitoittaa tuotekehityshanke sen
mukaan. Keskeisia kysymyksia ovat, onko yrityksella tarvit-
tava tuotantokalusto, [oytyvatko tarvittavat henkiset voima-
varat ja onko yrityksella tarvittava rahoitus.

Tuotantokalusto ja palveluresurssit

Tuotantokoneisto, laitteet ja tilat on kartoitettava ennen kuin
tuotekehitysprojekti kaynnistyy. Uusi tuoteidea saattaa vaa-
tia kokonaan tai osittain uusia laitteita, mittareita tai ohjelmia.
Yrityksen pitdd varmistaa, ettd koneissa on riittavasti vapaa-
takapasiteettia. Yrityksen pitdd myos miettia, onko se valmis
varaamaan koneiden kapasiteettia kehittamiselle. Sesonki-
vaihtelut ja tarjouskanta tulee myos huomioida. Palveluyri-
tyksissa tulee vastaavasti kartoittaa henkiloresurssit ja osaa-
minen.

Alkuun péaasee myos kdyttamalla ulkopuolista apua. Tekni-
set oppilaitokset, ammatti- ja muut korkeakoulut, laborato-
riot ja tutkimuslaitokset kannattaa kartoittaa, ennen kuin in-
vestoi sellaiseen, jonka tarpeellisuus saattaa edelleen olla epé-
varmaa. Oppi- ja tutkimuslaitokset pystyvat myos auttamaan
teknisten ongelmien ratkaisuissa, hahmomalleissa ja pika-
mallinnuksessa, pintakdsittelyssd, —tietokoneavusteisessa
suunnittelussa, laserskannauksessa, muottien pikavalmistuk-
sessa, koesarjoissa ja muotoilussa sekd monessa muussa on-
nistumisen kannalta tarkedssd asiassa. Talla tavalla voidaan
suppea koemarkkinointi tai ainakin mielipiteiden vaihto Ia-
hipiirin kanssa aloittaa varhain.

Tarvittavat henkiset voimavarat

Henkiloresursseja kannattaa pohtia laajasti. Projektipaallikon
vastuu on merkittava, joten hanen tehtavéansa tulee harkita tar-
kasti. Mahdolliset muut tuotekehityshenkilot ovat yleensé
myos avainasemassa. Lisdksi organisaatiossa on usein mui-
ta henkiloita, joiden panosta valttamattd tarvitaan projektin
eri vaiheissa. Heiddn kanssaan tulee keskustella heti alku-
vaiheessa.
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Jos toimiva johto ryhtyy muiden tehtiviensa ohessa projek-
tipaallikoksi, on varmistettava oman kapasiteetin riittiminen.
Osaamisen suhteen pitda olla realisti. Uuden kehittimisessa
kohdataan aina ennalta tuttuja asioita, mutta myos asioita, joi-
ta ei vield osata. Kyky kyselld ja kuunnella on myos oleellis-
ta, jotta tuotanto onnistuu alusta Iahtien ja tuote menee kau-
paksi. Projektiin osallistuvilla avainhenkiloilld tulisi muu-
tenkin olla myonteinen asenne uusia asioita kohtaan, ja hei-
dan tulisi osata yhdistaa tuotekehitys ja strategia toisiinsa. Li-
saksi tarvitaan kykya seurata ja ennustaa kustannuksia, jotta
suurilta yllatyksilta valtytaan.

Projektiin osallistuvien henkilokemiaan on myos kiinnitetta-
va huomiota. On syyta heti alusta alkaen varmistua siit4, et-
ta avainhenkil6illa on yhteinen nakemys projektin tavoitteis-
ta, tyoskentelytavasta ja johtamisesta. Valittava toimintamal-

Henkiloresursseihin liittyvia ongelmia voidaan ratkaista an-
tamalla sopivat kokonaisuudet ulkopuolisten tehtavéksi. Té-
ma edellyttaa kunnollista suunnittelua, jotta projekti etenee
toivotulla tavalla. Yrityksen on yleensa jarkevaa keskitty4d
omaan ydinosaamiseensa. Yrityksen onkin syytd miettia, mi-
ta osaamista se tarvitsee tulevaisuudessa, ja pyrkia hankki-
maan sitd yritykseen tai verkottumaan muiden osaajien kans-
sa.

Tarvittava rahoitus

Rahoitusta varten yritys tarvitsee luotettavan kustannusbud-
jetin. Yrityksen pitaa tietad, paljonko rahaa se suurin piirtein
tarvitsee eri kuukausina. Menot kasvavat yleensa hankkeen
edistyessa. Eniten rahaa tarvitaan monesti kaupallistamisvai-
heessa. Mikéli markkinointi on ajateltu antaa ulkopuolisten
yhteistyokumppaneiden hoidettavaksi, voidaan heidan kans-
saan myos neuvotella osallistumisesta tuotekehityksen ja
markkinoinnin rahoitukseen. Lisaksi yritys tarvitsee riittavin
luotettavat kassavirtaennusteet, jotta se nikee etta rahat riit-
tavat normaaliin toimintaan ja kehittdmiseen. Kehitettavin
tuotteen tulopuolta tulee myds hahmotella, mutta sen varaan
ei pida vield rakentaa taloutta. Ensin on saatava riittivaa nayt-
toa tuotteen menekistd, kannattavuudesta ja toimivuudesta.

Ulkopuolinen rahoitus on monelle yritykselle valttamatto-
myys, jotta yrityksen kannalta merkittavat tuotekehityshank-
keet saadaan toteutettua. Luotettavat ja uskottavat laskelmat
ovat silloin tarpeen. Luotettavuuteen on kiinnitettava huo-
miota myos siksi, ettd rahoitusta luultavasti tarvitaan tulevis-
sakin hankkeissa. Yllatykset eivét ole kenenkddn mieleen.
Téssa vaiheessa kannattaa kdyda alustavia keskusteluja ris-
kirahoittajien, pankkien ja julkisten rahoittajien kanssa. Yh-
teistyokumppanit, jakelijat ja asiakkaat saattavat myos olla
kiinnostuneita osallistumaan tuotekehityshankkeen rahoi-
tukseen.



Tekesin palvelut
ja rahoitus

Rahoitusta:
- Tuotteiden kehittamiseen

- Tuotantomenetelmien ja
palvelujen kehittimiseen

- Projektien valmisteluun

- Markkina- ja kilpaili-
jaselvityksiin

- Liiketoimintasuunnitel-
man kehittamiseen

- Teknologiastrategian
laadintaan

- Teknologisten ongel-
mien ratkaisemiseen

- Teollisoikeudellisiin
selvityksiin

- Kansainvilistymisen

suunnitteluun

- Yhteistyokumppaneiden
etsintadn

- Liikeidean kehittamiseen

- Uuden teknologia-
yrityksen perustamiseen

Rahoitus

- Tuotekehitysavustus

- Tuotekehityslaina

- Padomaehtoinen
tuotekehityslaina

- Teknologiayrityksen
perustamisvaiheen
padomalaina

- Valmistelurahoitus

Tyopaperi

1.2.6. Projektin vaatimat resurssit
Kirjatkaa tarvittavat resurssit ja mahdolliset ratkaisuvaihtoehdot.

Mita koneita, laitteita, tiloja tai kapasiteettia yritykseltda puuttuu
uuden tuotteen kehittimisti ajatellen?

Puute Ratkaisuvaihtoehto

Mitkd muut asiat vaativat erityistoimenpiteita kuten teknisten
ongelmien ratkaisua, mallien valmistusta, piirustuksia, muotteja,
koesarjoja, ohjeita, pakkauksia ja muotoilua?

Puute Ratkaisuvaihtoehto

Ovatko tarvittavat tuotekehityshenkilot olemassa ja onko heilld
tarvittava osaaminen? Nditi henkil6itd ovat ainakin projektipaallik-
ko, muut tuotekehityshenkil6t ja markkinointihenkil6t.

Puute Ratkaisuvaihtoehto

Onko tuotekehitykseen ja kaupallistamiseen olemassa tarvittava
rahoitus?

Puute Ratkaisuvaihtoehto

Ulkopuolinen apu

Oppilaitokset

- yliopistot, korkeakoulut
- ammattikorkeakoulut

- muut oppilaitokset

Kurssit
- Tuotekehitys

- Projektinhallinta

VIT

Tarkistuslista
julkisesta
rahoituksesta

* Tekes

* TE-keskukset

* Keksintosaatio

e Finnvera

* Kauppa- ja
teollisuusministerio

e Sitra

e Alueelliset
padomasijoitusyhtiot

e Suomen

teollisuussijoitus
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|. ALOITUS

1.2.7 Johtopaatokset

Ideointivaihe pattyi siihen, etta yritys valitsi useista hyvista
ideoista ne, jotka olivat yrityksen mielesta tarkemman ana-
lysoinnin arvoisia. Analysointivaihe paattyy siihen, etta yri-
tys valitsee sille parhaiten sopivan tuoteidean toteuttamista
varten.

Mikali yritykselld on vain yksi idea tyon alla, on senkin osal-
ta syyta tayttaa viereisella sivulla oleva arvio. Niin yritys ha-
vaitsee, mit tietoja sen tulee hankkia lisaa.

Mita tietoja vertaillaan?

Analysointivaiheen aikana on keritty tietoja markkinoista,
tuotteesta, teknologiasta, juridiikasta, yrityksen omista vah-
vuuksista, heikkouksista jaresursseista. Naméa tiedot ovat ver-
tailun pohjana.

Miten tietoja vertaillaan?

Tassa vaiheessaeri tuoteideat saatetaan yhteismitallisiksi. Ta-
ma tapahtuu siten, ettd eri ideat késitellaan asia kerrallaan.
Esimerkiksi magritellaan “valitut markkinat” kullekin ideal-
le. Sen jalkeen kasitellaan seuraavaa asiaa, esimerkiksi “va-

nes kaikki asiaryhmit on kasitelty.

Valintaa tehtdessd tulee tarkastella eri asiakokonaisuuksia
suhteessa kéytettavissa oleviin resursseihin. Esimerkiksi “ra-
jattomat markkinat” antaa helposti liian hyvan kuvan mah-
dollisuuksista, mikéli yritykselld ei vastaavasti ole “rajatto-
mat voimavarat.” Parempi lahtokohta on ajatella, minka lii-
kevaihdon yritys pystyy viidessa vuodessa saavuttamaan tar-
kastelun kohteena olevalla idealla valituilla markkinoilla.
Huolella valitut, rajalliset markkinat antavat paremman lop-
putuloksen kuin tuotteen tarjoaminen joka puolelle samanai-
kaisesti.

Vastaavalla tavalla kaytettavissa olevat resurssit saattavat toi-
sessa hankkeessa olla riittavat ja toisessa riittimattomat.

Kun tuoteideoita on vertailtu keskendan, pitia miettia, miké
projekti sopii yritykselle parhaiten. Kysymyksia: Onko pro-
jekti yritykselle sopivan kokoinen? Pystyyko yritys hoita-
maan normaalit tyotehtavansa samanaikaisesti? Mitka ovat
yrityksen kaupalliset mahdollisuudet onnistua timén idean
kanssa?
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Valinta

Kun vertailu on tehty, valitaan se tuoteidea, joka analyysien
mukaan on osoittautunut yritykselle ja sen kdytettivissa ole-
ville resursseille sopivimmaksi.




Yritysanalyysi

e Johto ja avainhenkilot

* Organisaatio

* Hallinto

* Tuotanto

e Teollisoikeudet

o Tuotannon tilat, koneet
Ja apuvdlineet

* Tyomenetelmdit

* Markkinointi

¢ Tuotteet

¢ Kilpailutilanne

* Asiakkaat

e Ostot ja varastot

* Henkilostopolitiikka

e Sisdinen informaatio

o Seuranta

Tyopaperi

1.2.7 Johtopaitokset

Taman tyopaperin tarkoituksenaon helpottaa sopivimman tuotekehitysidean 1oy-
tamisessa. TyOpaperi toimii siten, ettd yritys vastaa jokaiseen kysymykseen as-
teikolla 1 - 5. Jos yritykselld on vain yksi idea, taytetdan sarake Idea 1, jos useam-

Arvioikaa asteikolla 1-5, rengastakaa oikea vaihtoehto.

1= Erittain huonosti
2= Huonosti

3= Keskinkertaisesti
4= Hyvin

5= Erittdin hyvin

ASIAT Idea 1 Idea 2 Idea 3

Miten hyvin yritys tuntee seuraavat asiat?

Markkinat: Idea 1 Idea 2 Idea 3
Valitut markkinat. 12345 12345 12345
Valitut asiakasryhmit. 12345 12345 12345
Valitut asiakastarpeet 12345 12345 12345
Tuotteet ja palvelut: Idea 1 Idea 2 Idea 3
Myyntimaarat. 12345 12345 12345
Kilpailevat tuotteet. 12345 12345 12345
Oman yrityksen

tuotevahvuudet. 12345 12345 12345
Kilpailijoiden vahvuudet. 12345 12345 12345
Teknologia: Idea 1 Idea 2 Idea 3
Tarvittava

teknologiaymparisto. 12345 12345 12345
Tuotantomenetelmét. 12345 12345 12345
Juriditkka: Idea 1 Idea 2 Idea 3
Tarvittavat sopimukset. 12345 12345 12345
Suojauksen mahdollisuus. 12345 12345 12345
Tuotevastuu. 12345 12345 12345

Liiketoiminta-
suunnitelman runko

Johdanto
Perustiedot yrityksesta
Yrityksen historia ja
nykytilanne
Yrityksen omistus
Tuotteet ja palvelut
Markkinat
Toiminta-ajatus
Strategia
[PR-strategia
Liikeideat
Toimialan kuvaus
Yleista

Asiakkaat
Kilpailijat
Tavarantoimittajat
Yhteistyokumppanit

Myynti ja markkinointi
Myyntitavoitteet
Myyntiorganisaatio
Asiakastarpeet
Asiakastyytyvaisyys

Organisaatio
Organisaatiokaavio
Organisaation kehitys ja
nykytilanne

Téarkeimmit sisdiset vah-
vuudet ja heikkoudet
Investoinnit
Investointien kehitys ja
nykytilanne
Investointisuunnitelmat

Talous

Avainlukujen kehitys ja -
nykytilanne
Avainlukujen ennuste,
kolme vuotta

Rahoitus

Toimenpide-
suunnitelma

Visio
Asiakastyytyvaisyys-
tavoitteet

Sisaisen tehokkuuden
tavoitteet
Toimenpiteet
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2. SUUNNITTELU

2.1 Tuotekehityksen suunnittelu

Analysointivaiheen pédtteeksi valittiin yksi tai useampi idea,
jolle laaditaan seuraavaksi projektisuunnitelma. Suunnittelu-
vaiheen tarkoituksena on edesauttaa tuotteen syntymista ja
sen kaupallistamista. Vaihe jakaantuu tuotekehityksen, kau-
pallistamisen ja juridisten asioiden suunnitteluun seka Teke-
sille toimitettavan hankehakemuksen laadintaan ja yrityksen
paatokseen toteuttaa hanke.

Suunnitelman tavoitteena on luoda selkeit puitteet projektin
toteuttamiselle, toimia tiedon jakajana yrityksen eri tahoille
sekd sitouttaa tarvittavat henkilot projektiin. Suunnitelma on
myos valine, jonka avulla kdydaan neuvotteluja rahoittajien
kanssa. Monet niistd tiedoista, joita suunnitelman laatimiseen
tarvitaan, loytyvat suoritetuista ideointi- ja analysointivai-
heista. Nama tiedot kannattaa sellaisina tai jalostettuina si-
sallyttaa suunnitelmaan. Tiedot on tapana kerété yksiin kan-
siin, jota yleensa kutsutaan projektisuunnitelmaksi. Seuraa-
vaksi kasitellan joitakin osa-alueita, jotka yleensa siséallyte-
taan projektisuunnitelmiin.

Projektin organisointi

Jokaisessa projektissa on syytd sopia tyonjaosta etukateen.
Suurille tai pitkdaikaisille projekteille tulee luoda oma pro-
jektiorganisaatio. Projektiorganisaation tehtivan4 on huoleh-
tia siitd, etta projektille asetetut tavoitteet saavutetaan, sovi-
tut aikataulut pitavat ja ettd kustannukset pysyvat sovituissa
puitteissa. Projektiorganisaation tulee lisaksi riittavassa maa-
rin dokumentoida tyonsa ja tiedottaa tyon tuloksista seké or-
ganisaation sisalla etta sen ulkopuolella.

Projektiorganisaatioon nimitetian henkiloitd, joilla on pro-
jektin onnistumisen kannalta tarvittavaa osaamista. Projekti-
ryhmista kannattaa tehda suppea, mutta kaikkiin projektin
kannalta kriittisiin vaiheisiin pitad [0ytaa vastuuhenkilo. Hen-
kilokemiaan on kiinnitettavd huomiota.

Projektipaallikoksi nimitetaan henkilo, joka hallitsee projek-
tin kokonaisuuden, on yhteistyokykyinen ja kykenee johta-
maan projektin tavoitteisiinsa.

Projektin kannalta on hyodyllista sopia, kuka hoitaa projek-
tisihteerin tehtavat.

Teknologia

Tuotekehitysprojektiin liittyvit teknologiat on syyté kartoit-

taa. Ensin kannattaa méaritellda teknologia-alue, jolla liiku-
taan. Tata teknologia-aluetta on syyta tarkastella 3-5 vuoden

vatmuutokset janiiden yritykselle asettamat vaatimukset. Ta-
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VARSINAINEN HANKEHAKEMUS

Hankkeen lapikdyminen
Mahdolliset lisaselvitykset

teknologia. Talla tarkoitetaan sitd teknologian aluetta, jolla
yritys aikoo olla alallaan johtava. Lopuksi mééritelladn paa-
teknologiaa tukevat teknologia-alueet. Nama ovat niita aluei-
ta, jotka eivat ole yrityksen kannalta kriittisia ja joissa osaa-
minen voidaan tarvittaessa ostaa ulkopuoliselta.

Laatu

Laatumddrittelyt on rakennettava tuotteeseen jo suunnittelu-
vaiheessa, ja tuotantoprosesseja on kehitettava jatkuvasti.
Laatu on johdon vastuulla, ja sithen liitty vt tavoitteet on Kir-
jattavaliiketoimintasuunnitelmaan. Uuden tuotteen tulee vas-
tatanaihin haasteisiin alusta Iahtien. Laadun edellytyksia ovat
sopivat koneet ja tyokalut, virheettomit osat ja raaka-aineet,
hyva koulutus ja toimiva tuotantoprosessi. Tavarantoimitta-
jien, alihankkijoiden ja muiden yhteistyokumppaneiden va-
linnan on pohjauduttava laadullisille kriteereille, kuitenkaan
unohtamatta taloudellisuutta. Heidan kanssaan on tehtava yh-
teistyota jo suunnitteluvaiheessa, jotta kaikkien kokemukset
voidaan yhdistaa ja mahdolliset ongelmat ratkaista ajoissa.

Budjetointi, seuranta ja rahoitus

Tuotekehitysprojektissa ennalta laadittu yksityiskohtainen
budjetti ja toteutuman seuranta ovat keskeisessa asemassa.
Kustannusbudjetin ja seurannan on syyta noudattaa samaa ja-
ottelua, jotta poikkeamat selviasti havaitaan. Kustannus-
seuranta on hyva tehda alusta lahtien erittelemalla esimer-
kiksi valittomat palkat, henkilosivukustannukset, yleiskus-
tannukset, matkat, aineet ja tarvikkeet, laitteet, ostettavat pal-
velut sekda muut kustannukset.

Aikataulut

Laaditaan aikataulut sekd koko projektia ettd projektin eri osia
varten. Yksittaiset osiot tai tyovaiheet piirretadn esimerkiksi
projektikalenteriin tai kdytetdan tat tarkoitusta varten laadit-
tuja projektiseurantaohjelmistoja.

Tuotantovilineet ja tilat

Kaydaan [4pi projektin aikana tai tuotannossa tarvittavat tuo-
tantovalineet, laitteet ja tilat. Laaditaan lista puuttuvista vali-
neistd ja mahdollisista investointitarpeista. Selvitetian myos
mahdolliset alihankintatarpeet.

Yhteistyokumppanit

Suunnitellaan mita alihankkijoita projekti tarvitsee tuotekehi-
tysta tai myohempaa valmistusta varten. Neuvotellaan yhteis-
tyokumppaneiden kanssa yhteistyOsta ja sovitaan yhteistyo-
muodoista. Laaditaan tarvittavat sopimukset tai esisopimuk-
set.



Tekesin palvelut
ja rahoitus

Rahoitusta:
- Tuotteiden kehittamiseen

- Tuotantomenetelmien ja

palvelujen kehittamiseen

- Projektien valmisteluun

- Markkina- ja kilpaili-
jaselvityksiin

- Liiketoimintasuunnitel-
man kehittamiseen

- Teknologiastrategian
laadintaan

- Teknologisten ongel-
mien ratkaisemiseen

- Teollisoikeudellisiin
selvityksiin

- Kansainvilistymisen

suunnitteluun

- Yhteistyokumppaneiden
etsintaan

- Liikeidean kehittamiseen

- Uuden teknologia-
yrityksen perustamiseen

Rahoitus

- Tuotekehitysavustus

- Tuotekehityslaina

- Padomaehtoinen
tuotekehityslaina

- Teknologiayrityksen
perustamisvaiheen
padomalaina

- Valmistelurahoitus

Tyopaperi

2.1 Tuotekehityksen suunnittelu

Listatkaa omat ja ulkopuoliset henkiloresurssit, joita projektissa tarvitaan seka

Ulkopuolinen apu

Oppilaitokset
- yliopistot, korkeakoulut

henkiloiden yhteystiedot. Projektipiallikon tehtavien lisiksi on syyta miettia, ku- ~ ~ 2mmattikorkeakoulut
ka vastaa kustannusseurannasta, tiedottamisesta, markkinakontakteista, ali- - muut oppilaitokset
hankkijakontakteista, mekaniikasta, sahkosuunnittelusta jne.

o o Kurssit
Projektiorganisaatio - Tuotekehitys
Tarvittavat omat henkilot: Vastuualue projektissa. - Projektinhallinta

Projektipaallikko VIT

Tarvittavat ulkopuoliset henkilot: Vastuualue projektissa.

Tarkistuslista

) o ) julkisesta
Tavoite/Kehitettiva teknologinen tuote rahoituksesta
Kuvaa kehitettdva teknologinen tuote tai muu tulos, johon projektissa pyritaan.
(tuote, prosessi, menetelmd, malli, ohjelma, prototyyppi, raportti tms.)
. e * Tekes

Mitd on valmiina projektin paatyttya?

* TE-keskukset

* Keksintosaatio

* Finnvera

* Kauppa- ja
Kehitettiivi teknologia/Projektin keskeinen sisilto. teollisuusministerio
Kuvaa projektin keskeinen teknologinen sisalto, tyon vaiheet/tehtiviat ja mah- o Sitra
dolliset valitulokset. Mikd onkehitettédvén teknologian uutuusarvo yrityksen ja/tai o Alueelliset
toimialan kannalta? -

padomasijoitusyhtiot
* Suomen
teollisuussijoitus
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Tekesin palvelut
ja rahoitus

Rahoitusta:
- Tuotteiden kehittimiseen

- Tuotantomenetelmien ja
palvelujen kehittamiseen

- Projektien valmisteluun

- Markkina- ja kilpaili-
jaselvityksiin

- Liiketoimintasuunnitel-
man kehittamiseen

- Teknologiastrategian
laadintaan

- Teknologisten ongel-
mien ratkaisemiseen

- Teollisoikeudellisiin

selvityksiin

- Kansainvalistymisen
suunnitteluun

- Yhteistyokumppaneiden
etsintdan

- Liikeidean kehittamiseen

- Uuden teknologia-
yrityksen perustamiseen

Rahoitus

- Tuotekehitysavustus

- Tuotekehityslaina

- Padomaehtoinen
tuotekehityslaina

- Teknologiayrityksen
perustamisvaiheen
padomalaina

- Valmistelurahoitus
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2.1 Tuotekehityksen suunnittelu

Alihankintalahteet:

Kuka?

Tyopaperi

Mita?

Muut ostettavat palvelut:

(tekninen suunnittelu, mallintaminen, muottien pikavalmistus, muotoilu, testaus jne.)

Ulkopuolinen apu

Oppilaitokset

- yliopistot, korkeakoulut
- ammattikorkeakoulut

- muut oppilaitokset

Kaurssit
- Tuotekehitys

- Projektinhallinta

VTT

Kuka? Mita?
Komponenttitoimittajat:

Kuka? Mita?
Yhteistyokumppanit

Kuka? Mita?

Tarkistuslista
julkisesta
rahoituksesta

° www.yrityssuomi.fi

* Tekes

* TE-keskukset

» Keksintosaatio

¢ Finnvera

 Kauppa- ja
teollisuusministerio

e Sitra

e Alueelliset
padomasijoitusyhtiot

e Suomen

teollisuussijoitus




Tekesin palvelut
ja rahoitus

Rahoitusta:
- Tuotteiden kehittamiseen

- Tuotantomenetelmien ja
palvelujen kehittamiseen

- Projektien valmisteluun

- Markkina- ja kilpaili-
jaselvityksiin

- Liiketoimintasuunnitel-
man kehittamiseen

- Teknologiastrategian
laadintaan

- Teknologisten ongel-
mien ratkaisemiseen

- Teollisoikeudellisiin
selvityksiin

- Kansainvélistymisen

suunnitteluun

- Yhteistyokumppaneiden
etsintddn

- Liikeidean kehittamiseen

- Uuden teknologia-
yrityksen perustamiseen

Rahoitus

- Tuotekehitysavustus

- Tuotekehityslaina

- Padomaehtoinen
tuotekehityslaina

- Teknologiayrityksen
perustamisvaiheen
padomalaina

- Valmistelurahoitus

2.1 Tuotekehityksen suunnittelu

Projektin rahoitus

Tayttakaa projektin vuosittaiset kustannukset seka vuosittainen rahoitus alla

olevaan taulukkoon.

Vuosi

Tyopaperi

jne.

Projektin kustannukset

Palkat

Henkilosivukustannukset

Yleiskustannukset

Matkat

Aineet ja tarvikkeet

Laitteet

Ostettavat palvelut

Muut kustannukset

Yhteensa:

Projektin rahoitus

Oma rahoitus

Lainat

Avustukset
Yhteensa:

Aikataulut

Listatkaa tyovaiheet ja piirtdkda esimerkiksi projektikalenteriin, 12 kk, eri vaihei-

den kesto.

Tyovaiheet

tammi

helmi

maalis

huhti

touko

Olkaa rehellisid itseédnne kohtaan. Suunnitelkaa rahoitus ja kustannukset koko pro-
jektin ajalle parhaan ndkemyksenne mukaan. Muistakaa myos kaupallistamisvai-

he.

Ulkopuolinen apu

Kouluttajat, kurssit:
- Tuotekehitys
- Projektinhallinta

Konsultit:

- Asiakastyytyvaisyys-
kartoitukset

- Strateginen suunnittelu

- Liiketoiminta-
suunnitelmat

- Ulkopuolinen
projektipaallikko

Tilitoimistot:
- Kustannusseuranta

- Kirjanpito
Ohjelmistotalot:

- Kassavirtalaskelmat ja

- ohjelmat
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2. SUUNNITTELU

2.2 Kaupallistamisen
suunnittelu

Kaupallistamisvaihe on monien mielesta tuotekehityspro-
jektin haastavin vaihe. Kaupallistamiseen liittyykin monia
asioita, joita yritys ei voi itse hallita ja joita ei hyvistd yrityk-
sista huolimatta pystyta riittdvésti selvittimaan. Onnistunut
kaupallistaminen edellyttad myos kaupan syntymistd eli sitd,
nistuminen voidaan parhaiten varmistaa siten, ettd selvitetaan
ja paatetaan riittavan ajoissa kaupallistamisen toteutuksesta,
sen toimenpiteistd, aikataulusta ja vastuuhenkiloistd. Onnis-
tunut kaupallistamisvaihe ennakoi kaiken mahdollisen, eri-
tyisesti myynnin kohdealueen asettamat erityisvaatimukset.
Tuotteen ja palvelun lopullinen mukauttaminen paikallisiin
olosuhteisiin ratkaisee viime kddessa onnistumisen.

Oman lisénsa kaupallistamisvaiheen haasteisiin asettaa se to-
siasia, ettd kaupallistamisvaiheessa vastuu siirtyy yleensa tuo-
tekehitysorganisaatiosta  linjaorganisaatioon, esimerkiksi
projektipaallikolta vientipaallikolle. Erityista huolta on kan-
nettava siitd, etta tieto kulkee eri organisaatioiden valilla ko-
ko tuotekehittamisprojektin ja kaupallistamisvaiheen aikana.

Seuraavassa eritellaan markkinoinnin jakaupallistamisen tar-
keimmat osa-alueet, joihin yrityksen pitda jo tassd vaiheessa
loytaa alustavat vastaukset.

Tuote

Tuotteeseen liittyvat ominaisuudet on oltava tiedossa hyvis-
saajoinennen kaupallistamisvaiheen alkua. Nin tuotetta voi-
daan testata markkinoilla ennen varsinaista myynnin ja mark-
kinoinnin aloitusta. Néin toimimalla voidaan viela tuoteke-
hitysprojektin jatkuessa huomioida markkinoilta tulevat toi-
veet ja mukauttamistarpeet. Laadun on oltava kunnossa, kun
markkinointi kdynnistetian. Useissa tutkimuksissa laatu on
todettu yhdeksi tarkeimmista kilpailueduista.

Hinnoittelu

Uuden tuotteen hinnoittelun pitda pohjautua luotettaville kus-
tannuslaskelmille, mika edellyttdd yrityksen kustannusra-
kenteen perinpohjaista hallintaa. Kun tuotteelle asetetaan hin-
ta, pitdd luonnollisesti lahted laadituista laskelmista mutta sa-
manaikaisesti pitdd huomioida paikallinen markkinahinta.
Tama edellyttaa vuorostaan kohdemarkkinoiden perinpoh-
jaista tuntemista.
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Jakelutiet

Tan4 paivana on tarkeda ettd jokainen uusi tuote tai palvelu
kehitetadn kansainvalisia markkinoita silmalla pitaen. Yri-
tyksen kannattaa keskittda myyntinsa ensisijaisesti alueelle,
jonka se jo ennestdan tuntee. Mita kauemmas yritys lahtee
nykyisilta markkinoiltaan, sitd suuremmiksi epaonnistumi-
sen riskit kasvavat. Seuraava tarked paatos on oikean jakelu-
kanavan valinta. Onnistumisen edellytyksen4 on viel4 oikei-
den asiakkaiden loytaminen.

Menekinedistaiminen

Kaiken tarvittavan aineiston on oltava kdytettavissa, kun tuo-
te tuodaan markkinoille. Menekinedistamiseen tarvitaan mai-
nontaan, henkilokohtaiseen myyntityohon, tiedottamiseen ja
muuhun myynnin edistimiseen liittyvad aineistoa. Mitd
useammalla toimenpiteelld kohderyhmédin voidaan vaikut-
taa, sitd tehokkaampi on menekinedistimisen vaikutus. Ja-
kelutien kaikkiin osiin tulee kohdistaa tarvittavia toimenpi-
teitd. Menekinedistaminen tulee ajoittaa siten, ettd se tukee
henkilokohtaista myyntityota.

“ Yrittanytta
ei laiteta ! ”’




Tekesin palvelut
ja rahoitus

Rahoitusta:
- Tuotteiden kehittamiseen

- Tuotantomenetelmien ja
palvelujen kehittimiseen

- Projektien valmisteluun

- Markkina- ja kilpaili-
jaselvityksiin

- Liiketoimintasuunnitel-

man kehittamiseen

- Teknologiastrategian
laadintaan

- Teknologisten ongel-
mien ratkaisemiseen

- Teollisoikeudellisiin
selvityksiin

- Kansainvilistymisen
suunnitteluun

- Yhteistyokumppaneiden
etsintadn

- Liikeidean kehittamiseen

- Uuden teknologia-
yrityksen perustamiseen

Rahoitus

- Tuotekehitysavustus

- Tuotekehityslaina

- Padomaehtoinen
tuotekehityslaina

- Teknologiayrityksen
perustamisvaiheen
padomalaina

- Valmistelurahoitus

2.2 Kaupallistamisen
suunnittelu, aikataulut

Tyopaperi

Tayttakaa tima tuotekehityksen ja kaupallistamisen aikataulusuunnitelma siten, etta jokaiselle rivil-
le kirjoitetaan se paivamaara, jolloin kyseinen asia on valmis. Mikali tarkkaa paivamaarad ei tiede-
ta, tulee se kuitenkin arvioida. Alla olevat kysymykset on pyritty tekemdén toimialasta riippumatto-
miksi. Mikéli kysymykset tuntuvat vierailta, muuttakaa niita yritykselle sopiviksi. Lisatkda viela mui-

ta yritykselle tarkeita kysymyksia.

Tuote

Lopullinen pvm

* Milloin tuotteen muotoilusta padtetadn?

* Milloin “prototyypit” ovat valmiina?

* Milloin hyvéksynnit saadaan?

* Milloin tuotesuojaukset tehddan?

¢ Milloin tarvittavat vakuutukset hankitaan?

¢ Milloin tuotanto aloitetaan?

e Jne.

Hinnoittelu

¢ Milloin uuden tuotteen valmistuskustannukset tiedetaan?

Lopullinen pvm

* Milloin uuden tuotteen jakelukustannukset tiedetdan?

* Milloin uuden tuotteen agenttiprovisiot tiedetdan?

* Milloin uuden tuotteen myyntihinnat tiedetdan?

e Jne.

Jakelutiet

* Myydaankd tuotetta itse vai myonnetadnk® siihen lisenssi?

Milloin paatetaan?

* Mihin maahan tai maihin tuotetta myydaan?

* Mit4 jakeluteitd tullaan kdyttAmaan?

* Mitka asiakkaat tai asiakasryhmit valitaan?

* Mit4 erityisvaatimuksia heilla on?

Menekinedistiminen

* Milloin suoritetaan valmiin tuotteen ensiesittely?

Lopullinen pvm

* Milloin markkinointisuunnitelma ja budjetit valmistuvat?

» Milloin tuote-esitteet saadaan?

» Milloin tiedottaminen aloitetaan?

* Milloin messuista paatetaan?

* Milloin myynti alkaa?
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2. SUUNNITTELU

23 Projektisuunnitelma

- hankehakemuksen tirkein osa

Projektisuunnitelma on hankehakemuksen keskeisin doku-
mentti. Se on tyokalu, jolla hanketta aikanaan ohjataan. Sita
kéytetadn myos tietolahteend, kun hankkeesta informoidaan
yrityksessa. Se liitetian hankehakemukseen ja se kertoo ra-
hoittajille mita hankkeella tavoitellaan, mutta se kertoo myos
milla ammattitaidolla tyohon ryhdytaan.

Projektisuunnitelman yleisia vinkkeja

Projektisuunnitelmassa tulee pyrkia selkeyteen ja asiat tulee
tiivistad ydinkohdiksi. Tasta hyotyvat niin toteuttajat kuin ra-
hoittajat ja yhteistyokumppanitkin.

Aikatauluja varten hanke on syyta jakaa viidesta kymme-
neen osaan. Kullakin osalla voi olla saman verran alaotsi-
koita, joiden kestoa voi kuvata aikajanoilla, vaikkapa kuu-
kausittain. Taten saadaan hyva yleiskuva tyoméaran jakau-
tumisesta ja oiva seurantatyokalu.

Projektisuunnitelman runko

I. Lahtokohta
1.1 Tutkimuksen/teknologian tdmén hetkinen tilanne
1.2 Suoritettu esitutkimus
1.3 Verrannolliset olemassa olevat teknologiat
2. Tavoite
2.1 Tavoiteltavan tuotteen tai palvelun yleiskuvaus
2.2 Projektiin liittyvét uudet teknologiat ja niista syntyva
kilpailuetu
2.3 Teknologinen ratkaisu, arkkitehtuurikuvaus
3. Toimenpiteet
3.1 Projektin paavaiheet ja virstanpylvaat
3.2 Projektivaiheen sisalto
3.3 Projektivaiheen tarkeimmat tulokset
4. Kaupallistaminen
4.1 Kohderyhmat
4.2 Jakelukanavat
4.3 Tavoitteet
5. Projektin resursointi
5.1 Projektin avainhenkiloiden erittely, tehtavét ja vas-
tuunjako
5.2 Muiden yritysten ja esimerkiksi tutkimuslaitosten yh-
teistyo
5.3 Henkilotyokuukaudet yhteensd, esimerkiksi taulukko-
na
6. Projektikustannukset
6.1 Matkat (kuka, mitd, minne, miksi)
6.2 Laitehankinnat ja vuokrat, poistot jne.
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6.3 Hankinnat yrityksilta tai esimerkiksi tutkimuslaitoksil-
ta
7. Aikataulu
7.1 Aloitus ja lopetuspaivamaarét vaiheittain
7.2 Vilitavoitteiden tarkistuspisteet ja madrapaivat
7.3 Projektin raporttipdivét (noin kuuden kuukauden va-
lein)
8. Riskit
8.1 Projektin apiviemiseen liittyvat riskit
8.2 Teknologiaan liittyvat riskit
8.3 Kaupallistamiseen liittyvét riskit

“ Hyvin
suunniteltu,
puoliksi




Tekesin palvelut
ja rahoitus

Tyopaperi

Ulkopuolinen apu

Hakemuslomake 2.4 Paitos Juristit ja patentti-
asiamiehet:
Hakemukseen Projektisuunnitelman yhteenvetosivu - Projekti-, yhteistyo- ja
hltt).'en: ) * Kehitettivin tuotteen nimi alihankintasopimukset
- Asiakastapaaminen « Onk valvel . .
- Hakemukeen nko tuote tat palvelu - Teollisoikeudet ja
I uusi tavaramerkkiasiat
EplEmi johdannainen
- Lisaselvitysten
o parannus
pyytaminen ¢ Miki on uuden tuotteen tai palvelun teknologia? Insindoritoimistot:
) Tarpef?t projekti-  Miten tuote tai palvelu kaupallistetaan: myydian itse, myonnetdan lisenssi, - Tekninen suunnittelu
suunnitelman e .
. muu, mika. - Tuotannollinen
tarkentamiseen
— — - suunnittelu
. . * Mihin maahan tai maihin uutta tuotetta tai palvelua myydaan?
'ljc?lfesm i * Mainitse tirkeimmit asiakkaat
Ealest Verkost(.).t. * Milloin tuote tai palvelu tuodaan markkinoille? Konsultit:
) Teknol(?glan Sirto * Milloin tuotteen tai palvelun myynti alkaa? - Vienti- ja markkinointi-
- e n oz * Tuotteen tai palvelun arvioitu liikkevaihto :
- Kansainviliset Vuosi ST
tutkimusohjelmat Vuosi - Liiketoiminta-
Vuosi suunnitelmat
LUGICLEE 22 » Mika on tuotteen tai palvelun myyntihinta?
palvelult L » Mika on tuotteen tai palvelun kateprosentti? Mz'unostoumstot Jja
i Tekno oL * Mitki ovat tuotekehitysprojektin kokonaiskustannukset? il
s1vut.Verll<ossa . € - Mainonnan suunnittelu,
) Ma.lhsop 1.muk51a * Mitka ovat ensimmaisen vuoden kaupallistamiskustannukset? tiedottaminen
- Artikkeleja €
i - Messut ja esitteet
SRS YHTEENSA €
- Linkkeja
Kotimaiset ja

L * Miten projekti rahoitetaan? kansainvaliset
T}"{‘:?;l‘;i“e“‘“‘a' Tulorahoitus € kontaktit:

- Kirjallisuutta Tekesin rahoitus € _E
- Raportteja e

: Riskirahoitus € Sitra
i " - Si

I_/eh.tla i Lainat €
- Uutislehti Muu rahoitus € - Keksintosaatio
- News letter YHTEENSA € - Korkeakoulut,

. : yliopistot seka
Tekesin feknologia- * Kuka vastaa tuotekehitysprojektista? ilaitok
ohjelmat e muut oppilaitokset

* Kuka vastaa kaupallistamisvaiheesta? Yrittiiariestot ia siatic

 Milloin tuotekehitysprojekti alkaa? - YTitiajajarjestot. ja saatiot

» Milloin tuotekehitysprojekti paittyy? - Patentti- ja_rekisterihallitus
- Keksintosaatio

Solmikaa projektin toteuttamisessa tarvittavat sopimukset _VTT

* Milloin projektin toteutuksessa tarvittavat sopimukset on allekirjoitettu? - Tydvoimahallinto

Tarkistakaa, etta sopimuksen allekirjoittavilla henkil6illa on laillinen 35

oikeus sitoa juridisesti edustamiaan osapuolia.



3. TOTEUTUS

Toteutusvaiheen tarkoituksena on kehittda tuote tai palvelu.
Téma vaihe pohjautuu analysointi- ja suunnitteluvaiheen ai-
kana laadittuun projektisuunnitelmaan. Toteutusvaiheen
alussa on aiheellista purkaa projektisuunnitelma pienempiin
osiin, laatia niille aikataulut, nimeté niille vastuuhenkilot ja
sopia dokumentoinnista ja seurannasta.

3.1 Mairittelyvaihe

Tuotteen, palvelun tai esimerkiksi ohjelmiston méarittelyssa
kéytetaan kuvia, numeroita ja tekstia sekéd keskustellaan kaik-
kien osapuolien kanssa. Kaikilla osapuolilla pitdisi olla mah-
dollisimman yhdenmukainen kisitys tavoitteesta.

3.2 Kehittiamisen vastuuhenkilo

Projektipaallikon tehtdva on vastuunalainen ja monesti vai-
kea. Projektipadllikon tulee ennen kaikkea osata tuotteen ke-
hittamiseen liittyvit asiat. Projektipaallikon pitda pystya ide-
oimaan ja ndkem#an ongelmat mahdollisuuksina. Hanen pi-
taa lisaksi pysty laittamaan asiat loogiseen jarjestykseen, pi-
tam@an kaikki langat kdsissaan ja hallita projekti kokonai-
suutena. Projektipdallikon taytyy myds osata kommunikoi-
da, kertoa ja kuunnella.

3.3 Projektiorganisaatio

Myds muut projektiin osallistuvat henkilot tulee selkeésti ni-
meté tehtaviinsd, vaikka he hoitaisivatkin tehtavéinsa projek-
mistd ja milloin. Tietyn kokoiset ja luonteiset asiat sopivat
projektipaallikolle, kun taas toiset viedadn esimerkiksi joh-
toryhmaan.

3.4 Projektin tavoitteet

Kirjataan selkeasti, mité projektin aikana aiotaan kehittda. Ta-
ma tavoite on hyva jakaa pienempiin osatavoitteisiin. Pienen
osatavoitteen saavuttaminen on erinomainen motivointikeino.

3.5 Aikataulut

Aikatauluun kirjataan sekd tavoite ettd osatavoitteet. Myos
eri tyovaiheiden alkamis- ja padttymisajankohdat on syytd
kirjata. Naita vaiheita ovat esimerkiksi eri asioiden analy-
sointi, suunnittelu, toteutus ja seuranta.

3.6 Seuranta

Sovitaan, miten seuranta tapahtuu, milloin ja milla mittareil-
la. Seuranta voi tapahtua esimerkiksi siten, etta projektipaal-
likko kay kerran kuukaudessa johtoryhmassa lapi projektin
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HANKKEEN SEURANTA

Liiketoimintavalmiuden eteneminen
Suunnitelman toteutuminen
Viliraportointi ja tilitys
Loppuraportointi ja lopputilitys

tavoitteet ja nykytilan. Koko projektin aikana tulee seurata
tarkasti seka tulopuolen etta kustannuspuolen kehitysta. Nais-
ta on koottava tarvittavat tiedot Tekesille vali- ja lopputili-
tysta varten.

3.7 Teollisoikeudelliset suojaukset

Suojaukset on syytd panna kuntoon mahdollisimman var-
della ovat salaisia. Yleensa kehitettavisté tuotteista valtaosa
on sellaista, josta voidaan avoimesti puhua. Tamd on tirkedd
sen vuoksi, ettd kaupallisesti menestyvaa tuotetta on hyvin
vaikeaa saada syntymddn ilman, etta siitd keskustellaan pe-
rusteellisesti yhteistyokumppaneiden kanssa.

Projektin toteutuksen aikana voi myos ilmeta tarvetta kiyt-
td4d uutta tausta-aineistoa, joka on ulkopuolisten oikeuksien
suojaama. Jos téillainen aineisto on tarpeellista projektin jat-
kamiselle ja tulosten hyodyntamiselle, on sitd varten hankit-
tava tarvittavat oikeudet.

Projektin kuluessa syntyy erilaisia tuloksia. Naité tuloksia
voi olla syyta suojata esimerkiksi aloittamalla patentointi- tai
muut rekisterdintitoimet. Jos hanke on hyvin suunniteltu, tu-
losten suojaaminen on luonnollinen osa projektia.

Tulosten suojaamistapa riippuu siita, millaisia tuloksia pro-
jektissa on syntynyt. Patentti, hyodyllisyysmalli ja tavara-
merkki, edellyttavit rekisterdintia. Rekisterdinnin yhteydes-
sa viranomaiset tutkivat, ovatko tulokset sellaisia, etta niille
voidaan antaa suojaa. Parhaimmillaan keksinto on sellainen,
etta sille on syyta hankkia suojaus kansainvalisestikin.

Pk-yrityksen on usein viisainta kddnty4 riittdvén ajoissa
suojauskysymyksiin erikoistuneen asiantuntijan, esimerkik-
si patenttitoimiston tai asianajotoimiston puoleen.

3.8 Riskikartoitus

Jokainen projekti torméa yllattaviin ongelmiin. Ndma saatta-
vat johtua uuden teknologian kéyttoonotto-ongelmista, vai-
keudesta toteuttaa sovittuja tuotespesifikaatioita, aikataulu-
ongelmista, kustannusylityksistd ja yllattavista henkilostoon-
gelmista. Ongelmien ehkaisemiseksi on syyta suorittaa pro-
Jektin riskikartoitus seka laatia suurimpien riskien toteutumi-
sen varalle varasuunnitelmat. Riskej4 kartoitettaessa voidaan
hyvin kiyttad aivoriihitekniikkaa.

3.9 Projektinhallintakirjallisuus

Kaytannon projektinhallinnasta on olemassa paljon koti-
maista ja ulkomaista kirjallisuutta. Kirjoista 1oytyy neuvoja
projektinhallinnan joka vaiheeseen. Myos projektinhallinta-
ohjelmistoja on runsaasti. Ne sisaltavit projektihallintaan
kuuluvia kdytannon tyokaluja..



JATKUVA YHTEYDENPITO
Onnistumisen arviointi

4.1 Onnistumisen edellytykset

Kaupallistaminen on monesti koko hankkeen vaikein vaihe.
Erityisen vaikeaa se on pienille yrityksille, joilla ei ole toi-
mivia myyntikanavia. Tarkeinta on, etta kaupallistamiseen ei
suhtauduta valttamattoman4 pahana vaan sen kanssa aletaan
tehd4 toita hankkeen alusta ldhtien.

kaan tarpeet kilpailijoiden tuotteita paremmin. T4t4 varten on
syyta miettia kaupallistamista tuotekehityksen alusta lahtien.
Kilpailijoiden tuotteita ei pida kopioida.

Markkinoiden analysointi. Yritykselld on oltava oikea ka-
sitys vallitsevasta kilpailutilanteesta ja yrityksen on toimitta-
vasen mukaisesti. Kilpailijoiden vahvuudet ja heikkoudet an-

varten.

Ydinosaamisen kehittiminen. Menestystuotteet taydenta-
vit usein olemassa olevaa tuotevalikoimaa. Uusien tuottei-
den kehittaminen kannattaa rakentaa nykyiselle osaamiselle,
nykyiselle asiakaskanavalle ja nykyisille asiakkaille eika lah-
ted kokonaan uusille alueille.

Tutkimukseen panostaminen. Menestyvit tuotteet edellyt-
tavat riittdvad tuotekehityspanostusta. Kehittamisen tulee ol-
la osa yrityksen jatkuvaa toimintaa ja sen tulee rakentua pit-
kéjanteiselle kehittimisohjelmalle, jonka tavoitteena on vah-
va markkina-asema. Tuotekehitysstrategian tulee rakentua
tutkimukselle ja kehittamiselle, mutta yhtd paljon markki-
noiden ja asiakkaiden tarpeille, joiden muutoksia pitaa jat-
kuvasti seurata. Kehittimisosaaminen nikyy kaupallisesti
menestyVvissa tuotteissa.

Johdon tuki. Kaupallisesti menestyvien tuotteiden kehitta-
minen vaatii johdolta myonteista asennoitumista. Johdon pi-
taa edellyttad organisaatiolta, ettd se kaikissa tuotekehitys-
hankkeissa alun alkaen huomioi uuden tuotteen kaupallista-
miseen liittyvid vaatimuksia. Johdon tulee myos antaa tarvit-
tavat resurssit niin tuotekehitykseen kuin kaupallistamiseen-
kin. Sisdisen kommunikoinnin on myds toimittava hyvin esi-
merkiksi myynnin ja tuotekehityksen valilla.

Ulkopuolinen apu. Menestystuotteiden kehittdminen ja
markkinoille saattaminen vaatii usein osaavien yhteistyo-
kumppaneiden tukea. Heité valitessaon hyvé lahteé liikkeelle
yrityksen omista tavoitteista ja toivomuksista. Apua voidaan
tarvita idean kehittamisessa, markkinoiden avaamisessa tai
padomasijoitusten muodossa. Pelko idean varastamisesta ei
saa olla esteeni sille, etta projekti saa sen tuen, jota se me-
nestyakseen tarvitsee. Menestyvéa kaupallinen teknologia-

4. KAUPALLISTAMINEN

tuote on yleensa suojattu ajoissa, jotta sitd voidaan avoimes-
ti markkinoida.

Talouden kunnossa pitaminen. Kaupallistaminen on yri-
tykselle taloudellisesti raskas vaihe. Tama koskee kaikkia,
mutta erityisesti alkavia yrityksid. Niiden tulee harkita ennen
kuin ottavat lainaa projekteihin, jotka eivat viela tuota mi-
taan. Toisaalta ei myoskdan pida odottaa liian kauan. Neu-
votteluasema heikkenee oleellisesti, mikéali oma padoma on
kaytetty loppuun. Aloittavat yritykset tarvitsevat riittavasti
omiakayttovaroja tai ainakin kirsivallisen rahoittajan. Rahaa
tarvitaan varsinkin siina vaiheessa kun tuote tuodaan mark-
kinoille.
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4. KAUPALLISTAMINEN

42 Kaupallistamisen valmistelu

Kaupallistamisvaiheen tarkoituksena on tehda kaikki val-
miiksi onnistunutta markkinoille tuloa varten.

4.2.1 Kilpailutilanne

Viela kerran kiydaan lapi analysointi- ja suunnitteluvaihees-
sa kerattya tietoa kilpailijoista ja heidéan tuotteistaan, ratkai-
suistaan ja toimintatavoistaan. Aineisto luokitellaan tavalla,
joka helpottaa vertailua, esimerkiksi pienet ja suuret kilpaili-
jat, nykyaikaiset ja vanhanaikaiset tuotteet, paljon ja vahén
myydyt tuotteet jne. Omaa yritysti ja tuotetta verrataan talta
pohjalta ja tehddan realistiset johtopaatokset. Tosiasioiden
tunnustaminen on tarked menestyksen edellytys.

4.2.2 Markkinat

Markkinat, asiakasryhmat ja jakelutiet on valittava huolella.
On jarkevaa aloittaa sieltd, missa onnistumisen mahdollisuu-
detovat parhaat. Onnistuminen yhdella markkina-alueella on
paljon suurempi ansio kuin mukana oleminen joka puolella.
Harvalla yrityksella on resursseja tehda kunnon panostusta
useille markkinoille samanaikaisesti. Tama koskee ennen
kaikkea perinteista tuotevientia. Uusilla jakelukanavilla, ku-
ten sahkoinen kaupankdynti, on usein omat toimintatapansa.
On kuitenkin syyta muistaa, ettd panostukset mitoitetaan yri-
tyksen resurssien mukaan.

Vaikka markkinoinnin hoitaisi toinen yritys, taytyy val-
mistajan kuitenkin huolehtia yhteyksien luomisesta, esitteis-
ta, tehdasvierailuista, koulutuksesta ja toimintatapojen kehit-
tamisestd. Jokaiselle markkina-alueelle on yleensa tehtava
myos omat sovellukset tuotteesta, pakkauksesta ja ohjeista.
Valitun markkina-alueen tiedot kannattaa kirjata suunnitel-
maan mahdollisemman tarkasti. Kirjattavia asioita ovat esi-
merkiksi markkinoiden koko, asiakkaat ja hintataso. T4lla ta-
valla yritys saa suunnitelman, jota voidaan taydentda kun tie-

4.2.3 Myyntiargumentit

Myyntiargumentteja mietittaessa lahdetaén liikkeelle kohde-
ryhmain tarpeista. Mietitdan, miten on tyydytetty asiakastar-
peet tai miten tuote ratkaisee kohderyhmén ongelmat. Tuo-
tetta verrataan kilpaileviin tuotteisiin ja ratkaisuihin. Valitaan
kaksi vahvaa ja todenmukaista argumenttia, joista kukaan ei
lyysitulos, koemarkkinoinnin kokemus tai alan vaikuttajan
lausunto. Mietitdan myos valmiiksi jokin kdytannon esi-
merkki tai tilanne, joka vahvistaa néita myyntiargumentteja.
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4.2.4 Logistiikka

Kaydaan koko logistinen kuvio Iapi eli miten tavarat, rahat ja
tiedot liikkuvat. Keskeisia alueita ovat ostotoiminnot kuten
vuosisopimukset ja kotiinkutsut. Valitaan sopivat tavarantoi-
mittajat. Pohditaan tarvittavia varastoja ja niiden tarpeelli-
suutta. Kdyddan [4pi tuotantoprosessi ja sen eri vaiheet, 14-
hetystoiminta ja sithen liittyvét toimitukset, rahdit ja mah-
dolliset myyntivarastot. Mietitdan vield, keitd ovat asiakkaat
jamitkd ovat heidan toivomuksensa. Tamén lisaksi kdyddan
lapi myos tiedon kulku eli miti tietoa tarvitaan, missa muo-
dossa ja milloin.

4.2.5 Tuotelaskelmat

Tarkistetaan ja hyvaksytadn tuotteiden laskelmat ja myynti-
hinnat. Seurannan ja oppimisen kannalta on tarkeaa, etta yri-
daan. Kun kokemuksen kautta saadaan lisda tietoja, voidaan
laskelmia helposti tarkentaa. Seuraavat kohdat on syyta tar-
kistaa: tuotteen valmistuskustannukset, kiinte4t kustannukset
ja niiden kohdistaminen tuotteelle, myyntiin ja markkinoin-
tiin liittyvat kustannukset kuten myyntiprovisiot, agentti-
palkkiot, rahdit, tullit ja muut maksut. Tarkkoja laskelmia tar-
vitaan siindkin tapauksessa, etta yritys taktisista syista halu-
aa hinnoitella tuotteensa tietylla tavalla. Oleellista silloin on,
ettd yritys tekee tietoisen ratkaisun. Kun tiedetadn, minka hin-
nan tuotteesta tulee saada, on syyté vield kysy4, minka hin-
nan siitd voi saada. Jilkimmainen vaihtoehto saattaa olla en-
simmiistd korkeampi.

4.2.6 Kaupallinen organisaatio

Mikali yritykselld ei aikaisemmin ole ollut tarvittavaa myyn-
ti-, vienti- tai kansainvélista organisaatiota, on se luotava tis-
sa vaiheessa. Yritys voi hoitaa myynnin tai viennin itse, kayt-
taa valikdsia tai antaa vastuun kokonaan ulkopuoliselle ta-
holle. Oleellista on miettid, kenelld on parhaat mahdollisuu-
det onnistua kyseisilla markkinoilla. Onnistumisen talla tuot-
teella pitdisi myos olla valitulle henkilolle tai organisaatiolle
tarkedd. Valintaan tulee asennoitua kuin mihin tahansa kes-
keiseen avainhenkilovalintaan. Ulkopuolisen asiantuntijan
kaytto valinnassa voi olla hyvinkin perusteltua.

4.2.7 Markkinoille tulo

Kun tuote tuodaan markkinoille, tulee varmistaa, etta tuotanto
ja markkinointitoimenpiteet tukevat toisiaan. Lisaksi kdy-
ddan lapi raaka-aineet ja komponentit, varastot ja tuotanto se-
ka markkinointiin liitty vt toimenpiteet kuten tiedottaminen,
esitteet, hinnastot, hyvaksynndt, naytteet ja piirustukset.



Myos ajankohdalla on merkitystd, mutta sita ei pida yliar-
vioida. Tuote on yleensa tarkeampas tuoda markkinoille huo-
lella ja valmiina kuin ensimméisena. Kakkoseksi jadminen
saattaa jopa sisaltad sen edun, etta yritys voi tuoda kilpailijaa
paremman tuotteen markkinoille.

4.2.8 Budjetointi

Aikaisemmin laaditut budjetit on syyta tarkistaa, jotta ne saa-
daan mahdollisimman realistisiksi. Yrityksen on tarkistetta-
va myyntibudjetti, kustannusbudjetti ja kassabudjetti.

Myyntibudjetit voidaan tehd esimerkiksi maittain, asiak-
kaittain tai tuotteittain. Uutuustuotteelle ei valttamétta tarvit-
se laatia omia budjetteja, vaan ne voivat sisaltyd muihin bud-
jetteihin. Tassa tapauksessa johdon tulee kuitenkin sopia uu-
delle tuotteelle asetettavista myyntitavoitteista. Yrityksen on
tarkeaa saada luotettava kuva myynnin edistymisesta. Toisin
sanoen yrityksen pitad tietdd, onko se edella vai jaljessa ja
missd erot ovat syntyneet. Seurannan kannalta on ensiarvoi-
sen tarkedd, ettd myos toimenpiteet budjetoidaan. Yritykses-
s4 laaditaan suunnitelma, joka kertoo asiakaskdyntien maa-
ran kuukaudessa, postitukset, tehdasvierailut, koulutustilai-
suudet ja muut tarvittavat toimenpiteet. Oleellista on, etta yri-
tys voi jalkikéateen nahd4, onko sovitut asiat tehty, onko niita
tehty suunniteltu madra ja ovatko ne antaneet toivotut tulok-
set. Nain yritys saa tarvittavan tiedon korjaustoimenpiteitd
varten.

Kustannusbudjetin tulee riittavéan luotettavasti kertoa, mi-
ta uuden tuotteen kaupallistaminen saattaa vieda useita vuo-
sia. Kaupallistamisvaihe osoittautuu usein suuremmaksi pon-
nistukseksi kuin tuotekehitysvaihe. Budjettiin on muistetta-
va sisallyttaa kaikki suunnitelmaan liittyvat kustannuserét.

Kassabudjetti on johdon valttimaton tyokalu, jolla rahat
saadaan riittdimaan. Kassabudjetoinnissa tulee ottaa realis-
tisesti kantaa rahaliikenteeseen eli arvioida milloin rahaa tu-
lee sisélle ja milloin sitd menee ulos. Se kertoo etukiteen,
milloin rahat mahdollisesti loppuvat, ja antaa johdolle aikaa
toimia. Tata varten 1oytyy lukuisia valmisohjelmia ja mui-
ta tyokaluja.

Budjetit kannattaa pyrkia aina tekem@an mahdollisimman
hyvin. Ne ovat tyokaluja, joilla toimintaa voidaan ohjata ja
seurata. Néin hankittu kokemus opettaa myos paljon tulevia
projekteja ja vuosia varten. Vaikka rahoitus nayttaisi budjet-
tien valossa hyvalta, on uusien tuotteiden osalta jarkevaa va-
rautua yllatyksiin. Budjetoidun myynnin aikaansaaminen vie
usein oletettua kauemmin ja kustannuspuolella voi tulla yl-
latyksid esimerkiksi laatuongelmien vuoksi. Kehitys on har-
voin tasaista ja yllatyksia tulee jatkuvasti. Johdon tehtivana
on pitdd motivaatio korkealla ja riskit jarkevissd mittasuh-
teissa.

4. KAUPALLISTAMINEN

4.2.9 Kaupallistamiseen tarvittavat sopimukset

Projektin tulosten kaupallistaminen voi tapahtua monella eri
tavalla. Sen voi tehdd kokonaan itse. Sen voi myos antaa jo-
ko osittain tai kokonaan toisten tehtavaksi. Kaikissa ndissaeri
toimintavaihtoehdoissa tarvitaan erilaisia sopimuksia.

Projektin tuloksena syntynytta hyodyketta voidaan tuottaa
itse. Markkinointi voidaan myos hoitaa itse, tai kayttia agent-
teja ja/tai jalleenmyyjia. Agentin ja jalleenmyyjan juridinen
ero on siind, ettd agentti solmii sopimukset ostajan kanssa
paamiehensa eli esimerkiksi hyodykkeen tuottajan nimissa.
Nain myyntisopimuksen osapuolia ovat tuottaja ja ostaja. Jal-
leenmyyja taas solmii sopimukset omissa nimissaan, eli
myyntisopimuksen osapuolia ovat jalleenmyyja ja ostaja.
Kummassakin tapauksessa tarvitaan liséksi sopimus tuotta-
jan ja agentin tai jalleenmyyjan valilla. Sopimuksessa maa-
ritelld4n tuottajan ja agentin tai jalleenmyyjan tehtavat, oi-
keudet, velvollisuudet ja oikeudet maksuihin ja korvauksiin.

Kaupallistaminen kokonaisuudessaan tai osittain voidaan
myos antaa muiden tehtdviksi tai tehda yhteistyossa muiden
kanssa. Projektin tulokset voidaan myyda eteenpiin, niihin
voidaan antaa kayttooikeus korvausta vastaan tai tulosten
hyodyntamista varten voidaan perustaa yhteisyritys. Kaikis-
sa tapauksissa tarvitaan omat sopimukset.

4.3 Projektiseuranta ja loppuarviointi

Projektin loppuarviointi on mielekasta tehda vasta jonkin
aikaa projektin padttymisen jalkeen. Projektin onnistumis-
ta verrataan asetettuihin tavoitteisiin, saavutettuun kilpai-
luetuun ja mahdolliseen kansainvélistymiseen. Tavoitteiden
saavuttaminen voi sisaltad useitakin Tekesin rahoittamia
projekteja.
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