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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 hy�ty� my�s  kokeneille tuotekehitteli-
j�ille. Projektioppaan tavoitteena on antaa yritykselle konkreettista apua tuo-
tekehityshankkeen suunnittelussa ja toteutuksessa. Opas l�htee liikkeelle
hankkeen ideoinnista ja ohjaa onnistuneeseen kaupallistamiseen.

Tekesin Projektiopas on jaettu  nelj��n vaiheeseen: aloitukseen, suunnitte-
luun, toteutukseen ja kaupallistamiseen. P��paino on suunnittelulla ja eri-
tyisesti kaupallistamisen suunnittelulla. Aloitukseen ja suunnitteluun liittyy
ty�papereita, jotka helpottavat soveltamaan asioita omassa yrityksess�. Li-
s�ksi jokainen vaihe n�in opastaa jatkotoimenpiteisiin. Oppaaseen on linki-
tetty Tekesist� saatavat palvelut ja rahoitusvaihtoehdot sek� mahdolliset ul-
kopuoliset asiantuntijat. 

Yrityksiss� olisi suositeltavaa muodostaa tuotekehitysprojekteja varten ty�-
ryhmi�, jotka k�ytt�v�t projektiopasta ty�ns� runkona. Ty�ryhm�t voivat ko-
koontumisiaan varten tutustua eri aiheiden taustoihin. Ty�ryhm�t voivat yh-
dess� t�ytt�� oppaan ty�papereita ja tehd� t�m�n perusteella vaadittavat p��-
t�kset.

Projektiopas l�ytyy my�s Tekesin www-sivuilta. N�in lukija voi paremmin
k�ytt�� hy�dyksi ty�papereita ja oppaan ohjaamia linkkej� joko Tekesin si-
vuille tai ulkopuolisiin kontakteihin.

Tekes kiitt�� oppaan kirjoittajia asiantuntemuksesta. Tekes toivoo my�s, et-
t� oppaan avulla syntyy  entist� parempia tuotekehitysprojekteja ja ett� ne
johtavat kaupallisesti menestyviin tuotteisiin kansainv�lisill� markkinoilla.

Helsingiss� marraskuussa 2004

Tekes



Projektin suunnittelusta 
tulosten kaupallistamiseen

Tutkimus- ja tuotekehitys on tärkeä osa 
liiketoiminnan kehittämistä

Tekesin projektiopas auttaa yrityst� ennen kaikkea ideoimaan
ja suunnittelemaan tutkimus- ja tuotekehitysprojekteja. Tek-
nologia voikin tarjota yritykselle t�rke�n kilpailuedun, joka
auttaa yrityst� taloudellisen menestyksen saavuttamisessa.
T&k-projektin teknologinen sis�lt� on luonnollisesti keskei-
sell� sijalla my�s silloin, kun Tekes arvioi rahoitushakemuk-
sia. On kuitenkin muistettava, ett� liikeyrityksiss� t&k-pro-
jektit eiv�t ole itsetarkoitus. Ne ovat yritykselle yksi tapa ke-
hitt�� asiakkaiden tarpeisiin ja ongelmiin entist� sopivampia
ja kustannustehokkaampia ratkaisuja. T&k-projektit ovat si-
ten aina osa laajempaa kokonaisuutta, jolla yritys kehitt�� jo
olemassa olevaa tai kokonaan uutta liiketoimintaa. T&k-pro-
jektien rinnalla yrityksen tulisikin kehitt�� my�s muita liike-
toimintansa osa-alueita.

Yrityksen liiketoimintasuunnitelma antaa hyvän
pohjan t&k-projektien suunnittelulle

Tekes pyrkii jokaisen rahoitettavaksi esitetyn projektiehdo-
tuksen kohdalla arvioimaan hakijayrityksen halua ja kyky�
kehitty� kokonaisuutena niin, ett� esitetyn projektin tulokset
tulevat laajasti hy�dynnetty�. 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, ty�kirjoja ja konsulttipalveluja, joiden avulla alka-
vakin yritys pystyy k�ym��n l�pi oman liiketoimintansa kan-
nalta t�rkeimm�t asiat. Eri malleissa saatetaan k�ytt�� hie-
man eri ryhmittely� asioiden k�sittelyyn, mutta mukana on
l�hes aina vakiojoukko liiketoiminnan perusasioita, jotka yri-
tyksen tulee ottaa huomioon toimintaansa suunnitellessaan. 

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

Tekes on tutkimus- ja tuotekehitysprojektia suunnittelevalle
yritykselle yksi mahdollinen keskustelukumppani ja t&k-
ty�n osarahoittaja. On kuitenkin t�rke� muistaa, ett� projek-
tia ei suunnitella Tekesi� varten. Yrityksen tulee mietti� omis-
ta l�ht�kohdistaan, millaista liiketoimintaa se tavoittelee ja
millaisiin kehitt�mishankkeisiin sill� on halua ja mahdolli-
suuksia. Kun yritys on itse��n varten huolellisesti suunnitel-
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lut  t&k-projektinsa ja liiketoimintansa, sen on helppo esitt��
suunnitelmiensa oleelliset asiat my�s Tekesille ja muille ra-
hoittajille niiden pyyt�m�ll� tavalla. Tekes voi sitten mah-
dollisesti omalta osaltaan olla pienent�m�ss� yrityksen kehi-
tysprojekteihin liittyvi� riskej� rahoituksellaan, asiantuntija-
avullaan ja kontakteillaan.

T&k-projektin k�ynnist�minen tai Tekesin rahoituksen
saaminen ei aina edellyt�, ett� liiketoiminnan kaikki osa-alu-
eet olisivat projektin alussa jo valmiiksi kunnossa. T&k-ty�-
t� ja yrityksen toiminnan muuta kehitt�mist� voidaan tehd�
osittain my�s rinnakkain. On kuitenkin t�rke��, ett� yritys ja
rahoittajat tiet�v�t, millaisen riskin ne ovat ottamassa ja mi-
ten yritys aikoo edet� eri osa-alueiden kehitt�misess�. 

Tekesin käyttämä malli 
liiketoimintakokonaisuuden arviointiin

Tekesin tarkastelussa hakijan tavoittelemaa liiketoimintaa ar-
vioidaan viidell� eri osa-alueella. Arvioitavat asiat ovat sa-
moja, joita yritys itsekin joutuu k�ym��n l�pi toimintaansa
suunnitellessaan. Useimmat n�ist� asioista tulevat tavalla tai
toisella esille my�s t�m�n projektioppaan tekstiss� ja teht�-
viss�. Tekesin k�ytt�m�n tarkastelutavan otsikot ovat:

1) Toimintaymp�rist�. Yrityksen on t�rke�� tunnistaa
mahdollisimman varhaisessa vaiheessa oman toimialansa t�r-
keimm�t erityispiirteet. Menesty�kseen yrityksen tulee ar-
vioida, mitk� tulevat olemaan alan t�rkeimm�t asiakasvaati-
mukset, kilpailutekij�t ja muutostrendit. T�rkeimm�t asiakas-
vaatimukset ovat niit� tekij�it�, jotka yrityksen on kyett�v�
tyydytt�m��n markkinoilla menesty�kseen. Kilpailutilanteen
m��r��v�t ennen kaikkea alan johtavat yritykset ja heid�n
vahvuutensa ja heikkoutensa. Trendeist� t�rkeit� ovat esi-
merkiksi uudet teknologiat, kilpailutilanteeseen vaikuttavat
liiketoimintaliittoumat ja toimintaymp�rist�� muuttavat yh-
teiskunnalliset ilmi�t ja s��nn�kset 

2) Tuote, teknologia ja palvelu. Yritys kehitt�� t&k -pro-
jektissaan teknologisen ydintuotteen tai Ðprosessin, mutta
markkinoilla menesty�kseen kehitysprojektin tulokset tarvit-
sevat usein ymp�rilleen erilaisia oheistuotteita ja Ðpalveluja.
Yritys joutuukin suunnittelemaan, millaista kokonaisuutta
palveluineen se tarjoaa asiakkaalleen. Yrityksen tulee arvioi-
da oman tuotteensa ja tuotantonsa taso suhteessa odotetta-
vissa oleviin kilpaileviin tuotteisiin. Menesty�kseen yrityk-
sen markkinatuotteella tulee olla jokin selke� kilpailuetu ja
yrityksen tulee osoittaa asiakkaan saama kokonaishy�ty suh-
teessa tuotteen hankinta- ja yll�pitokustannuksiin. Yrityksen
tulee my�s arvioida, mik� on sen ydinosaaminen ja mit� uut-
ta osaamista ja teknologiaa yritys joutuu hankkimaan ulko-
puolelta saadakseen aikaan markkinoitavan tuotteensa. 

3) Asiakkaat, markkinointi ja jakelukanavat. Pysty�k-
seen suunnittelemaan toimintansa realistisesti, yrityksen on

TAUSTAA
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muodostettava k�sitys tavoitettavissa olevien markkinoiden
koosta ja kasvun�kymist�. Yrityksen on tavalla tai toisella to-
teutettava markkinatutkimus n�iden asioiden selvitt�misek-
si. Yrityksen on asetettava itselleen markkinaosuustavoite se-
k� p��tett�v�, mihin markkinasegmenttiin se kohdistaa mark-
kinointinsa ja millaista markkina-asemaa se tavoittelee. Yri-
tyksen on tunnettava p��asiakkaansa ja p��tett�v�, miten se
hoitaa markkinoinnin, myynnin ja jakelun eri maissa. Mark-
kinoille p��sy edellytt�� usein yhteisty�verkostojen luomis-
ta sek� aikaa ja rahaa vaativia k�rsiv�llisi� toimenpiteit�. Lii-
ketoiminnan suunnittelun kannalta yrityksen on t�rke� sel-
vitt��, mik� on yrityksen ansaintamalli ja mill� myyntim��-
rill� toiminnasta tulee kannattava. 

4) Organisointi ja kumppanit. Yrityksen tavoittelema lii-
ketoiminta edellytt�� usein muutoksia yrityksen organisaati-
oon ja toimintatapaan. Tarvittavan organisaation ja yhteis-
ty�verkostojen ja -muotojen suunnittelu on syyt� aloittaa ai-
kaisessa vaiheessa, sill� liiketoiminnan aikaansaamiseksi tar-
vittavat muutokset saattavat olla hankalia ja hitaita toteuttaa.
On t�rke�� huolehtia siit�, ett� yrityksess� on tarvittavat
avainhenkil�t ja muut henkil�resurssit sek� erityisosaamiset
liiketoiminnan kehitt�mist� ajatellen.

5) Kokonaisrahoitus. Useimmissa tapauksissa t&k-pro-
jektin kustannukset ovat vain pieni osa niist� kokonaiskus-
tannuksista, jotka syntyv�t liiketoiminnan kehitt�misest� tai
k�ynnist�misest�. Onkin eritt�in t�rke�� arvioida jo aikaises-
sa vaiheessa, mik� on yrityksen kokonaisrahoitustarve niille
vuosille, joiden aikana kehitysprojektin tulokset on tarkoitus
vied� markkinoille. Rahoitustarpeen tarkastelussa tulee ottaa
huomioon t&k-projektit, tuotantoj�rjestelyt sek� markkinoil-
le menon ja kansainv�listymisen kustannukset. Yrityksen tu-
lee selvitt��, miten puuttuva rahoitus voitaisiin hankkia. Neu-
vottelut mahdollisten p��rahoittajien kanssa tulee aloittaa niin
aikaisin kuin mahdollista. Rahoituksen j�rjest�minen saattaa
edellytt�� my�s omistus- tai yritysrakenteiden j�rjestelyj�.

Yrityksen tulee varautua kansainväliseen kilpailuun

Yritysten toimintaymp�rist� on nopeasti muuttunut kansain-
v�liseksi. T&k Ðprojektia suunnitellessaan yrityksen tulee toi-
mialasta riippumatta arvioida kilpailu-, markkina- ja yhteis-
ty�tilannetta kansainv�lisess� ymp�rist�ss�. Useimmille yri-
tyksille kotimarkkinat eiv�t nyky��n tarjoa riitt�v�� mahdol-
lisuutta kannattavaan kasvuun. Vienti on yh� useammin v�lt-
t�m�t�nt� liiketoiminnan kasvattamiseksi riitt�v�n kustan-
nustehokkuuden vaatimalle tasolle. Toisaalta kansainv�listy-
minen merkitsee my�s ulkomaisten tuotteiden ja palveluiden
tuloa Suomeen kilpailemaan kotimarkkinoistamme l�hes jo-
kaisella alalla. 

Tekesin valmistelurahoitus auttaa tarvittaessa
alkuun

Tekesin tutkimus ja tuotekehitysrahoitus (t&k) on tarkoitet-
tu projekteille, joiden tuloksille on n�ht�viss� kehityspolku
kaupalliseen menestykseen. Usein yrityksen on syyt� suun-
nitella liiketoimintaansa tai teknologista ideaansa ennen kuin
p��t�s t&k Ðprojektin toteuttamisesta kannattaa tehd�.

Suunnitteluvaiheessa yrityksen kannattaa olla yhteydess�
Tekesin asiantuntijoihin, jotka voivat auttaa yrityst� jalosta-
maan projekti-ideaansa eteenp�in ja kartoittamaan heik-
kouksia. Tekes voi tarjota kontakteja yrityksen kannalta hy�-
dyllisiin yhteisty�tahoihin. Esimerkiksi kokonaisrahoitusti-
lanteen helpottamiseksi yritykselle voidaan Tekesin kautta
l�yt�� kontakteja muihin rahoittajiin, kuten Kauppa- ja teol-
lisuusministeri�, TE-keskukset, Suomen teollisuussijoitus,
Finnvera, Sitra ja muut p��omasijoittajat.

Tekesin valmistelurahoitus on tarkoitettu parantamaan pk-
yritysten tutkimus- ja tuotekehityshankkeiden ja uusien tek-
nologial�ht�isten liiketoimintojen k�ynnistymis-, onnistu-
mis- ja hy�dynt�misedellytyksi�. Valmistelurahoituksella

TAUSTAA
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yritys voi tehd� tarvittavia selvityksi� (mm. liiketoiminta-
suunnitelma, teknologiastrategia, markkina-analyysit). Val-
mistelurahoituksella teht�v�t selvitykset ovat tyypillisesti ly-
hytkestoisia ja sis�lt�v�t merkitt�v�sti ulkopuolisilta asian-
tuntijoilta hankittavia ostopalveluja. Valmistelurahoituksen
tavoitteena on my�hemmin k�ynnistyv�, haasteellinen tutki-
mus- ja kehityshanke.

Rahoitushakemuksen käsittely Tekesissä

Tekes tarjoaa asiakkaillensa mahdollisuuden t�ytt�� ja l�het-
t�� rahoitushakemukset t�ysin turvallisesti Internetin kautta,
http://www.tekes.fi/rahoitus/yritys/hakemuslomakkeet.html.
S�hk�inen l�hett�minen nopeuttaa hakemuksen k�sittely�
Tekesiss�. Tekes ilmoittaa kirjallisesti hakijalle hakemuksen
saapumisesta, ja samalla Tekes pyyt�� mahdollisesti lis�tie-
toja, jotka ovat v�ltt�m�tt�mi� hakemuksen k�sittelyn aloit-
tamiseksi.

Tekes kokoaa hakemusta k�sittelem��n asiantuntijaryh-
m�n, joka arvioi projektin sopivuutta Tekesin rahoitettavak-
si. Arviointivaiheessa asiantuntijat ovat yhteydess� hakijaan.
Rahoitusp��t�kset tehd��n projektin esittelyn j�lkeen Teke-
sin rahoituskokouksissa. Tekes ilmoittaa p��t�ksest� kirjalli-
sesti hakijalle.

Projektin etenemist� seurataan kirjallisten raporttien ja
mahdollisten tarkastusk�yntien avulla. Tekesin rahoitus mak-
setaan p��osin j�lkik�teen toteutuneiden ja yrityksen kirjan-
pidosta osoitettavissa olevien kustannusten perusteella. Osa
mahdollisesta lainasta voidaan maksaa ennakkona rahoitus-
p��t�ksen j�lkeen.

Vaivaton tapa asioida Tekesin ja TE-keskusten kanssa t�-
n� p�iv�n� on hy�dynt�� s�hk�isi� linkkej�, jota kautta p��-
see helposti kirjalliseen tausta-aineistoon, rahoitushakemuk-
siin ja raportointilomakkeisiin.

Tekesin toimintatapa
Hankerahoitusprosessi

Asiakkaan tekemä
hakemus käynnistää

hankekäsittelyn
Hanke maksetaan 

asiakkaan toteutuneiden
kustannusten perusteella

Hankejako
Esitys-

valmistelu Päätös-
vaihe Päätöksen

toimeenpano
Seuranta

Maksatus

TAUSTAA
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Liiketoiminnan osa-alueet

Ohessa on tarkistuslistoja liiketoiminnan eri osa-
alueilta. Listojen tarkoitus on auttaa yrityst� otta-
maan huomioon liiketoiminnan suunnittelun eri
osa-alueet. Jos projektin toteuttamiseen haetaan ra-
hoitusta Tekesilt�, yhteenveto yrityksen liiketoi-
minnan kannalta kaikkein t�rkeimmist� tekij�ist�
tulee kirjata Tekesin hakemuslomakkeelle.

MARKKINAT
¥Toimiala 
¥ Maantieteellinen alue, jolla yritys toimii
¥ Asiakasryhm�t 
¥ Alan yleiset menestystekij�t 
¥ Kilpailuesteet 
¥ Lains��d�nt�
¥ Standardit
¥ Muutostrendit 
¥ Teknologia- ja markkinakilpailutilanne
¥ Yrityksen teknologia ja markkina-asema
¥ P��kilpailijoiden koko, profiili, asema
¥ Kilpailijoiden yksinoikeudet (IPR)
¥ Yrityksen kilpailuvahvuudet ja heikkoudet
¥ Markkinatutkimukset 
¥ Markkinoiden koko ja kasvuennuste 
¥ Tuotteen tai palvelun p��asiakkaat
¥ Pitk�aikaisten asiakkaiden osuus
¥ Markkinointi-, myynti- ja jakelukanavat 
eri maissa 

¥ Markkinaosuus ja Ðasema 
¥ Myyntim��r�, jolla toiminta on kannattavaa 
¥ Kansainv�liset toiminnot
¥ Markkinointihenkil�st�
¥ Tunnettuus Suomessa ja ulkomailla
¥ Tuotteen uutuus markkinoille
¥ Markkinoiden uutuus yritykselle

TUOTE JA TEKNOLOGIA
¥ Avainteknologiat
¥ Teknologian hy�dynt�mismuodot 
(oma valmistus, lisensiointi ym.) 

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

¥ Tuotevalikoima
¥ Markkinoitavan tuotteen (palveluineen) 

kilpailuetu muihin tuotteisiin n�hden 
¥ Yrityksen teknologinen taso, tuote-, 

tuotantoteknologiat
¥ Yrityksen asema teollisuuden arvoketjussa
¥ Teknologian merkitys yrityksen liiketoiminta

strategiassa
¥ Teknologioiden uutuus yritykselle ja maailmalle
¥ Teknologiaomaisuuden m��r� ja merkitys 
yrityksen kilpailukyvylle 

¥ Oman t&k:n m��r�, itse kehitetyt teknologiat
¥ Yrityksen kilpailuetua suojaavat yksinoikeudet
¥ Nykyiset tuotantolaitteistot ja niiden taso
¥ Toteutetut/toteutettavat investoinnit
¥ Tuottavuus
¥ Yksikk�kustannukset
¥ Laatusertifikaatit
¥ Ansaintamallit

JOHTO, ORGANISAATIO JA 
YHTEISTY�KUMPPANIT
¥ Yrityksen rakenne ja organisaatio 
¥ Henkil�st�n m��r�
¥ Avainhenkil�t
¥ Osaamisrakenne, koulutustausta
¥ Osaajien teht�v�njako
¥ Yhteisty�verkostot ja yhteisty�muodot 
¥ Olemassa olevat strategiset kumppanuus- 

ja yhteisty�sopimukset 
¥ Kansainv�listen yhteyksien ja yhteisty�n m��r�
¥ Mit� puuttuvaa osaamista yritys hy�dynt�� 
verkostojen kautta

¥ Verkoston kautta n�ht�vill� olevat 
kasvumahdollisuudet

¥ Verkoston luomisaktiviteetit (messut, ym.)

RAHOITUS
¥ Rahoitustarve, (kattaa t & k-projektit, 

tuotantoj�rjestelyt, markkinoille 
menon ja kansainv�listymisen) 

¥ Omistusrakenne (omistajat ja osuudet)
¥ Konsernirakenteet ja osakkuusyritykset 
¥ Ulkopuolisen rahoituksen osuus
¥ P��rahoittajat 
¥ Kannattavuus (nettotulos ja sijoitetun p��oman

tuotto)
¥ Maksuvalmius (nopeasti k�ytt��n saatavien 
varojen suhde nopeasti maksuun tulevien 
velkojen m��r��n)

¥ Omavaraisuus
¥ Kannattavuus suhteessa kilpailuymp�rist��n

RISKIKARTOITUS
¥ Osaaminen
¥ Henkil�resurssit
¥ Motivaatio
¥ Yhteisty�verkosto
¥ Kustannusbudjetti
¥ Rahoitus
¥ Toimivuus
¥ Lanseeraus
¥ Suojaukset
¥ Tuotevastuut



1.1 Ideointi 

Liiketoiminnan kehitt�misess� on hyv� l�hte� liikkeelle pe-
rusasioista. Huolella laadittu liiketoimintasuunnitelma ohjaa
ty�n oikeaan suuntaan, toiminta-ajatus ker�� ideat ydinosaa-
misen ymp�rille ja liiketoiminnan tavoitteet antavat kuvan
tarvittavien kehitysprojektien kokoluokista. Osaamisen, tar-
peiden ja resurssien yhdist�misess� tarvitaan lis�ksi oivallusta
ja luovuutta, jotta lopputuloksena olisi kaupallisesti menes-
tyv� ja entist� vakavaraisempi yritys. 

Tuotekehityshanke on syyt� aloittaa ideoinnista ja jatkaa ide-
oiden analysoinnilla. Innovatiivisessa ja menestykseen pyr-
kiv�ss� yrityksess� tuotekehityshankkeiden ideat eiv�t syn-
ny sattumalta vaan m��r�tietoisen ja pitk�j�nteisen toimin-
nan tuloksena. Tuotekehityshankkeet l�htev�t aina  ideasta,
jota kehitet��n kohti kaupallistettavaa tuotetta. Mik�li idea on
hyv�, sen ymp�rille saatetaan perustaa yritys. Oppaan tar-
koituksena on auttaa yrityst� hallinnoimaan ja kehitt�m��n
ideointia osana tuotekehitysprosessia. Jos yrityksell� on hy-
v� ja harkittu idea valmiina, se voi siirty� suoraan oppaan ana-
lysointivaiheeseen. 

Ideoinnin lähtökohdat 

Ideointivaiheen tarkoituksena on l�yt�� yritykselle riitt�v�s-
ti toteuttamiskelpoisia ideoita. Ideointia varten yritysten pi-
t�isi kehitt�� itselleen sopivat toimintamuodot. Ideointi voi
olla j�rjestelm�llinen prosessi, jossa jatkuvasti ker�t��n kan-
siin hyvi� ajatuksia tai tarpeen mukaan j�rjestet��n ideointi-
palavereita. 

Yritystoiminnassa on syyt� keskitty� asioihin, jotka kehitt�-
v�t yrityst� ja parantavat sen kilpailukyky�. Ideoinnin l�ht�-
kohtana on hyv� olla pitk�n aikav�lin teknologiasuunnitelma
osana liiketoimintasuunnitelmaa. T�ll�in kaikki ideointiin
osallistuvat ymm�rt�v�t, mitk� ovat yrityksen l�ht�kohdat ja
tavoitteet. Yrityksen teknologia ja sen kehitt�minen on syy-
t� n�hd� suhteessa teknologian kehitykseen yleens�. Ideoin-
nin l�ht�kohdaksi sopivat hyvin uusi tuotantomenetelm�, tek-
nologia, tuote, palvelu tai n�iden parannustoimenpiteet.

Miten ideoidaan? 

Ideointivaiheessa ker�t��n ensin paljon ideoita, joita karsi-
taan my�hemmin. On p��tett�v� ajoissa mihin asiaan, aluee-
seen tai tuoteryhm��n keskityt��n. Yhdell� kerralla voidaan
valita vain pieni m��r� asioita, jotta kokonaisuus pysyy hal-
linnassa. Ideointivaihe on yleens� paras toteuttaa ryhm�ty�-
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n�. Ideoinnissa kannattaa k�ytt�� hyv�ksi erilaisia menetel-
mi�, joilla ideointia voidaan vauhdittaa tai ongelmia ratkais-
ta. Ideointimenetelmi� on paljon, mutta yleens� yksi tai kak-
si menetelm��  riitt��, kun ne hallitaan hyvin. Muutamalle
avainhenkil�lle voidaan antaa teht�v�ksi opetella jokin
ideointimenetelm� ja sen hy�dynt�minen ryhm�ty�ss�. 

Aivoriihitoiminta 

Aivoriihitoiminnan keskeiset pelis��nn�t ovat seuraavat:
● Kaikki ideat ovat hyvi�, emme arvostele.
● Jokainen esitt�� vuoron per��n yhden idean kerrallaan.
● Jokainen esitt�� ideansa vapaasti, ilman itsekritiikki�.
● Mik�li jollakin ei ole sopivaa ideaa, vuoro siirtyy seuraa-
valle, "ohi" toteamuksella. Kaikki ideat ovat yhteisi�, kehit-
t�k�� niit� edelleen, yhdist�k�� ja oivaltakaa. Tavoitelkaa
suurta m��r�� ideoita, kultakimpaleet l�ytyv�t todenn�k�i-
sesti niist�. Parhaimmillaan aivoriihitoiminta on sek� tulok-
sekas ett� motivoiva ty�skentelytapa. 

Ongelmanratkaisukaavio 

Ongelmanratkaisukaavion keskeisin periaate on keskitty� yh-
teen asiaan tai kysymykseen kerrallaan. Mik�li t�ss� ei on-
nistuta on melko varmaa, ett� ratkaisu j�� puolitiehen. Vai-
heet ovat: 
● Mik� on ongelma?
● Mitk� ovat sen syyt?
● Mitk� ovat ratkaisuvaihtoehdot?
● Mik� on paras ratkaisuvaihtoehto?

Tehtävät

Liiketoiminnan tavoitteena on saavuttaa tuloksia. Niit� saa-
vutetaan vain m��r�tietoisella ty�ll�. Sen vuoksi on aina pai-
kallaan sopia kolmesta asiasta:
● Kuka tekee?
● Mit� tekee?
● Mihin menness�?
Ideointivaiheen aikana esiin tulleet ideat kannattaa arkistoi-
da ideakansioon, josta ne on helppo l�yt��, kun uusia ideoi-
ta k�sitell��n seuraavan kerran:

1. ALOITUS YHTEYDENOTTO TEKESIIN TAI TE-KESKUKSEEN.

Mahdollinen Tekesin rahoittama esiselvitys.

Markkinat
Teknologiastrategia
Teollisoikeudet
Liiketoiminta



Miten nykyisiä tuotteita tai palveluja voidaan parantaa?

Tuote 1:

Tuote 2:

Tuote 3:

Mitä olemassa olevia tuote- tai palveluideoita pystytään keräämään
yrityksen sisältä? 

Mitä johdannaistuotteita yrityksen nykyisistä tuotteista voidaan
keksiä?

Esim. Tuote: Johdannaistuote:
Mittalaite: Mittalaitteen kotelo:
Huolto: Noutopalvelu:
Ohjelmisto: K�ytt�j�koulutus:

Mitä uusia tuote- tai palveluideoita pystytään synnyttämään?

Laittakaa yllä olevat ideat paremmuusjärjestykseen.

Esim. Arvioikaa ideat panos/ tuotos mieless� eli mit� tuotteen kehitt�minen mak-
saa ja mit� tuotteen avulla voidaan saavuttaa.

Valitkaa ideat joita kannattaa analysoida tarkemmin.

¥ Kaikkea ei tarvitse tehd� itse. Menestyv� pk-yritys tarvitsee ymp�ril-
leen laajan verkoston. 
¥ Ideapankki tai ideakansio on oiva paikka ker�t� hyvi�, k�ytt�m�tt�mi�
ideoita.

Tekesin palvelut
ja rahoitus

- Yhteydenotto Tekesiin

tai TE-keskuksen 

teknologiayksikk��n

-Yleisneuvontaa 

puhelimitse

¥ asiakasneuvonta 

puh. 010 521 5050

¥ teknologia-

asiantuntijat 

http://www.tekes.fi/

yhteystiedot/

- Idean 

alkuarviointia

- Tietoa teknologia-

alueista, -ohjelmista ja

-yhteisty�st�

- Esitteit� rahoituksesta,

ajankohtaisia julkaisu-

ja raportteja jne.

Ulkopuolinen apu

Kurssit:

- Aivoriihi

- Mind mapping

- Tiimity�skentely.

- QPR

Patentti- ja 

rekisterihallitus:

Uutuustutkimus

Patentoitavuustutkimus

Tekniikan tason tutkimus

Teknisen ratkaisun 

kartoitus

Valmistus- ja markkinointi-

estetutkimus

Tarkistuslista
Innovatiivisen 

organisaation 

tunnusmerkkej�:

¥  Laaditaan 

innovaatiostrategia, 

jota noudatetaan.

¥ Muodostetaan 

ty�ryhmi�.

¥  Palkitaan 

luovuudesta ja 

innovaatioista.

¥  Sallitaan virheit�.

¥  Harjoitellaan 

luovuutta.

¥  Johdetaan 

yrityskulttuuria.

¥  Luodaan 

aktiivisesti uusia 

mahdollisuuksia.

1.1 Ideointi

Työpaperi
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1. ALOITUS

1.2 Analysointi 

Analysointivaiheen tarkoitus 

Ideointivaiheen tarkoituksena oli l�yt�� muutama mielen-
kiintoinen tuoteidea, joita yritys alkaa analysoida tarkemmin. 
Analysoinnilla pyrit��n tarkastelemaan ideoita objektiivises-
ti ja l�yt�m��n todellista tietoa siit�, onko idealla menesty-
misen mahdollisuuksia tai tuoko se yritykselle tarvittavaa li-
s�arvoa. T�m� tapahtuu siten, ett� paneudutaan tuoteideoi-
hin, tarkastellaan niit� eri n�k�kulmista ja pyrit��n l�yt�m��n
se tuoteidea, jonka kehitt�misest� yritykselle koituu eniten ta-
loudellista hy�ty�. 

1.2.1 Markkinat 

Miksi markkinoita analysoidaan? 

Analysoimalla markkinoita selvitet��n, onko idealle olemas-
sa riitt�v�t markkinat. Mik�li markkinat l�ytyv�t, tulee yri-
tyksen seuraavaksi selvitt��, onko kehitett�v� tuote tarpeek-
si kilpailukykyinen n�ill� markkinoilla. Lis�ksi on syyt� jo
t�ss� vaiheessa mietti� mahdollisia asiakkaita tulevalle tuot-
teelle tai palvelulle. 

Miten markkinoita analysoidaan? 

Markkinoita analysoitaessa valitaan keinot, jotka antavat riit-
t�v�n luotettavan kuvan markkinoista. Seuraavassa esitet��n
joitakin vaihtoehtoja. 

¥ Etsit��n tietokannoista. Tiedot ovat usein ylimalkaisia, mut-
ta ne luovat hyv�n pohjan tiedon keruulle. 
¥ Haastatellaan omaa v�ke�, alan ihmisi�, tavarantoimittajia
jne. T�m� on helppo ja nopea tapa, joka antaa ainakin jon-
kinlaisen k�sityksen markkinoista. Samalla yritys voi saada
vinkkej� uusista kontakteista, joihin voi olla yhteydess�. 
¥ K�yd��n asiakkaiden luona ja haastatellaan heit�. T�m� on
yleens� t�rkein ja antoisin tapa analysoida markkinoita. Ky-
symykset pit�� mietti� tarkasti etuk�teen. 
¥ Annetaan teht�v� jollekin kaupalliselle oppilaitokselle, jon-
ka opiskelijat voivat tehd� ty�n opinn�ytteen�. T�m� on hy-
v� vaihtoehto, jos aikaa on riitt�v�sti ja tarvitaan ensisijaisesti
karkealla tasolla olevaa tietoa. 
¥ Ostetaan palvelut. Asiantuntija, jolla on kokemusta ja tar-
vittavat ty�kalut k�yt�ss��n, pystyy selvitt�m��n hyvinkin
paljon. Alan ammattilaisilla on my�s useita vaihtoehtoisia ta-
poja edet�, joten heid�n kanssaan kannattaa keskustella. 

¥ Markkinakartoituksiin on my�s mahdollista saada avus-
tuksia, koska asiaa pidet��n ensiarvoisen t�rke�n� sek� yrit-
t�j�n ett� rahoittajan kannalta. 

Mihin asioihin tulisi keskittyä? 

Markkinat pit�� tuntea hyvin. Yrityksen pit�� tuntea mark-
kinoiden jakaantuminen eri osiin, kasvun�kym�t ja trendit,
kannattavuustasot sek� jakelutiet ja niiden kustannusraken-
teet. 

Markkinoiden tapa toimia, tottumukset ja markkinoiden eri-
tyispiirteet tulee my�s selvitt��, koska niihin t�rm�� joka ta-
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, kansainv�linen asiakas tai markkinat, joista l�hdet��n liikkeelle.
Asioiden tekeminen tarkasti rajatulla alueella opettaa ja vakuuttaa enemm�n kuin
tuotteiden myyminen eri puolille. Keskittyk�� siis huolellisesti, ja asettakaa maat
ja alueet t�rkeysj�rjestykseen. 

Mitkä asiakasryhmät tulevat kysymykseen? 

Miettik�� kenelle tuotetta ollaan ensisijaisesti kehitt�m�ss�. Onko kohteena esi-
merkiksi jakelija vai loppuk�ytt�j�, teollisuus vai kuluttaja, ammattilaiset vai har-
rastajat. Valitkaa mieluiten vain yksi asiakasryhm�. Pankaa asiakkaat tai asiakas-
ryhm�t t�rkeysj�rjestykseen.

Mitä tarpeita tuote tyydyttää? 

Listatkaa tarpeet tai hy�dyt, joita tuote tulee tyydytt�m��n. L�ht�kohtana tulee
olla edell� valittu asiakasryhm�. Esimerkiksi teleoperaattorin ja kuluttajan tar-
peet ovat hyvin erilaiset. 

Kunnollinen tarvekartoitus auttaa niin tuotteen kehitt�misess� 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 kehitt�-

mistuki

- Kansainv�listymisen

kehitt�misohjelmat

- Kunto

- Pro Start

- Post Start

- eAskel

- Tuotto

PKT-S��ti�:

Finpro:

- Markkinaselvitykset

- Kansainv�listymisen 

riskianalyysit

- Hankeneuvontapalvelut

- Konsultointi

TyöpaperiTekesin palvelut
ja rahoitus

- Hankkeen alkuarvioin-

tia Tekesin asiantuntija

kanssa

- Neuvontaa hakemus-

asioissa

- Rahoitusta esiselvitys-

vaiheeseen

¥ valmistelurahoitus

- Apua yhteysty�-

kumppanin etsint��n

- Tekesin kansainv�liset

palvelut

¥ Teknologian siirto

¥ Partnerin haku

¥ Liiketoiminnan 

kehitt�minen

¥ Kansainv�liset 

tutkimusohjelmat

¥ Suomen Innovaatio-

keskus

Tarkistuslista
markkinoista
¥  Markkinoiden koko

¥  Markkinoiden 

kasvuennuste

¥  Kannattavuustaso

¥  Markkinaesteet

¥  Kustannusrakenne

¥  Jakelutiet ja 

j�rjestelm�t

¥  Trendit

¥  Menestystekij�t
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1. ALOITUS

1.2.2 Tuotteet ja palvelut 

T�h�n menness� on selvitetty idea, jota aletaan kehitt��,
markkina-alue, jolle sit� ensisijaisesti tullaan myym��n ja
asiakasryhm�, jolle tuote kehitet��n. Markkinoiden selvitt�-
misest� siirryt��n tuotteiden ja palvelujen analysointiin. Uusi
tuotantomenetelm�, tuote tai palvelu voi olla "tuote",  jota
analysoidaan ja kehitet��n. Lis�ksi selvitet��n markkinoiden
kokoon ja kilpailutilanteeseen vaikuttavia tekij�it�.

Mikä on tuote?

Tuote on yleisesti ottaen tavara tai palvelu tai niiden yhdis-
telm�. Nykyisin yh� useampi tuote on ohjelma, ohjelmisto tai
palvelu. Usein pelkk� tuote ei riit�, vaan sen ymp�rille kehi-
tet��n palvelumuotoja. Silloin puhutaan tuote- tai palvelu-
konsepteista. 

Kilpailevat tuotteet?

Varsinaiset kilpailevat tuotteet on yleens� helppo todeta. N�i-
den lis�ksi on yleens� korvaavia tuotteita, palvelumuotoja ja
muuta tarjontaa, jotka kilpailevat samoista markkinoista. Sil-
loin tarve tulee tyydytetty� toisellakin tavalla. N�m� korvaa-
vat tuotteet ja palvelut on my�s tunnistettava.

Kenen kanssa kilpaillaan?

Yrityksen on t�rke�� tuntea kilpailijansa, ei ainoastaan n�i-
den tuotteita. Tiedot kilpailijoista kannattaa ker�t� j�rjestel-
m�llisesti. Tiedot on hyv� arkistoida kilpailijaseurantatie-
dostoon, josta tiedot saa tarvittaessa helposti k�ytt��ns�. L�-
hipiiriss�kin on paljon tietoa, yrityksen t�ytyy vain ker�t� ja
tallentaa tiedot. Julkisista l�hteist� saa perustietoja, kuten tie-
dot liikevaihdosta, kannattavuudesta ja maksuvalmiudesta.
Syv�llisemp�� n�kemyst� esimerkiksi hintatasosta, tuottei-
den laadusta ja toimitusvalmiudesta saa haastattelemalla
asiakkaita ja muita alalla toimivia henkil�it� tai teett�m�ll�
kilpailija-analyysin. Omien vahvuuksien ja heikkouksien
kriittinen vertailu markkinoilla menestyneeseen kilpailijaan
(benchmarking) on suositeltavaa. Verkottuminen on edulli-
nen ja hyv� tapa lis�t� oman yrityksens� tarjontaa.

Missä ympäristössä toimitaan?

Mit� kaukaisempiin maihin yritys aikoo panostaa, sit� t�r-
ke�mp�� on selvitt�� maan toimintaymp�rist� ja tehd� maa-
riskikartoitus. On my�s hyv� muistaa, ett� vaikkapa Ruotsi
ei ole lainkaan niin selv� tapaus kuin monet kuvittelevat.
Kaikki markkinat ovat pitk�n kehityksen tulosta. Eri maiden
erityispiirteet esimerkiksi v�est�rakenteen, teknologian tason
tai lains��d�nn�n osalta on huomioitava, muuten niist� tulee
uhkia mahdollisuuksien sijasta.

SWOT - ANALYYSI

Laatikaa SWOT-analyysi kehitettävästä
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 t�ytet��n siten, ett� esimerkiksi vahvuudet-ruutuun
kirjataan ne kehitett�v�n tuotteen ominaisuudet, jotka ovat
vahvuuksia verrattuna kilpaileviin tuotteisiin. Halpaa hintaa
ei yleens� voi pit�� kilpailuetuna. Hyv� tuote ei my�sk��n
riit�, sill� tavallisesti my�s kilpailijoilla on hyv�t tuotteet. Vah-
vuuksia kirjatessa kannattaa todeta, koskevatko tuotteen omi-
naisuudet vain tietty� k�ytt�j�ryhm�� tai tuoteominaisuutta.
Ruudukon kolme muuta osaa t�ytet��n vastaavalla tavalla.

SWOT-analyysin tarkastelu:

Yl�puolella on nykytila ja yrityksen sis�iset asiat.
Alapuolella on tulevaisuus ja ulkoiset asiat.

Vasemmalla ovat my�nteiset asiat.
Oikealla ovat kielteiset asiat.

Johtopäätökset:

Miten vahvuuksia voidaan kehitt�� edelleen?
Miten heikkouksia voidaan poistaa?
Miten mahdollisuuksia voidaan hy�dynt��?
Miten uhkia voidaan torjua?

Vahvuudet Heikkoudet

Mahdollisuudet Uhat
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Työpaperi

1.2.2 Tuotteet ja palvelut

Paljonko suunniteltua tuotetta ostetaan vuosittain valitussa
maassa?

Asiakas kpl €

Mitkä muut tuotteet kilpailevat samoista markkinoista?

Esim. lentoyhti�n kilpailijoita eiv�t ole ainoastaan muut lentoyhti�t vaan my�s
raideliikenne ja maantieliikenne. 

Tuote

Mitkä ovat kehitettävän tuotteen tai palvelun vahvuudet?

Mitkä ovat kilpailijoiden tuotevahvuudet, tuote kerrallaan?

Mitkä ovat tuotteen erityisvahvuudet?

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

Tekesin palvelut
ja rahoitus

Rahoitusta:

- Tuotteiden kehitt�miseen

- Tuotantomenetelmien ja

palvelujen kehitt�miseen

- Projektien valmisteluun

- Markkina- ja kilpaili-
jaselvityksiin

- Liiketoimintasuunnitel-

man kehitt�miseen

- Teknologiastrategian 

laadintaan

- Teknologisten ongel-

mien ratkaisemiseen

- Teollisoikeudellisiin 

selvityksiin

- Kansainv�listymisen

suunnitteluun

- Yhteisty�kumppaneiden

etsint��n

- Liikeidean kehitt�miseen

- Uuden teknologia-
yrityksen perustamiseen

Rahoitus

- Tuotekehitysavustus

- Tuotekehityslaina 

- P��omaehtoinen 

tuotekehityslaina 

- Teknologiayrityksen 

perustamisvaiheen 

p��omalaina

- Valmistelurahoitus

Ulkopuolinen apu

Kouluttajat, kurssit:
- Tuotekehitys 

- Projektinhallinta

Konsultit:
- Asiakastyytyv�isyys-

kartoitukset

- Strateginen suunnittelu 

- Liiketoiminta-

suunnitelmat

Tarkistuslista
kilpailijoista

¥  Kilpailijat

¥  Luokittele ryhmiin

¥  Perustiedot

¥  Maine

¥  P��m��r�, tavoitteet

¥  Strategia

¥  Kulttuuri

¥  Kustannusrakenne

¥  Kunkin kilpailijan 

vahvuudet ja 

heikkoudet 

1.2 Analysointi
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1. ALOITUS

1.2.3 Teknologia 

Monet yritykset ovat joutuneet vaikeuksiin uuden teknolo-
gian tai uusien tuotantomenetelmien nopean kehityksen
vuoksi. Syyn� on usein ollut, ett� yritys ei ole havainnut uu-
den teknologian tuloa, ei ole v�litt�nyt siit� tai on aliarvioi-
nut sen merkityksen.

Teknologia sin�ns� ei ole itseisarvo, vaan se pit�� n�hd� osa-
na liiketoimintaa ja suhteuttaa yrityksen pyrkimyksiin. Lii-
ketoimintasuunnitelmassa on hyv� ottaa kantaa teknologian
kehitt�miseen ja hy�dynt�miseen. Oleellista on, ett� yritys
t�ss�kin asiassa tiet��, mit� tahtoo.

Onko yritys valmis hyväksymään uutta?

Yrityskulttuuri ja asenteet voivat vaikuttaa paljonkin siihen,
miten yritys suhtautuu uusiin asioihin. T�st� on hyv� k�yd�
avointa keskustelua yrityksess�. Yrityksen pit�� selvitt�� it-
selleen suhtautuuko se uuteen teknologiaan tervetulleena
haasteena vai pois suljettavana mahdollisuutena. Uuden tek-
nologian kehitt�mist� ja omaksumista pidet��n yleisesti t�r-
ke�n� asiana, ja siksi siihen on mahdollista saada avustuksia
ja lainaa. Taloudellinen tuki uuden teknologian kehitt�miseen
ja sen kanssa selvi�miseen auttaa varsinkin pieni� yrityksi�.
Monet yritykset ovat l�yt�neet EU:n tutkimusohjelmien avul-
la sopivia yhteisty�kumppaneita eri maista. Allianssit suur-
ten, kansainv�listen yritysten kanssa ovat taas auttaneet toi-
sia pysym��n teknologian k�rkijoukoissa. Lisensointi ja yh-
teisyritykset (joint-venture) voivat olla ratkaisuna joillakin
markkinoilla.

Mihin yritys sijoittuu innovaation rappusilla?

- Askel 0   Perinteinen yritys.
- Askel 1   Yritys hyv�ksyy ulkopuolisen neuvot ja tarvitsee
suunnittelua.
- Askel 2   Yritys huomioi strategiset n�k�kohdat.
- Askel 3   Kansainv�lisyyden huomioonottava innovatiivi-
nen yritys.

Mikä on riittävä panostustaso?

J�rkevint� on panostaa niin paljon ja sill� tavalla, ett� p��-
m��r� toteutuu. Samalla on oleellista huolehtia siit�, ett� osaa-
minen tai toimintatavat eiv�t j�� teknologian suomien mah-
dollisuuksien jalkoihin. Talous on kuitenkin pidett�v� kun-
nossa. Liian suuri panostus johtaa helposti ylivelkaantumi-
seen kun taas liian pieni panostus kostautuu tulopuolella.

Yritys voi arvioida panostuksensa riitt�vyytt� esimerkiksi va-
litsemalla yritykselle niin sanotun hyv�n kilpailijan. Tyypil-
list� hyv�lle kilpailijalle on, ett� se on ammattimaisesti joh-
dettu, kehittyy ja toimii modernilla tavalla. Mik�li yritys pa-
nostaa samassa suhteessa toimintansa kehitt�miseen kuin sen
valitsema esimerkillinen kilpailija, sill� on hyv�t mahdolli-
suudet pysy� kilpailussa mukana. Pienempi panostus tekee
pitk�ll� aikav�lill� olemassaolon tukalaksi, kun taas kii-
vaampi kehitt�minen voi tuoda my�nteisi� tuloksia

Elinkäyrä

Merkitk�� k�yr�lle nykyisen teknologianne ja uuden teknologiapanostuksenne asema.
Pystyakselin eurot kuvaavat yrityksen myyntipotentiaalia ja vaaka-akseli aikaa.

+ = Nykyinen teknologia
* = Uusi teknologia

Tulossa: Teknologia on vasta tulossa markkinoille.
Kasvussa:  Teknologian kaupallinen arvo on voimakkaassa kasvussa.
Kypsym�ss�:  Teknologia on laajalti k�yt�ss�, mutta uutuusarvo on v�henem�ss�.
Poistumassa:  Teknologian k�ytt� on v�henem�ss�, uudet teknologiat korvaavat.

Tulossa Kasvussa Kypsym�ss� Poistumassa

aika

euro
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1.2 Analysointi

1.2.3 Teknologia

Mitkä ovat yrityksen teknologiat ?

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

Mikä on yrityksen teknologian taso verrattuna kovimpiin kilpai-
lijoihin?

M��ritelk�� oma teknologianne. Nimetk�� t�rkeimm�t kilpailijat, jotka k�ytt�-
v�t 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

Mitkä ovat vuoden sisällä tarvittavat panostukset teknologiaan ?

Teknologia-alue Mit� panostuksella saa? Uudet tuotteet, palvelu-
muodot, valmistusmenetelm�t jne.

Tekesin palvelut 
ja rahoitus

- Yleisneuvontaa 
puhelimitse
¥ asiakasneuvonta 
puh. 010 521 5050
¥ www.tekes.fi

- Teknologia-asiantuntijat

- Hankkeiden 
alkuarviointi

- Kokemusten jakaminen 
lukuisista hankkeista

- Esitteit� rahoituksesta,
ajankohtaisia julkaisuja
¥ Ideasta liiketoimintaan

- Seminaareja

- Uutiskirje, News letter

Tarkistuslista 
teknologia-alueista

- Avaruus
- Bioteknologia ja kemia
- Energia, ymp�rist� 

ja rakennus
- Tietoliikenne ja 

viestint�
- Tuotanto ja materiaali

Ulkopuolinen apu

Korkeakoulut, 
VTT ym.:
- Teknologiaselvitykset
- Tekniset 

ratkaisuvaihtoehdot
- VTT tietopalvelu

Konsultit:
- Teknologiastrategiat
- Tuotekehityssuunnitel-

mien tarkennukset

PKT-S��ti�:
- Konsulttirekisteri

Tarkistuslista 
ympäristöstä

¥  Teknologia
¥  Lains��d�nt�
¥  Standardit
¥  Talous
¥  Kulttuuri
¥  V�est�
¥  Erityinen 

tiedon tarve

Elinkäyrä

Merkitk�� k�yr�lle nykyisen tuote/palvelun ja uuden tuote/palvelun panostuksenne asema.
Pystyakselin eurot kuvaavat yrityksen myyntipotentiaalia ja vaaka-akseli aikaa.

+ = Nykyinen tuote ja palvelu
* = Kehitett�v� tuote ja palvelu

Tulossa: Tuote tai palvelu on vasta tulossa markkinoille.
Kasvussa: Tuotteen tai palvelun kaupallinen arvo on voimakkaassa kasvussa.
Kypsym�ss�: Tuote tai palvelu on laajalti k�yt�ss�, mutta uutuusarvo on v�henem�ss�.
Poistumassa:  Tuotteen tai palvelun k�ytt� on v�henem�ss�, uudet tuotteet tai palvelut korvaavat entiset.

Tulossa Kasvussa Kypsym�ss� Poistumassa

aika

euro

Listatkaa ne hyödyt,
joita yllä mainituilla
panostuksilla 
voitaisiin saavuttaa
yrityksessänne.

¥ 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-
jektin valmistelussa, yhteisty�sopimus yhteisty�n pelis��n-
t�jen kirjaamiseksi, lisenssisopimuksia projektissa tarvitta-
vien immateriaalioikeuksien ja tietotaidon hankkimiseksi se-
k� alihankintasopimuksia mahdollisten alihankkijoiden
kanssa.

Kaikkien projektissa tarvittavien sopimusten p��tarkoitus on
ep�selvyyksien ja riitaisuuksien v�ltt�minen. Sopimukseen
otetaan sellaisia asioita, jotka osapuolet kokevat t�rkeiksi yh-
teisty�ns� kannalta. Sopimus ei ole ep�luottamuksen osoitus
vaan ly� lukkoon osapuolten oikeudet ja velvollisuudet. N�i-
hin kirjattuihin oikeuksiin ja velvollisuuksiin voidaan sitten
riitatilanteissa vedota. Hyvin laadittu sopimus ehk�isee riito-
ja, kun ongelmakohdat on tunnistettu ja keinot ongelmien
v�ltt�miseksi ja ratkaisemiseksi on sovittu. Yhteisten peli-
s��nt�jen tunteminen my�s lis�� osapuolten keskin�ist� luot-
tamusta.

Sopimuksia laadittaessa on usein turvallisinta k�ytt�� apuna
asiantuntijaa. Mit� merkitt�v�mm�st� hankkeesta yrityksen
kannalta on kysymys, sit� todenn�k�isemmin asiantuntijan
k�ytt� on tarpeellista. Asiantuntijana voidaan k�ytt�� esi-
merkiksi asianajajaa. My�s erilaiset neuvontaorganisaatiot
tarjoavat apuaan sopimusten laadinnassa. Paras apu on asian-
tuntija, jolla on kokemusta nimenomaan teknologiahank-
keisiin liittyvist� sopimuksista.

Lis�tietoa yhteisty�projekteihin liittyvist� sopimusasioista,
erityisesti yhteisty�sopimuksen laatimisesta, l�ytyy Tekesin
julkaisemasta sopimusoppaasta. Muita sopimusmalleja ja
muistilistoja on Tekesin www-sivuilla.

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 
Keksint�s��ti� www.keksintosaatio.fi 
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1.2 Analysointi

1.2.4 Sopimukset

Selvit��nk� projektin suunnittelusta ilman ulkopuolista oikeudellista tukea? Mis-
t� tukea on mahdollista tarvittaessa saada ja mitk� ovat sen kustannukset?

Kohdistuuko  ideoihin ja materiaaleihin joidenkin muiden tahojen oikeuksia?
Mit�? (patentti, tekij�noikeus tms.)

Hankitaanko oikeudet hy�dynt�� n�it� materiaaleja ja ideoita itselle, vai muo-
kataanko omaa projektia siten, ett� toisten oikeuksien rajoittamia ideoita ja ma-
teriaaleja ei tarvita?

Millaiset oikeudet tarvitaan n�ihin ideoihin ja materiaaleihin projektimme 
toteuttamiseksi?

Kenen kanssa tulee solmia sopimuksia taustaoikeuksien hankkimiseksi? Olisi-
ko hanke syyt� toteuttaa joidenkin yhteisty�kumppanien kanssa, jotta saadaan
tarvittavat oikeudet?

Tekesin palve-
lut ja rahoitus

-Teknogiajuridiikka

Tekesin www-

sivuilta

¥ Sopimuksia

¥ Artikkeleita

¥ Sanastoa

¥ Linkkilista

-Kansainv�listen

hankkeiden sopimus-

neuvontaa

-Rahoitusta 

teollisoikeudellisiin 

selvityksiin

Ulkopuolinen apu

Patentti- ja 

rekisterihallitus: 

-Kotimainen ja kansainv�-

linen kilpailijaseuranta.

-Teknisen kehityksen 

seuranta

- Patenttiperhekartoitus

- Hakija/keksij�kartoitus

(nimitutkimus) 

- Hy�dynt�j�/yhteisty�-

kumppanikartoitus

Suomen Asianajajaliitto

Suomen Patenttiasia-

miesyhdistys ry. 

Keksint�s��ti�

Tarkistuslista
teollisoikeuksista

¥  Patentti

¥  Hy�dyllisyysmalli

¥  Mallioikeus

¥  Tavaramerkki

¥  Toiminimi

¥  Yritystunnus

Työpaperi
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1. ALOITUS

1.2.5 Yrityksen oma analyysi ja liiketoimintasuunni-
telma 

Yritysanalyysin tarkoituksena on tarkastella kriittisesti oman
yrityksen vahvuuksia ja heikkouksia. T�m� on yrityksen ke-
hitt�misen kannalta t�rke� vaihe. Peilaamalla t�m�n ty�n tu-
loksia yrityksen p��m��r��n voidaan samalla luoda kehitt�-
misohjelma koko yrityst� varten. N�in l�ydet��n my�s vas-
taukset niihin kysymyksiin, joita rahoittajakin tulee aikanaan
esitt�m��n. Yrityksen on kuitenkin syyt� tavoitella omia p��-
m��ri��n, ei t�ydellisyytt�. Etenk��n nuori ja aloittava yritys
ei voi olla t�ydellinen. Mik�li yritys kuitenkin l�yt�� t�r-
keimm�t kehitt�miskohteet, voi se jonain p�iv�n� p��st� l�-
helle tavoitettaan. 

Yritysanalyysissa tulee tarkastella yritystoiminnan kaikkia
osa-alueita, laittaa kehitett�v�t asiat t�rkeysj�rjestykseen ja
sopia kehitt�miselle reunaehdot. Moni yritys on asettanut reu-
naehdoksi, ett� kehitt�mist� tehd��n vain tulorahoituksen
puitteissa. Silloin yritys ei ota suuria taloudellisia riskej�, mut-
ta toisaalta kehitt�minen etenee hitaanlaisesti. Toiset taas ovat
m��ritelleet velkaantumiselle yl�rajan. Sill� v�ltet��n liialli-
sen vauhdin aiheuttamat vaaratilanteet. Riskit on joka ta-
pauksessa t�rke� pit�� hallinnassa, samalla kun toimintaa ke-
hitet��n suunnitelmien mukaan. 

Mitä yrityksessä tulisi analysoida?

Yritys on kokonaisuus, joka toimii vuorovaikutuksessa ym-
p�r�iv�n maailman kanssa. Yrityksen on saatava riitt�v�n
luotettava kuva t�m�n kokonaisuuden n�kemyksist�. Kaikil-
la on oma mielipide, jota voidaan hy�dynt�� yrityksen ke-
hitt�misess�. Asiakkaiden mielipiteet saattavat poiketa oman
henkil�st�n mielipiteist� ja hallituksellakin voi olla oma n�-
kemyksens�. Kokemukset useista yritysanalyyseist� ovat
kuitenkin opettaneet, ett� mielipiteet ovat useammin saman-
suuntaiset kuin erisuuntaiset. Seuraavaksi tarkastelemme t�r-
keimpi� 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-
kem��n oikeita johtop��t�ksi� kilpailukyvyst� uusilla mark-
kinoilla.

Asiakastarpeet. Yrityksen pit�� selvitt��, mit� asioita koh-
deryhm� arvostaa ja mik� niiden t�rkeysj�rjestys on. 
Asiakastyytyv�isyys. Yrityksen on tiedett�v�, miten tyyty-
v�inen asiakaskunta on yrityksen toimintaan verrattuna vah-
vimpiin kilpailijoihin. 

Asiakkaiden mielipiteiden kartoitusta varten teht�v�t ky-
symykset on suunniteltava huolellisesti. Ensimm�isell� ker-
ralla saattaa ulkopuolinen apu olla paikallaan. Yrityksen kan-

nattaa keskitty� kysymyksiin, jotka ovat t�ll� toimialalla on-
nistumisen kannalta t�rkeit�. Kun lista on syntynyt, kannat-
taa viel� antaa se alan ihmisten kommentoitavaksi. 
Asiakokonaisuuksia voivat olla esimerkiksi myynti ja mark-
kinointi, toimitusvarmuus, asiakaspalvelu, toiminnan luotet-
tavuus, tuotteet ja j�lkimarkkinointi, eli "after sales" toimin-
ta. 

T�ll� tavoin yritys saa k�sityksen omasta kilpailukyvys-
t��n kyseisill� markkinoilla.

II Organisaatio

Organisaatioanalyysilla selvitet��n, miten yritys toimii sis�i-
sesti. 

Keskeisi� asioita ovat organisaation rakenne, suunnittelu-
ja seurantaj�rjestelm�t, johtamistapa, sis�inen tiedonkulku ja
henkil�st�politiikka. 

Henkil�st�resursseja voidaan kartoittaa ainakin kahdella
tavalla. Voidaan selvitt��, mit� ihmiset osaavat ja mink� tyyp-
pisiss� teht�viss� he ovat parhaimmillaan. Keskustelemalla
avainhenkil�iden toiveista ja p��m��rist� voidaan sopia hen-
kil�kohtaisista kehitt�misohjelmista. Itseopiskelullakin voi-
daan kehitt�� henkil�kuntaa, kunhan yrityksen johto kan-
nustaa ja ohjaa henkil�kuntaa.
Analysoimalla toimintatapoja ja henkil�resursseja saadaan
k�sitys yrityksen sis�isest� tehokkuudesta. Asettamalla n�il-
le asioille tavoitteet ja kehitt�m�ll� niit� m��r�tietoisesti saa-
daan yrityksen toimintaa kehitetty� oikeaan suuntaan. Kil-
pailukyvyn kannalta oleellisiin asioihin on t�rke�� tarttua.
Henkil�st�resurssit ovat asioita, jotka kiinnostavat rahoitta-
jiakin.

III Talous

Taloudellinen analyysi kertoo yrityksen tuloksentekokyvys-
t� rahallisilla mittareilla.

Keskeisi� ty�kaluja ovat tuloslaskelmat, taseet ja avainlu-
vut. Lukuja on hyv� tarkastella esimerkiksi viimeisen kolmen
vuoden ajalta. T�ten saadaan kuva trendeist�, jotka auttavat
tulevaisuuden ennustamisessa. 

Kassavirtaa on syyt� seurata ja ennustaa jatkuvasti. Osu-
matarkkuus kasvaa yll�tt�v�n nopeasti sen j�lkeen kun seu-
ranta on k�ynnistetty. Rahojen riitt�vyys on t�rke�� oppia en-
nustamaan suurin piirtein oikein, jotta johdolle j�� aikaa kor-
jata tilanne

IV Yhteenveto liiketoimintasuunnitelmaksi

Koko yritysanalyysi huipentuu yhteenvetoon, jonka pohjal-
ta laaditaan liiketoimintasuunnitelma ja m��ritell��n toimin-
nan p��m��r�. Ker�ttyjen faktojen valossa mietit��n, mill�
toimenpiteill� yrityksen toimintaa voidaan parantaa asiak-
kaiden silmiss�, miten sis�ist� toimintaa voidaan kehitt�� ja
mit� tavoitteita ja osatavoitteita kehitt�miselle asetetaan.
Yleens� on eduksi keskitty� muutamaan merkitt�v��n asiaan
ja varmistua, ett� niiss� tapahtuu pysyv�� parannusta. 

Seuranta on helppoa, jos analyysit on tehty mitattavassa
muodossa, esimerkiksi asteikolla yhdest� viiteen. T�ll�in yri-
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1.2.5 Yrityksen oma analyysi

Mikä on yrityksen tila seuraavilla avainalueilla?

Rengastakaa numero, joka mielest�nne kuvaa tilannetta yrityksess�nne t�ll� het-
kell� (eli nykytila). Merkitk�� X sen numeron p��lle, joka kuvaa tilannetta siten,
kuin se mielest�nne pit�isi olla (eli tavoitetila). 

Asteikko:

5= eritt�in hyv�, ehdottomasti kyll�
4= melko hyv�, suurimmalta osin kyll�
3= normaali, sek� hyv�� ett� huonoa
2= normaalia heikompi, melko varmasti ei
1= heikko, ei

Johto ja avainhenkil�st� 1   2    3   4   5 

Organisaatio 1   2    3    4   5

Hallinto 1   2    3    4   5

Tuotanto 1   2    3    4   5

Markkinointi 1   2    3    4   5

Tuotteet 1   2    3    4   5

Kilpailutilanne 1   2    3    4   5

Asiakkaat 1   2    3    4   5

Ostot ja varastot 1   2    3    4   5

Henkil�st�politiikka 1   2    3    4   5

Sis�inen informaatio 1   2    3    4   5

Seuranta 1   2    3    4   5

Mitk� ovat vuoden sis�ll� tarvittavat panostukset teknologiaan?
Ero nykytilan ja tavoitetilan v�lill� kuvastaa kehitt�mistarvetta. Mit� suurempi
ero on, sit� t�rke�mp�� on kehitt�� kyseist� asiakokonaisuutta.

Laatikaa toimenpidesuunnitelma, jolla kyseisi� alueita kehitet��n.

I   Markkina-

analyysi

- Toimitukset

- Asiakaspalvelu

- Luotettavuus

- Asenne

- Tuotteet

- Huolto

- Panostukset 

tulevaisuuteen

- Markkinointi

- Markkina-asema

II   Henkil�st�-

politiikka

- Toimenkuvat

- Henkil�kohtaiset 

tavoitteet

- Tulospalkkaus

- Esimies-alais-

keskustelut

- Urasuunnittelu

- Ty�kierto

- Itseopiskelu

- Koulutus

- Perehdytt�minen

III   Taloudellinen 

trendianalyysi

- Liikevaihto

- Henkil�kunnan 

lukum��r�

- Liikevaihto/henkil�

- K�ytt�kate 

- Tulos

- Myyntisaamiset

- Tilivelat

- Lainat

Tarkistuslista
asiakastyyty-
väisyydestä

¥  Toimitukset

¥  Asiakaspalvelu

¥  Luotettavuus

¥  Asenne

¥  Tuotteet

¥  Huolto

¥  Panostukset 

tulevaisuuteen

¥  Markkinointi

¥  Markkina-asema

tys n�kee, kehittyv�tk� tulokset oikeaan suuntaan. Mik�li yri-
tys ei ole tehnyt analyysej� mitattavassa muodossa, sen on
syyt� pohtia, onko sovitut asiat tehty ja onko niit� tehty siin�
m��rin, kuin on sovittu. 

Paljon ja v�h�n ovat suhteellisia k�sitteit� yritysanalyysin
tuloksia analysoitaessa. Aloittava yritys ei voi verrata omia
saavutuksiaan kilpailijaansa, mik�li kilpailijana on iso yritys,
jolla on suuri myyntiorganisaatio ja mittavat markkinointire-
surssit. Pienen yrityksen vahvuutena voi siit� huolimatta ol-
la l�heinen yhteisty�suhde esimerkiksi yhden merkitt�v�n
asiakkaan kanssa.

Miten omaa yritystä analysoidaan?

Yritysanalyysin voi tehd� itse tai sen voi tehd� yhteisty�ss�
ulkopuolisen asiantuntijan kanssa. Rahoittajat usein suositte-
levat ulkopuolisen asiantuntijan k�ytt��, jotta analyysist� saa-
tava kuva olisi luotettava. Valitessaan konsulttia yrityksen on
syyt� varmistaa, ett� konsultilla on toimivat tiedonkeruu-
menetelm�t, kokemusta t�llaisista toimeksiannoista sek� et-
t� konsultti raportoi tulokset konkreettisesti ja havainnolli-
sesti. Yritysanalyysin tulokset kirjataan liiketoimintasuunni-
telmaan. Loppuun liitet��n konkreettinen toimenpidesuunni-
telma, jolla yrityst� kehitet��n kohti asetettua p��m��r��.

Työpaperi
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1. ALOITUS

1.2.6. Projektin vaatimat resurssit 

Tekes ja muut rahoittajat ovat kiinnostuneita siit�, kuinka yri-
tys selvi�� projektista. Rahoittajat haluavat tiedon esimerkiksi
siit�, onko yrityksell� tarvittavat koneet ja laitteet sek� mit�
ulkopuolista apua yritys tarvitsee. Kun hanke k�ynnistyy Te-
kesin tuella, Tekes k�y asiakkaan kanssa yhdess� l�pi asiat,
joiden valmiuksia ja kehittymist� halutaan seurata. Asiakkaan
kanssa kartoitetaan my�s projektin vaatima ulkopuolinen
asiantuntija-apu. N�in varmistetaan, ett� hanke saa mahdol-
lisimman hyv�n l�ht�kohdan.

Seuraavaksi on tarkoituksena selvitt��, mit� resursseja yri-
tyksell� on k�ytett�viss��n ja mitoittaa tuotekehityshanke sen
mukaan. Keskeisi� kysymyksi� ovat, onko yrityksell� tarvit-
tava tuotantokalusto, l�ytyv�tk� tarvittavat henkiset voima-
varat ja onko yrityksell� tarvittava rahoitus. 

Tuotantokalusto ja palveluresurssit

Tuotantokoneisto, laitteet ja tilat on kartoitettava ennen kuin
tuotekehitysprojekti k�ynnistyy. Uusi tuoteidea saattaa vaa-
tia kokonaan tai osittain uusia laitteita, mittareita tai ohjelmia.
Yrityksen pit�� varmistaa, ett� koneissa on riitt�v�sti vapaa-
ta kapasiteettia. Yrityksen pit�� my�s mietti�, onko se valmis
varaamaan koneiden kapasiteettia kehitt�miselle. Sesonki-
vaihtelut ja tarjouskanta tulee my�s huomioida. Palveluyri-
tyksiss� tulee vastaavasti kartoittaa henkil�resurssit ja osaa-
minen.

Alkuun p��see my�s k�ytt�m�ll� 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 ep�-
varmaa. Oppi- ja tutkimuslaitokset pystyv�t my�s auttamaan
teknisten ongelmien ratkaisuissa, hahmomalleissa ja pika-
mallinnuksessa, pintak�sittelyss�, tietokoneavusteisessa
suunnittelussa, laserskannauksessa, muottien pikavalmistuk-
sessa, koesarjoissa ja muotoilussa sek� monessa muussa on-
nistumisen kannalta t�rke�ss� asiassa. T�ll� tavalla voidaan
suppea koemarkkinointi tai ainakin mielipiteiden vaihto l�-
hipiirin kanssa aloittaa varhain.

Tarvittavat henkiset voimavarat

Henkil�resursseja kannattaa pohtia laajasti. Projektip��llik�n
vastuu on merkitt�v�, joten h�nen teht�v�ns� tulee harkita tar-
kasti. Mahdolliset muut tuotekehityshenkil�t ovat yleens�
my�s avainasemassa. Lis�ksi organisaatiossa on usein mui-
ta henkil�it�, joiden panosta v�ltt�m�tt� tarvitaan projektin
eri vaiheissa. Heid�n kanssaan tulee keskustella heti alku-
vaiheessa. 

Jos toimiva johto ryhtyy muiden teht�viens� ohessa projek-
tip��llik�ksi, on varmistettava oman kapasiteetin riitt�minen.
Osaamisen suhteen pit�� olla realisti. Uuden kehitt�misess�
kohdataan aina ennalta tuttuja asioita, mutta my�s asioita, joi-
ta ei viel� osata. Kyky kysell� ja kuunnella on my�s oleellis-
ta, jotta tuotanto onnistuu alusta l�htien ja tuote menee kau-
paksi. Projektiin osallistuvilla avainhenkil�ill� tulisi muu-
tenkin olla my�nteinen asenne uusia asioita kohtaan, ja hei-
d�n tulisi osata yhdist�� tuotekehitys ja strategia toisiinsa. Li-
s�ksi tarvitaan kyky� seurata ja ennustaa kustannuksia, jotta
suurilta yll�tyksilt� v�ltyt��n.

Projektiin osallistuvien henkil�kemiaan on my�s kiinnitett�-
v� huomiota. On syyt� heti alusta alkaen varmistua siit�, et-
t� avainhenkil�ill� on yhteinen n�kemys projektin tavoitteis-
ta, ty�skentelytavasta ja johtamisesta. Valittava toimintamal-
li on sis�istett�v� yhteisesti ja pelis��nn�ist� on sovittava.

Henkil�resursseihin liittyvi� ongelmia voidaan ratkaista an-
tamalla sopivat kokonaisuudet ulkopuolisten teht�v�ksi. T�-
m� edellytt�� kunnollista suunnittelua, jotta projekti etenee
toivotulla tavalla. Yrityksen on yleens� j�rkev�� keskitty�
omaan ydinosaamiseensa. Yrityksen onkin syyt� mietti�, mi-
t� osaamista se tarvitsee tulevaisuudessa, ja pyrki� hankki-
maan sit� yritykseen tai verkottumaan muiden osaajien kans-
sa.

Tarvittava rahoitus

Rahoitusta varten yritys tarvitsee luotettavan kustannusbud-
jetin. Yrityksen pit�� tiet��, paljonko rahaa se suurin piirtein
tarvitsee eri kuukausina. Menot kasvavat yleens� hankkeen
edistyess�. Eniten rahaa tarvitaan monesti kaupallistamisvai-
heessa. Mik�li markkinointi on ajateltu antaa ulkopuolisten
yhteisty�kumppaneiden hoidettavaksi, voidaan heid�n kans-
saan my�s neuvotella osallistumisesta tuotekehityksen ja
markkinoinnin rahoitukseen. Lis�ksi yritys tarvitsee riitt�v�n
luotettavat kassavirtaennusteet, jotta se n�kee ett� rahat riit-
t�v�t normaaliin toimintaan ja kehitt�miseen. Kehitett�v�n
tuotteen tulopuolta tulee my�s hahmotella, mutta sen varaan
ei pid� viel� rakentaa taloutta. Ensin on saatava riitt�v�� n�yt-
t�� tuotteen menekist�, kannattavuudesta ja toimivuudesta. 

Ulkopuolinen rahoitus on monelle yritykselle v�ltt�m�tt�-
myys, jotta yrityksen kannalta merkitt�v�t tuotekehityshank-
keet saadaan toteutettua. Luotettavat ja uskottavat laskelmat
ovat silloin tarpeen. Luotettavuuteen on kiinnitett�v� huo-
miota my�s siksi, ett� rahoitusta luultavasti tarvitaan tulevis-
sakin hankkeissa. Yll�tykset eiv�t ole kenenk��n mieleen.
T�ss� vaiheessa kannattaa k�yd� alustavia keskusteluja ris-
kirahoittajien, pankkien ja julkisten rahoittajien kanssa. Yh-
teisty�kumppanit, jakelijat ja asiakkaat saattavat my�s olla
kiinnostuneita osallistumaan tuotekehityshankkeen rahoi-
tukseen.
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1.2.6. Projektin vaatimat resurssit

Kirjatkaa tarvittavat resurssit ja mahdolliset ratkaisuvaihtoehdot.

Mitä koneita, laitteita, tiloja tai kapasiteettia yritykseltä puuttuu
uuden tuotteen kehittämistä ajatellen?

Puute Ratkaisuvaihtoehto

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

Puute Ratkaisuvaihtoehto

Ovatko tarvittavat tuotekehityshenkilöt olemassa ja onko heillä
tarvittava osaaminen? Näitä henkilöitä ovat ainakin projektipäällik-
kö, muut tuotekehityshenkilöt ja markkinointihenkilöt.

Puute Ratkaisuvaihtoehto

Onko tuotekehitykseen ja kaupallistamiseen olemassa tarvittava
rahoitus?

Puute Ratkaisuvaihtoehto

Ulkopuolinen apu

Oppilaitokset
- yliopistot, korkeakoulut

- ammattikorkeakoulut

- muut oppilaitokset

Kurssit
- Tuotekehitys

- Projektinhallinta

VTT

Tarkistuslista
julkisesta 
rahoituksesta

¥ Tekes

¥ TE-keskukset

¥ Keksint�s��ti�

¥ Finnvera

¥ Kauppa- ja 

teollisuusministeri�

¥ Sitra

¥ Alueelliset 

p��omasijoitusyhti�t

¥ Suomen 

teollisuussijoitus

TyöpaperiTekesin palvelut
ja rahoitus

Rahoitusta:

- Tuotteiden kehitt�miseen

- Tuotantomenetelmien ja

palvelujen kehitt�miseen

- Projektien valmisteluun

- Markkina- ja kilpaili-
jaselvityksiin

- Liiketoimintasuunnitel-

man kehitt�miseen

- Teknologiastrategian 

laadintaan

- Teknologisten ongel-

mien ratkaisemiseen

- Teollisoikeudellisiin 

selvityksiin

- Kansainv�listymisen

suunnitteluun

- Yhteisty�kumppaneiden

etsint��n

- Liikeidean kehitt�miseen

- Uuden teknologia-
yrityksen perustamiseen

Rahoitus

- Tuotekehitysavustus

- Tuotekehityslaina 

- P��omaehtoinen 

tuotekehityslaina 

- Teknologiayrityksen 

perustamisvaiheen 

p��omalaina

- Valmistelurahoitus
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1.2.7 Johtopäätökset

Ideointivaihe p��ttyi siihen, ett� yritys valitsi useista hyvist�
ideoista ne, jotka olivat yrityksen mielest� tarkemman ana-
lysoinnin arvoisia. Analysointivaihe p��ttyy siihen, ett� yri-
tys valitsee sille parhaiten sopivan tuoteidean toteuttamista
varten. 

Mik�li yrityksell� on vain yksi idea ty�n alla, on senkin osal-
ta syyt� t�ytt�� viereisell� sivulla oleva arvio. N�in yritys ha-
vaitsee, mit� tietoja sen tulee hankkia lis��.

Mitä tietoja vertaillaan?

Analysointivaiheen aikana on ker�tty tietoja markkinoista,
tuotteesta, teknologiasta, juridiikasta, yrityksen omista vah-
vuuksista, heikkouksista ja resursseista. N�m� tiedot ovat ver-
tailun pohjana. 

Miten tietoja vertaillaan?

T�ss� vaiheessa eri tuoteideat saatetaan yhteismitallisiksi. T�-
m� tapahtuu siten, ett� eri ideat k�sitell��n asia kerrallaan.
Esimerkiksi m��ritell��n Òvalitut markkinatÓ kullekin ideal-
le. Sen j�lkeen k�sitell��n seuraavaa asiaa, esimerkiksi Òva-
litut asiakasryhm�tÓ. T�ll� tavoin edet��n idea kerrallaan kun-
nes kaikki asiaryhm�t on k�sitelty. 

Valintaa teht�ess� tulee tarkastella eri asiakokonaisuuksia
suhteessa k�ytett�viss� oleviin resursseihin. Esimerkiksi Òra-
jattomat markkinatÓ antaa helposti liian hyv�n kuvan mah-
dollisuuksista, mik�li yrityksell� ei vastaavasti ole Òrajatto-
mat voimavarat.Ó Parempi l�ht�kohta on ajatella, mink� lii-
kevaihdon yritys pystyy viidess� 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 k�ytett�viss� olevat resurssit saattavat toi-
sessa hankkeessa olla riitt�v�t ja toisessa riitt�m�tt�m�t.

Kun tuoteideoita on vertailtu kesken��n, pit�� mietti�, mik�
projekti sopii yritykselle parhaiten. Kysymyksi�: Onko pro-
jekti yritykselle sopivan kokoinen? Pystyyk� yritys hoita-
maan normaalit ty�teht�v�ns� samanaikaisesti? Mitk� ovat
yrityksen kaupalliset mahdollisuudet onnistua t�m�n idean
kanssa? 

Valinta

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

1. ALOITUS
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1.2.7 Johtopäätökset

T�m�n ty�paperin tarkoituksena on helpottaa sopivimman tuotekehitysidean l�y-
t�misess�. Ty�paperi toimii siten, ett� yritys vastaa jokaiseen kysymykseen as-
teikolla 1 - 5. Jos yrityksell� on vain yksi idea, t�ytet��n sarake Idea 1, jos useam-
pi idea, t�ytet��n tarvittava m��r� sarakkeita. T�ll� tavalla syntyv� arviointi on
kuitenkin vain suuntaa antava ty�kalu. Arvioinnin perusteella yritys voi k�yd�
keskusteluja ja p��tt��, mit� ideaa se alkaa kehitt��. 

Arvioikaa asteikolla 1-5, rengastakaa oikea vaihtoehto.

1= Eritt�in huonosti
2= Huonosti
3= Keskinkertaisesti
4= Hyvin
5= Eritt�in hyvin

ASIAT Idea 1 Idea 2 Idea 3

Miten hyvin yritys tuntee seuraavat asiat?

Markkinat: Idea 1 Idea 2 Idea 3

Valitut markkinat. 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5

Valitut asiakasryhm�t. 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5

Valitut asiakastarpeet 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5

Tuotteet ja palvelut: Idea 1 Idea 2 Idea 3

Myyntim��r�t. 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5

Kilpailevat tuotteet. 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5

Oman yrityksen 
tuotevahvuudet. 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5

Kilpailijoiden vahvuudet. 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5

Teknologia: Idea 1 Idea 2 Idea 3

Tarvittava 
teknologiaymp�rist�. 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5

Tuotantomenetelm�t. 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5

Juridiikka: Idea 1 Idea 2 Idea 3

Tarvittavat sopimukset. 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5

Suojauksen mahdollisuus. 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5

Tuotevastuu. 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5

Liiketoiminta-
suunnitelman runko

Johdanto
Perustiedot yrityksest�
Yrityksen historia ja 
nykytilanne
Yrityksen omistus
Tuotteet ja palvelut
Markkinat
Toiminta-ajatus
Strategia
IPR-strategia
Liikeideat

Toimialan kuvaus
Yleist�
Asiakkaat
Kilpailijat
Tavarantoimittajat
Yhteisty�kumppanit

Myynti ja markkinointi
Myyntitavoitteet
Myyntiorganisaatio
Asiakastarpeet
Asiakastyytyv�isyys

Organisaatio
Organisaatiokaavio
Organisaation kehitys ja
nykytilanne
T�rkeimm�t sis�iset vah-
vuudet ja heikkoudet

Investoinnit
Investointien kehitys ja
nykytilanne
Investointisuunnitelmat

Talous
Avainlukujen kehitys ja -
nykytilanne
Avainlukujen ennuste,
kolme vuotta
Rahoitus

Toimenpide-
suunnitelma
Visio
Asiakastyytyv�isyys-
tavoitteet
Sis�isen tehokkuuden 
tavoitteet
Toimenpiteet

Yritysanalyysi

¥  Johto ja avainhenkil�t

¥  Organisaatio

¥  Hallinto

¥  Tuotanto

¥  Teollisoikeudet

¥  Tuotannon tilat, koneet

ja apuv�lineet

¥  Ty�menetelm�t

¥  Markkinointi

¥  Tuotteet

¥  Kilpailutilanne

¥  Asiakkaat

¥  Ostot ja varastot

¥   Henkil�st�politiikka

¥  Sis�inen informaatio

¥   Seuranta

Työpaperi
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2. SUUNNITTELU

2.1Tuotekehityksen suunnittelu 

Analysointivaiheen p��tteeksi valittiin yksi tai useampi idea,
jolle laaditaan seuraavaksi projektisuunnitelma. Suunnittelu-
vaiheen tarkoituksena on edesauttaa tuotteen syntymist� ja
sen kaupallistamista. Vaihe jakaantuu tuotekehityksen, kau-
pallistamisen ja juridisten asioiden suunnitteluun sek� Teke-
sille toimitettavan hankehakemuksen laadintaan ja yrityksen
p��t�kseen toteuttaa hanke.

Suunnitelman tavoitteena on luoda selke�t puitteet projektin
toteuttamiselle, toimia tiedon jakajana yrityksen eri tahoille
sek� sitouttaa tarvittavat henkil�t projektiin. Suunnitelma on
my�s v�line, jonka avulla k�yd��n neuvotteluja rahoittajien
kanssa. Monet niist� tiedoista, joita suunnitelman laatimiseen
tarvitaan, l�ytyv�t suoritetuista ideointi- ja analysointivai-
heista. N�m� tiedot kannattaa sellaisina tai jalostettuina si-
s�llytt�� suunnitelmaan. Tiedot on tapana ker�t� yksiin kan-
siin, jota yleens� kutsutaan projektisuunnitelmaksi. Seuraa-
vaksi k�sitell��n joitakin osa-alueita, jotka yleens� sis�llyte-
t��n projektisuunnitelmiin.

Projektin organisointi

Jokaisessa projektissa on syyt� sopia ty�njaosta etuk�teen.
Suurille tai pitk�aikaisille projekteille tulee luoda oma pro-
jektiorganisaatio. Projektiorganisaation teht�v�n� on huoleh-
tia siit�, ett� projektille asetetut tavoitteet saavutetaan, sovi-
tut aikataulut pit�v�t ja ett� kustannukset pysyv�t sovituissa
puitteissa. Projektiorganisaation tulee lis�ksi riitt�v�ss� m��-
rin dokumentoida ty�ns� ja tiedottaa ty�n tuloksista sek� or-
ganisaation sis�ll� ett� sen ulkopuolella.

Projektiorganisaatioon nimitet��n henkil�it�, joilla on pro-
jektin onnistumisen kannalta tarvittavaa osaamista. Projekti-
ryhm�st� kannattaa tehd� suppea, mutta kaikkiin projektin
kannalta kriittisiin vaiheisiin pit�� l�yt�� vastuuhenkil�. Hen-
kil�kemiaan on kiinnitett�v� huomiota.

Projektip��llik�ksi nimitet��n henkil�, joka hallitsee projek-
tin kokonaisuuden, on yhteisty�kykyinen ja kykenee johta-
maan projektin tavoitteisiinsa. 

Projektin kannalta on hy�dyllist� sopia, kuka hoitaa projek-
tisihteerin teht�v�t.

Teknologia

Tuotekehitysprojektiin liittyv�t teknologiat on syyt� kartoit-
taa. Ensin kannattaa m��ritell� teknologia-alue, jolla liiku-
taan. T�t� teknologia-aluetta on syyt� tarkastella 3-5 vuoden
aikajaksona. Tarkastelussa pit�� huomioida odotettavissa ole-
vat muutokset ja niiden yritykselle asettamat vaatimukset. T�-

m�n j�lkeen pit�� eritell� yrityksen k�ytt�m� p��- tai ydin-
teknologia. T�ll� tarkoitetaan sit� teknologian aluetta, jolla
yritys aikoo olla alallaan johtava. Lopuksi m��ritell��n p��-
teknologiaa tukevat teknologia-alueet. N�m� ovat niit� aluei-
ta, jotka eiv�t ole yrityksen kannalta kriittisi� ja joissa osaa-
minen voidaan tarvittaessa ostaa ulkopuoliselta. 

Laatu

Laatum��rittelyt on rakennettava tuotteeseen jo suunnittelu-
vaiheessa, ja tuotantoprosesseja on kehitett�v� jatkuvasti.
Laatu on johdon vastuulla, ja siihen liittyv�t tavoitteet on kir-
jattava liiketoimintasuunnitelmaan. Uuden tuotteen tulee vas-
tata n�ihin haasteisiin alusta l�htien. Laadun edellytyksi� ovat
sopivat koneet ja ty�kalut, virheett�m�t osat ja raaka-aineet,
hyv� koulutus ja toimiva tuotantoprosessi. Tavarantoimitta-
jien, alihankkijoiden ja muiden yhteisty�kumppaneiden va-
linnan on pohjauduttava laadullisille kriteereille, kuitenkaan
unohtamatta taloudellisuutta. Heid�n kanssaan on teht�v� yh-
teisty�t� jo suunnitteluvaiheessa, jotta kaikkien kokemukset
voidaan yhdist�� ja mahdolliset ongelmat ratkaista ajoissa. 

Budjetointi, seuranta ja rahoitus

Tuotekehitysprojektissa ennalta laadittu yksityiskohtainen
budjetti ja toteutuman seuranta ovat keskeisess� asemassa.
Kustannusbudjetin ja seurannan on syyt� noudattaa samaa ja-
ottelua, jotta poikkeamat selv�sti havaitaan. Kustannus-
seuranta on hyv� tehd� alusta l�htien erittelem�ll� esimer-
kiksi v�litt�m�t palkat, henkil�sivukustannukset, yleiskus-
tannukset, matkat, aineet ja tarvikkeet, laitteet, ostettavat pal-
velut sek� muut kustannukset.

Aikataulut

Laaditaan aikataulut sek� koko projektia ett� projektin eri osia
varten. Yksitt�iset osiot tai ty�vaiheet piirret��n esimerkiksi
projektikalenteriin tai k�ytet��n t�t� tarkoitusta varten laadit-
tuja projektiseurantaohjelmistoja.

Tuotantovälineet ja tilat

K�yd��n l�pi projektin aikana tai tuotannossa tarvittavat tuo-
tantov�lineet, laitteet ja tilat. Laaditaan lista puuttuvista v�li-
neist� ja mahdollisista investointitarpeista. Selvitet��n my�s
mahdolliset alihankintatarpeet.

Yhteistyökumppanit

Suunnitellaan mit� alihankkijoita projekti tarvitsee tuotekehi-
tyst� tai my�hemp�� valmistusta varten. Neuvotellaan yhteis-
ty�kumppaneiden kanssa yhteisty�st� ja sovitaan yhteisty�-
muodoista. Laaditaan tarvittavat sopimukset tai esisopimuk-
set.

VARSINAINEN HANKEHAKEMUS

Hankkeen l�pik�yminen
Mahdolliset lis�selvitykset
Rahoitusp��t�s
Lainat ja avustukset



2.1 Tuotekehityksen suunnittelu

Listatkaa omat ja ulkopuoliset henkil�resurssit, joita projektissa tarvitaan sek�
henkil�iden yhteystiedot. Projektip��llik�n teht�vien lis�ksi on syyt� mietti�, ku-
ka vastaa kustannusseurannasta, tiedottamisesta, markkinakontakteista, ali-
hankkijakontakteista, mekaniikasta, s�hk�suunnittelusta jne.

Projektiorganisaatio

Tarvittavat omat henkil�t: Vastuualue projektissa.

Projektip��llikk�

Tarvittavat ulkopuoliset henkil�t: Vastuualue projektissa.

Tavoite/Kehitettävä teknologinen tuote
Kuvaa kehitett�v� teknologinen tuote tai muu tulos, johon projektissa pyrit��n.
(tuote, prosessi, menetelm�, malli, ohjelma, prototyyppi, raportti tms.)
Mit� on valmiina projektin p��tytty�?

Kehitettävä teknologia/Projektin keskeinen sisältö. 
Kuvaa projektin keskeinen teknologinen sis�lt�, ty�n vaiheet/teht�v�t ja mah-
dolliset v�litulokset. Mik� on kehitett�v�n teknologian uutuusarvo yrityksen ja/tai
toimialan kannalta? 
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Työpaperi Ulkopuolinen apu

Oppilaitokset
- yliopistot, korkeakoulut

- ammattikorkeakoulut

- muut oppilaitokset

Kurssit
- Tuotekehitys

- Projektinhallinta

VTT

Tarkistuslista
julkisesta 
rahoituksesta

¥ Tekes

¥ TE-keskukset

¥ Keksint�s��ti�

¥ Finnvera

¥ Kauppa- ja 

teollisuusministeri�

¥ Sitra

¥ Alueelliset 

p��omasijoitusyhti�t

¥ Suomen 

teollisuussijoitus

Tekesin palvelut
ja rahoitus

Rahoitusta:

- Tuotteiden kehitt�miseen

- Tuotantomenetelmien ja

palvelujen kehitt�miseen

- Projektien valmisteluun

- Markkina- ja kilpaili-
jaselvityksiin

- Liiketoimintasuunnitel-

man kehitt�miseen

- Teknologiastrategian 

laadintaan

- Teknologisten ongel-

mien ratkaisemiseen

- Teollisoikeudellisiin 

selvityksiin

- Kansainv�listymisen

suunnitteluun

- Yhteisty�kumppaneiden

etsint��n

- Liikeidean kehitt�miseen

- Uuden teknologia-
yrityksen perustamiseen

Rahoitus

- Tuotekehitysavustus

- Tuotekehityslaina 

- P��omaehtoinen 

tuotekehityslaina 

- Teknologiayrityksen 

perustamisvaiheen 

p��omalaina

- Valmistelurahoitus
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2.1 Tuotekehityksen suunnittelu

Alihankintal�hteet:

Kuka? Mit�?

Muut ostettavat palvelut:
(tekninen suunnittelu,mallintaminen,muottien pikavalmistus,muotoilu,testaus jne.)

Kuka? Mit�?

Komponenttitoimittajat:

Kuka? Mit�?

Yhteisty�kumppanit

Kuka? Mit�?

Työpaperi Ulkopuolinen apu

Oppilaitokset
- yliopistot, korkeakoulut

- ammattikorkeakoulut

- muut oppilaitokset

Kurssit
- Tuotekehitys

- Projektinhallinta

VTT

Tarkistuslista
julkisesta 
rahoituksesta

¥ www.yrityssuomi.fi

¥ Tekes

¥ TE-keskukset

¥ Keksint�s��ti�

¥ Finnvera

¥ Kauppa- ja 

teollisuusministeri�

¥ Sitra

¥ Alueelliset 

p��omasijoitusyhti�t

¥ Suomen 

teollisuussijoitus

Tekesin palvelut
ja rahoitus

Rahoitusta:

- Tuotteiden kehitt�miseen

- Tuotantomenetelmien ja

palvelujen kehitt�miseen

- Projektien valmisteluun

- Markkina- ja kilpaili-
jaselvityksiin

- Liiketoimintasuunnitel-

man kehitt�miseen

- Teknologiastrategian 

laadintaan

- Teknologisten ongel-

mien ratkaisemiseen

- Teollisoikeudellisiin 

selvityksiin

- Kansainv�listymisen

suunnitteluun

- Yhteisty�kumppaneiden

etsint��n

- Liikeidean kehitt�miseen

- Uuden teknologia-
yrityksen perustamiseen

Rahoitus

- Tuotekehitysavustus

- Tuotekehityslaina 

- P��omaehtoinen 

tuotekehityslaina 

- Teknologiayrityksen 

perustamisvaiheen 

p��omalaina

- Valmistelurahoitus
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Ulkopuolinen apu

Kouluttajat, kurssit:

- Tuotekehitys 

- Projektinhallinta

Konsultit:

- Asiakastyytyv�isyys-

kartoitukset

- Strateginen suunnittelu 

- Liiketoiminta-

suunnitelmat

- Ulkopuolinen 

projektip��llikk�

Tilitoimistot: 

- Kustannusseuranta

- Kirjanpito

Ohjelmistotalot:

- Kassavirtalaskelmat ja 

- ohjelmat

2.1 Tuotekehityksen suunnittelu

Projektin rahoitus

T�ytt�k�� projektin vuosittaiset kustannukset sek� vuosittainen rahoitus alla 
olevaan taulukkoon.

Vuosi 1 2 3 jne.

Projektin kustannukset
Palkat
Henkil�sivukustannukset
Yleiskustannukset
Matkat
Aineet ja tarvikkeet
Laitteet
Ostettavat palvelut
Muut kustannukset
Yhteens�:

Projektin rahoitus
Oma rahoitus
Lainat
Avustukset
Yhteens�:

Aikataulut

Listatkaa ty�vaiheet ja piirt�k�� esimerkiksi projektikalenteriin, 12 kk, eri vaihei-
den kesto.

Ty�vaiheet tammi helmi maalis huhti touko . . . 

Olkaa rehellisi� itse�nne kohtaan. Suunnitelkaa rahoitus ja kustannukset koko pro-
jektin ajalle parhaan n�kemyksenne mukaan. Muistakaa my�s kaupallistamisvai-
he.

Työpaperi
Tekesin palvelut
ja rahoitus

Rahoitusta:

- Tuotteiden kehitt�miseen

- Tuotantomenetelmien ja

palvelujen kehitt�miseen

- Projektien valmisteluun

- Markkina- ja kilpaili-
jaselvityksiin

- Liiketoimintasuunnitel-

man kehitt�miseen

- Teknologiastrategian 

laadintaan

- Teknologisten ongel-

mien ratkaisemiseen

- Teollisoikeudellisiin 

selvityksiin

- Kansainv�listymisen

suunnitteluun

- Yhteisty�kumppaneiden

etsint��n

- Liikeidean kehitt�miseen

- Uuden teknologia-
yrityksen perustamiseen

Rahoitus

- Tuotekehitysavustus

- Tuotekehityslaina 

- P��omaehtoinen 

tuotekehityslaina 

- Teknologiayrityksen 

perustamisvaiheen 

p��omalaina

- Valmistelurahoitus
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2. SUUNNITTELU

2.2 Kaupallistamisen 
suunnittelu 

Kaupallistamisvaihe on monien mielest� tuotekehityspro-
jektin haastavin vaihe. Kaupallistamiseen liittyykin monia
asioita, joita yritys ei voi itse hallita ja joita ei hyvist� yrityk-
sist� huolimatta pystyt� riitt�v�sti selvitt�m��n. Onnistunut
kaupallistaminen edellytt�� my�s kaupan syntymist� eli sit�,
ett� ostaja ja myyj� l�yt�v�t toisensa. Kaupallistamisen on-
nistuminen voidaan parhaiten varmistaa siten, ett� selvitet��n
ja p��tet��n riitt�v�n ajoissa kaupallistamisen toteutuksesta,
sen toimenpiteist�, aikataulusta ja vastuuhenkil�ist�. Onnis-
tunut kaupallistamisvaihe ennakoi kaiken mahdollisen, eri-
tyisesti myynnin kohdealueen asettamat erityisvaatimukset.
Tuotteen ja palvelun lopullinen mukauttaminen paikallisiin
olosuhteisiin ratkaisee viime k�dess� onnistumisen.

Oman lis�ns� kaupallistamisvaiheen haasteisiin asettaa se to-
siasia, ett� kaupallistamisvaiheessa vastuu siirtyy yleens� tuo-
tekehitysorganisaatiosta linjaorganisaatioon, esimerkiksi
projektip��llik�lt� vientip��llik�lle. Erityist� huolta on kan-
nettava siit�, ett� tieto kulkee eri organisaatioiden v�lill� ko-
ko tuotekehitt�misprojektin ja kaupallistamisvaiheen aikana. 

Seuraavassa eritell��n markkinoinnin ja kaupallistamisen t�r-
keimm�t osa-alueet, joihin yrityksen pit�� jo t�ss� vaiheessa
l�yt�� alustavat vastaukset.

Tuote

Tuotteeseen liittyv�t ominaisuudet on oltava tiedossa hyvis-
s� ajoin ennen kaupallistamisvaiheen alkua. N�in tuotetta voi-
daan testata markkinoilla ennen varsinaista myynnin ja mark-
kinoinnin aloitusta. N�in toimimalla voidaan viel� tuoteke-
hitysprojektin jatkuessa huomioida markkinoilta tulevat toi-
veet ja mukauttamistarpeet. Laadun on oltava kunnossa, kun
markkinointi k�ynnistet��n. Useissa tutkimuksissa laatu on
todettu yhdeksi t�rkeimmist� kilpailueduista.

Hinnoittelu

Uuden tuotteen hinnoittelun pit�� pohjautua luotettaville kus-
tannuslaskelmille, mik� edellytt�� yrityksen kustannusra-
kenteen perinpohjaista hallintaa. Kun tuotteelle asetetaan hin-
ta, pit�� luonnollisesti l�hte� laadituista laskelmista mutta sa-
manaikaisesti pit�� huomioida paikallinen markkinahinta.
T�m� edellytt�� vuorostaan kohdemarkkinoiden perinpoh-
jaista tuntemista. 

Jakelutiet

T�n� p�iv�n� on t�rke�� ett� jokainen uusi tuote tai palvelu
kehitet��n kansainv�lisi� markkinoita silm�ll� pit�en. Yri-
tyksen kannattaa keskitt�� myyntins� ensisijaisesti alueelle,
jonka se jo ennest��n tuntee. Mit� kauemmas yritys l�htee
nykyisilt� markkinoiltaan, sit� suuremmiksi ep�onnistumi-
sen riskit kasvavat. Seuraava t�rke� p��t�s on oikean jakelu-
kanavan valinta. Onnistumisen edellytyksen� on viel� oikei-
den asiakkaiden l�yt�minen.

Menekinedistäminen

Kaiken tarvittavan aineiston on oltava k�ytett�viss�, kun tuo-
te tuodaan markkinoille. Menekinedist�miseen tarvitaan mai-
nontaan, henkil�kohtaiseen myyntity�h�n, tiedottamiseen ja
muuhun myynnin edist�miseen liittyv�� aineistoa. Mit�
useammalla toimenpiteell� kohderyhm��n voidaan vaikut-
taa, sit� tehokkaampi on menekinedist�misen vaikutus. Ja-
kelutien kaikkiin osiin tulee kohdistaa tarvittavia toimenpi-
teit�. Menekinedist�minen tulee ajoittaa siten, ett� se tukee
henkil�kohtaista myyntity�t�.

“ Yrittänyttä   
ei laiteta ! ”
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Työpaperi

2.2 Kaupallistamisen
suunnittelu, aikataulut

T�ytt�k�� t�m� tuotekehityksen ja kaupallistamisen aikataulusuunnitelma siten, ett� jokaiselle rivil-
le kirjoitetaan se p�iv�m��r�, jolloin kyseinen asia on valmis. Mik�li tarkkaa p�iv�m��r�� ei tiede-
t�, tulee se kuitenkin arvioida. Alla olevat kysymykset on pyritty tekem��n toimialasta riippumatto-
miksi. Mik�li kysymykset tuntuvat vierailta, muuttakaa niit� yritykselle sopiviksi. Lis�tk�� viel� mui-
ta yritykselle t�rkeit� kysymyksi�. 

Tuote Lopullinen pvm

¥  Milloin tuotteen piirustukset ja ohjeet m��ritell��n?

¥  Milloin tuotteen muotoilusta p��tet��n?

¥  Milloin ÒprototyypitÓ ovat valmiina?

¥  Milloin hyv�ksynn�t saadaan?

¥  Milloin tuotesuojaukset tehd��n?

¥  Milloin tarvittavat vakuutukset hankitaan?

¥  Milloin tuotanto aloitetaan?

¥ Jne.

Hinnoittelu Lopullinen pvm

¥ Milloin uuden tuotteen valmistuskustannukset tiedet��n?

¥ Milloin uuden tuotteen jakelukustannukset tiedet��n?

¥ Milloin uuden tuotteen agenttiprovisiot tiedet��n?

¥ Milloin uuden tuotteen myyntihinnat tiedet��n?

¥ Jne.

Jakelutiet Milloin päätetään?

¥ Myyd��nk� tuotetta itse vai my�nnet��nk� siihen lisenssi?

¥ Mihin maahan tai maihin tuotetta myyd��n? 

¥ Mit� jakeluteit� tullaan k�ytt�m��n?

¥ Mitk� asiakkaat tai asiakasryhm�t valitaan?

¥ Mit� erityisvaatimuksia heill� on?

Menekinedistäminen Lopullinen pvm

¥ Milloin suoritetaan valmiin tuotteen ensiesittely?

¥ Milloin markkinointisuunnitelma ja budjetit valmistuvat?

¥ Milloin tuote-esitteet saadaan?

¥ Milloin tiedottaminen aloitetaan?

¥ Milloin messuista p��tet��n?

¥ Milloin myynti alkaa?

Tekesin palvelut
ja rahoitus

Rahoitusta:

- Tuotteiden kehitt�miseen

- Tuotantomenetelmien ja

palvelujen kehitt�miseen

- Projektien valmisteluun

- Markkina- ja kilpaili-
jaselvityksiin

- Liiketoimintasuunnitel-

man kehitt�miseen

- Teknologiastrategian 

laadintaan

- Teknologisten ongel-

mien ratkaisemiseen

- Teollisoikeudellisiin 

selvityksiin

- Kansainv�listymisen

suunnitteluun

- Yhteisty�kumppaneiden

etsint��n

- Liikeidean kehitt�miseen

- Uuden teknologia-
yrityksen perustamiseen

Rahoitus

- Tuotekehitysavustus

- Tuotekehityslaina 

- P��omaehtoinen 

tuotekehityslaina 

- Teknologiayrityksen 

perustamisvaiheen 

p��omalaina

- Valmistelurahoitus
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2. SUUNNITTELU

2.3 Projektisuunnitelma 
– hankehakemuksen tärkein osa

Projektisuunnitelma on hankehakemuksen keskeisin doku-
mentti. Se on ty�kalu, jolla hanketta aikanaan ohjataan. Sit�
k�ytet��n my�s tietol�hteen�, kun hankkeesta informoidaan
yrityksess�. Se liitet��n hankehakemukseen ja se kertoo ra-
hoittajille mit� hankkeella tavoitellaan, mutta se kertoo my�s
mill� ammattitaidolla ty�h�n ryhdyt��n.

Projektisuunnitelman yleisiä vinkkejä

Projektisuunnitelmassa tulee pyrki� selkeyteen ja asiat tulee
tiivist�� ydinkohdiksi. T�st� hy�tyv�t niin toteuttajat kuin ra-
hoittajat ja yhteisty�kumppanitkin.

Aikatauluja varten hanke on syyt� jakaa viidest� kymme-
neen osaan. Kullakin osalla voi olla saman verran alaotsi-
koita, joiden kestoa voi kuvata aikajanoilla, vaikkapa kuu-
kausittain. T�ten saadaan hyv� yleiskuva ty�m��r�n jakau-
tumisesta ja oiva seurantaty�kalu.

Projektisuunnitelman runko

1. Lähtökohta
1.1 Tutkimuksen/teknologian t�m�n hetkinen tilanne 
1.2 Suoritettu esitutkimus
1.3 Verrannolliset olemassa olevat teknologiat

2. Tavoite
2.1 Tavoiteltavan tuotteen tai palvelun yleiskuvaus
2.2 Projektiin liittyv�t uudet teknologiat ja niist� syntyv�
kilpailuetu
2.3 Teknologinen ratkaisu, arkkitehtuurikuvaus

3. Toimenpiteet
3.1 Projektin p��vaiheet ja virstanpylv��t
3.2 Projektivaiheen sis�lt�
3.3 Projektivaiheen t�rkeimm�t tulokset

4. Kaupallistaminen
4.1 Kohderyhm�t 
4.2 Jakelukanavat
4.3 Tavoitteet

5. Projektin resursointi
5.1 Projektin avainhenkil�iden erittely, teht�v�t ja vas-
tuunjako
5.2 Muiden yritysten ja esimerkiksi tutkimuslaitosten yh-
teisty�
5.3 Henkil�ty�kuukaudet yhteens�, esimerkiksi taulukko-
na

6. Projektikustannukset
6.1 Matkat (kuka, mit�, minne, miksi)
6.2 Laitehankinnat ja vuokrat, poistot jne.

6.3 Hankinnat yrityksilt� tai esimerkiksi tutkimuslaitoksil-
ta

7. Aikataulu
7.1 Aloitus ja lopetusp�iv�m��r�t vaiheittain
7.2 V�litavoitteiden tarkistuspisteet ja m��r�p�iv�t
7.3 Projektin raporttip�iv�t (noin kuuden kuukauden v�-
lein)

8. Riskit
8.1 Projektin l�piviemiseen liittyv�t riskit
8.2 Teknologiaan liittyv�t riskit
8.3 Kaupallistamiseen liittyv�t riskit

“ Hyvin 
suunniteltu, 
puoliksi 

tehty ”
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Tekesin palvelut
ja rahoitus

Hakemuslomake

Hakemukseen  
liittyen:
- Asiakastapaaminen
- Hakemuksen 

l�pik�ynti
- Lis�selvitysten 

pyyt�minen
- Tarpeet projekti-

suunnitelman 
tarkentamiseen

Tekesin kansain-
v�liset verkostot:
- Teknologian siirto
- Partnerin haku
- Kansainv�liset 

tutkimusohjelmat

Tekesin oikeudelliset
palvelut
- Teknologiajuridiikka-

sivut verkossa
- Mallisopimuksia
- Artikkeleja
- Sanastoa
- Linkkej�

Tekesin viestint�:
- Kirjallisuutta
- Raportteja
- Lehti�
- Uutislehti
- News letter

Tekesin teknologia-
ohjelmat

Ulkopuolinen apu

Juristit ja patentti-
asiamiehet:

- Projekti-, yhteisty�- ja 

alihankintasopimukset

- Teollisoikeudet ja 

tavaramerkkiasiat

Insin��ritoimistot:

- Tekninen suunnittelu

- Tuotannollinen 

suunnittelu

Konsultit:

- Vienti- ja markkinointi-

suunnitelmat

- Liiketoiminta-

suunnitelmat

Mainostoimistot ja 
painotalot:

- Mainonnan suunnittelu, 

tiedottaminen

- Messut ja esitteet

Kotimaiset ja 
kansainv�liset 
kontaktit:

- Finpro

- Sitra

- Keksint�s��ti�

- Korkeakoulut, 

yliopistot sek� 

muut oppilaitokset

- Yritt�j�j�rjest�t  ja s��ti�t

- Patentti- ja  rekisterihallitus

- Keksint�s��ti�

- VTT

- Ty�voimahallinto 

Työpaperi

2.4 Päätös

Projektisuunnitelman yhteenvetosivu

¥  Kehitett�v�n tuotteen nimi
¥  Onko tuote tai palvelu

uusi
johdannainen
parannus

¥  Mik� on uuden tuotteen tai palvelun teknologia? 
¥  Miten tuote tai palvelu kaupallistetaan: myyd��n itse, my�nnet��n lisenssi,

muu, mik�?

¥  Mihin maahan tai maihin uutta tuotetta tai palvelua myyd��n?
¥  Mainitse t�rkeimm�t asiakkaat
¥  Milloin tuote tai palvelu tuodaan markkinoille? 
¥  Milloin tuotteen tai palvelun myynti alkaa? 
¥  Tuotteen tai palvelun arvioitu liikevaihto

Vuosi
Vuosi
Vuosi

¥ Mik� on tuotteen tai palvelun myyntihinta? 
¥ Mik� on tuotteen tai palvelun kateprosentti?
¥ Mitk� ovat tuotekehitysprojektin kokonaiskustannukset?

€

¥  Mitk� ovat ensimm�isen vuoden kaupallistamiskustannukset?
€

YHTEENS� €

¥ Miten projekti rahoitetaan?
Tulorahoitus €

Tekesin rahoitus €

Riskirahoitus €

Lainat €

Muu rahoitus €

YHTEENS� €

¥ Kuka vastaa tuotekehitysprojektista?
¥ Kuka vastaa kaupallistamisvaiheesta?
¥ Milloin tuotekehitysprojekti alkaa?
¥ Milloin tuotekehitysprojekti p��ttyy?

Solmikaa projektin toteuttamisessa tarvittavat sopimukset

¥ Milloin projektin toteutuksessa tarvittavat sopimukset on allekirjoitettu? 

Tarkistakaa, ett� sopimuksen allekirjoittavilla henkil�ill� on laillinen 
oikeus sitoa juridisesti edustamiaan osapuolia.
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Toteutusvaiheen tarkoituksena on kehitt�� tuote tai palvelu.
T�m� vaihe pohjautuu analysointi- ja suunnitteluvaiheen ai-
kana laadittuun projektisuunnitelmaan. Toteutusvaiheen
alussa on aiheellista purkaa projektisuunnitelma pienempiin
osiin, laatia niille aikataulut, nimet� niille vastuuhenkil�t ja
sopia dokumentoinnista ja seurannasta.

3.1 Määrittelyvaihe

Tuotteen, palvelun tai esimerkiksi ohjelmiston m��rittelyss�
k�ytet��n kuvia, numeroita ja teksti� sek� keskustellaan kaik-
kien osapuolien kanssa. Kaikilla osapuolilla pit�isi olla mah-
dollisimman yhdenmukainen k�sitys tavoitteesta.

3.2 Kehittämisen vastuuhenkilö

Projektip��llik�n teht�v� on vastuunalainen ja monesti vai-
kea. Projektip��llik�n tulee ennen kaikkea osata tuotteen ke-
hitt�miseen liittyv�t asiat. Projektip��llik�n pit�� pysty� ide-
oimaan ja n�kem��n ongelmat mahdollisuuksina. H�nen pi-
t�� lis�ksi pysty� laittamaan asiat loogiseen j�rjestykseen, pi-
t�m��n kaikki langat k�siss��n ja hallita projekti kokonai-
suutena. Projektip��llik�n t�ytyy my�s osata kommunikoi-
da, kertoa ja kuunnella.

3.3 Projektiorganisaatio

My�s muut projektiin osallistuvat henkil�t tulee selke�sti ni-
met� teht�viins�, vaikka he hoitaisivatkin teht�v�ns� projek-
tissa oman ty�ns� ohessa. Lis�ksi tulee sopia kuka p��tt��,
mist� ja milloin. Tietyn kokoiset ja luonteiset asiat sopivat
projektip��llik�lle, kun taas toiset vied��n esimerkiksi joh-
toryhm��n.

3.4 Projektin tavoitteet

Kirjataan selke�sti, mit� projektin aikana aiotaan kehitt��. T�-
m� tavoite on hyv� jakaa pienempiin osatavoitteisiin. Pienen
osatavoitteen saavuttaminen on erinomainen motivointikeino. 

3.5 Aikataulut

Aikatauluun kirjataan sek� tavoite ett� osatavoitteet. My�s
eri ty�vaiheiden alkamis- ja p��ttymisajankohdat on syyt�
kirjata. N�it� vaiheita ovat esimerkiksi eri asioiden analy-
sointi, suunnittelu, toteutus ja seuranta.

3.6 Seuranta

Sovitaan, miten seuranta tapahtuu, milloin ja mill� mittareil-
la. Seuranta voi tapahtua esimerkiksi siten, ett� projektip��l-
likk� k�y kerran kuukaudessa johtoryhm�ss� l�pi projektin

tavoitteet ja nykytilan. Koko projektin aikana tulee seurata
tarkasti sek� tulopuolen ett� kustannuspuolen kehityst�. N�is-
t� on koottava tarvittavat tiedot Tekesille v�li- ja lopputili-
tyst� varten.

3.7 Teollisoikeudelliset suojaukset

Suojaukset on syyt� panna kuntoon mahdollisimman var-
haisessa vaiheessa. Samalla on hyv� m��ritell� osat, jotka to-
della ovat salaisia. Yleens� kehitett�vist� tuotteista valtaosa
on sellaista, josta voidaan avoimesti puhua. T�m� on t�rke��
sen vuoksi, ett� kaupallisesti menestyv�� tuotetta on hyvin
vaikeaa saada syntym��n ilman, ett� siit� keskustellaan pe-
rusteellisesti yhteisty�kumppaneiden kanssa.

Projektin toteutuksen aikana voi my�s ilmet� tarvetta k�yt-
t�� uutta tausta-aineistoa, joka on ulkopuolisten oikeuksien
suojaama. Jos t�llainen aineisto on tarpeellista projektin jat-
kamiselle ja tulosten hy�dynt�miselle, on sit� varten hankit-
tava tarvittavat oikeudet.  

Projektin kuluessa syntyy erilaisia tuloksia. N�it� tuloksia
voi olla syyt� suojata esimerkiksi aloittamalla patentointi- tai
muut rekister�intitoimet. Jos hanke on hyvin suunniteltu, tu-
losten suojaaminen on luonnollinen osa projektia. 

Tulosten suojaamistapa riippuu siit�, millaisia tuloksia pro-
jektissa on syntynyt. Patentti, hy�dyllisyysmalli ja tavara-
merkki, edellytt�v�t rekister�inti�. Rekister�innin yhteydes-
s� viranomaiset tutkivat, ovatko tulokset sellaisia, ett� niille
voidaan antaa suojaa.  Parhaimmillaan keksint� on sellainen,
ett� sille on syyt� hankkia suojaus kansainv�lisestikin. 

Pk-yrityksen on usein viisainta k��nty� riitt�v�n ajoissa
suojauskysymyksiin erikoistuneen asiantuntijan, esimerkik-
si patenttitoimiston tai asianajotoimiston puoleen. 

3.8 Riskikartoitus 

Jokainen projekti t�rm�� yll�tt�viin ongelmiin. N�m� saatta-
vat johtua uuden teknologian k�ytt��notto-ongelmista, vai-
keudesta toteuttaa sovittuja tuotespesifikaatioita, aikataulu-
ongelmista, kustannusylityksist� ja yll�tt�vist� henkil�st�on-
gelmista. Ongelmien ehk�isemiseksi on syyt� suorittaa pro-
jektin riskikartoitus sek� laatia suurimpien riskien toteutumi-
sen varalle varasuunnitelmat. Riskej� kartoitettaessa voidaan
hyvin k�ytt�� aivoriihitekniikkaa.

3.9 Projektinhallintakirjallisuus

K�yt�nn�n projektinhallinnasta on olemassa paljon koti-
maista ja ulkomaista kirjallisuutta. Kirjoista l�ytyy neuvoja
projektinhallinnan joka vaiheeseen. My�s projektinhallinta-
ohjelmistoja on runsaasti. Ne sis�lt�v�t projektihallintaan
kuuluvia k�yt�nn�n ty�kaluja..

3. TOTEUTUS

HANKKEEN SEURANTA

Liiketoimintavalmiuden eteneminen
Suunnitelman toteutuminen
V�liraportointi ja tilitys
Loppuraportointi ja lopputilitys 
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4.1 Onnistumisen edellytykset 

Kaupallistaminen on monesti koko hankkeen vaikein vaihe.
Erityisen vaikeaa se on pienille yrityksille, joilla ei ole toi-
mivia myyntikanavia. T�rkeint� on, ett� kaupallistamiseen ei
suhtauduta v�ltt�m�tt�m�n� pahana vaan sen kanssa aletaan
tehd� t�it� hankkeen alusta l�htien.

Asiakkaan kuunteleminen. Tuotteen pit�� tyydytt�� asiak-
kaan tarpeet kilpailijoiden tuotteita paremmin. T�t� varten on
syyt� mietti� kaupallistamista tuotekehityksen alusta l�htien.
Kilpailijoiden tuotteita ei pid� kopioida.

Markkinoiden analysointi. Yrityksell� on oltava oikea k�-
sitys vallitsevasta kilpailutilanteesta ja yrityksen on toimitta-
va sen mukaisesti. Kilpailijoiden vahvuudet ja heikkoudet an-
tavat hyv�� tietoa tuotteen kehitt�mist� ja kaupallistamista
varten.

Ydinosaamisen kehitt�minen. Menestystuotteet t�ydent�-
v�t usein olemassa olevaa tuotevalikoimaa. Uusien tuottei-
den kehitt�minen kannattaa rakentaa nykyiselle osaamiselle,
nykyiselle asiakaskanavalle ja nykyisille asiakkaille eik� l�h-
te� kokonaan uusille alueille. 

Tutkimukseen panostaminen. Menestyv�t tuotteet edellyt-
t�v�t riitt�v�� tuotekehityspanostusta. Kehitt�misen tulee ol-
la osa yrityksen jatkuvaa toimintaa ja sen tulee rakentua pit-
k�j�nteiselle kehitt�misohjelmalle, jonka tavoitteena on vah-
va markkina-asema. Tuotekehitysstrategian tulee rakentua
tutkimukselle ja kehitt�miselle, mutta yht� paljon markki-
noiden ja asiakkaiden tarpeille, joiden muutoksia pit�� jat-
kuvasti seurata. Kehitt�misosaaminen n�kyy kaupallisesti
menestyviss� tuotteissa. 

Johdon tuki. Kaupallisesti menestyvien tuotteiden kehitt�-
minen vaatii johdolta my�nteist� asennoitumista. Johdon pi-
t�� edellytt�� organisaatiolta, ett� se kaikissa tuotekehitys-
hankkeissa alun alkaen huomioi uuden tuotteen kaupallista-
miseen liittyvi� vaatimuksia. Johdon tulee my�s antaa tarvit-
tavat resurssit niin tuotekehitykseen kuin kaupallistamiseen-
kin. Sis�isen kommunikoinnin on my�s toimittava hyvin esi-
merkiksi myynnin ja tuotekehityksen v�lill�. 

Ulkopuolinen apu. Menestystuotteiden kehitt�minen ja
markkinoille saattaminen vaatii usein osaavien yhteisty�-
kumppaneiden tukea. Heit� valitessa on hyv� l�hte� liikkeelle
yrityksen omista tavoitteista ja toivomuksista. Apua voidaan
tarvita idean kehitt�misess�, markkinoiden avaamisessa tai
p��omasijoitusten muodossa. Pelko idean varastamisesta ei
saa olla esteen� sille, ett� projekti saa sen tuen, jota se me-
nesty�kseen tarvitsee. Menestyv� kaupallinen teknologia-

tuote on yleens� suojattu ajoissa, jotta sit� voidaan avoimes-
ti markkinoida.

Talouden kunnossa pit�minen. Kaupallistaminen on yri-
tykselle taloudellisesti raskas vaihe. T�m� koskee kaikkia,
mutta erityisesti alkavia yrityksi�. Niiden tulee harkita ennen
kuin ottavat lainaa projekteihin,  jotka eiv�t viel� tuota mi-
t��n. Toisaalta ei my�sk��n pid� odottaa liian kauan. Neu-
votteluasema heikkenee oleellisesti, mik�li oma p��oma on
k�ytetty loppuun. Aloittavat yritykset tarvitsevat riitt�v�sti
omia k�ytt�varoja tai ainakin k�rsiv�llisen rahoittajan. Rahaa
tarvitaan varsinkin siin� vaiheessa kun tuote tuodaan mark-
kinoille. 

4. KAUPALLISTAMINEN 
JATKUVA YHTEYDENPITO
Onnistumisen arviointi
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4.2 Kaupallistamisen valmistelu 

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

4.2.1 Kilpailutilanne

Viel� kerran k�yd��n l�pi analysointi- ja suunnitteluvaihees-
sa ker�tty� tietoa kilpailijoista ja heid�n tuotteistaan, ratkai-
suistaan ja toimintatavoistaan. Aineisto luokitellaan tavalla,
joka helpottaa vertailua, esimerkiksi pienet ja suuret kilpaili-
jat, nykyaikaiset ja vanhanaikaiset tuotteet, paljon ja v�h�n
myydyt tuotteet jne. Omaa yrityst� ja tuotetta verrataan t�lt�
pohjalta ja tehd��n realistiset johtop��t�kset. Tosiasioiden
tunnustaminen on t�rke� menestyksen edellytys.

4.2.2 Markkinat

Markkinat, asiakasryhm�t ja jakelutiet on valittava huolella.
On j�rkev�� aloittaa sielt�, miss� onnistumisen mahdollisuu-
det ovat parhaat. Onnistuminen yhdell� markkina-alueella on
paljon suurempi ansio kuin mukana oleminen joka puolella.
Harvalla yrityksell� on resursseja tehd� kunnon panostusta
useille markkinoille samanaikaisesti. T�m� koskee ennen
kaikkea perinteist� tuotevienti�. Uusilla jakelukanavilla, ku-
ten s�hk�inen kaupank�ynti, on usein omat toimintatapansa.
On kuitenkin syyt� muistaa, ett� panostukset mitoitetaan yri-
tyksen resurssien mukaan. 

Vaikka markkinoinnin hoitaisi toinen yritys, t�ytyy val-
mistajan kuitenkin huolehtia yhteyksien luomisesta, esitteis-
t�, tehdasvierailuista, koulutuksesta ja toimintatapojen kehit-
t�misest�. Jokaiselle markkina-alueelle on yleens� teht�v�
my�s 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. T�ll� ta-
valla yritys saa suunnitelman, jota voidaan t�ydent�� kun tie-
toa kertyy lis��. 

4.2.3 Myyntiargumentit

Myyntiargumentteja mietitt�ess� l�hdet��n liikkeelle kohde-
ryhm�n tarpeista. Mietit��n, miten on tyydytetty asiakastar-
peet tai miten tuote ratkaisee kohderyhm�n ongelmat. Tuo-
tetta verrataan kilpaileviin tuotteisiin ja ratkaisuihin. Valitaan
kaksi vahvaa ja todenmukaista argumenttia, joista kukaan ei
voi olla eri mielt�. Etsit��n niille tukea, esimerkiksi ana-
lyysitulos, koemarkkinoinnin kokemus tai alan vaikuttajan
lausunto. Mietit��n my�s valmiiksi jokin k�yt�nn�n esi-
merkki tai tilanne, joka vahvistaa n�it� myyntiargumentteja. 

4.2.4 Logistiikka

K�yd��n koko logistinen kuvio l�pi eli miten tavarat, rahat ja
tiedot liikkuvat. Keskeisi� alueita ovat ostotoiminnot kuten
vuosisopimukset ja kotiinkutsut. Valitaan sopivat tavarantoi-
mittajat. Pohditaan tarvittavia varastoja ja niiden tarpeelli-
suutta. K�yd��n l�pi tuotantoprosessi ja sen eri vaiheet, l�-
hetystoiminta ja siihen liittyv�t toimitukset, rahdit ja mah-
dolliset myyntivarastot. Mietit��n viel�, keit� ovat asiakkaat
ja mitk� ovat heid�n toivomuksensa. T�m�n lis�ksi k�yd��n
l�pi my�s tiedon kulku eli mit� tietoa tarvitaan, miss� muo-
dossa ja milloin.

4.2.5 Tuotelaskelmat

Tarkistetaan ja hyv�ksyt��n tuotteiden laskelmat ja myynti-
hinnat. Seurannan ja oppimisen kannalta on t�rke��, ett� yri-
tyksell� on tarkat laskelmat, joiden pohjalta p��t�kset teh-
d��n. Kun kokemuksen kautta saadaan lis�� tietoja, voidaan
laskelmia helposti tarkentaa. Seuraavat kohdat on syyt� tar-
kistaa: tuotteen valmistuskustannukset, kiinte�t kustannukset
ja niiden kohdistaminen tuotteelle, myyntiin ja markkinoin-
tiin liittyv�t kustannukset kuten myyntiprovisiot, agentti-
palkkiot, rahdit, tullit ja muut maksut. Tarkkoja laskelmia tar-
vitaan siin�kin tapauksessa, ett� yritys taktisista syist� halu-
aa hinnoitella tuotteensa tietyll� tavalla. Oleellista silloin on,
ett� yritys tekee tietoisen ratkaisun. Kun tiedet��n, mink� hin-
nan tuotteesta tulee saada, on syyt� viel� kysy�, mink� hin-
nan siit� voi saada. J�lkimm�inen vaihtoehto saattaa olla en-
simm�ist� korkeampi.

4.2.6 Kaupallinen organisaatio

Mik�li yrityksell� ei aikaisemmin ole ollut tarvittavaa myyn-
ti-, vienti- tai kansainv�list� organisaatiota, on se luotava t�s-
s� vaiheessa. Yritys voi hoitaa myynnin tai viennin itse, k�yt-
t�� v�lik�si� tai antaa vastuun kokonaan ulkopuoliselle ta-
holle. Oleellista on mietti�, kenell� on parhaat mahdollisuu-
det onnistua kyseisill� markkinoilla. Onnistumisen t�ll� tuot-
teella pit�isi my�s olla valitulle henkil�lle tai organisaatiolle
t�rke��. Valintaan tulee asennoitua kuin mihin tahansa kes-
keiseen avainhenkil�valintaan. Ulkopuolisen asiantuntijan
k�ytt� valinnassa voi olla hyvinkin perusteltua.

4.2.7 Markkinoille tulo

Kun tuote tuodaan markkinoille, tulee varmistaa, ett� tuotanto
ja markkinointitoimenpiteet tukevat toisiaan. Lis�ksi k�y-
d��n l�pi raaka-aineet ja komponentit, varastot ja tuotanto se-
k� markkinointiin liittyv�t toimenpiteet kuten tiedottaminen,
esitteet, hinnastot, hyv�ksynn�t, n�ytteet ja piirustukset.

4. KAUPALLISTAMINEN 
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My�s ajankohdalla on merkityst�, mutta sit� ei pid� yliar-
vioida. Tuote on yleens� t�rke�mp�� tuoda markkinoille huo-
lella ja valmiina kuin ensimm�isen�. Kakkoseksi j��minen
saattaa jopa sis�lt�� sen edun, ett� yritys voi tuoda kilpailijaa
paremman tuotteen markkinoille. 

4.2.8 Budjetointi 

Aikaisemmin laaditut budjetit on syyt� 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 v�ltt�m�tt� tarvit-
se laatia omia budjetteja, vaan ne voivat sis�lty� muihin bud-
jetteihin. T�ss� tapauksessa johdon tulee kuitenkin sopia uu-
delle tuotteelle asetettavista myyntitavoitteista. Yrityksen on
t�rke�� saada luotettava kuva myynnin edistymisest�. Toisin
sanoen yrityksen pit�� tiet��, onko se edell� vai j�ljess� ja
miss� erot ovat syntyneet. Seurannan kannalta on ensiarvoi-
sen t�rke��, ett� my�s toimenpiteet budjetoidaan. Yritykses-
s� laaditaan suunnitelma, joka kertoo asiakask�yntien m��-
r�n kuukaudessa, postitukset, tehdasvierailut, koulutustilai-
suudet ja muut tarvittavat toimenpiteet. Oleellista on, ett� yri-
tys voi j�lkik�teen n�hd�, onko sovitut asiat tehty, onko niit�
tehty suunniteltu m��r� ja ovatko ne antaneet toivotut tulok-
set. N�in yritys saa tarvittavan tiedon korjaustoimenpiteit�
varten.

Kustannusbudjetin tulee riitt�v�n luotettavasti kertoa, mi-
t� kustannuksia myynti aiheuttaa. On hyv� pit�� mieless�, et-
t� uuden tuotteen kaupallistaminen saattaa vied� useita vuo-
sia. Kaupallistamisvaihe osoittautuu usein suuremmaksi pon-
nistukseksi kuin tuotekehitysvaihe. Budjettiin on muistetta-
va sis�llytt�� kaikki suunnitelmaan liittyv�t kustannuser�t. 

Kassabudjetti on johdon v�ltt�m�t�n ty�kalu, jolla rahat
saadaan riitt�m��n. Kassabudjetoinnissa tulee ottaa realis-
tisesti kantaa rahaliikenteeseen eli arvioida milloin rahaa tu-
lee sis�lle ja milloin sit� menee ulos. Se kertoo etuk�teen,
milloin rahat mahdollisesti loppuvat, ja antaa johdolle aikaa
toimia. T�t� varten l�ytyy lukuisia valmisohjelmia ja mui-
ta ty�kaluja. 

Budjetit kannattaa pyrki� aina tekem��n mahdollisimman
hyvin. Ne ovat ty�kaluja, joilla toimintaa voidaan ohjata ja
seurata. N�in hankittu kokemus opettaa my�s paljon tulevia
projekteja ja vuosia varten. Vaikka rahoitus n�ytt�isi budjet-
tien valossa hyv�lt�, on uusien tuotteiden osalta j�rkev�� va-
rautua yll�tyksiin. Budjetoidun myynnin aikaansaaminen vie
usein oletettua kauemmin ja kustannuspuolella voi tulla yl-
l�tyksi� esimerkiksi laatuongelmien vuoksi. Kehitys on har-
voin tasaista ja yll�tyksi� tulee jatkuvasti. Johdon teht�v�n�
on pit�� motivaatio korkealla ja riskit j�rkeviss� mittasuh-
teissa. 

4.2.9 Kaupallistamiseen tarvittavat sopimukset

Projektin tulosten kaupallistaminen voi tapahtua monella eri
tavalla. Sen voi tehd� kokonaan itse. Sen voi my�s antaa jo-
ko osittain tai kokonaan toisten teht�v�ksi. Kaikissa n�iss� eri
toimintavaihtoehdoissa tarvitaan erilaisia sopimuksia.

Projektin tuloksena syntynytt� hy�dykett� voidaan tuottaa
itse. Markkinointi voidaan my�s hoitaa itse,  tai k�ytt�� agent-
teja ja/tai j�lleenmyyji�. Agentin ja j�lleenmyyj�n juridinen
ero on siin�, ett� agentti solmii sopimukset ostajan kanssa
p��miehens� eli esimerkiksi hy�dykkeen tuottajan nimiss�.
N�in myyntisopimuksen osapuolia ovat tuottaja ja ostaja. J�l-
leenmyyj� taas solmii sopimukset omissa nimiss��n, eli
myyntisopimuksen osapuolia ovat j�lleenmyyj� ja ostaja.
Kummassakin tapauksessa tarvitaan lis�ksi sopimus tuotta-
jan ja agentin tai j�lleenmyyj�n v�lill�. Sopimuksessa m��-
ritell��n tuottajan ja agentin tai j�lleenmyyj�n teht�v�t, oi-
keudet, velvollisuudet ja oikeudet maksuihin ja korvauksiin.

Kaupallistaminen kokonaisuudessaan tai osittain voidaan
my�s antaa muiden teht�v�ksi tai tehd� yhteisty�ss� muiden
kanssa. Projektin tulokset voidaan myyd� eteenp�in, niihin
voidaan antaa k�ytt�oikeus korvausta vastaan tai tulosten
hy�dynt�mist� varten voidaan perustaa yhteisyritys. Kaikis-
sa tapauksissa tarvitaan omat sopimukset.

4.3 Projektiseuranta ja loppuarviointi

Projektin loppuarviointi on mielek�st� tehd� vasta jonkin
aikaa projektin p��ttymisen j�lkeen. Projektin onnistumis-
ta verrataan asetettuihin tavoitteisiin, saavutettuun kilpai-
luetuun ja mahdolliseen kansainv�listymiseen. Tavoitteiden
saavuttaminen voi sis�lt�� useitakin Tekesin rahoittamia
projekteja. 

4. KAUPALLISTAMINEN 
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PL 69, 00101 HELSINKI 
Puh. 0105 2151
Fax (09) 694 9196
Asiakasneuvonta: tekes@tekes.fi
Virallinen posti: kirjaamo@tekes.fi
www.tekes.fi

Kaikkien tekesl�isten 
s�hk�postiosoitteet ovat muotoa
etunimi.sukunimi@tekes.fi

Asiakasneuvontanumero
010 521 5050
¥ Perustietoa Tekesin palveluista ja
hankkeiden rahoituksesta 

Johto

Strategia

Sis�inen tarkastus
Viestint�
Vaikuttavuus

Hankerahoitus
Valmistelurahoitus
Tuotekehitysrahoitus
Tutkimusrahoitus

Teknologia
Bio ja kemianteknologia
Energia, ymp�rist� ja rakennusteknologia
Tieto- ja viestint�teknologia, avaruustoiminta
Tuote- ja tuotantoteknologia

Kansainväliset verkostot
Kansainv�listymispalvelut
Eurooppa-toiminnot

Talous ja hallinto

Tekes hoitaa lis�ksi Suomen Innovaa-
tiokeskuksen (IRC) teht�vi� Suomessa.

Ulkomaan yksiköt

EU-yhteystoimisto, Bryssel
Tekes - Agence nationale pour de
d�veloppement technologique
Ambassade de Finlande
Av. des Arts 58, 4 �me �tage
B-1000 Bruxelles 
Belgique 
Puh.  +32-2-287 1239 
Fax  +32-2-287 1279

Japani, Tokio
Tekes Ð National Technology Agency
Embassy of Finland
3-5-39 Minami Azabu, Minato-ku 
Tokyo 106-8561, Japan 
Puh. +81-3-5447 6000 
Fax +81-3-5447 6064 

Yhdysvallat, Washington, D.C.
Tekes Ð National Technology Agency
Embassy of Finland
3301 Massachusetts Avenue, NW 
Washington, D.C., 20008, USA 
Puh. +1-202-298 5837 
Fax +1-202-298 6040

San Jose
Tekes - National Technology Agency 
of Finland
111 West Saint John Street
Suite 500
San Jose
CA 95113, USA
Puh. +1-408 971 7303
Fax +1-408 971 7277

Peking 
-avoinna Suomen aikaan klo 03.00-11.15
Tekes - National Technology Agency
Embassy of Finland
Kerry Center, South Tower, Level 14
1 Guanghua Road, Chaoyang District

Beijing 100020, P.R. China
Puhelin +86-10-8529 8625
Telefax +86-10-8529 8654

Shanghai
Tekes - National Technology Agency
Embassy of Finland
Kerry Center, South Tower, Level 14
1 Guanghua Road, Chaoyang District
Beijing 100020, P.R. China
Puhelin +86-10-8529 8625
Telefax +86-10-8529 8654

Työvoima- ja elinkeino-
keskusten teknologiayksiköt 

Ty�voima- ja elinkeinokeskusten teknologia-
yksik�t tarjoavat Tekesin rahoitus- ja asian-
tuntijapalveluja TE-keskusten asiakkaille. 

Hämeen TE-keskus 
Teknologiayksikk�
Rauhankatu 10
15110 Lahti
Puh. 010 521 5340
Fax 010 521 5349

Varsinais-Suomen TE-keskus 
Teknologiayksikk�
Ratapihankatu 36
PL 523, 20101 Turku
Puh. 010 521 5330
Fax 010 521 5339

Satakunnan TE-keskus 
Teknologiayksikk�
Pohjoisranta 11
PL 266, 28101 Pori
Puh. 010 521 5290 
Fax 010 521 5299 

Pirkanmaan TE-keskus 
Teknologiayksikk�
Kauppakatu 4
PL 467, 33101 Tampere
Puh. 010 521 5310
Fax 010 521 5319

Keski-Suomen TE-keskus
Teknologiayksikk�
Cygnaeuksenkatu 1
PL 44, 40101 Jyv�skyl�
Puh. 010 521 5220
Fax 010 521 5229

Etelä-Savon TE-keskus
Teknologiayksikk�
Mikonkatu 5
50100 Mikkeli
Puh. 010 521 5270
Fax 010 521 5279

Kaakkois-Suomen TE-keskus 
Teknologiayksikk�
Snellmaninkatu 10
53100 Lappeenranta
Puh. 010 521 5260
Fax 010 521 5269

Etelä-Pohjanmaan TE-keskus 
Teknologiayksikk�
Huhtalantie 2
60220 Sein�joki
Puh. 010 521 5300
Fax 010 521 5309

Pohjanmaan TE-keskus 
Teknologiayksikk�
Hovioikeudenpuistikko 19 A
PL 131, 65101 Vaasa
Puh. 010 521 5363
Fax 010 521 5369

Pohjois-Savon TE-keskus 
Teknologiayksikk�
K�sity�katu 41,
PL 2000, 70101 Kuopio 
Puh. 010 521 5240
Fax 010 521 5249

Pohjois-Karjalan TE-keskus 
Teknologiayksikk�
Kauppakatu 40 B
PL 8, 80101 Joensuu
Puh. 010 521 5210
Fax 010 521 5219

Kainuun TE-keskus 
Teknologiayksikk�
Kalliokatu 4
87100 Kajaani
Puh. 010 521 5230
Fax 010 521 5239

Pohjois-Pohjanmaan TE-keskus 
Teknologiayksikk�
Viestikatu1
90100 Oulu
Puh. 010 521 5280
Fax 010 521 5289

Lapin TE-keskus 
Teknologiayksikk�
Ruokasenkatu 2
96200 Rovaniemi
Puh. 010 521 5250
Fax 010 521 5259
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Projektiopas 
- Ideasta liiketoimintaan

Tekesin Projektiopas on tarkoitettu ensisijaisesti pienille ja
keskisuurille yrityksille helpottamaan tuotekehityshank-
keeseen ryhtymistä ja antamaan konkreettista apua hank-
keen suunnittelussa ja toteutuksessa. Oppaasta voi olla
hyötyä myös kokeneille tuotekehitysprojektien vetäjille ja
suunnittelijoille. Opas lähtee liikkeelle hankkeen ideoin-
nista ja ohjaa onnistuneeseen kaupallistamiseen.

Tekesin hankearvioinnissa ja seurannassa korostuu liike-
toimintakokonaisuus sekä tuotekehityshankkeiden tulos-
ten kaupallistaminen, joihin on kiinnitettävä huomiota ko-
ko hankkeen ajan. Projektiopas onkin jaettu neljään eri
projektivaiheeseen: aloitukseen, suunnitteluun, toteutuk-
seen ja kaupallistamiseen. Opas sisältää myös työpaperei-
ta, jotka helpottavat ja ohjaavat yritystä näissä vaiheissa se-
kä jatkotoimenpiteissä.

Oppaassa on kuvattu Tekesin asiakkailleen tarjoamat pal-
velut ja rahoitusvaihtoehdot kaikissa projektin vaiheissa.
Lisäksi oppaaseen on koottu lukuisia Tekesin ulkopuolisia
rahoitus- ja asiantuntijapalveluja, joita yrityksiä neuvotaan
hyödyntämään kaupallistamisen onnistumisen varmista-
miseksi.

Projektiopas ja siihen liittyvät työpaperit ovat saatavissa
myös internetistä Tekesin kotisivuilta. Oppaan verkkover-
sio sisältää kattavat linkit niin Tekesin palveluihin, rahoi-
tukseen, hankehakemuksiin ja hakemusten ohjeisiin kuin
ulkopuolisiin palveluihinkin.
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