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1 Johdanto

Opinnaytetyon tavoitteena on suunnitella tydn toimeksiantajalle Koistinen Oy:lle
kantelelaukun suojakuori, joka pidentaisi kantelelaukun ik&a. Tuotteen kohde-
ryhmana ovat Koistinen Kanteleen Koistinen Hard Case 1:n ja 2:n kantelelauk-
kusarjan kayttgjat, jotka ovat matkustelevia konsertoijia. Konseptoin mahdolli-
sesti kaksi erilaista mallia joista valitaan yksi, jonka suunnittelu jatkuu tuotteeksi

asti.

Suunnitteluprosessissa keskityttin Hard Case- sarjan kantelelaukkujen ongel-
miin ja sen ergonomiaan ja pyrittiin ratkaisemaan ne suojakuorella. Ergonomial-
la tarkoitetaan kankaan ominaisuuksia ja miten sen avulla voidaan pidentaa
kantelelaukkujen ikada. Naitd parannettavia ominaisuuksia suojakuorella voivat
olla muun muassa turvallisuus, tehokkuus, kayttoika ja hairioton kayttd. TAman
lisaksi projektissa paneuduttiin tuotteen tuleviin vaatimuksiin ja mahdollisiin tu-
leviin kayttoymparistdihin. Halusin suunnitella projektin kayttajakeskeisesti otta-
en kantelesoittajien nakokulman huomioon. Tuotekokonaisuutena olivat kah-
dessa eri koossa olevat kantelelaukkujen suojakuoret jotka suunnittelin toimek-
siantajalle. Tavoitteena oli suunnitella tuotteet, joita on hyva kayttaa ja jotka pi-

dentavat kantelelaukkujen kayttoikaa.

Opinnaytetyoni tarkeimpana lahtokohtana on ollut se, miten tuotekehityksella
voidaan parantaa jo valmista tuotetta. Tydssa pohditaan myds projektin talou-
dellista nakokulmaa. Alan kirjallisuudesta on ammennettu tietoa projektin joh-
tamisesta ja projektin suunnittelusta, mutta tarkea tiedonl&dhde ovat olleet itse
Koistinen Kanteleen tyontekijat ja ompelija Pirjo Lipponen. Koistinen Kanteleen
johtaja Hannu Kaoistisen avulla selvitin, mita ja millaisia muutoksia kantelelaukku
tarvitsee ja mita toimeksiantajan hankkimalla erikoiskankaalla halutaan tekevan.
Tama opinnaytetyo ei sisélla tuotteen mahdollista lopullista prototyyppid, koska

se valmistetaan tuotteen tulevalla valmistajalla Kiteella toimeksiantajan toimin.



2 Koistinen Kantele Oy:n yrityskuva

Koistinen Kantele Oy on kolmannessa sukupolvessa toimiva perheyritys, joka
sai alkunsa, kun Otto Koistinen rakensi ensimmaéisen kanteleensa vuonna 1957.
Koistinen perusti sittemmin Koistisen Kanteleen, ja hdnesta tuli kanteleen soin-
nin kehittdmisen edellédkavija. Hanen ansiostaan syntyi jaljittelematon kante-
lesoundi, joka on edelleen jokaisen nykykanteleen tarkein ominaisuus. Kante-
leen &&nessa on sailynyt taman suomalaisen perinnesoittimen herkkyys ja in-
tensiteetti, vaikka sitd on ajan saatossa monipuolistettu ja voimistettu eri tarkoi-

tuksia varten (Koistinen Kantele 2015).

Toimeksiantajallani Hannu Kaoistisella oli minulle projekti valmiina. Projektin tar-
koituksena oli suunnitella kantelelaukun suojakuori. Kriteerina oli pidentaa kan-
telelaukun ikda. Koistinen on ylpeéa yrityksen perinteisesta kantelelaukusta eika
olisi halunnut tehda siihen muutoksia. Aika oli kuitenkin osoittanut, ettd kantele-
laukku ei kesta teravid iskuja ja lampdtilan muutoksia. Myds niin kutsuttuja

hiusmurtumia voi esiintyd kantelelaukuissa, jotka ovat kiertdneet maailmalla.

3 Opinnaytetydn tietoperusta ja toiminta-asetelma

3.1 Viitekehys

Projekti lahti kayntiin helmikuussa 2014, jolloin tapasin toimeksiantajani Hannu
Koistisen. Talloin han kertoi suunnitelmiaan koskien kantelelaukkusarjansa
Hard Case 1:n ja 2:n ongelmista. Tuolloin h&n mainitsi suunnitelmiaan naennéi-
sesti, etta sain jotain ideaa tulevasta projektista ja tein pienimuotoisesti tiedon-
hankintaa yrityksesta ja kantelelaukuista. Tata ennen olin ollut kerran yhteydes-
sa toimeksiantajaani kuitenkin hyvin pintapuolisesti eikd selvyyttd projektin al-

kamisesta ollut.



Opinnaytetyon tarkoituksena oli nayttaa, miten tuotekehitys etenee prosessissa
jonka nékdkulmana kasitellaan taloudellista nakokulmaa (kuva 3). Koin suunnit-
telutydn olevan rajallinen ja nopea, koska toimeksiantajalla oli valmis nakemys
projektista. Siksi keskityin tutkimaan taloudellisesti projektin mahdollisia resurs-
seja ja kannattavuutta. Naitd asioita tulen kasittelemaan lyhyesti menetelma-
suunnittelun ja niin kutsutun WISC-evaluointiohjelman avulla. Toki keskeisena
osana on itse tuote eli kantelelaukun suojakuori. Suojakuoren suunnittelussa
suunnittelen mahdollisimman yksinkertaisen suojakuoren, joka mahdollistaa

mielestani menetelmasuunnitelmallisesti valmistusystavallisen tuotteen.

Olen kayttanyt Anttilan toiminnallista eli visuaalista viitekehysta mallina projekti-
ni viitekehyksessa niin kutsutussa kehamallissa (Anttila 2015). Tahan kyseiseen
viitekehykseen kuuluu kolme osiota: muotoilija, asiakas ja toimeksiantaja, seka
niiden ymparilla olevat tukevat tekijat: markkinat, tuotanto ja perinne ja ilmiot
(kuva 1). Muotoilija tuottaa huomioiden toimeksiantajan ja asiakkaiden toiveet ja
tarpeet, jolloin muotoilija suunnittelee ja kehittd&d halutun tuotteen. Toimeksian-
taja on huomioinut itse ja asiakkaiden palautteesta, ettd uudelle tuotteelle on
tarvetta. Han luonut siitd mielikuvan ja tarvitsee muotoilijan sita kehittdmaan ja
tuotesuunnittelemaan. Muotoilijan, toimeksiantajan ja asiakkaiden ymparilla on
ymparisto, joka koostuu tuotannosta, markkinasta ja perinne ja ilmiosta. Edella
mainitut asiat ovat vaikuttaneet ja vaikuttavat asiakkaiden, toimeksiantajan ja
muotoilijan kasitykset tuotteesta. Kaikilla osapuolilla on omat toiveensa tuotteel-

le, mutta tassa projektissa itsestdén ne eivat ole eriavia.



Kuva 1. Toiminnallinen viitekehys: kehamalli.

En ole ollut osallisena tuotekehitysprojekteissa aikaisemmin, joten tilanne suo-
rittaa projekti yksityiselle taholle oli mielenkiintoista. Minulla oli mielikuva ja kasi-
tys kanteleista ja niiden pienemmista versioista kanteloista. Kantelo varsinkin ol
minulle tuttu soitin peruskoulun ajalta ja Suomen kansalliseepoksen Kalevalan
kautta. Olen paassyt kerran elamassani nakemaan, kun oikeaa kanteletta soi-
tettiin ja siitd olen luonut ennakkokuvani, mita kantele tekee, kuulostaa ja mita
se merkitsee esineend minulle ja ymparistolleni. Projektissani minulla ei ole en-
nakkotietoa millainen kanteleen soitinlaukku eli kantelelaukku pitaa tai pitaisi ol-
la. Kuitenkin oletan, etta niiden pitaa kestaa iskuja ja sddolosuhteiden vaihtelua.

Projektissani toimeksiantaja oli itse suunnitellut kankaan, joka vastasi hdnen
sen hetkisia tarpeitaan ja toiveitaan. Han kokee, etta kantelelaukussa ei ole si-
nansé vikaa vaan tarvitsee tuotteen tukeakseen sen kayttoikaa. Valmiiksi suun-
nitellun erikoiskankaan ansiosta projektini rajaa itse pois kantelelaukut ominai-
suuksineen, koska suunnittelen sen ymparille tulevan taysin uuden tuotteen
Kantele Koistisen tuoteperheeseen. Itsellani on tietoa ja taitoa kankaiden kasit-
telysta ja materiaaleista. Siksi en ole tehnyt tiedonhankintaa erilaisista erikois-
kankaista projektia varten. Toimeksiantaja oli jo valinnut tuotteellensa kankaan,



joten pyrin olemaan kyseenalaistamatta sitd. Nama seikat, oma tieto, taito ja

kokemus tulevat luomaan pohjan télle projektille.

Olen valinnut taloudellisen ndkdkulman myds projektiini kuva 2 (Anttila 2007,
21). Haluan ymmartaa, mita kaikkea pitdd ottaa huomioon projektissa ja tuote-
kehityksessa. Tutustuessani Anttilan Keema- ohjelman tavoitteisiin (kuva 2) tu-
tustuin myds WISC- evaluointiohjelmaan, jota Fogelholm kasitteli Tuoteideasta
innovaatioksi -kirjassaan (Fogelholm 2009, 15-22). Keema- ohjelma auttaa si-
saistaa, mita ottaa huomioon prosessissa, kun nakokulmana on taloudellisuus.
Naita ovat tuotteen arviointikohteet, kuten tuotteistamisprosessit eli menetelma-
suunnittelu ja tulokset kustannusten nakokulmasta. Itse en tee projektille kus-
tannusarviota vaan keskityn pohtimaan tuotteistamisprosessia ja tutkin yleisella

tasolla projektin taloudellisuutta.

Kuva 2. Keema: arvioinnin kohteet ja ndkdkulmat (Anttila 2007, 21).
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3.2 Toiminta-asetelma

Toiminta-asetelmaani pyrin noudattamaan systemaattisesti (kuva 3). Ensimmai-
seksi opinnéaytetyoprosessi toiminta-asetelmassani keskittyi tuotehakuun eli
kantelelaukkuihin ja kanteleihin, koska olen harvoin ollut tekemisissé itse ky-
seisten soittimien kanssa. Taméan jalkeen ideoin kantelelaukun suojakuorta jol-
loin siirryttiin [&htdkohtiin, josta toiminnallinen viitekehykseni kertookin. Tuolloin
olen tehnyt itse tiedonhankintaa kysymysten kautta toimeksiantajaltani. Taman
jalkeen tapahtui mallinnus luonnoksin, protomallien ja kaavoituksen kautta. Tal-
|6in pyrin panostamaan hyvaan kommunikaatioon, ettd suunnitelma onnistuu
kohtalaisesti. Toivon, ettd valmis tuote tulee projektinaan noudattamaan syste-

maattisesti loppuun suunniteltuani toiminta-asetelmaani.

Opinnaytetyon toiminnallisessa osuudessa toteutetaan siis toimiva protomalli
kantelelaukun suojakuori (kuva 11). Siind otetaan huomioon tuotannolliset sei-
kat ja toimeksiantajan toiveet. Toteutan myds kaavat Koistinen Kantele Oy:n
Hard Case 1:n ja 2:n malleihin, joista vain toiseen teen konkreettisen protomal-
lin. Opinnaytetydssa pyrin kiinnittdmaan huomion tuotekehitykseen ja projektin
johtoon. Toivon projektin nayttavan ja opettavan minulle miten toimia ryhmassa,
mit& on innovaatiomainen suunnittelu ja miten tuotteesta tulee toimiva ja miten
kehitan toimintatapojani nopeammaksi. Esimerkkina toimintamallilleni olen kayt-

tanyt Anttilan toiminta- asetelmaa (Anttila 2007, 82).
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Kuva 3. Toiminta-asetelma

3.3 Yhteisty0, tydjako ja aikataulutus

Yhteistyota tehdédan toimeksiantajan ja muotoilijan valitseman verhoilijan kes-
ken. Yhteistyd pyritddan saamaan toimivaksi aktiivisesti pitamalla yhteytta ja so-
pimalla etukateen henkilokohtaiset tapaamiset toimeksiantajan, verhoilijan ja
muotoilijan valilla. Taman pitaisi auttaa verkostoitumisessa ja tehda selvaksi
tydjako projektin aikana. Projekti alkoi kesakuussa 2014 ja se jatkui helmikuulle

2015. Projektille on varattu aikaa siten, etté lopputulos tulisi olemaan tyydyttava.

Aikataulullisesti itse suunnittelulle ja tiedonhankinnalle oli varattu aikaa
kesakuulle, joka talloin antaa minulle tarpeeksi aikaa mallinnukseen.
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Mallinnusta tein lokakuuhun asti jolloin pyrin saamaan kaavat valmiiksi. Itse
protomalli valmistetaan pukuompelija Pirjo Lipposen kanssa. Tarkoitukseni oli
olla yhteydenpidossa toimeksiantajan kanssa saannollisesti ja olisi hienoa, jos
yhteydenpitoa pystytaan yllapitamaan tapaamisilla saanndllisesti. Koin, etta
talloin projektiin liittyvat korjaukset tulee ajoissa tehtyd ja niihin on helppo

puuttua. Dokumentointia pyrin hoitamaan koko projektin ajan.

4 Kantelelaukun suojakuoren kehityksen kulku

4.1 Kangas

Tassa luvussa tarkastellaan opinnaytetydn prosessia ja jo valmiiksi saatua toi-
meksiantoa eli kantelelaukun suojakuorta. Luvun tarkoituksena on esitella suo-
jakuoren kayttokelpoisuus tuoden esille myds suojakuoren heikkoudetkin. Tuon
esille prosessin aikana muuttuneet tai hylatyt ndkdkulmat ja prosessit, niiltd osin
kuin ne osoittautuvat olennaisiksi tassa projektissa ja sen jatkokehitykselle. It-
selleni tuoteldheisyys tarkoittaa tadssa projektissa, ettd materiaali tekee tuotteen
eli suojakuoren eika kantelelaukkujen kayttajat tee tuotetta. TAméa ajatus oli pro-
jektini l&Ahtokohta. Kun projektin lahtékohtana on tuoteldheisyys eika niink&an
kayttajalahtoisyys, alkavat tuotteen materiaalit maarittelemaan muodon tuotteel-

le hyvinkin nopeasti.

Toimeksiantajan ajatuksena oli pidentaa jo valmiin Hard Case 1:n ja Hard Case
2:n kantelelaukkujen kayttdikaa matkustamista kestavaksi. Aika oli osoittanut,
ettd kantelelaukkuun tulee ajan myo6ta hiusmurtumia riippuen kuljetuksien laa-
dusta. Varsinkin lampdétilojen vaihtelu lentokoneissa on tuottanut ongelmia. Na-
ma ongelmat ovat pistdneet toimeksiantajan miettiméaan, ettd miten hanen tuot-
teensa ikaa parannettaisiin. Toimeksiantaja tuli ratkaisuun, ettd erikoiskankaas-
ta tehdysta suojakuoresta olisi apua ja suunnitteli erikoiskankaan itse, ennen
kuin alkoi miettia suojakuoren muotoa. Talléin mina astuin projektiin mukaan,
koska toimeksiantajan suunnittelema kangas oli haastava ja toimeksiantaja tar-

vitsi kehityksessa apua.
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Ensimmaisella tapaamisella tutustuin toimeksiantajan yritykseen Raakkylassa,
jolloin n&in millaisia ovat Hard Case- sarjan kantelelaukut ja mita toimeksiantaja
odottaa projektiltaan. Viela tuolloin toimeksiantajan tilaama erikoiskangas hy-
vinkaalaiseltd Kangastukulta ei ollut saapunut. Jouduimme lopulta odottamaan
kangasta lahes puolitoista kuukautta. Odotin kangasta, jonka kolme erillista ker-
rosta oli kuumaliimattu yhteen. Ensimmainen kerros on kiiltavapintaista teknista
polyesterineulosta, jonka sinistd ulkopintaa kaytetddn sen suojaavuuden ja
helppokayttdisyyden takia. Kyseistéd materiaalia voi pyyhkia kostealla puhtaaksi,
mutta on hankala kasitella sen venymattomyyden takia. Tatd materiaalia kayte-
taan usein esimerkiksi urheiluvaatteissa, joiden taytyy hylkia vetta. Toinen el
keskimmainen kerros on vaahtomuovia, joka toimii erikoiskankaassa iskun-
vaimentimena. Kyseinen materiaali on helppo leikata ja kasitella, mutta menet-
taa luultavasti muotoansa ajan kanssa ja muuttuu heikoksi. Viimeinen kerros on
sinisen savyista mattamaista pehmedaéa polyesterikangasta. Kyseinen kangas on

valittu uskoakseni siksi, etté se suojaa pehmeydellaan kantelelaukkua.

Kun kangas saapui, se vastasi mielikuvaani (kuva 4). Erikoiskangas oli kolmi-
kerroksinen materiaali ja niitd materiaaleja, joita kuvittelinkin niiden olevan. Ker-
rokset olivat kuumaliimattu yhteen aina kymmeneen metriin asti. Puolet siita oli
tehty kolmen millimetriin vaahtomuoviin ja toiset puolet viiteen millimetriin. Talla
kahden millin erolla ei ollut mitdan merkitysta lopullisesti kankaassa, koska kah-
den millin eroa oli todella vaikea n&hd&. Toimeksiantajan ideana oli kehittaa li-
kaa hylkiva, lampoa eristdva kangas, joka kaytossa antaa suojaa kanteleen
suojalaukulle. Kuitenkin huomasin, ettd kankaassa on ongelmia sen liimauksen
suhteen ja paallimmaéainen kangas erosi niin paljon kovuudellaan ja venymatto-
myydellaan kahdesta muusta kankaasta. Kankaan nahdessani mietin miten eri-
koiskangas kayttaytyy ommellessa ja varsinkin kuinka liimaukset kestavat kasit-
telya. Epailyni sai varmuuden, koska tekninen polyesterikangas ei kestanyt ka-
sittelya ja irtosi lahes valittbmasti vaahtomuovista. Tama on todella harmillinen
seikka, jonka jouduin tiedottamaan asiasta toimeksiantajalle, mutta tama ei han-

ta haitannut.
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Kuva 4. Erikoiskangas.

4.2 Ideointi

Omakohtainen ideointi lahti siis kayntiin tutustumalla toimeksiantajan hankki-
maan materiaaliin hyvinkaalaiseltd Kangastukulta. Toimeksiantajan oma toive
oli suunnitella suojakuori, joka piti olla kayttajalaheinen siten, etta tuote on hel-
posti kaytettava. Aloin tekemé&an ideointia systemaattisesti. Otin selvaa, millai-
sia ovat soittimien kantelelaukut yleensa ja tutustuin toimeksiantajan tuotan-
toon. Kantelelaukkuihin perehdyin varsinkin Henna Konttisen opinnaytetyon
kautta. Konttinen oli suunnitellut Koistinen Kanteleelle Hard Case- kantelelauk-

kusarjan (kuva 5).
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Kuva 5. Hard Case 1- kantelelaukku (Koistinen 2015).

Minulle toi hiukan paineita suunnitella Konttisen erinomaisen tuotesarjan ympa-
rille uusi tuote. Kuitenkin kantelelaukku saneli suojakuoren muodon, eikd suun-
nittelussa voi tehda sen mullistavimpia innovaatioita. Kaikkiaan itselleni kavi
selvaksi nopeasti, ettd tuote pitdd suunnitella hyvin yksinkertaiseksi, mielellaan
yhdeksi yhtenaiseksi kappaleeksi, jonka saisi mielella&n suojalaukkuun suojaan
sisélle, kun se ei ole kaytetad. Minulle tuli mieleen vain kaksi vaihtoehtoa, miten
suojakuori toteutettaisiin (kuva 6). Itse esittelin néista toisen pienoismallina toi-
meksiantajalle ja toinen jai esittelyltddn suulliseksi, koska tapaamisessamme

huomasimme heti ndkokulmamme olevan samankaltaisesta tuotteesta.
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Kuva 6. Ideointi.

Kaiken taman jalkeen sain toimeksiantajalta luvan etsia Joensuun alueelta om-
pelijan tai verhoilijan, jolla on projektiin tarvittavat tyovalineet kuten teollisuus-
ompelukone. Koulustani sain tiedon pukuompelija Pirjo Lipposesta, johon otin
yhteyttda. Ensimmaiselld tapaamisella sain kuulla, ettd han on entiselta ammatil-
taan menetelmasuunnittelija ja oli todella kiinnostunut projektista. Lipponen sai
hyvaksynnén projektiin 1ahddsta toimeksiantajalla. Lipposen kanssa tapaaminen
auttoi minua ideoimaan suojakuorta ja koulutti minua kaavojen piirtamisessa

apunaan Vaatetusalan ammattitekniikan kasikirja (Ylénen 2007).

4.3 Proto

Protomalli oli itse projektina nopea, ja mielestdni ehka taman opinnaytetyon
helpoin osuus. Protomallien teon aloitin tekemalla luonnoksia, ja yhdesta tein
karhean paperiluonnoksen (kuva 7). Toimeksiantajan kanssa kutsuimme luon-
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nosta perhoseksi. Taman jalkeen aloin tekemé&éan kaavoitusta Hard Case 1:lle,
mutta tein samalla kyseisesté laukusta pelkistetyn pienoismallin, johon tein kan-
kaasta suojakuoren (kuva 8). Talléin sovin tapaamisen toimeksiantajan kanssa,
jossa hyvaksytin viela kerran suojakuoren idean. Toimeksiantaja halusi pysya
aivan alkuperaisessa ideassa niin kutsutussa perhosessa, vaikka ilmaisin muo-

don tuottavan ongelmia toteutuksessa.

Kuva 7. Paperinen pienoismalli.
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W

Kuva 8. Paperinen pienoismalli ja sen suojakuori.

Sovittuun paivaan mennessa tein kaavat Hard Case 1 -laukulle, koska mitaan
syyta ei ollut tehda protomallia kahdelle eri kantelelaukulle. Kaavojen tekeminen
osoittautui hankalaksi. Kaavoja oli vaikeaa arvioida ovatko ne tarpeeksi napa-
koita enk& kehdannut leikata kangasta kaavojen avulla pelaten kankaan mene-
van hukkaan. Kuitenkaan tama ei ollut ongelma, koska ainahan kaavoja saa lei-
kattua pienimmiksi, mutta erikoiskankaaseen en uskaltanut koskea. Tein suo-
raan kuitenkin kantelelaukun paalle muita kokeiluja, etta saisin hahmotettua itse
kaavojen muotoutumista. Tama osoittautui hyvaksi ideaksi, koska Pirjo Lippo-
nen teki samoin ensimmaiselld tapaamisellamme (kuva 9).



Kuva 9. Kaavojen tekoa ja harjoitteita.

Kesakuussa menin Lipposen luokse tekem&an protomallia. Yhteistyd sujui ilok-
seni mutkitta koko paivan, jolloin teimme kokeiluja erilaisista vetoketjuratkaisuis-
ta ja protomallin. Protomalli ei valitettavasti ollut toimiva eik& se oikeastaan vas-
tannut minun suunnitelmaani mallista. Syy tdhan oli kantelelaukun pyodrat (kuva

10). Ongelmaksi koitui myos erikoiskangas. Materiaalin limaukset eivat kesta-
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neet ja ylin kerros eli tekninen polyesterikangas irtosi helposti. Jo tama aiheutti

todella huolimattoman ulkon&én protomallille.

Kuva 10. Ensimmainen protomalli.

Jouduimme sopimaan uuden tapaamisen, joka tiedotettiin toimeksiantajalle.
Heinakuussa toisella tapaamisella toimeksiantaja tuli tapaamiseen mukaan jol-
loin puhuimme mahdollisesta tuotannosta, siité koituvista kuluista ja miten pro-
jekti on tahan mennessa sujunut. Tama tapaaminen oli minulle tarked, koska
nain kaksi yrittajaa keskustelevan yhdessa tuotekehityksesta ja johtamisesta ot-
taen minut mukaan huomioiden mielipiteeni ja ajatukseni projektissa. Sen péi-

van tapaamisessa huomasin paljon omia virheitd. Padasia kuitenkin oli, ettd mi-
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nun olisi pitdnyt olla aktiivisempi tiedottamaan projektista. Samalla puhuttiin
suojakuoren tekemisen kannattavuudesta. Arvioitiin hintaa suojakuorelle ja mita

asioita on otettava huomioon mahdollisessa tuotannossa.

Talla kyseisella kerralla teimme lopullisen protomallin valmiiksi. Itse koen tallgin
tehdyn protomallin olevan hyva, ja Pirjo Lipponen oli samaa mieltd. Mina tiesin
jo tuolloin, etté protomalli tulee muuttumaan jossakin vaiheessa, mutta en usko
puuttuvani asiaan. Alla olevassa kuvassa (kuva 11) on lopullinen protomalli ja
kaavat (liite 2).

’T\r

| S

Kuva 11. Lopullinen protomalli.

4.4 Menetelméasuunnittelu

Minulla oli tAman projektin aikana tarkoitus pohtia projektin kannattavuutta ja
miten se tulisi tuottaa: pientuotannolla vai suurtuotannolla tehtaassa. Suoja-
kuori ei ole markkinoilla oleva tuote, jolla ei ole suurta markkinarakoa, vaan se
on jo kaytdssa olevan tuotteen lisatuote ja sen kayttdian lisaaja. Minulla ei ole

annettu tietoja projektin kustannuksista, mutta pystyn arvioimaan sitd pukuom-
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pelija Lipposen ohjeiden mukaan. Lipponen painotti miettimaan, mita asioita pi-
taa ottaa huomioon tuotannon vaiheissa, jotka maarittelevéat tuotteen hinnan.

Nama vaiheet on esitelty taulukossa 1.

Taulukko 1. Tuotteen hinta-arvio.

TyOhinta 40 €
Markkinointi 5€

Materiaalit 35€
Yrityksen kulut; 20 €

hallinta, tilat, koneet, tydtunnit yms.

Summa | 100 €
MYYNTIHINTA 100 € + Alv. 24 % 124 €
YRITYS + 50 % 186 €

Esimerkki nayttad paapiirteittain, kuinka paljon tuotteen teko maksaisi kun ote-
taan huomioon erindiset tyovaiheet. Talldin summaksi tuli 100 euroa. Tama
summa on veroton hinta ja siihen taytyy lisata arvolisdvero 24 %, jolloin sum-
maksi tulee 124 euroa. Yrityksen kannattaa ja pitdékin tavoitella voittoa, niinpa
olen arvioinut yrityksen haluavan 50 %:n voiton tuotteestaan. Talloin lopullinen
myyntisumma olisi 186 euroa. Tahan ei ole kuitenkaan laskettu mukaan suun-
nitteluvaiheiden kustannuksia. Lipposen mukaan suunnitteluvaiheista koituu li-

sakustannuksia, koska pitéaa ottaa huomioon seuraavat seikat:

o suunnittelu

o protomalli ja sen hyvaksyminen

o menetelmasuunnittelu eli koko prosessin suunnittelu
o tilausmaaréan arviointi

o hankinnat (materiaalit, tarvikkeet yms.)
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o tuotantosuunnittelu (aikataulutus, asiakkaan aikataulut yms.)
o itse tuotannon tekeminen tilausm&aran mukaan, jolloin tulee kysymyk-

seen miten tehokkuus vaikuttaa tuotantoon.

Yll& mainitut asiat vaikuttavat kustannuksiin, mutta en osaa sanoa rahallisesti
miten paljon. Loppujen lopuksi ndma asiat voivat aiheuttaa esimerkiksi 20 euron
lisGsumman yhteen tuotteeseen. TA&ma on kuitenkin vain arvaus. Toimeksianta-
jani ei ole kertonut, millaisia maaria han tilaa kantelelaukun suojakuoria, jotka
toimivat Hard Case- tuotesarjan lisavarusteena yritykselleen. Toimeksiantaja
tekee ehka yhteisty6téa kiteeldisen tehtaan kanssa, joka tuottaa nykyaan laukku-

ja.

Jos esimerkiksi kantelelaukun suojakuorta myytaisiin arvioimallani 186 eurolla,
niin pitdd miettia keita olisivat kyseisen suojakuoren ostajat. Kyseessa on lisa-
varuste jopa 20 000 euron arvoisilla konserttikanteleilla, kun jo kantelelaukkukin
maksaa lahes 1 000 euroa. Talléin noin 186 euron arvoinen suojakuori ei olisi
suuri sijoitus vaan jarkeva sijoitus kanteleen ja sen laukun i&n pidentamista aja-
tellen. Jos toimeksiantaja myisi kantelelaukun suojakuoria kaksitoista kappaletta
vuodessa, niin en muotoiljana née suojakuorien olevan kannattavaa suurtuo-
tannossa. Talléin toimeksiantajan mita luultavammin pitéisi tehdd monen kappa-
leen tilaus ja suojakuoria pitaisi tilauksen seurauksena sailyttéda varastossa. Téal-
l6in yksityisyrittaja olisi hyva vaihtoehto silmallapitden ja suojakuori siirtyisi ole-
maan tilaustyd, mutta tuotteen hinta nousisi entisestddn. Tama on kumminkin

spekulaatiota.

4.5 WISC-evaluointiohjelma

Opinnaytetyoprosessin aikana mietin, onko projektini taloudellisesti kannattava.
Tahan sain apua Fogelholmin Tuoteideasta innovaatioksi kirjasta. Siiné esitetty
WISC-evaluointiohjelma on aikoinaan Oregon Innovation Center ja Wisconsin
Innovation Service Center USA:ssa kehittama tuotekohtainen evaluointiohjelma,

jossa kartoitetaan tuotteiden kannattavuutta. Kyseinen evaluointiohjelma on ke-
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hitetty 1970-luvulla. Sen tarkoitus on neuvoa opiskelijoita tuoteideoiden evalu-
ointiin liittyvissa asioissa. WISC-evaluointiohjelma perustuu viiteen paakriteeriin
ja niiden pohjalta johdettuihin kysymyksiin. Kriteereiden avulla voidaan punnita
ja arvioida niita tekijoita, jotka vaikuttavat eniten uutuustuotteiden menestyk-

seen ja vastaavasti niiden epéaonnistumiseen. (Fogelholm 2009, 15-22.)
Nama kriteerit ovat:

o Yhteiskunnan hyvaksynta
o Liiketoimintariskit

o Kysynta

o Markkinahyvaksynta

o Kilpailu

Viiden osa-alueen pohjalta on laadittu 33 kysymysta, jotka on vastaavasti arvioi-
tu asteikolla 1-5, eli evaluointiohjelmassa on kaikkiaan 165 yksittaista arvioin-
tiastetta. Olen vastannut kaikkiin kysymyksiin koskien Kantelelaukun suojakuor-
ta. Taman jalkeen ohjelma kertoo tuotteiden menestymismahdollisuuden ha-

vainnollisena prosenttilukuna (Fogelholm 2009,15-22).

WISC-ohjelma osoittaa myos eritellysti, missd kohdin tuoteideassa esiintyy vah-
vuuksia ja heikkouksia. Tama osoittautui mielenkiintoiseksi seikaksi ja harmik-
seni olisin voinut tehd& kyseisen testin projektin varhaisessa vaiheessa. Kante-
lelaukun suojakuorelle tehty WISC -testi ei saanut WISC -evaluoinnin lopputu-
lokseksi kuin 45,86 %, mik& merkitsee sita, etteivat tuotteen menestysmahdolli-
suudet ole kovin lupaavia (Taulukko 2). N&in ollen olisin ehka pystynyt kehitta-
maan tuoteideaa viela toimivammaksi prototyypiksi, jolloin tuoteidean kehitys-
vaiheen pisteluku olisi parantunut ja kaupallisen menestyksen mahdollisuus olisi
kasvanut. Jalkikateenkin tehty testi kuitenkin osoitti, ettd projekti ei ole taloudel-
lisesti kannattava. Testi my6s opetti minua ndkemaan tuoteidean laajassa per-
spektiivissa innovaatioprosessin puitteissa. Huomasin, ettei uusi tuoteidea yk-
sistaan voi tehda kaupallisesti onnistunutta tuotetta, vaan tuotekehittelyproses-

siin liittyy erilaisia vaiheita.
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Taulukko 2. Evaluoinnin tulos.

EVALUOINNIN TULOS: ARITMEETINEN PROSENTUAALINEN
KESKIARVO KESKIARVO

Yhteiskunnan hyvéaksynta | 4.00 64,00 %
Liiketoimintariskit 2,63 16,97 %

Kysynta 1,50 9,68 %
Markkinahyvaksynta 3,50 51,02 %

Kilpailu 3,70 43,90 %

Arviointitulos 3,07 45,86 %

Kantelelaukun suojakuoren evaluoinnissa oli merkille pantavaa se, ettéd mitk&dan
tulokset eivat olleet korkeita. Tulokset olivat yleensa ottaen keskiverrot. Kysynta
sai hyvin alhaisen tuloksen (9,68 %), kuten myds liiketoimintariskit. Liiketoimin-
tariskit saivat vain 2,63 %. Nama kaksi seikkaa alensivat huomattavasti evalu-
oinnin lopputulosta. Tuoteidean todennakdinen onnistumisprosentti jaa alle 50
%:n eli projektiin tuskin kannattaisi ryhtya ainakaan taman WISC -testin perus-
teella. Syy alle 50 %:n tulokseen johtunee lahinnéa tuotteen vahaisesta kysyn-
nasta. Tuote on hyvin kopioitavissa, eika sita kannata ruveta patentoimaan tai

kayttbsuojaamaan.

Arvioinnissa kay myo6s ilmi, etta projektilla on silti hyvia vahvuuksia ja potentiaa-
lia. Markkinat tulisivat todennakéisesti olemaan suotuisat ja yhteiskunta antaisi
hyvaksyntdnsa kansallissoittimen ikaa lisaavalle tuotteelle eli kantelelaukun
suojakuorelle. WISC-evaluointiohjelman kysymykset ja vaihtoehtoiset vastauk-
set asteikolla 1-5 on esitetty WISC-evaluointiohjelman tulokset ja kysymykset -
liitteessa (Liite 2). WISC-evaluointiohjelma on mielenkiintoinen testi, mutta pitaa
muistaa testin olevan 1970-luvulta. Fogelholmin kirjasta ei kady ilmi onko testia
sovellettu ajan kanssa vaan onko kysymykset pysynyt samana vuosien saatos-

sa. Talldin arvioitua 45,86 %:n tulosta pitaa katsoa kriittisemmin.
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5 Jatkokehitys

Projekti sai paatoksensa marraskuun lopulla, kun olin tayttanyt projektissa sovi-
tut tavoitteet. Olin tehnyt kaavat kahdelle Hard Case -sarjan kantelelaukun suo-
jakuorelle ja suojakuoren protomallin vain toiselle kantelelaukulle. Tama proto-
malli ja kaavat 1:1-koossa on luovutettu toimeksiantajalle. Kaiken taman jalkeen
perehdyin opinnaytetydn dokumentointivaiheeseen ja opinnaytetyon loppuun

saattamiseen.

Olen ollut yhteydessa toimeksiantajaan projektin jalkeen muutaman kerran, jol-
loin toimeksiantaja informoi minua projektin kulusta. Olin myds marraskuun lo-
pulla Hannu Koistisen kanssa hyvinkaaldisessd Kangastukussa hankkimassa
suojakuorelle kaypia kankaita. Kankaita toki 16ytyi ja niistéd toimeksiantaja teki
tilauksen. Mydhemmin kuitenkin olen saanut kuulla, ettd toimeksiantaja on ilok-
seni tilannut 100 %:sesti kierratetyista pulloista valmistettua huopaa, jonka kayt-
toa kiteelainen laukkutehdas kokeilee. Kyseinen huopa on tamperelaisen yrityk-
sen muovipulloista valmistamaa polyesterihuopaa (STT viestintapalvelut Oy
2014).

Jos protomalli 16ytdd sopivan materiaalin itselleen ja kaavat mukautumaan ma-
teriaalin mukaan niin jatkokehityksessa pitdd ottaa huomioon menetelmasuun-
nittelu. Pukuompelija Lipponen on entiseltd ammatiltaan menetelmasuunnittelija
ja han ohjasi minua miettimaan, miten protomalli tulee menemé&an tuotantoon.
Lipponen teki minulle taulukon asiasta. Talléin han painotti miettimaan miten
kantelelaukun suojakuori kannattaisi tuottaa: pienyrittajalla vai suurempana tuo-
tantona tehtaalla. Uskon, etta tdmé& projekti etenee ja kantelelaukun suojakuo-
resta tulee kyseiseen tarkoitukseen katsoen esimerkillinen ja toimiva tuote, jos-

sa on mielessa kestava kehitys.
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6 Pohdinta

Olen saanut positiivista palautetta pukuompelijalta ja toimeksiantajalta. Olga
Shishkina kertoi, ettd suojakuorta oli helppo kayttaa matkatessa. Suojakuori ei
likaantunut materiaalinsa ansiosta ja se pysyi puhtaana. Olga kaytti suojakuorta
lentomatkalla ja oli miellyttdvaa kuulla, ettd matkan aikana ei ilmennyt sen suu-
rempia ongelmia ja suojakuori kantelelaukun paaélla ollessaan ei estanyt laukun
vetamista rullilla perdssa. Kuitenkaan kangas ei kestanyt hankauskulutusta.
Kun laukkua oli vedetty rullilla, niin kangas oli vaurioitunut rullien kohdasta, kos-
ka paksu kangas oli osunut maahan. Tama oli ainut negatiivinen palaute. Toi-
meksiantaja Koistinen oli tyytyvainen protomalliin. Han kylla ilmaisi, etta eri-
koismateriaali tarvitsee muutosta, mutta nama seikat eivét lity minun suunnitte-
luty6honi. Hanta myds huoletti suojakuoren vetoketjujen piiloon saaminen siten,
ettd se kestaisi kulutuksen. En tehnyt kumminkaan téhan asiaan liittyen kaavoi-
hin muutoksia ja emme alkaneet kustannussyistdkaan tekemaan uutta proto-
mallia asiasta. Pukuompelija Pirjo Lipposen palaute oli positiivista. Han oli sita
mieltd, etta yhteistybmme toimi hyvin, silla kuuntelimme ja otimme toistemme
mielipiteet huomioon. Aikataulumme pitivat, koska ne tiedostettiin jo ennen kuin
projektiin l&hdettiin. Pirjo Lipposen mielesta suunnitelmaani oli hyva, vaikkakin
niité piti jalostaa tyon edistyessa, mutta tdméa oli tiedossa jo ennen kuin projekti
alkoi.

Positiivinen palaute on todella rohkaisevaa ja olen kiitollinen, etta olen saanut
tehda yhteisty6ta kyseisten ihmisten kanssa. Monia asioita olisi tietysti voinut
tehda toisin. Olisi voinut olla taysin oma-aloitteinen ja ottaa vastuuta enemman
projektin etenemisesta. En osannut tarkastaa toimeksiantajan tilaamaa erikois-
kangasta kokonaan, joka sitten soittautui vaarin tehdyksi. Tama tuotti toimek-
siantajalleni menetettya aikaa ja rahaa, josta olen edelleen harmistunut. Olen
my0Os oppinut ymmartamaan, etta yhteistydn tekeminen on hyva tehda lahikon-
taktina. Talloin ei riitd pelkastaan yhteydenpito puhelimitse. Niin kutsutun
brainstormin tekeminen yhdessa ehkaisee vaarinymmarrysten syntymista. Use-
at tapaamiset auttavat yhteisymmarrysta ja voivat jopa laskea kustannuksia.

Suojakuoren materiaali muuttuu kestavaa kehityksen huomioivaksi, mutta lopul-



28

lista tietoa ei viela ole mikd materiaali lopulta olisi. Tama tulee kuitenkin nahta-

vaksi tulevaisuudessa.

Olen pohtinut, onko projektini ollut onnistunut kokonaisuudessaan. En taysin
usko selvinneeni hyvin prosessin johtamisesta, vaikka yhteistydon sujui hyvin ja
lopullinen protomalli, josta tein kaavat Hard Case-sarjaan, ovat hyvia ja toimivia.
Pyrin alusta asti pohtimaan projektin kannattavuutta. Mietin projektin aikana,
kumpi tuottaa tdssa projektissa paremman hyoédyn suojakuorelle: pientuotanto
vai suurtuotanto. Olen myds arvioinut kustannuksia, vaikka minulle ei ole tark-
kaa tietoa niistd. En usko, etta kustannuksiltaan tdma projekti tdhan asti olisi ol-
lut kannattamaton. Kuitenkin toimeksiantajan olisi pitanyt tehdda enemman tie-
donhankintaa erikoiskankaastaan, koska se oli projektin suurin menoerd. WISC-
evaluointiohjelma ja pukuompelija Lipponen, joka on entinen menetelmasuun-
nittelija, olivat suuri apu ymmartamaan tdman projektin kokonaisuutta. Koko ta-
man prosessin aikana koin ilokseni suurta omakohtaista kasvua ammatillisesti.
Hannu Koistinen otti minut opiskelijana vastaan jakaen kokemustaan yrittajana
ja suunnittelijana haluten opastaa minua yrittdjan maailmaan. Yhteistyd toimek-
siantajan ja Pirjo Lipposen kanssa osoitti minulle pystyvani toimimaan muotoili-

jana ja luottamaan omaan taitamiseeni ja tietamykseeni. Projekti onnistui.
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Liite 1 1(12)

WISC- evaluointiohjelman tulokset ja kysymykset

Nimi: Elina Vepséalainen

Projekti: Kantelelaukun suojakuori

nr ARVIOINTIKRITEERIT | ARITM | ST. % MAX | VAHVUUS | HEIKKOUS PISTEET
DEV.
1 Laillisuus 5,00 0,00 100,00 1 0 5
2 Turvallisuus 5,00 0,00 100,00 0 0 5
3 Ymparistdvaikutus 2,00 0,00 16,00 0 -1 2
4 Yhteiskunnallinen hyd- | 4,00 0,00 64,00 1 0 4
ty
5 Toimintakelpoisuus 3,00 0,00 36,00 0 0 3
6 Valmistettavuus 3,00 0,00 36,00 0 0 3
7 Kehitysvaihe 4,00 0,00 64,00 1 0 4
8 Investointikustannukset | 1,00 0,00 4,00 0 -1 1
9 Takaisinmaksuaika 2,00 0,00 16,00 0 -1 2
10 Kannattavuus 2,00 0,00 16,00 0 -1 2
11 Markkinatutkimus 2,00 0,00 16,00 0 -1 2
12 Tutkimus & kehitys 4,00 0,00 64,00 1 0 4
13 Markkinapotentiaali 1,00 0,00 4,00 0 -1 1
14 Myyntiennuste 1,00 0,00 4,00 0 -1 1
15 Kysynnan trendit 2,00 0,00 16,00 0 -1 2
16 Kysynnan pysyvyys 1,00 0,00 4,00 0 -1 1
17 Elinkaari 1,00 0,00 4,00 0 -1 1
18 Synergiavaikutus 3,00 0,00 36,00 0 0 3
19 Yhteensopivuus 3,00 0,00 36,00 0 0 3
20 Koulutus 5,00 0,00 100,00 |1 0 5
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21 Tarve 3,00 0,00 36,00 0 0 3
22 Riippuvuus 1,00 0,00 4,00 0 -1 1
23 Nakyvyys 3,00 0,00 36,00 0 0 3
24 Myynnin edistdminen 4,00 0,00 64,00 1 0 4
25 Jakelu 4,00 0,00 64,00 1 0 4
26 Huolto 5,00 0,00 100,00 |1 0 5
27 Ulkon&kd 4,00 0,00 64,00 1 0 4
28 Toimivuus 4,00 0,00 64,00 1 0 4
29 Kestavyys 4,00 0,00 64,00 1 0 4
30 Hinta 5,00 0,00 100,00 |1 0 5
31 Olemassa oleva kilpai- | 4,00 0,00 64,00 1 0 4
lu
32 Uusi kilpailu 4,00 0,00 64,00 1 0 4
33 Teollinen suoja 1,00 0,00 4,00 0 -1 1
EVALUOINNIN TULOS: ARITMEETINEN PROSENTUAALINEN
KESKIARVO KESKIARVO
Yhteiskunnan hyvaksynta 4,00 64,00 %
Liiketoimintariskit 2,63 16,97 %
Kysynta 1,50 9,68 %
Markkinahyvaksynta 3,50 51,02 %
Kilpailu 3,70 43,90 %
Arviointitulos 3,07 45,86 %
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WISC- evaluointiohjelman kysymykset, vastaukset ja pisteluvut:

1. Yhteiskunnan hyvéksynta

1. LAILLISUUS: Ottaen huomioon kyseiseen tuoteideaan soveltavat lait,

maaraykset ja tuotestandardit, tama tuote tai prosessi:

1.
2.
3.

ei tayta niitd, vaikka tehtaisiin vastaavia tuotemuutoksia

vaatii huomattavia tuotemuutoksia tayttaakseen ne

vaatii jonkin verran tuotemuutoksia tai — parannuksia tayttaakseen
ne

vaatii pienia tuoteparannuksia tayttaakseen ne

5. tayttaa ne ilman tuoteparannuksia

2. TURVALLISUUS: Ottaen huomioon tuotteen tai prosessin kayttoon

liittyvat vaihtoriskit tai kielteiset sivuvaikutukset, sen kaytto tulee ole-

maan:

1.

Hyvin turvatonta, vaikka sita kaytettaisiin oikealla tavalla

2. turvaton odotetuissa kayttdolosuhteissa
3.
4

. turvallista oikein kaytettynd, ei odottamattomia vahinkoja tai riske-

suhteellisen turvallista varovaisille, koulutetuille kayttajille

ja
hyvin turvallista kaikissa kayttdolosuhteissa mukaan lukien myos

vaarinkayton

3. YMPARISTOVAIKUTUS: Ottaen huomioon ympariston saastuttami-

nen ja luonnonvarojen vaarinkayton, tuotteen tai prosessin kaytto:

1.

o bk~ 0N

on ristiriidassa ymparistomaaraysten kanssa tai voi johtaa vaaral-
lisiin ymparistbhaittoihin

vaikuttaa jonkin verran kielteisesti ymparistoon

ei vaikuta ymparistoon, jos sita kaytetddn oikealla tavalla

ei vaikuta ymparistoon

vaikuttaa myonteisesti ymparistoon
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4. YHTEISKUNNALLINEN HYOTY: Ottaen huomioon tuotteen tai pro-

sessin vaikutukset yhteiskunnan yleiseen hyvinvointiin, sen kaytto:

1. vaikuttaa selvasti kielteisesti yhteiskuntaan

a bk 0N

vaikuttaa jonkin verran kielteisesti yhteiskuntaan
ei vaikuta yhteiskuntaan, jos sita kaytetaan oikealla tavalla
ei vaikuta lainkaan yhteiskuntaan

vaikuttaa mydnteisesti yhteiskuntaan

2. LIKETOIMINTARISKIT
5. TOIMINTAKELPOSUUS: Ottaen huomioon tuotteen tai prosessin

suunnitellut ominaisuudet, tuleeko se todella nayttamaan ne?

1. tuoteidea ei ole mielekas, sita ei saa toimivaksi

2. tuoteidea ei toimi sellaisenaan, mutta saattaa toimia jos siihen

tehdaan ratkaisevia muutoksia

3. tuoteidean voi saada toimivaksi tekemalla siihen joitain muutoksia

4. tuoteidean voi saada toimivaksi pienilla tuoteparannuksilla

5. tuoteidea on taysin toimiva eikd vaadi muutoksia tai tuoteparan-

nuksia

6. VALMISTETTAVUUS: Tuotannollisten valmistusprosessien tai — lait-

teiden suhteen tuotteen tai prosessin valmistus:

1.

o b~ 0N

on mahdoton talla hetkella tai Iahitulevaisuudessa

tulee olemaan hyvin vaikeaa

voi tuottaa joitakin ongelmia, jotka kuitenkin voidaan ratkaista
ei tuota merkittavia ongelmia

ei tuota mitd&n ongelmia

7. KEHITYSVAIHE: Tuoteidea on seuraavassa kehitysvaiheessa:

1.
2.

ideavaihe, piirrokset ja/tai kirjallinen selostus
havaintomalli tai alkeellinen prototyyppi, jota ei ole loppuun asti
kehitetty tai testattu
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prototyyppi, jonka toiminta on testattu, mutta joka vaatii muu-
toksia

prototyyppi, johon pienet muutokset saattavat olla tarpeellisia

5. tuotteistettu markkinavalmis prototyyppi

8. INVESTOINTIKUSTANNUKSET: Padoman ja muiden kustannusten

maara tuotteen tain prosessin kehittamiseksi markkinavaiheeseen as-

ti tulee olemaan:

1.

o b~ 0N

Tuloja suurempi, hanketta ei kannata toteuttaa

raskas, padoma ei todennédkoisesti saada takaisin
huomattava, padoma saadaan todennakdisesti takaisin
kohtuullinen, paaoma saadaan takaisin 5 vuoden sisélla

alhainen, pddoma saadaan takaisin 2 vuoden sisalla

9. TAKAISINMAKSUAIKA: Arvioitu takaisinmaksuaika (aika joka tarvi-

taan alkukustannusten kattamiseen) on todennakoisesti:

1.

o b~ 0N

yli 10 vuotta
7 — 10 vuotta
4- 5 vuotta

1 - 3 vuotta

alle vuosi

10. KANNATTAVUUS: Kannattavuus maaritelladn sen mukaan, missa

maarin tulojen arvioidaan kattavan todellisten kustannukset (suora-

naiset, epasuoranaiset ja paaomakustannukset). Tulot:

1.
2.

eivat tule kattamaan yhtaan todellista kustannuksista

tulevat kattamaan suoranaiset, mutta vain osan epasuoranai-
sista ja padaomakustannuksista (tarvittava investointien takaisin
maksu)

tulevat kattamaan suoranaiset ja epasuoranaiset kustannuk-
set, mutta eivat todennakdisesti vastaa padomakustannuksia
tulevat kattamaan suoranaiset ja epasuoranaiset kustannukset

ja vastaamaan paaomakustannusten minimimaaraa
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5. tulevat kattamaan suoranaiset ja epasuoranaiset kustannukset
ja helposti ylitamaan padaomakustannukset
11. MARKKINATUTKIMUS: Markkinatutkimuksen suorittaminen markki-

navalmiin tuotteen tai prosessin mahdollisuuksien arvioimiseksi arvi-
oidaan olevan:

1. erittdin vaikeaa ja monimutkaista

2. suhteellisen vaikeaa ja monimutkaista

3. kohtuullisen vaikeaa

4. suhteellisen helppoa ja yksinkertaista

5. hyvin yksinkertaista

12. TUTKIMUS JA KEHITYS: Tutkimus- ja kehitystyon tuotteen tai pro-
sessin saattamiseksi tuotantovaiheeseen arvioidaan olevan:
1. erittdin vaikeaa ja monimutkaista
suhteellisen vaikeaa ja monimutkaista
kohtuullisen vaikeaa

suhteellisen helppoa ja yksinkertaista

ok~ 0N

hyvin yksinkertaista

3. KYSYNTA
13. MARKKINAPOTENTIAALI: Markkinoiden tamantyyppisille tuotteille
tai prosesseille ennustetaan kokonaisuudessa olevan:
1. hyvin pienet, hyvin erikoistuneet tai luonteeltaan paikalliset
pienet, suhteellisen erikoistuneet tai luonteeltaan alueelliset
keskikokoiset, kotimaan markkinoihin rajoittuneet

suuret kansalliset markkinat

o b~ 0N

hyvin suuret, laajat kansalliset tai kansainvaliset markkinat

14. MYYNTIENNUSTE: Tuotteen tai prosessin odotetun myynnin ennus-
tetaan olevan:
1. hyvin pieni
2. pieni

3. kohtalainen
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4. suuri

5.

hyvin suuri

15.KYSYNTA TRENDIT: Taméantyyppisten tuotteiden tai prosessien tar-

ve tai halukkuus markkinoilla nayttaa olevan:

1.

o b~ 0N

nopeasti supistuva, tuote voi kohta joutua epasuosioon
hitaasti supistuva

vakaa, tarve pysyy oletettavasti samana

hitaasti kasvava

nopeasti kasvava

16.KYSYNNAN PYSYVYYS: Taman tyyppisen tuotteen tai prosessin ky-

synta ja haluttavuus ovat todennakaoisesti:

1.

o b~ 0N

hyvin epavakaat — alttiit suurille odottamattomille vaihteluille
epavakaat, herkat kohtuullisille odottamattomille vaihteluille
ennustettavissa

vakaat, vaihtelut voidaan tarkasti ennakoida

hyvin vakaat, eivat herkat vaihteluille

17.ELINKAARI: Tuotteen tai prosessin elinkaari todennakoisesti:

1.

ok~ 0N

alle 2 vuotta
2 — 4 vuotta
5 — 7 vuotta
8 — 10 vuotta
yli 10 vuotta

18.SYNERGIAVAIKUTUS: Rinnakkaisten tuotteiden, kerrannaisten tyyli-

en, eri laatujen tai hintatasojen synergiavaikutukset ovat:

1.

ok 0N

hyvin rajoitetut tai yksi ainoa tuote mahdollinen

rajoitetut vain pieniin muutoksiin

kohtuulliset, kerrannaiset markkinat ja/tai kayttosovellukset
suuret, uusi tuote johtaa helposti spin-off — tuotteisiin

hyvin suuret, voi olla uuden teollisuuden alullepanija
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4. MARKKINAHYVAKSYNTA
19. YHTEENSOPIVUUS: Tuotteen tai prosessin kaytdn yhteensopivuus

markkinoilla vallitseviin kasityksiin ja jarjestelmiin on:

1.
2.

hyvin alhainen, markkinat tulevat tyrmédamaan sen
alhainen, jonkinasteinen ristiriita tulee hidastumaan markkinoi-

den hyvaksyntaa

3. kohtuullinen, ei kielteisia vaikutuksia

korkea, yhteensopivuus voi edesauttaa markkinoiden hyvak-
syntaa
hyvin korkea, tulee ehdottomasti vaikuttamaan markkinahy-

vaksyntaa

20.KOULUTUS: Koulutuksen ja/tai opastuksen tarve tuotteen tai proses-

sin kaytossa on:

1.
2.
3.

4.
5.

hyvin suuri, vaatii kallista ja/tai aikaa vievaa koulutusta

suuri, yksityiskohtaiset kayttoohjeet ovat tarpeen

kohtuullinen, normaalit kayttdohjeet riittavat useimmille kaytta-
jille

pieni, vahaiset ohjeet ovat tarpeen

hyvin pieni, ohjeita ei tarvita

21. TARVE: Tuotteen tai prosessin hyoddyllisyys tai tarpeellisuus nayttaa

olevan:

1.
2.

hyvin vahaista, tuote on “lelu’, jonka omistaja nopeasti unohtaa
vahaista, tulee tayttdm&an vain pinnallisia, psykologisia tai
epaoleellisia kulutustarpeita

kohtuullista, tayttad seka psykologisia, etta fyysisid epaoleelli-
sia tarpeita

suurta, tayttaa joko tarkeitd psykologisia tai fyysisia tarpeita

5. hyvin suurta, tayttaa seka psykologisia, etta fyysisia tarpeita
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22.RIIPPUVUUS: Tuotteen tai prosessin kayton tai myynnin riippuvuus

muista tuotteista tai prosesseista on:

1.

o bk~ 0N

hyvin suuri, markkinahallinta puuttuu kokonaan
suuri, markkinahallinta on vahaista
kohtuullinen, markkinahallinta on riittavaa
vahainen, markkinahallinta on voimakasta

hyvin vahainen, markkinahallinta on taydellinen

23.NAKYVYYS: Tuotteen tai prosessin nakyvyyden edut ja hyddyt ovat:

1.

o bk 0N

hyvin kyseenalaiset, hyvin vaikeasti ja/tai kalliilla tavalla selitet-
tavissa asiakkaille

kyseenalaiset, vaatii tehokasta myyntitaitoa tai tuote-esittelya
nakyvat, vaatii jonkin verran selittamista

nakyvat, helposti selitettavissa

hyvin ndkyvat, saattaa johtaa "suusta suuhun’ tiedottamiseen

24.MYYNNIN EDISTAMINEN: Kustannukset ja markkinointipanokset
tuotteen tai prosessin etujen, ominaisuuksien ja/tai hyodyn esille tuo-

miseen ovat:

1.

ok 0N

hyvin suuret, este ennustettuun myyntiin n&dhden
suuret ennustettuun myyntiin ndhden
kohtuulliset ennustettuun myyntiin n&hden
pienet ennustettuun myyntiin nahden

hyvin pienet ennustettuun myyntiin ndhden

25.JAKELU: Kustannukset ja vaikeudet jakelukanavien rakentamisessa

ovat:
1.

ok 0N

hyvin suuret, este ennustettuun myyntiin nahden
suuret ennustettuun myyntiin nadhden
kohtuulliset ennustettuun myyntiin n&hden
pienet ennustettuun myyntiin nahden

hyvin pienet ennustettuun myyntiin ndhden
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26.HUOLTO: Kustannukset ja vaikeudet liittyen tuotteen tai prosessin

huoltoon ovat:

1.

o bk 0N

hyvin suuret, tarvitsee jatkuvaa huoltoa ja varaosia
suuret, tarvitsee saanndollista huoltoa ja varaosia
kohtuulliset, tarvitsee tilapéista huoltoa ja varaosia
pienet, huollon ja varaosien tarve on satunnaista

hyvin pienet — vaatii vahan tai ei mitdan huoltoa ja varaosia

5. KILPAILU
27.ULKONAKO: Tuotteen tai prosessin ulkonakoa kilpaileviin tuotteisiin

tai prosesseihin nédhden tullaan todennédkdisesti

1.

a bk 0N

hyvin ala- arvoisena, ei asiakaslaheisyytta

ala- arvoisena, vahan asiakaslaheisyytta
samanlaisena kuin muut tuotteet

ylivoimaisena, asiakaslaheisyytta tunnistettavissa

selvasti ylivoimaisena, voimakasta asiakaslaheisyytta

28.TOIMIVUUS: Tuotteen tai prosessin toimivuus verrattuna kilpaileviin

tai korvaaviin tuotteisiin on:

1.

ok 0N

hyvin huono tai epavarma

huono, ei tarjoa parannuksia
samanlainen, ei huomattavasti parempi
hyva, huomattava parannus

ylivoimainen, ratkaiseva edistysaskel

29.KESTAVYYS: Tuotteen tai prosessin kestavyys verrattuna kilpaileviin

jaltai korvaaviin tuotteisiin tai prosesseihin tulee olemaan:

1.

ok 0N

hyvin huono, selva kilpailuhaitta

huono, ei voida edistaa tuoteparannuksella
samanlainen, ei selvasti parempi

hyva, voidaan markkinoida tuoteparannuksena

ylivoimainen, on helposti markkinoitavissa tuoteparannuksena
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30.HINTA: Tuotteen tai prosessin myyntihinta verratta kilpaileviin tai kor-

vaaviin tuotteisiin tai prosesseihin tulee olemaan:

1.

o bk 0N

paljon korkeampi, selva kilpailuhaitta
korkeampi, kilpailuhaitta

suurin piirtein sama

alhaisempi, kilpailuetu

paljon alhaisempi, tarkea kilpailuetu

31.OLEMASSA OLEVA KILPAILU: Markkinoilla vallitseva kilpailu taméan

tuotteen tai prosessin kanssa on:

1.

hyvin kiredaa, uuden tuotteen vieminen markkinoille tulee ole-
maan vaikeaa ja kallista

kireda, vain pieni markkinaosuus on saatavissa

3. kohtuullista, markkinoille voidaan paasta rajoitetulla panoksella

o

ja kohtuullisilla kustannuksilla
vahaista, huomattava markkinaosuus on mahdollinen

hyvin vahaista, selvd markkinajohtajuus on mahdollista

32.UUSI KILPAILU: Kilpailun uusilta yrityksiltd ja vastareaktioiden mark-

kinoilla olevilta yrityksiltd arvioidaan olevan:

1.

hyvin voimakasta, vain lyhytaikainen tuote-johtajuus on mah-
dollinen
voimakasta, verraten lyhytaikainen tuote-johtajuus on mahdol-

linen

. kohtuullista, oma markkinaosuus voidaan sailyttaa kohtuullisel-

la panoksella
vahaistd, suhteellisen pitkaaikainen tuote-johtajuus ja markki-

naosuuden sailyttaminen on mahdollista

. hyvin vahaista, laaja markkinaosuus on saavutettavissa

33. TEOLLINEN SUOJA: Patentin, mallisuojan, tavaramerkin, tietotaidon

tai valmistussalaisuuksien suojaamismahdollisuudet taman tuoteide-

an tai prosessin osalta:
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1. teollinen suoja tai valmistussalaisuus ei ole mahdollista

2. ei teollista suojaa, mutta valmistussalaisuus jossain maéarin
mahdollinen

3. rajoitettu teollinen suoja ja valmistussalaisuus jossain maarin
mahdollisia

4. voidaan patentoida, mallisuojata, rekisterdida tavaramerkkina
jaltai pitéaa lyhyen aikaa salassa

5. voidaan ehdottomasti patentoida, mallisuojata, rekisterdida ta-

varamerkkina ja/tai pitaa pitkan aikaa salassa

EVALUOINNIN LOPPUTULOS YHTEENLASKETTUNA

Tuoteidean tai prosessin todennakdinen menestyminen markkinoilla on arvioitu
edelld mainittujen 33 tekijan perusteella ja evaluoinnin tulos on seuraava:
Evaluoinnin tulos ohjelman mukaan on: ...... %
Selitykset:
Tuoteidea/prosessi ei tule menestymaan 0%
Tuoteidea/prosessi ei todennakdisesti menesty 24 %
Tuoteidea/prosessi saattaa menestya 50 %
Tuoteidea/prosessi menestyy todennakoisesti 75 %

Tuoteidea/prosessi menestyy varmasti 100 %
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Kaavat

Kuva 12. Hard Case 1- kaava.
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Kaavat

Kuva 13. Hard Case 2- kaava.



