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1 JOHDANTO

1.1 Tutkimuksen taustaa

Suomi kuuluu niiden maiden joukkoon, jotka panostavat paljon innovaatiotoi-
mintaansa kilpailukykynsa takaamiseksi. Panostuksista huolimatta innovaation
luomista pidetaan erittain hankalana, vaikka innovaation menestymiseen vai-
kuttavia tekijoitd on pystytty kartoittamaan. Suomessa yliopistot ja korkeakou-
lut ovat perustaneet omia innovaatiokeskuksiaan kehittdm&aéan innovaatiotoi-
mintaansa. Innovaatiokeskuksien tarkoituksena on tutkia innovaatioita seka
kannustaa yrityksia ja yksityisia ihmisia kehittelemaan uusia ideoita, joista in-
novaatio voisi syntya. Pohjois-Savon alueella innovaatioiden luomisen helpot-
tamiseksi on perustettu Savonia-ammattikorkeakoulun Korkeakouluverkoston
innovaatiopalvelut eli KIP -hanke. Hankkeen tarkoitus on nimenomaan auttaa
pohjoissavolaisia yrityksia seka yksityishenkiloita innovaatioiden luomisessa.
Hanke tarjoaa myos koulutus-, tutkimus- ja asiantuntijapalveluita. KIP- hank-
keen tiimoilta on syntynyt ns. Tulevaisuuden tuotteet -palvelukonsepti, joka on
suunnattu keksijoille ja pienyrityksille. Palvelukonseptin tarkoitus on omalta
osaltaan tukea innovaatiotoimintaa Pohjois-Savon alueella. KIP -hanke ja Tu-

levaisuuden tuotteet -palvelukonsepti esitellaén tarkemmin luvussa kaksi.

Kuultuamme KIP —hankkeesta sekad Tulevaisuuden tuotteet —konseptista kou-
lumme opettajilta, kiinnostuimme aiheesta valittbmasti. Tamankaltaista han-
ketta eika palvelumuotoa ole ennen Pohjois-Savon alueella jarjestetty. Taman
johdosta seka me ettd toimeksiantajamme olimme erittdin kiinnostuneita kuu-
lemaan keksijoiden mielipiteitéa ko. projektista. Samalla syntyi kiinnostus tutkia
heidan kanssaan. Muutaman tapaamiskerran jalkeen tutkimuksen aihe alkoi
hahmottua ja paatimme tradenomin opinnaytetydndmme tehda innovaatioihin
ja keksintéjen kaupallistamiseen liittyvan tutkimuksen. Aihe on ollut esilla jo
vuosien ajan, mutta tAman paivan taloudellisessa tilanteessa uusien innovaa-
tioiden merkitys korostuu. Yha koveneva kilpailutilanne pakottaa seka yritykset
ettd yksityishenkilét panostamaan entistd enemman innovaatioiden kehittami-
seen ja kaupallistamiseen, mikali markkinoilla halutaan menestya. Taman joh-

dosta aihe on hyvin ajankohtainen ja sille on selkea tilaus tydelamasta.



1.2  Tutkimusongelma ja tyon tavoitteet

Taman tydn tutkimusongelmana on innovaation luominen ja siihen liittyvat
haasteet. Tutkimuksessa selvitetaan, mikéa innovaation luomisessa on vaikeaa
seka mita ongelmia keksijat kohtaavat kaupallistaessaan keksintojaan.

Tutkimuskysymyksid ovat: Mika innovaatioiden luomisessa ja keksint6jen
kaupallistamisessa on vaikeaa? Minkéalaista tukea innovaatiotoimintaan tarvi-

taan? Mitka ovat suurimmat esteet innovaation synnylle?

Toinen tavoite on tuottaa toimeksiantajallemme tietoa siitéa, miten keksijat itse
kokevat taman kaltaiset hankkeet. Onko keksijoiden mielesta taméan kaltaisista
hankkeista hyotya heille? Saadun tiedon pohjalta toimeksiantajamme voi ke-
hittd&d Tulevaisuuden tuotteet -konseptia paremmaksi ja keksijalaheisemmak-
si. Nain ollen projektilla on mahdollisuus saavuttaa jatkuvuutta, mikd on yksi

projektin tavoitteista.

1.3  Tutkimuksen toteutus ja tyon rakenne

Tutkimus suoritettiin tutkimusotteeltaan kvalitatiivisena ja aineistonkeruumene-
telmana kaytettiin puolistrukturoitua teemahaastattelua. Tutkimukseen valittiin
kaksi teema-aluetta ja jokaiseen teema-alueeseen liittyivat omat kysymykset.
Haastatteluihin osallistui yhdeksan haastateltavaa, jotka valittiin Tulevaisuu-
den tuotteet -projektin alkuvaiheen osallistujista. Haastattelujen jéalkeen aineis-
to litteroitiin tekstinkasittelyohjelmalla, koodattiin erivérisilla alleviivauksilla ja

analysoitiin teemoittelun avulla.

Aihealueen laajuuden vuoksi olemme rajanneet tydbmme siten, etta tarkaste-
lemme innovaatioiden luomisprosessia ja keksintdjen kaupallistamisen on-
gelmia keksijoiden nédkdkulmasta. Tutkimuksen tarkoituksena on tuoda esille
keksijoiden ajatukset innovaatiotoiminnasta ja keksintdjen kaupallistamispro-
sessin ongelmista ja haasteista, mutta myds auttaa toimeksiantajaamme ke-

hittdmaan toimintaansa. Toimeksiantajamme esitellaan kappaleessa kaksi.

Teoreettinen viitekehys koostuu keksintéjen kaupallistamiseen seka innovaa-

tioiden luomiseen liittyvista asioista. Teoreettisen viitekehyksen tarkoituksena
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on antaa mahdollisimman ytimekas ja selkea katsaus innovaatioiden luomis-

prosessista ja sen haasteista.

Neljannessa kappaleessa kaydaan lapi menetelmat, joita tutkimuksessa kay-
tettiin ja kerrotaan tarkemmin tutkimuksen etenemisestd. Kappaleessa Vviisi
esitelladn tutkimuksen tulokset. Tuloksista lukija voi nahda, mitka ovat keksi-
joiden mielesta innovaation luomisen esteita ja mika keksintdjen kaupallista-

misessa on vaikeaa.

Pohdinnassa kertaamme suurimmat haasteet ja ongelmat seka pohdimme,
miten niitd voitaisiin pienentdé tai poistaa. Samalla arvioimme tutkimuksen
yleistettavyytta ja hyddynnettavyyttd. Lopuksi esittelemme tutkimuksen kehi-

tysehdotuksia ja jatkotutkimusmahdollisuuksia.



2 KIP -HANKE JA TULEVAISUUDEN TUOTTEET -PALVELUKONSEPTI

Tassa kappaleessa esittelemme tutkimukseen olennaisesti liittyvat KIP -
hankkeen sekd Tulevaisuudet tuotteet —palvelukonseptin. KIP —hanke toimi
tutkimuksemme toimeksiantajana ja Tulevaisuuden tuotteet —konseptin kehit-

tajana, joten on tarkeda kertoa hieman tarkemmin naistéa tahoista.

2.1 KIP -hanke

KIP -hanke eli Korkeakouluverkoston innovaatiopalvelut on Savonia-
ammattikorkeakoulun kasvuhakuisille pk-yrityksille suunnattu hanke, jonka
tarkoitus on toimia liiketoiminnan tukena. Apua on saatavilla mm. liiketoimin-
nan uudistamiseen, kasvattamiseen ja kansainvalistymiseen. Toisaalta tukea
l0ytyy myOs muotoiluun, tekniikkaan, markkinointiin ja kaupallistamiseen liitty-
vissa kysymyksissd. Hanke on Euroopan sosiaalirahaston ja Pohjois-Savon
ELY-keskuksen rahoittama. Lisdksi mukana olevat kunnat ja osallistuvat yri-

tykset rahoittavat omalta osaltaan hanketta. (KIP -hanke 2009.)

Hankkeen tavoitteena on kasvattaa innovatiivisten ja kansainvalistyvien pien-
ten ja keskisuurten yrityksien maaraa Pohjois-Savossa. Korkeakouluverkoston
innovaatiopalvelut tarjoavat koulutus- ja tutkimusverkostojen palveluita ja asi-
antuntemusta yritysten kayttdon. Tarkoituksena on toteuttaa yrityksien arkipai-
vaisesta toiminnasta syntyvia toimeksiantoja. Toimeksiantoja voivat olla esim.
tuotteen tai palvelun kehittdminen, idean eteenpain vieminen, idean asiantun-
tija-arviointi, erilaisten hankkeiden valmistelu ja rahoituksen etsiminen. (KIP -
hanke 2009.)

KIP -hanke kaynnisti syksylla 2009 idea- ja keksintokilpailun, jonka tarkoituk-
sena oli antaa kaikille idearikkaille ihmisille mahdollisuus tuoda esille omia
keksintojaan. Kilpailun pohjalta valittiin noin 30 parhaaksi katsottua ideaa. Osa
naista ideoista paatyi Tulevaisuuden tuotteet -osastolle Kuopion Kolmisopen
Citymarkettiin. Osaston avajaisia vietettiin 5.3.2010.
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2.2  Tulevaisuuden tuotteet -palvelukonsepti

Ideoita, keksintdja ja keksijoitd on Suomessa paljon, mutta miten saada nama
uudet ideat valmiiksi tuotteeksi ja kaupallistettua ne niin, ettd ne tuottaisivat
taloudellista hyotya keksijalleen tai valmistajalleen. Aina eivat keksijan omat
taidot riita tahan pitkdan ja vaativaan prosessiin. KIP -hankkeen organisoima
Tulevaisuuden tuotteet -palvelukonsepti on syntynyt naiden ja muiden kaupal-

listamiseen liittyvien ongelmien pohjalta. (Ideakippi-ilmoitusliite 2009.)

Tulevaisuuden tuotteet -konsepti sai alkusysayksensa vuonna 2008 Innovaa-
tiot ja teollisoikeudet eli INTO —seminaarissa, jossa keksija Tapani Tirkkonen
toi laajemman véen tietoisuuteen ajatuksensa keksintdjen asiakaslahtbisesta
testaamisesta. Han oli huomannut vuosien varrella seka omissa etta muiden
keksijoiden hankkeissa, kuinka vaikeaa hyvidkin keksintdja ja tuotteita on
saada kaupaksi. Tirkkonen alkoi pohtia, milla tavalla homman saisi toteutettua
siten, ettd tuotteen/keksinndn potentiaalin saisi selville aikaisemmassa vai-
heessa. Nain voidaan vélttya tilanteelta, jossa tuotteeseen sijoitetaan kymme-

nia tuhansia euroja eika tuote kaykaan kaupaksi. (Tirkkonen 2010.)

Hanke sai tuulta purjeisiin, kun Kuopion Kolmisopen K-Citymarketissa naytet-
tiin idealle vihreaa valoa. Innostusta lisasi se, etta onnistuessaan projekti aut-
taa K-Citymarkettia seka rahallisesti etta ajallisesti. K-Citymarketilla on jatkos-
sa mahdollisuus valita Tulevaisuuden tuotteet -osastolla menestyvat tuotteet
omiin valikoimiinsa. Aloitusvaiheessa Tulevaisuuden tuotteet -osaston myynti-
hyllyss& on lokeroita 39 ja myynnissé noin 30 tuotetta. Esilla myds kehitysvai-
heessa olevia tuotteita, joita ei viela ole mahdollista ostaa omakseen. Asia-
kaspalautteen avulla naidenkin tuotteiden kohdalla pystytddn kuitenkin tes-
taamaan, onko ihmisilla mahdollisesti mielenkiintoa kyseisia tuotteita kohtaan.
(Tirkkonen 2010.)

Tirkkonen kokee, etta Tulevaisuuden tuotteet -konseptissa asiakas on koh-
tuullisen ihanteellisessa, puolueettomassa asemassa, koska h&nen ostopaé-
tostaan ei manipuloida ennakkoon esimerkiksi mainonnalla. Ihanteellisin tilan-

ne hanen mielestaan kuitenkin olisi, jos tuotteet tulisivat normaaliin myyntihyl-
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lyyn muiden tuotteiden joukkoon, miké jatkossa onkin tavoitteena. (Tirkkonen
2010.)

Tulevaisuuden tuotteet —palvelukonseptissa ajatuksena on perustaa ns. Kek-
sintd Oy, jonka toimintaan kuuluisi tulevaisuuden tuotteiden testaus- ja liike-
toimintapalvelut. Tarkoitus on, ettd apua olisi saatavilla aina alkuvaiheen pro-
totyyppisuunnittelusta valmiin tuotteen markkinointiin. Kaytannéssa Keksinto
Oy toimisi siten, ettd keksija toisi keksinnon Keksintd Oy:lle, joka testaisi sen
menestymismahdollisuudet. Taman jalkeen Keksintdé Oy joko hylkaisi keksin-
non tai alkaisi vieda sité kohti markkinoita. Keksinndstd mahdollisesti saatava
tulo jaettaisiin keksijan ja Keksintd Oy:n kesken tiettyjen prosenttiosuuksien
mukaan. Keksintd Oy:n tavoitteena on olla mahdollisimman asiakaslahtoinen
ja pyrkia etsimaan arjesta nousevia ideoita, joilla voidaan helpottaa suomalais-
ten jokapaivaista elamaa. Kuviosta 1 kay ilmi Keksintdé Oy:n asiakaslahtéinen

toimintamalli. (Ideakippi-ilmoitusliite 2009.)

KEKSUA
-tuo keksinnon

PATENTTITOIMISTO
-suojaa

RAHOITTAJA
-julkinen/yksityinen

KEKSINTO OY
Kauppa”, jossa testataan tuotteen kiinnos
tavuus/ostohalukkuus

TUOTTEEN JATKO TAI HYLKAAMINEN
-jatkoon siirtyneet tuovat rahaa takaisin

Kuvio 1. Keksintdé Oy:n asiakaslahtdinen toimintamalli (Ideakippi-ilmoitusliite
2009).
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3 INNOVAATIOIDEN LUOMINEN

Koveneva Kilpailu, globalisaatio ja nopeasti kehittyva teknologia takaavat sen,
ettd myds Suomen ja suomalaisten yritysten on panostettava osaamiseen,
yrittdmiseen ja innovaatioihin. Tama on otettava huomioon myds Pohjois-
Savossa, mikéli haluamme menestya kansainvalisilla markkinoilla. Innovaatiot
ja niiden kehittdminen ovat avainasemassa. Tuotekehitykseen ja uusiin kek-
sintdihin panostetaan paljon, mutta kaupallinen nakdkulma usein jaa pienem-
malle huomiolle. Yleisesti ottaen lahes puolet yritysten uusien tuotteiden tuo-
tekehitykseen suunnatuista resursseista kaytetaan tuotteisiin, jotka epéaonnis-
tuvat kaupallisesti tai joita ei koskaan lanseerata markkinoille (Cooper &
Kleinschmidt, 1987, 175-190). Kaupallistaminen tulee monesti lian myoh&aan
esille tuotekehityksen tai innovoinnin aikana. Tasta johtuen kehitys ei johda

kaupalliseen tuotteeseen tai palveluun. (Technopolis News 2005.)

Tulevaisuuden menestymisen kannalta suomalaisessa elinkeinoelaméssa on
pyrittava kehittdmaan uusia innovaatioita. Innovaatiot takaavat Suomen kilpai-
lukyvyn myds kansainvalisilla markkinoilla. Innovaatiotoiminnan alkuvaiheessa
on muistettava kuitenkin huomioida kaupallistamisen mahdollisuudet, jotta
innovaatioista olisi hydtya myos elinkeinoelaméan kannalta. Aina kaupallistami-
sen mahdollisuuksia ei oteta huomioon riittdvan ajoissa. On pyrittdva pienen-
tdmaan tai jopa poistamaan innovaation esteita ja luomaan uusia kannustimia,
joiden avulla seké yksityiset inmiset etta yritykset paasevat mukaan innovaa-
tiotoimintaan. Tama tarkoittaa sita, ettd innovaatioiden kehittdaminen ja kaupal-
listaminen vaatii laajaa yhteistyota eri alueiden, yrityksien ja instituutioiden
valilla. Verkostomaisella yhteistydlla on mahdollisuus saavuttaa hedelmaéllinen
lopputulos, joka tyydyttaa kaikkia yhteistyon osapuolia. (Stahle ym. 2004, 13—
16.)

3.1 Innovaatio

Tasséa luvussa maaritellaan innovaation kasite tarkemmin, jotta myéhemmin
tassa tutkimuksessa ymmarretaan mita asiaa tarkoitetaan innovaatiota kasitel-

taessa.
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Innovaatio voidaan maaritella monella tapaa. Perinteisesti innovaatio on nahty
Sydanmaanlakan (2009) mukaan uutena, omaperaisena tuotteena, joka on
kaupallistettu. Hanen mielestaan innovaation pelkistetty maaritelmé voidaan

nahda seuraavasti.

Keksintd + kaupallistaminen = innovaatio

On muistettava, etta innovaatio ei kuitenkaan ole synonyymi sanalle keksinto.
Keksinto ja innovaatio kylla liittyvat toisiinsa, silla keksinto tai idea on tavallaan
innovaation alkuvaihe. Keksinndlla yleensa kuitenkin tarkoitetaan uuden tuot-
teen suunnitelmaa tai prototyyppid. Keksinndsta syntyy innovaatio vasta, kun
se kay lapi tuotanto- ja markkinointiprosessin ja se lanseerataan markkinoille.
Innovaatiota voidaan sanoa prosessiksi, jonka aikana ideasta kehittyy markki-

noille lanseerattava valmis tuote tai palvelu. (Stahle ym. 2004, 13.)

Nykyisin innovaation maaritys on huomattavasti laajempi. Useita vuosia sitten
Schumpeter (1947) maaritteli innovaation laaja-alaisemmin kuin muut hanen
aikaisensa innovaatiotutkijat. Hanen mukaansa innovaatio on taysin uusien
asioiden tekemistd ja vanhojen asioiden tekemista taysin uudella tavalla.
Stahle ja Gronroos (1999, 45) maarittelevat innovaation tuotteeseen tai palve-
luun liittyvaksi uutuudeksi tai uudistukseksi, jolla on arvoa Kilpailutilanteessa.

Stahlen ja Gronroosin mukaan innovaatio maaritellaan nain.

Innovaatio = uusi idea + toteutus + arvon luominen

Usein innovaatioista puhuttaessa ajatellaan sita uutena tuotteena. Innovaatio
ei ole pelkka tuote. Stahlen (2004, 11) mukaan se voi olla uudenlainen tuote,
mutta myds palvelu, toimintamalli, organisointitapa, prosessi, johtamistaito jne.
Tall6in kyseessa on joko avoin innovaatio, prosessi-innovaatio tai ns. sosiaali-
nen innovaatio, jolla tarkoitetaan mm. isyyslomaa tai ilmaista kouluruokailua.
Taman tutkimuksen kannalta olennaista on keskittyd vain innovaatioon, joka

késitetaan tuotteeksi tai palveluksi.
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3.2  Innovaatioprosessi

Innovaation laajan maaritelméan johdosta sitd voidaan kuvata myds prosessi-
na. Stahlen (2004, 12) mukaan innovaatioprosessi voidaan jakaa kahteen
padosaan eli ideoiden kehittAmiseen ja niiden toteuttamiseen. Stanleigh
(2009) maarittelee artikkelissaan innovaation yhteistyoprosessiksi, jossa eri
alojen ihmiset kokoontuvat yhdessa kehittdmaan ideoista innovaatioita. Roth-
well (1995, 40-50) sen sijaan on kehittanyt viisi erilaista innovaatioprosessia
esittavaa mallia, joista voidaan havaita innovaatioprosessin kehittyminen ajan
my6ta yha monimutkaisemmaksi ja verkottuneemmaksi. Viidetta ja uusinta
mallia kaytetaan yleisesti kehittyneiden maiden teollisessa toiminnassa. Mal-
lissa innovaatioprosessi kuvataan verkkona, johon on integroitunut innovaati-
oon liittyvat jarjestelméat. Kaikki prosessiin liittyvat osat toimivat samanaikai-
sesti ja verkottuneena yhteistyona (ks. taulukko 1). Nain ollen innovaatiopro-
sessi toimii nopeasti ja tehokkaasti. Toimiakseen tehokkaasti innovaatiopro-
sessi vaatii laajaa yhteistyota eri toimijoiden valilla, silla kaikkien osapuolten
on oltava tietoisia toistensa tekemisistd. Se on perusedellytys innovaation
synnylle. (Rothwell 1995, 40-42.)

Taulukko 1. Jarjestelmien integroituminen innovaatioverkoksi (Rothwell 1995,
41).

Perustavat strategiset elementit
— alkaperusteinen strategia (nopeampi tuotekehitys)
—  kehitystyon keskittyminen laatuun ja muthin ‘non-price’ -tekijihin
—  ynityksen korostettu joustavuus ja vastaanottavaisuus
— sfrategian asiakaskeskeisyys
— sfrateginen integraatio paaalihankkijoiden kanssa
— horisontaalisen teknologiayhteistyon strategiat
—  sdhkdisen tietojenkasittelyn strategiat
— laadunvalvontajarjestelma.

Ensisijaiset mahdollistavat tekijat
— kattava ja parannettu organisaation ja jarjestelmien integraatio
— matala, joustava organisaatiorakenne nopeaan ja tehokkaaseen paatoksentekoon
— pitkélle kehitetyt sisaiset fietopankit
— tehokkaat ulkoiset tietoyhteydet.
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3.3  Kaupallistamisprosessi

Kaupallistamisen tarkoituksena on tuotteen tai palvelun markkinoille vienti.
Sen tarkoitus on tuottaa taloudellista hyotya keksinnosta tai ideasta. Se on
vaativa prosessi, joka vie seka aikaa ettd rahaa. Tuotteeseen kohdistuu tassa
vaiheessa paljon kustannuksia, mutta koska se ei ole viela markkinoilla, tuloja
sen osalta ei ole. Kaupallistamisprosessi lahtee liikkeelle hyvasta tai kehitys-
kelpoisesta keksinndsté tai ideasta. Alkuvaiheessa taytyy miettia erilaisia kau-
pallistamisen keinoja eli ns. kaupallistamisstrategioita. Kaupallistamisvaihtoeh-
toja on kolme eli keksinndn myyminen, lisensointi tai keksinnén valmistaminen
itse. Keksinndn myymisella tarkoitetaan keksintoon liittyvien oikeuksien myy-
mista toiselle. Myymisen jalkeen keksinndn myyja eli alkuperainen keksija ei
enda omista keksintbadnsa. Lisensointi tarkoittaa, ettd antaa toiselle osa-
puolelle oikeuden valmistaa ja myyda ideansa tai keksintonsa mukaista tuotet-
ta. Keksinnon omistusoikeus sailyy kuitenkin lisenssinantajalla. Kolmas kau-
pallistamisvaihtoehto on oman yrityksen perustaminen keksinnén ymparille.
Vaikka tdma vaihtoehto on haastava, on siina hyvatkin puolet. Oman yrityksen
kautta voi itse vaikuttaa kaikkiin keksinnén kehittamisen ja kaupallistamisen
eri vaiheisiin. (Keksintdsaatio 2009; Kotler & Armstrong 2005, 287-288.)

Onnistuessaan kaupallistamisprosessi voi synnyttdd innovaation eli keksint6
on syntynyt, valmistettu ja viety markkinoille ja sille on syntynyt jonkinlaista
lisdarvoa. Lisdarvo ei aina tarkoita taloudellista arvoa. Innovaation tuottama
arvo voi olla esimerkiksi tydilmapiirin tai elamanlaadun paraneminen. Tuo-
teinnovaatiota kasiteltdessd usein arvolla kuitenkin tarkoitetaan taloudellista
hyotya. Seuraavaksi kadymme lapi koko prosessin yksityiskohtaisesti. Alla ole-
va kuvio 2 kuvaa vaiheittain kaupallistamisprosessin etenemistd. Tama kuvio
voidaan ajatella myds innovaation luomisprosessia kuvaavana. (Oulun yliopis-
to 2009; Stahle ym. 2004, 12.)
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Kuvio 2. Kaupallistamisprosessin kulku.
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3.3.1 Keksinto/idea

Keksintd on ensiaskel kohti innovaatiota. Kuten edelld on todettu keksint6 ja
innovaatio eivat merkitse samaa asiaa, mutta innovaatio ei voi syntya ilman
uutta ideaa tai keksintdoa. Keksinto tarjoaa uuden, ehka yllattavan ja kaytan-
t6on soveltuvan, ratkaisun tiettyyn ongelmaan. Se voi olla myds uusi laite,
menetelma tai parannus jo olemassa olevaan. Keksinnot syntyvat tavallisesti
arkipaivan ongelmista ja tarpeista. ldean syntymisen jalkeen keksintdoa ryhdy-
taan kehittamaan eteenpain. Ennen keksinnon jalostamista pidemmalle, taytyy
tarkkaan harkita sen mahdollisuuksia parjatad markkinoilla. On otettava huomi-
oon esim. minka ongelman keksinto ratkaisee, kuka sita tarvitsee ja miksi,
miten tuote valmistetaan, miten se suojataan jne. Keksinnén syntyvaiheessa
kaupallistamisen vaihtoehdot usein unohdetaan. Niitd on hyva pohtia jo kek-
sintdd luodessa. Nain voidaan valttya tilanteelta, jossa tuote on valmis, mutta

sille ei ole ostajia. (Keksintdsaatio 2009; Oulun yliopisto 2009.)

3.3.2 Markkinatutkimukset

Keksinndn syntymisen jalkeen on harkittava sen jatkojalostusmahdollisuuksia.
Onko keksinnolla potentiaalia menestya markkinoilla? Toisin sanoen on kartoi-
tettava mahdollisten asiakkaiden tarpeet ja yleinen markkinatilanne, jonka
avulla tiedetd&n kannattaako keksintoa ryhtyéa valmistamaan tai edes kehitte-
lem&aan. Markkinatutkimuksen tavoitteena on tuntea markkinat mahdollisim-
man hyvin. Tutkimus voidaan jakaa paasaantdisesti kolmeen osaan: toimialan
kartoittamiseen, kilpailija-analyysiin ja asiakasanalyysiin. Naiden osa-alueiden
tuottaman tiedon perusteella voidaan ryhtyd miettimaan keksinnoén kaupallis-
tamisprosessin seuraavaa vaihetta eli keksinndén suojaamista ja sen mahdol-
lista kaupallistamisvaihtoehtoa. Edellytyksené on, etta markkinatutkimuksesta
on saatu tietoa, jonka mukaan keksint6a on jarkeva lahtea jalostamaan
eteenpain. (Kotler & Armstrong 2005, 128; MTL 2009.)
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Toimialan kartoittamisessa hyva tyokalu on ns. PESTEL-analyysi, jonka avulla
voidaan analysoida ymparisto, jolla yritys toimii. Analyysi kohdistetaan laajasti
eri alueille, joita ovat poliittinen, taloudellinen, sosiaalinen, teknologinen, eko-
loginen ja juridinen ymparistd. Namé osa-alueet analysoimalla yritys saa tietoa
mm. toimialan haasteista ja tulevaisuuden muutoksista. (Joensuun yliopisto
2009.)

Kilpailija-analyysi tarkoittaa tarkeimpien kilpailevien tuotteiden ja yrityksien
analysointia, jossa selvitetddn naiden toimintoja ja laatua. Kun tiedot kilpaili-
jasta on saatu, verrataan niitd oman tuotteen/palvelun tai yrityksen vastaaviin.
Asiakasanalyysissa kartoitetaan potentiaaliset asiakkaat, miten heidat tavoite-
taan, miksi he ostaisivat juuri tdman tuotteen, paljonko he ovat valmiita mak-
samaan tuotteesta jne. Asiakkaiden maarittaminen on tarkeaa, silla jo muuta-
ma keskeinen asiakas tuo suuren osan tuotteen ja yrityksen tulosta. (Joen-
suun yliopisto 2009; MTL 2009.)

3.3.3 Keksinndn suojaaminen

Keksinndn suojaamisella tarkoitetaan keksinnon ja siihen liittyvien oikeuksien
turvaamista. Keksija voi suojata keksintdénsa ns. teollisoikeuksilla. Naita teol-
lisoikeuksia ovat patentti, hyodyllisyysmalli, mallioikeus ja tavaramerkki. Nai-
den avulla yritys tai yksityinen henkilo voi saada kilpailuetua itselleen. Tehok-
kain suoja saadaan, kun kaytetaan naiden suojaamisvaihtoehtojen yhdistel-

mia, kuten esimerkiksi patenttia ja hyodyllisyysmallia. (Keksintdsaatio 2010.)

Patentilla tarkoitetaan keksijalle tietyksi maaréaajaksi myonnettavaa yksinoike-
utta keksinnon hyddyntadmiseen. Samalla patentti myds kieltdd muilta keksin-
non ammattimaisen hyvaksikayton ja nain keksija saa patentin avulla suojan
lisédksi myds kilpailuetua. Ammattimaiseksi hyédyntamiseksi katsotaan mm.
tuotteen valmistaminen, myyminen, kayttdminen ja maahantuonti. Kuka ta-
hansa voi kuitenkin valmistaa patentoidun keksinndn mukaisen tuotteen
omaan kayttéonsa. Mika tahansa keksintd ei voi saada patenttia, vaan kek-
sinndn on oltava uusi ja teollisesti kayttokelpoinen. Lisaksi keksinndn on erot-
tava olennaisesti aikaisemmista vastaavanlaisista keksinngista. Jotta saastyt-

taisiin turhilta patenttihakemuskuluilta, Fogelholm (2009, 35) kehottaakin tal-
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laisessa tilanteessa tekem&&n uutuuden tarkistuksen. Uutuustarkistuksen voi
suorittaa PRH:n eli Patentti- ja rekisterihallituksen sivuilta |6ytyvien patenttitie-
tokantojen avulla. Patentit ovat maakohtaisia ja voimassa aina vain siina
maassa jossa ne ovat myonnetty. Voimassaoloaika on korkeintaan 20 vuotta
hakemuksen jattamispaivasta ja voimassapito tapahtuu vuosimaksuilla. Suo-
messa patentteja koskevat kirjalliset hakemukset kasitelladn Patentti- ja rekis-
terihallituksessa. Patenttihakemuksen voi tehda joko itse tai patenttiasiamie-
hen valityksella. Koska patenttihakemuksen laatimisessa tarvitaan kielellista
tasmallisyytta ja havainnollista teknista tarkkuutta, on patenttiasiamiehen kayt-
taminen kuitenkin suositeltavaa. (Fogelholm 2009, 35-42; Keksintosaatio

2010; Tyo- ja elinkeinoministerio 2010.)

Koska patentoiminen vaatii keksijalta aikaa ja taloudellisia resursseja, on sille
hyvana vaihtoehtona edullisempi hy6dyllisyysmalli. Se eroaa patentista ennen
kaikkea siten, etta hyodyllisyysmallisuojan saaminen on nopeampaa, kun kek-
sinndn uutuutta ja eroavaisuutta vastaavanlaisiin tuotteisiin ei tutkita. Hyodyilli-
syysmalli on voimassa ensin nelja vuotta hakemuksen tekemispéaivasta lahti-
en. Se voidaan uudistaa toiseksi neljaksi vuodeksi ja viela kahdeksi vuodeksi,
joten voimassaolo aika on pisimmilladn 10 vuotta. Usein haetaan rinnakkain
seka patenttia ettd hyddyllisyysmallia. Tallainen suojaamisvaihtoehtojen yhdis-
telma voi tulla kysymykseen esimerkiksi tilanteissa, kun keksinndélle tarvitaan
nopeasti rekisterdintitodistus mahdollisten loukkaustilanteiden varalle. (Kek-
sintdsaatié 2010; PRH 2010; Tyo- ja elinkeinoministerié 2010.)

Mallioikeus taydentaa patentin tai hyodyllisyysmallin antamaa suojaa. Kun
patentti ja hyodyllisyysmalli suojaavat itse keksintod, voi keksijd saada mallioi-
keuden avulla maaraaikaisen suojan tuotteen tai sen osan ulkomuodolle. Pa-
tentti- ja rekisterihallituksen myéntaman suojan edellytyksena on, etta malli on
uusi ja sita on voitava myyda yksildllisena tuotteena. Mallisuoja on voimassa
5 vuotta hakemispaivasta lahtien ja se voidaan uusia neljd kertaa. Taten
enimmaissuoja-aika on 25 vuotta. (Keksintésaatio 2010; PRH 2010; Tyo6- ja

elinkeinoministerio 2010.)

Tavara- eli tunnusmerkin tarkeimpéana tehtavana on erottaa keksijan tai yrityk-

sen valmistamat tavarat ja palvelut muiden vastaavista. Tavaramerkki taytyy
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voida esittaa graafisesti ja se voi olla esimerkiksi kirjain- tai numeroyhdistelméa
tai kuvio. Nykyaan tavaramerkeiksi hyvaksytdan myés mm. iskulauseet, erilai-
set variyhdistelméat seka aani- ja hajumerkit. Toisin kuin patentti, tavaramerkki
on tuotetta ja sen laatutasoa kuvaava pysyva oikeus. Tama tarkoittaa sita, etta
tavaramerkki on voimassa rekisterdintipaivasta lahtien ikuisesti, kun muistaa
10 vuoden valein maksaa Patentti- ja rekisterihallitukselle uudistamismaksun.
Tavaramerkkiin on mahdollista saada yksinoikeus myos ns. vakiinnuttamisen
kautta. Kun alalla toimivien elinkeinoharjoittajien ja kuluttajien piirissa merkki
tunnetaan yleisesti merkin haltijan tavaroiden tai palveluiden erityisena tun-
nuksena, se katsotaan vakiintuneeksi. (Keksintdsaatio 2010; PRH 2009; Tyo-

ja elinkeinoministerio 2010.)

3.3.4 Kaupallistamisvaihtoehdot

Keksinnbn kaupallistamista miettiessaan keksijan on pohdittava seuraavia
vaihtoehtoja: onko tarkoitus hyddyntda keksintda vain omassa tuotannossa,
voisiko sen lisensoida eli antaa muiden hyoédynnettavaksi vai onko tarkoitus
myyda koko keksintd. Keksijan olisi hyva miettid naita keskeisimpié keksinnon
hyodyntamisvaihtoehtoja jo ennen patenttihakemuksen jattamista ja suunni-

telmaa tulisi tarkentaa kun prosessi etenee. (Kivi-Koskinen 1999, 7.)

Oman liiketoiminnan rakentaminen keksinnén ymparille on haasteellista ja
vaatii monenlaisia resursseja. Jotta toiminta olisi kannattavaa, keksinnélle olisi
luonnollisesti oltava kysyntda ja sita tulisi voida valmistaa kustannustehok-
kaasti. Keksijalta vaaditaan taloudellisia voimavaroja, syvallistda ymmartamista
tekniikasta, asiakaskayttaytymisesta, laeista ja asetuksista seka yleensé koko
alasta. Lisaksi keksijan tulee pohtia patentin maantieteellistd laajuutta koko-
naan toisenlaisista lahtokohdista verrattuna siihen, jos kaupallistamisvaihtoeh-
tona olisi lisensointi tai koko keksinndn myynti. Etuna lisensointiin tai myyntiin
verrattuna on kuitenkin se, etta keksija paésee vaikuttamaan kaupallistamisen
jokaiseen vaiheeseen. Fogelholm (2009, 58) nakee taman vaihtoehdon ansion
erityisesti siina, ettd keksija pystyy tyollistamaan itsensa ja palkkaamaan ajan
mittaan mahdollisesti myds muuta henkiléstda. Koska toimivan yrityksen pyo-
rittdminen vaatii niin monenlaista osaamista, tarvitsee omaa liiketoimintaa

harkitseva keksija usein ulkopuolista apua. Keksintdsaatioltd apua on saata-
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vissa Tuotevayla-verkoston kautta, jossa liikketoiminnan asiantuntijat tarjoavat
kaytannon liiketoimintaosaamista ja palveluja keksint6jen ja liikeideoiden ke-
hittamiseen. (Fogelholm 2009, 58; Keksintosaatico 2010; Kivi-Koskinen 1999,
7.)

Lisenssilla eli kayttéluvan myodntamisella patentinhaltija luovuttaa toiselle osa-
puolelle oikeuden keksintbnsa hyddyntamiseen. Keksinndn omistusoikeus
sailyy keksijalla, mutta lisenssinsaaja saa yksinoikeuden keksinnon hyoédyn-
tdmiseen korvausta vastaan. Yleensa oikeuksista maksetaan korvausta kerta-
korvauksena tai rojalteina. Rojalti lasketaan prosenttiosuutena tuotteen netto-
hinnasta. Osapuolet voivat varsin vapaasti sopia luovutuksen ehdoista, kuten
sopimuksen kestoajasta, lisensoidun patentin vuosimaksuista ja toiminnasta
mahdollisissa loukkaustilanteissa. Koska patenttijarjestelma on lahes saman-
laisena voimassa kaikkialla maailmassa, lisensointi on toimiva ratkaisu kun
haetaan kansainvalisia yhteistydkumppaneita ja omat resurssit ovat rajalliset.
Lisensoimisella voidaankin varsin vahaisin panostuksin lisatd nopeasti keksin-
non tuottoa. (Haarmann 2006, 177; Keksintdsaatio 2010; Kivi-Koskinen 1999,
7)

Keksinnbn pois myyminen tulee kyseeseen, kun oman tuotannon pyorittami-
seen ei ole riittavia resursseja, halukkuutta tai tarpeeksi tietamysta alasta. Tal-
I6in keksintd kannattaa myyda sellaiselle valmistajalle, joka tuntee toimialan ja
jonka markkinointiverkostoon keksinté soveltuu. Kaupassa keksinnén omis-
tusoikeudet eli kaikki keksintdon liittyvat oikeudet siirtyvat kauppakirjalla osta-
jalle, joka vastaa jatkossa myds keksinnon mahdollisesta jatkokehittelysta ja
suojaamisesta. Keksinndn myymisessa apua antaa Keksintoséatio, joka kar-
toittaa yhdessa keksijan kanssa sopivia ostajaehdokkaita. (Keksintosaatio
2010; Kivi-Koskinen 1999, 8.)

3.3.5 Rahoitus

Keksijaltd vaaditaan suuria taloudellisia voimavaroja, ennen kuin keksinté on
valmiina tuotteena markkinoilla. Tavallisesti keksijalla ei ole riittavasti omaa
padomaa tuotekehitys-, patentoimis- ja markkinointikulujen kattamiseksi ja

han joutuu turvautumaan ulkopuolisiin rahoituslahteisiin.
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Suomessa on kaytdssa innovaatiojarjestelméa, jossa julkisten rahoittajien ta-
voitteena on huolehtia Suomen kilpailukyvysta. Tahan he pyrkivat antamalla
rahallista tukea erilaisten innovaatioiden kaupallistamiseksi. Painopiste onkin
keskitetty usein aloittavaan yritykseen, jolloin tulorahoitus on viela pienta. Jul-
kisten rahoittajien toiminta liittyy laheisesti EU:n asettamaan de minimis -
saantoon, jonka tarkoituksena on kansallisen yritystoiminnan tukeminen. Tu-
kea on saatavilla kuluvan verovuoden ja kahden seuraavan vuoden aikana
enintaan 200 000 euroa. Nuorten innovatiivisten yritysten merkittavimpia julki-
sia rahoittajia ovat mm. Keksintosaatid, Teknologian ja innovaatioiden kehit-
tamiskeskus Tekes, ELY-keskukset eli entiset Tyo- ja elinkeinokeskukset,
Finnvera ja Aloitusrahasto Vera Oy. (Ohjelmistoyritysten rahoitusopas 2009.)

Keksijoiden tukemisessa ja keksintbjen edistamisessda on merkittavimpana
apuna valtion rahoittama Keksintdsaatio, josta on saatavilla vakuudetonta ris-
kirahoitusta keksintojen kehittdmiseen liittyviin patentointi-, tuotekehitys- ja
kaupallistamiskuluihin. Keskeisind kriteereind myonteiselle rahoituspaatoksel-
le on keksinndn uutuus, tekninen toimivuus, markkinapotentiaali ja patentoita-
vuus. Kaytettavissd on kaksi rahoitusmuotoa, avustus ja tukiraha. Avustusta
jota on saatavilla 1000—2000 euroa, ei tarvitse maksaa takaisin, mutta kaytos-
ta ja hankkeen edistymisesta on raportoitava saatiolle. Tukiraha on korotonta
rahoitusta ja maksetaan takaisin hankkeen onnistuessa. Takaisinmaksuehdot
riippuvat mm. siita, hyddynnetaanko keksintdda omassa liiketoiminnassa vai
paadytaanké keksinnbn myymiseen tai lisensioimiseen. (Keksinttsaatio
2010.)

Tekes rahoittaa p&dasiallisesti pienten ja keskisuurten yritysten projekteja,
kuten tutkimus-, kehitys- ja innovaatiotoimintaa. Rahoituksen painopistetta on
siirretty yha enenevassa maarin nuoriin innovatiivisiin yrityksiin, jotka voivat
saada myds liiketoiminnan kokonaisrahoitusta. Tekesin tavoitteena on vauh-
dittaa nadiden yritysten kasvua ja kansainvalistymista. Rahoitusta on saatavilla
avustuksena, lainana tai naiden yhdistelmana. Avustukset myonnetaan yrityk-
selle vaiheittain toteutuneiden kustannusten perusteella jalkikateen, eika niita
tarvitse maksaa takaisin. Markkinalaheisiin kehittamisprojekteihin tarkoitettu-

jen vakuudettomien lainojen enimmaispituus on 10 vuotta koron ollessa 3 pro-
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senttiyksikkda alle valtiovarainministerion vahvistaman peruskoron. Lainaa ei
tarvitse maksaa takaisin, mikali hanke epaonnistuu tai ei johda taloudellisesti

kannattavaan liiketoimintaan (Tekes 2009.)

Elinkeino-, liikenne- ja ymparistokeskus ELY tarjoaa pk-yrityksille harkinnan-
varaista valmistelurahoitusta, jonka tarkoituksena on edistéaa uusien innovatii-
visten lilketoimintojen seké tutkimus- ja kehittamishankkeiden kaynnistamista.
Rahoitusta on saatavilla enintddn 15 000 euroa, eika sitd myonnetd, mikali
hankkeeseen on saatu muuta julkista rahoitusta. Yrityksen pitkdn aikavalin
kehittamiseen ELY tarjoaa kehittdmisavustusta. Aloitteleva tai pieni yritys voi
saada avustusta menoihin, jotka aiheutuvat toiminnan aloittamiseen liittyvista
asiantuntijapalveluiden kaytosta, palkkamenoista tai toimitilojen ja laitteiden
vuokrasta. Avustusta myodnnetdan enintddn 24 kuukauden ajalta. Finnvera
tarjoaa erilaisia laina- ja takausratkaisuja yrityksen perustamiseen, kasvuun ja
kehittdmiseen. Esimerkiksi kehittdmislainalla pk-yritys voi panostaa tutkimus-
ja tuotekehitystoimintaan, markkinoinnin edistdmiseen tai investointeihin. Aloi-
tusrahasto Vera Oy eli Avera on Finnveran tytaryhtio. Sen paaasiallinen rooli
on tilkita markkinapuutetta, joka ilmenee tuotekehitystoiminnan rahoittamisen
ja yksityisen paaomasijoittamisen valilla. Tata vajetta se pyrkii tayttdmaan te-
kemalla p&&omasijoituksia innovatiivisiin aikaisen vaiheen yrityksiin. (Ohjel-

mistoyritysten rahoitusopas 2009; Tyo6- ja elinkeinoministerio 2009.)

3.3.6 Lanseeraus

Lanseerauksella tarkoitetaan pelkistetysti uuden tai entisesta parannetun tuot-
teen markkinoille tuontia siten, ettd tuote saavuttaisi kaupallista menestysta.
Valtaosa lanseerauksista liittyy tuoteparannuksiin, jolloin tuotteen kiinnosta-
vuutta kehitetaan lisdetujen tai puhtaasti mielikuvien avulla. Kun siirrytdan tay-
sin uuden tuotteen lanseeraukseen, tuote voi olla joko samalta tai kokonaan
uudelta toimialalta. Uuden tuotteen lanseerauksessa riskit ovat oleellisesti
suuremmat, silla aikaisempaa kokemusta ja osaamista tuotteeseen liittyen ei
ole. Tallaisessa tilanteessa on tarkeaa tehda kilpailuetujen kartoitus. Soima-
kallion (1995, 20-21) mukaan sita voidaan lahted suunnittelemaan esimerkiksi

seuraavien kysymysten avulla:
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¢ Kuinka monta kilpailijaa on markkina-alueella ja miten taman maaran
uskotaan kehittyvan?

e Mitk& tuotteet ovat kilpailevia tuotteita ja kuinka hyvin ndméa tuotteet
tunnetaan markkinoilla?

e Mitka ovat kilpailevien tuotteiden heikkoudet ja vahvuudet?

o Mitka yritykset ovat asiakaskuntansa puolesta pahimpia kilpailijoita?

e Minkalaista myyntitapaa ja myyntikanavia kilpailijat kayttavat?

Rope (1999, 65) nakee tarpeelliseksi lisaksi selvittdd, mika on se myyntiargu-
mentti jolla tuote eroaa vastaavanlaisista tuotteista. Uuden tuotteen lanseera-
ukseen liittyvaa riskia voidaan pienentdd myds hakemalla esimerkkeja vas-
taavanlaisten tuotteiden erilaisista markkinointiratkaisuista (esim. markkinointi-
toimenpiteet, mainosvalineet ja PR-toiminta). (Rope 1999, 14, 65; Soimakallio
1995, 20-21.)

Fogelholmin (2009, 24) mukaan markkinatuntemuksen ohella on erityisen tar-
kedd ymmartaa riippuvuussuhde, joka vallitsee uutuusarvon ja markkinoiden
vastaanottokyvyn valilla. Tata suhdetta seka uutuustuotteiden myyntiennustet-
ta voidaan kuvata niin kutsutulla Bostonin ikkunalla, jossa jo olemassa olevia
tuotteita ja uusia kehitettavia tuotteita vertaillaan nykyisilla ja uusilla markki-
noilla (ks. kuvio 3). Lahtokohtana Bostonin ikkunassa on taman hetkinen tilan-
ne, jossa nykyiset tuotteet myydaan nykyisilla markkinoilla. Talléin liiketoimin-
nan katsotaan onnistuvan 100 prosenttisesti. Kun taas nykyiset tuotteet vie-
daan uusille markkinoille, myyntiennuste on 20 %. Uutuustuotteiden kohdalla
myyntiennuste nykyisilla markkinoilla on 50 %, mutta kun uutuustuotteet vie-
daan uusille markkinoille, myyntiennusteeksi saadaan vain 5 %. Bostonin ik-
kuna osoittaa siis varsin vaajaamattomasti, etta keksinnén uutuusarvo sindnsa
ei takaa ainakaan kehittyméattomilla markkinoilla menestysta. Tassa tilantees-

sa markkinointiin panostaminen on ensiarvoisen tarkeaa.
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Kuvio 3. Bostonin ikkuna. (Fogelholm 2009).

Kun tuote todetaan markkinakelpoiseksi, voidaan lanseerauksessa lahtea
likkeelle. Tésséd vaiheessa tarvitaan perusteellista suunnitelmallisuutta ja
huolellista toteutusta, silla ne yhdessd ratkaisevat lopullisesti tuotteen
markkinoille paasyn ja luovat pohjan kaupalliselle menestykselle. (Rope 1999,
28-29))

3.4  Innovaation luomisprosessin haasteet

Cooperin ja Kleinschmidtin (1987, 175-190) mukaan innovaation syntyminen
ja sen menestyminen edellyttdd uusien tuotteiden kaupallistamiseen vaikutta-
vien tekijoiden tunnistamista. Menestymisen ja epaonnistumisen syiden tie-
dostaminen luo pohjan innovaatiolle. Hopkins (1981, 12-17) teki laajan tutki-
muksen, jossa han maaritti tuotteen kaupallistamisen ongelmakohdat. Han
tunnisti epéonnistuneen kaupallistamisen syiksi mm. puutteelliset markkina-
analyysit, puutteet tuotteessa, huonon markkinoinnin, korkeat kustannukset ja
vaaran ajoituksen. Naiden syiden vuoksi moni tuote jai hanen mielestaan kau-

pallistamatta, eikd innovaatiota voinut syntya.
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Tilastokeskuksen vuonna 2004 tekemén selvityksen mukaan yritysten inno-
vaatiotoimintaa haittasi paadsaantoisesti rahoitukseen liittyvat ongelmat. Inno-
vaatioiden vaatima paaoman tarve, rahoituksen riittAmattomyys ja liian suuri
taloudellinen riski olivat yleisimpia esteitd innovaatiotoiminnalle. Muita esteita
tilastokeskuksen tutkimuksessa olivat mm. patevan henkilokunnan puute ja

markkinoihin liittyva tiedon puute. (Tilastokeskus 2010.)

Patentti- ja rekisterihallituksen tilastoista taas kay ilmi, ettd haasteet alkavat jo
patentointivaineessa. Tilastojen mukaan yksittdisten keksijoiden patenttiha-
kemuksista vain 25 % johtaa patenttiin. Kaupallistaminen on pitka prosessi ja
vaatii monipuolista osaamista, kuten tietotaitoa tuotekehittelysté, markkinoin-
nista ja myynnista. Pienimpi& haasteista ei ole rahoituksen jarjestaminenkaan.
Edella mainituista syista johtuen hyvienkin tuoteideoiden kehittaminen saattaa
jaada puolitiehen. Tahan ei pitaisi kuitenkaan tyytya, silla tuoteidean kehitys-
vaiheen on todettu olevan tarkein tekija keksintdjen kaupallistamisprosessis-
sa. Tama johtuu siita, etta niin kulutus- kuin teollisuusmarkkinat uskovat en-
nemmin ennalta testattuihin ja muotoiltuihin tuotteisiin kuin pelkkiin prototyyp-
peihin tai ideoihin ja visioihin. Esimerkiksi lisensioimisen kohdalla yritykset
haluavat selvaa nayttoa siitd, ettd keksintd on toimiva ja sille 16ytyy markkinat.
Kun tuote on saatu kehiteltya, keksijat saattavat sortua siihen olettamukseen,
ettd markkinat ottavat heidan tuotteensa innolla vastaan ja kuvittelevat tuot-
teensa paremmaksi kuin ne todellisuudessa ovatkaan. Kaupallistamisproses-
sin oletetaan sujuvan ikdan kuin itsestaan, jolloin tuotekehitykseen ja kaupal-
listamiseen liittyvat riskit ja haasteet jadvat vahemmalle huomiolle. Fogelholm
(2009) muistuttaakin markkinoiden perussaannésta, eli asiakas ostaa tuotteen
tai palvelun useimmiten vain jos hanelle on sille tarvetta. Taman tarpeen arvi-

oimiseen on hyva kayttdd ulkopuolista asiantuntijaa. (Fogelholm 2009.)

Tyo6- ja elinkeinoministerion toimesta kaynnistettiin 2007 selvitystyd, jonka ta-
voitteeksi asetettiin Suomen innovaatiopolitikan laaja-alainen kehittdminen ja
uudistaminen kohti kysynta- ja kayttajalahtoista innovaatiopolitikkaa. Selvitys-
tyon pohjalta todettiin, ettd innovaatiotoiminnan kehittamisessa erityisena
haasteena on yksildiden ja yhteisdjen osaamisen ja luovuuden hyddyntami-
nen. Suomalaista innovaatiojarjestelmaa on moitittu siita, ettd on keskitytty
liaksi teknologian kehittdmiseen markkinavetoisten tuotteiden ja markkinoiden
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kehittdmisen sijaan. Julkinen panostus tutkimus- ja tuotekehitystoimintaan on
rahallisesti Euroopan karkitasoa, mutta uusia tuotteita ei synny satsauksien
mukaisesti. Alkurahoitusta on saatavilla, mutta valitettavan usein markkinoin-
nin ja myyntivaiheiden rahoittaminen jaa keksijan omalle kontolle. Jotta tuote
saavuttaisi menestystd, sen olisi kuitenkin saavutettava ostajien hyvaksynta ja
tuotettava voittoa investoinnin takaisinmaksun turvaamiseksi. Harva keksija on
tdssa vaiheessa valmis lahtemaan riskirahoituksen tielle. Taméa karsii monta
keksijaa ja tuotetta markkinoilta. (Fogelholm 2009, 92-93; Lehtimaki ym. 2010
13.)



28

4 TUTKIMUSMENETELMAT

Neljannessa kappaleessa esitelladan menetelmat, joiden avulla tutkimusaineis-
to kerattiin. Edellisessa kappaleessa kaytiin 1&pi innovaation luomiseen ja sen
haasteisiin liittyvat asiat teorian nakokulmasta. Koska tassa tutkimuksessa
tutkittiin innovaatioiden luomista ja keksijoiden kohtaamia kaupallistamisen
haasteita, on hyva esitella tutkimuksessa kaytetyt tutkimusmenetelmat. Tassa
kappaleessa kerrotaan myds menetelman valinnasta, sen kaytosta ja haastat-
teluiden etenemisesta. Kappaleen loppupuolella arvioimme ty6n luotettavuut-

ta.

Tutkimusmenetelmét voidaan jakaa paapiirteittdin kahteen osaan, teoreetti-
seen ja empiiriseen. Empiirinen tutkimus jakautuu viela laadulliseksi (kvalitatii-
vinen) ja maaralliseksi (kvantitatiivinen) tutkimukseksi. Tutkimuksen tyypittely
empiiriseen ja teoreettiseen tutkimukseen on tutkimustoiminnan perusajatus,
mutta nain selkea jako on ongelmallinen. Usein virheellisesti ymmarretaan,
ettd empiirisessa tutkimuksessa ei ole teoriaa ja teoreettisessa tutkimuksessa
teoriaa korostetaan. Jokaisen tutkimuksen pitaisi yleisella tasolla olla teoreet-
tista. Mikali tyotd kutsutaan tutkimukseksi, se ei voi olla teoriatonta, oli ky-
seessa sitten laadullinen tai maarallinen tutkimus. (Hirsjarvi ym. 2009, 160—
164; Tuomi & Sarajarvi 2009, 18-22)

Laadullisen ja maarallisen tutkimuksen eroja on kuvattu jo useita vuosia. Nii-
den suhde toisiinsa ndhdaan yleensa vastakkainasettelun kautta, mutta ovat-
ko ne todella toisensa poissulkevia vai toisiaan taydentavia, siihen ei ole sel-
keda vastausta. Hirsjarven (2009, 160-164) mukaan laadullinen tutkimus voi
sisaltaa maarallisen tutkimuksen ominaisuuksia ja painvastoin. Eroja naiden
kahden tutkimustyypin valilla kuitenkin on. Tuomen ja Sarajarven (2009, 18—
22) mielesta laadulliselle tutkimukselle on tunnusomaista pyrkimys selvitta-
maan ilmi6éon vaikuttavia taustatekijoitéa ja ymmartamaan koko ilmiota parem-
min. Tutkittavien maara on suppeampi ja tutkijan ja tutkittavien valinen suhde
laheisempi. Nain tuloksiin voidaan pureutua tarkasti. Suuri otoskoko, standar-
doidut tutkimuslomakkeet ja tulosten esittdminen numeerisessa muodossa

ovat maarallisen tutkimuksen tunnuspiirteita.
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41 Menetelméan valinta

Tutkimuksen keskeisena tutkimusongelmana oli innovaation luominen ja sii-
hen liittyvat haasteet. Tutkimuksessa selvitetadn, mitd ongelmia keksijat koh-
taavat kaupallistaessaan keksintdjaan sekd mik& innovaation luomisessa on

vaikeaa.

Parhaiten tutkimukseen sopi kvalitatiivinen tutkimusote, koska aihetta oli tutkit-
tu vahan ja haluttiin nimenomaan ymmartaa keksijoiden kohtaamia esteitéa ja
haasteita paremmin. Tarkoituksena oli selventad koko innovaation luomispro-
sessia tarkemmin. Koska haluttiin tietda minkalaisia ongelmia ja haasteita
keksijat kohtaavat yrittdessddn kaupallistaa tuotteitaan, kysyttiin tata heilta
itseltdéan. Paras ratkaisu tdh&n oli laadullinen tutkimus, jossa aineistonkeruu-

menetelmana toimi teemahaastattelu eli puolistrukturoitu haastattelu.

Hirsjarven (2009, 204-206, 208) mielestd haastattelun suurimpiin etuihin voi-
daan laskea sen joustavuus. Haastattelijan on mahdollista tarkentaa kysy-
myksiaan, toistaa tai korjata kysymyksia, oikaista vaarinymmarryksia ja kayda
keskustelua haastateltavan kanssa. Teemahaastattelussa tutkija voi itse paat-
taa, kysyyko kaikilta haastateltavilta samat kysymykset, kysyyké ne samassa
jarjestyksessa ja esittadkod kaikki suunnitellut kysymykset. Tamankaltaista
mahdollisuutta ei ole esimerkiksi kyselytutkimuksessa, jossa kaikille vastaajille

annetaan samanlaiset kyselylomakkeet.

Haastattelu antaa paljon mahdollisuuksia tutkijalle, mutta tarkeinta on saada
vastauksia tutkittavaan ilmioon. Tutkijan vastuulla on pitda haastattelu oikeilla
raiteilla. Kyselyyn verrattuna haastattelun heikkous on aika. Haastattelun jar-
jestdminen, suorittaminen ja purkaminen tekstimuotoon vievat paljon aikaa.
Haastatteluun liittyy my6s muita ongelmia. Tutkittavat eivéat valttamatta kerro
koko totuutta tai he kaunistelevat sita. Usein arkojen aiheiden lapi k&yminen
voi olla hankalaa. Tutkija ei saa suhtautua lilan realistisesti haastatteluun vaan
on huomioitava, ettd haastattelija tai haastateltava voi omalla kaytokselladn
aiheuttaa virhelahteita tutkimukseen. (Hirsjarvi ym. 2009, 204-206, 208; Tuomi
& Sarajarvi 2009, 74-75.)
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4.2  Menetelman kaytto

Koska kyseessa oli vahan kartoitettu ilmi6é, tuntematon alue, valittin teema-
haastattelu eli puolistrukturoitu haastattelu aineistonkeruumenetelmaksi.
Teemahaastattelu katsottiin parhaaksi vaihtoehdoksi, silla siind annetaan
haastateltavan vapaalle puheelle tilaa ja liikutaan eteenpain ilman tiukkaa ete-

nemisreittia.

Teemahaastattelussa edetaan ennalta maaritettyjen teemojen ja niihin liittyvi-
en tarkentavien kysymysten varassa. Hirsjarven ja Hurmeen (2000, 47-48)
mukaan teemahaastattelun keskeisin tarkoitus on loytaa vastauksia tutkimus-
ongelman mukaisesti. Teemahaastattelun luonne vaihtelee suuresti lahes
avoimesta haastattelusta, strukturoituun haastatteluun. Teemahaastattelua
pidetaan puolistrukturoituna silloin, kun siind esitetddn tarkkoja kysymyksia
tietyistd teemoista, mutta ei valttamatta kayteta samoja kysymyksia kaikkien
haastateltavien kanssa. Haastattelun ei pida olla pikkutarkkojen kysymysten
esittAmista tietyssa jarjestyksessa. Teemoista voidaan puhua vapaasti ja tutki-

ja voi tarkentaa vastauksia tai kysymyksia, mikali katsoo sen aiheelliseksi.

Tutkimus lahti liikkeelle ensin teoriaan tutustumisella, koska tarvittiin laaja ja
hyva kasitys tutkittavasta aihealueesta. Vasta teoriaan tutustumisen jalkeen
saatoimme ryhtyd suunnittelemaan haastatteluja, silla aihealueen tunteminen
oli edellytys kysymysten ja teemojen laatimiselle. Kun teemat ja kysymykset
olivat laadittu, oli ensimmaisen testihaastattelun aika. Teimme muutaman tes-
tihaastattelun katsoaksemme haastatteluun kuluvaa aikaa ja vahentaadksem-
me haastattelun aikana esille tulevia virheita. Testauksen avulla saimme sel-
ville omat roolimme, mik& oli tarked& haastattelun sujuvuuden kannalta, koska
haastattelijoita oli kaksi. Testaukseen osallistunut henkild ei kuulunut Tulevai-
suuden tuotteet — konseptin osallistujiin, mutta tutkimuksen kannalta silla ei

ollut merkitysta.

Ennen haastattelujen aloittamista taytyi tutkimukseen osallistuvilta kysya lu-
paa haastatteluun. Tutkimukseen kysyttin mukaan vain Tulevaisuuden tuot-
teet -palvelukonseptiin osallistuneita keksijoita. Heidan yhteystietonsa saimme

KIP -hankkeen vastuuhenkilgilta. Laadimme sahkdpostiviestin, jossa kerroim-
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me kaiken oleellisen tutkimuksesta, itsestdmme ja siita, miksi teemme tallaista
tutkimusta. Toimme selkeasti esille, ettd osallistuminen on vapaaehtoista ja
vastauksia yms. tietoja kasitellaéan luottamuksellisesti. Samalla kysyimme kek-
sijoilta heidan kiinnostuksestaan osallistua tutkimukseen. Alkuvaiheessa sah-
kopostiviesti lahetettin kymmenelle henkildlle. Sahkoposti yhteydenotto kei-
nona valittiin sen takia, ettd se pystyttiin yhdella kertaa lahettamaan kaikille,
jotka halusimme mukaan tutkimukseen. S&hkodposti on myds yksinkertainen,
nopea ja edullinen vaihtoehto yhteydenpitoon. My6hemmin lahetimme saman

sahkopostiviestin viela kolmelle keksijalle.

Kun keksija vastasi haluavansa osallistuvan tutkimukseen, sovimme tarkem-
man ajan ja paikan haastattelulle. Varasimme haastattelulle sopivan paikan
Savonia-ammattikorkeakoulun Opistotien kampukselta. Sielta varattiin neuvot-
teluhuone kayttobmme haastattelun ajaksi. Neuvotteluhuone oli oivallinen
paikka toteuttaa haastattelu. Saimme olla rauhassa ilman melua ja héairitsevia
tekijoitd. Nain pystyimme luomaan rennon, mutta asiallisen haastattelutilan-
teen, jossa haastateltava pystyi rauhassa vastaamaan kysymyksiin. Se myos
lisdsi vastausten luotettavuutta, koska haastateltavan ei tarvinnut jannittaa

vastaamista.

Haastattelu tallennettiin varmuuden vuoksi kahdella digitaalisella nauhurilla.
Tutkimuslupaa kysyttdessa ei mainittu haastattelujen tallentamisesta, vaan
aina ennen haastattelun alkua kysyimme haastateltavalta, sopiiko nauhoitta-
minen. Emme kertoneet nauhoittamisesta aiemmin, koska se olisi voinut syn-
nyttda jannitysta jo etukateen ja vastaukset olisivat voineet jaada suppeiksi ja
epamaardisiksi. Kun nauhoittamisesta kerrottiin vasta haastattelun aluksi, ei
haastateltava ehtinyt jannittad haastattelun nauhoittamista. Kukaan haastatel-

tavista ei kieltanyt haastattelun nauhoittamista.

Haastattelut sisalsivat kaksi eri teemaa, joita edelsi taustatietokysymykset.
Teemoista ensimmainen liittyi Tulevaisuuden tuotteet -palvelukonseptiin ja
toinen kaupallistamisprosessiin. Paatimme aloittaa haastattelut taustatietoky-
symyksilla, koska niihin pystyi mielestimme vastaamaan helposti ja hopeasti.

Emme uskoneet, ettd taustatietojen kysyminen haastattelun aluksi vaikuttaisi
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haastateltaviin negatiivisesti, painvastoin niiden tarkoitus oli motivoida haasta-

teltavia vastaamaan huolellisesti ja rehellisesti.

Taustatietojen jalkeen siirryimme keskustelemaan valitsemistamme teemoista
ja niihin liittyvista tarkentavista kysymyksista. Jokainen haastattelutilanne oli
hieman erilainen. Keskustelimme samoista teemoista jokaisen haastateltavan
kanssa, mutta kysymykset vaihtelivat jarjestystdan ja joitakin kysymyksia ei
kysytty toiselta lainkaan ja toiselle taas esitimme kaikki kysymykset. Teema-
haastattelun joustavuuden ansiosta saimme tutkimukseen osallistuvilta hyvin
tietoa juuri niihin kysymyksiin joihin oli tarkoituskin. Haastattelu oli antoisa tie-
donkeruumenetelma, koska pystyimme esittdmaan tarkentavia kysymyksia
niihin vastauksiin, joita emme ymmartaneet tai joista halusimme tarkempaa

tietoa.

4.3 Otanta

Laadullisen tutkimuksen yleinen ongelmakohta koskee aineiston kokoa. Kuin-
ka paljon on tarpeeksi, jotta tutkimus olisi yleistettavissa. Kvalitatiivisessa tut-
kimuksessa pyritéan ymmartamaan tutkittavaa ilmiota tai antamaan teoreetti-
nen nakdkulma jollekin ilmidlle, ei tekemaan tilastollisia yleistyksia. (Hirsjarvi &
Hurme 2000, 58-60.)

Tutkijan on valittava tutkittavakseen henkil6t, jotka tietavat tutkittavasta asias-
ta mahdollisimman paljon tai heilla on siitd omakohtaisia kokemuksia. Tuomi
ja Sarajarvi (2009, 85-90) pitavat tutkimukseen osallistuvien henkildiden valin-
taa erittain tarkeana vaiheena. Tutkittavien valitseminen taytyy olla harkittua ja
tarkoitukseen sopivaa. Juuri taman takia laadullisen tutkimuksen yhteydessa
usein puhutaan otoksen sijasta harkinnanvaraisesta néaytteestad. Toisaalta
termind harkinnanvarainen néyte on ongelmallinen siind mielessa, ettd se
kuuluu perinteisesti maaréalliseen eli kvantitatiiviseen tutkimukseen. Tarkeinta

kuitenkin on, ettd haastateltavat tayttavat soveltuvuuden kriteerit.

Aineiston riittavyyden ratkaisemisessa voidaan eraanéd keinona kayttaa satu-
raatiota eli aineiston kyllaantymista. Talla tarkoitetaan sita, etta aineistonke-

ruuta jatketaan niin pitkdan kunnes tutkittavat eivat tuo enaa tutkimukseen
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mitdan uutta tietoa tutkimusongelman kannalta. (Tuomi & Sarajarvi 2009, 85—
90.)

Taman opinnaytetyon haastateltavat valittin Tulevaisuuden tuotteet -
konseptin alkuvaiheeseen osallistuvista keksijoista. Alkuvaiheeseen valittiin
mukaan kolmekymmenta keksijaa, joista tutkimukseen valitsimme yhdeksan
keksijaa. Kaikkien kolmenkymmenen keksijan tutkimukseen mukaan ottami-
nen ei olisi ollut mielekasta, silla aikamme oli rajallinen ja kahden henkilon
tekemana se olisi ollut kohtuuttoman suuri urakka. Otantamenetelmana kay-
tettiin harkinnanvaraista naytettda, koska tarkoituksena oli tutkia keksijoiden
nakokulmasta keksinnén kaupallistamiseen liittyvia ongelmia ja heidan koke-
muksiaan innovaatiotoiminnasta. Heilla on omakohtaista kokemusta keksinto-
toiminnasta ja he ovat parhaita tiedonantajia kaupallistamisprosessin haas-
teista. Kaikki kolmekymmentéa keksijaa olisivat soveltuneet tutkimukseen hy-
vin, mutta kuten mainittua, heidan haastattelemisensa ei olisi ollut mahdollista

kaytettavissa olleilla resursseilla.

Tutkimukseemme osallistuneet yhdeksan haastateltavaa valittin mukaan si-
ten, ettd saimme vinkkeja KIP -hankkeen vetgjilta, keitd mukaan kannattaa
kysya. Kysyimme mukaan yhteensd kolmeatoista henkil6a, joista yhdeksan
vastasi myonteisesti. Olisimme voineet haastatella useampaakin keksijaa,
mutta johonkin raja oli vedettava ja katsoimme, etta kaytettavissa olevilla re-
sursseilla yhdeksan haastattelua on tarpeeksi. Vaikka harkinnanvaraisen nayt-
teen kayttamiseen liittyy omat ongelmansa mm. edustavuuden kannalta, kat-

soimme, etté se soveltuu parhaiten juuri tdh&n opinnaytetyohon.

4.4 Tutkimuksen luotettavuus

Tutkimuksen luotettavuuden arvioiminen on keskeinen vaihe tieteellista tutki-
musta tehtaessé. Perinteisesti kvantitatiivisen tutkimuksen luotettavuutta arvi-
oitaessa on esille nostettu kasitteet validiteetti (tutkimus on pateva ja tulokset
ja paatelmat oikeita) ja reliabiliteetti (tutkimus on tarkka ja tulokset toistettavis-
sa). Naiden ké&sitteiden soveltuvuus laadulliseen tutkimukseen vaihtelee tutki-
joiden keskuudessa. Kasitteita on kritisoitu niiden soveltumattomuudesta laa-

dulliseen tutkimukseen. Monet kvalitatiivisen tutkimuksen opaskirjat suositte-
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levat niiden poisjattamista tai korvaamista. Hirsjarven ja Hurmeen (2000, 186-
189) mukaan termien kaytostd kannattaa luopua, koska laadullisessa tutki-
muksessa ei tunneta ennakko-oletuksia. Ennakko-oletuksien puuttuminen
muuttaa kasitysta validiudesta ja reliaabeliudesta. Vaikka validiteetti ja reliabi-

liteetti hylattaisiin, on tutkimuksen luotettavuuden arvioiminen silti tarkeaa.

Laadullisessa tutkimuksessa ei ole olemassa yhté ja ainutta luotettavuuden
arvioimiskeinoa. Luotettavuutta voidaan parantaa mm. aineiston tarkalla ana-
lysoinnilla, haastattelun esitestauksella, haastattelun tallentamisella ja tutki-
muksen selkealla raportoinnilla. Tutkijalla on oltava riittavasti myos aikaa tut-
kimuksen tekemiseen. Luotettavaa tutkimusta ei voi siis tehda miten tahansa.
Tutkijan on oltava koko ajan tietoinen, ettd han vaikuttaa myos itse tutkittaviin
ja saatavaan tietoon. Laadullisen tutkimuksen luotettavuutta ei voi arvioida
samalla tavalla kuin méarallisen tutkimuksen, silla esim. haastattelu on aina
ainutlaatuinen tilanne ja lopputulokseen vaikuttaa yhdessa seké tutkija etta
haastateltava. (Hirsjarvi & Hurme 2000, 185; KvaliMOTV 2010; Tuomi & Sara-
jarvi 2009, 140-143.)

Tutkimuksen luotettavuutta parannettiin monin keinoin. Ensinndkin haastatte-
lua varten suunniteltiin haastattelurunko, jossa maariteltiin haastattelun eri
teemat ja tarkentavat kysymykset. Harjoittelimme haastattelua ja testasimme
haastattelurunkoa etukateen ennen varsinaisten haastattelujen aloittamista.
Nain opimme omat roolimme ja sisaistimme haastattelun etenemisen, mika oli

tarkedd, koska haastattelijoita oli kaksi.

Haastattelut tallennettiin digitaalisilla nauhureilla ja kuten aikaisemmin on mai-
nittu, emme kertoneet siitd etukateen haastateltaville. Koska olimme henkilo-
kohtaisesti l&asna rauhallisessa tilassa, oli haastateltavalla aikaa vastata rau-
hassa rehellisesti, ilman jannitysta. Pystyimme lasnaolomme vuoksi myds va-
hentamaan vaarinkasityksista johtuvia virheita. Haastatteluille varattiin aikaa
kaksi tunti per haastateltava. Haastatteluiden kesto vaihteli reilusta puolesta
tunnista tuntiin, joten kiirettd ei tarvinnut pitdad. Kiireettomyys lisési vastausten

rehellisyytté ja sita kautta luotettavuutta.
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Haastattelut litteroitiin sanasta sanaan heti haastatteluiden jalkeen, silla silloin
aineisto oli tuoreena muistissa ja kirjoittaminen sujui nopeammin, koska nau-
huria ei tarvinnut kelata edestakaisin. Taman ansiosta myds aineiston laatu
pysyi parempana. Litteroinnin jalkeen koodasimme aineistoa erivarisilla kynilla
ja jasentelimme sitéa helpommin kasiteltdvddan muotoon. Tama auttoi huomat-
tavasti myds aineiston analyysia, silla I6ysimme samaa aihetta kasittelevat
kohdat helposti ja nopeasti. Analysointi suoritettiin teemoittelun avulla. Apuna
kaytettiin tietokoneen tekstinkasittelyohjelmaa, jolla oli yksinkertaista siirtada
kunkin teeman alle ne kohdat aineistosta, jotka kasittelivat kyseista teemaa.
Raportointi tehtiin niin ikaan tekstinkasittelyohjelmalla. Raportoinnissa kaytet-

tiin Savonia-ammattikorkeakoulun mukaisia raportointiohjeita.

Laadullisen tutkimuksen luotettavuuden arvioiminen on hankalaa, koska yksi-
selitteista tapaa siihen ei ole. Tutkimuksen luotettavuus koostuu monesta eri
osasta ja luotettavuutta voidaan arvioida kokonaisuutena. Toisin sanoen té-
man tutkimuksen luotettavuuden arvioiminen perustuu koko tyon arvioimiseen
kokonaisuutena. On myds muistettava, ettd raportissa ei pystyta koskaan ku-
vaamaan tutkittavaa ilmiéta sellaisena kuin se on tutkimustilanteessa. (Kvali-
MOTYV 2010.)

Mielestamme tyon tutkimustuloksia ja vastauksia voidaan pitda luotettavina.
Tutkimuksen luotettavuus pyrittiin varmistamaan edella mainituilla keinoilla

kaikissa tutkimuksen vaiheissa.

4.5  Kehitysehdotuksia

Aiheena innovaatioiden tutkiminen oli mielenkiintoinen ja haasteellinen. Tut-
kimukseen osallistuneet keksijat olivat kaikki persoonallisia ja hyvin luovia
henkildita. Haastattelun alkuvaiheessa heiltd kysyttiin heiddn omasta keksin-
nostdan ja sen toiminnasta. Tutkimuksen kehittdmisen kannalta ajateltuna
tama olisi pitéanyt jattaa kysymattad, silla moni keksija kertoi useita minuutteja
oman keksintdnsa toimivuudesta ja teknisistd ominaisuuksista. Saimme paljon
tietoa keksinnoista, mutta tutkimuksen kannalta se ei ollut oleellista tietoa.
Nain olisimme saastaneet aikaa ja vahentaneet aineiston analyysiin kaytettya

tyomaaraa. Toisaalta saimme talla kysymykselld haastateltavan ns. herételtya
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ja orientoitua itse aiheeseen. Kysymys toimi hyvin teeman pohjustuksena,
mutta kuten mainittua, emme saaneet siita tutkimukseen mitéan keskeista
tietoa. Tutkimuksen viimeisiin haastatteluihin tamé& kysymys ohitettiin nopeasti
vain kysymalla keksijan keksinndsté yleisesti, mutta sen tarkempaa teknista

tietoa emme siita kysyneet.

Aineiston laajuuden arviointi on laadullisessa tutkimuksessa hankalaa. Tutki-
mukseen haastateltiin yhdekséan keksijaa. Olisi ollut mielenkiintoista haastatel-
la vield viisi tai kuusi henkiloa lisaa, mikali aikaa olisi ollut kaytettavissa
enemman. Nain olisimme nahneet alkaako aineisto todella kyllaantya eli tois-
tamaan itseaan. Yhdekséan haastattelun jalkeen aineistosta oli havaittavissa
hyvin samankaltaisia vastauksia tiettyihin kysymyksiin, joten viidennentoista
haastattelun kohdalla aineisto ei todennékdisesti olisi tarjonnut enaa uutta ja
oleellista tietoa tutkimukseen. Toki saturaation toteuttaminen ei ole laadullisen
tutkimuksen keskeinen tarkoitus, mutta tutkimuksen kehittamisen kannalta
olisi muutaman haastattelun voinut viela tehda. Tamé olisi kuitenkin vienyt
lisdd aikaa ja nostanut tyomaaradmme, joka oli ennestaan jo suuri. Uskomme
yhdeksan haastateltavan olevan tarpeeksi luomaan riittavan kuvan tutkittavas-

ta ilmiosta.
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5 TUTKIMUSTULOKSET

Seuraavaan olemme koonneet tutkimuksen tulokset. Tuloksista kay ilmi, mita
mieltd keksijat ovat Tulevaisuuden tuotteet —palvelukonseptista. Tuloksista
voidaan ndhda myos suurimmat haasteet ja ongelmat innovaation luomisessa

keksijoiden nakoékulmasta.

5.1  Tutkimukseen osallistujat

Tutkimuksen haastatteluihin osallistui 9 miespuolista henkiloa, ikajakauman
ollessa 37 — 71 vuotta. Yksi haastateltavista oli Tulevaisuuden tuotteet -
palvelukonseptin ideoija Tapani Tirkkonen, joten hénella oli luonnollisesti eni-
ten kyseiseen projektiin littyvaa tietoa. Haastateltavat olivat kotoisin eri puolil-
ta Suomea, suurimman osan tullessa Pohjois-Savon alueelta. Tulevaisuuden
tuotteet -osastolle heilta oli tulossa monia erilaisia arkipaivaa helpottavia kek-
sintdja, kuten esimerkiksi keittidliinan kuivausteline, apuvaline puun halkomi-
seen, postikassi, kahvijauhon annostelija, ulostuleva vaatetanko ja naulan pi-
dike.

Haastateltavista keksijoista neljalla yhdeksasta oli ollut keksintoja aikaisemmin
myynnissd. Jonkinlaista kokemusta keksimistoiminnasta oli lahes kaikilla
haastateltavilla, osalla tata kokemusta oli enemmaén ja osalla vahemman. Vain
yhdella keksijalla Tulevaisuuden tuotteet -osastolle myyntiin tuleva keksint6 oli

ensimmainen laatuaan.

5.2  Tulevaisuuden tuotteet -palvelukonsepti

Yhteisena piirteenéd projektiin osallistumiselle oli se, etta se nahtiin erinomai-
sena mahdollisuutena testata tuotteiden kaupallinen potentiaali. Keksijoista
jokainen koki palvelukonseptin nerokkaaksi ideaksi juuri sen takia, etta siind
pystyttiin testaamaan keksintdja ja niiden tarpeellisuutta todellisessa myyn-
tiymparistossa. Keksijat saivat tietda projektista eri lahteista, kuten esimerkiksi
Viitasaaren keksinttmessuilta ja KIP -hankkeen jarjestaman Ideakippi-
kilpailun kautta. Osa keksijoista oli saanut tietéda projektista Tapani Tirkkoselta

taman etsiessa sopivia tuotteita osastolle.
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5.2.1 Mielipide Tulevaisuuden tuotteet -palvelukonseptista

Kaikki haastateltavat suhtautuivat Tulevaisuuden tuotteet -konseptiin erittain
positiivisesti. Vastauksista kuvastui se, etta tamankaltaiselle toimintamallille
olisi ollut tarvetta aikaisemminkin. Hanke né&htiin hyddyllisené ja tarpeellisena
erityisesti siitéd syysta, ettd sen avulla voidaan testata ihmisten kiinnostunei-
suus uusiin tuotteisiin ja nahdaan, onko keksinndilla kaupallista potentiaalia.
Yksi haastateltavista nakikin projektin luotettavimpana tutkimuksena keksinto-
jen kysynnan kartoittamiseksi.

"Koemyyntia on yksin vaikea jarjestaa. Talla saadaan tuotua esille keksintoja,

Jotka muuten saattaisivat hautautua keksijéiden poydille.”

"Ne on aina ne kyselytutkimukset, ne pystyy silleen muotoilemmaan ne kysy-
mykset silleen ettd saa aina tietyntyyppisen vastauksen. Ja sitten miten paljon
ne maksaa, niin silla tavalla aateltuna, onhan tdméa varmasti ihan ylivoimainen

homma.”

Tarkedna asiana koettiin lisdksi se, etta myyntihyllyyn otetaan myoés kehitys-
vaiheessa olevia tuotteita, joita asiakkailta tulevan palautteen avulla pystytdan
viela kehittama&an. Nain ollen voidaan s&éastdd valmistuskuluissa, koska tuot-
teen ei tarvitse olla taysin valmis. Tuote voidaan kehittéda valmiiksi vasta Tule-

vaisuuden tuotteet —palvelukonseptista saadun palautteen perusteella.

”...pikkusen raakileemmankin tuotteen pystyy heittdméén sinne ja saada sit-
ten sieltéd sitd kokemusta miten sitd pitéis kehittédé...ennen kuin sitten léhtee

tuomaan varsinaista tuotetta kauppojen hyllylle.”

5.2.2 Odotukset Tulevaisuuden tuotteet -palvelukonseptista

Haastateltavilla oli erilaisia odotuksia tamankaltaisen toimintamallin suhteen.
Luonnollisesti omalle tuotteelle toivottin menestystd, mutta samalla nahtiin
tarkedna asiakaspalautteen merkitys ja projektin jatkuvuus. Yksi haastatelta-
vista oli kokenut oman keksintonsa kaupallistamisen sen verran haasteellisek-

si, ettd odotti projektia positiivisin mutta samalla realistisin mielin.
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"Toivon koemyynnistd saatavan hyva tuloksia ja niiden johtavan jakelusopi-

mukseen Citymarketin ja mahdollisesti likkeiden/ketjujen kanssa.”

"Niin monta neuvottelua tuon keksinnén suhteen kéyny, etté ei ole turhia odo-
tuksia. Ihan mielenkiinnosta vaan, ettd mitenkd ne ihmiset reagoi siihen (kek-

sintéén). Se on niin kuin se tarkein palaute.”

Yksi haastateltavista nosti esille sen, kuinka yksityinen henkilé6 on usein uuden
keksintdnsa kanssa taysin yksin, vailla minkaanlaista apua. Keksintosaatiolta
on saatavissa Yyleistd neuvontaa, patenttitoimistoilta ja erilaisilta konsulteilta
apua rahaa vastaan. Puuttuu kuitenkin sellainen toimija, joka hoitaisi kokonai-
suuden kerralla. Haastateltava ndkeekin Tulevaisuuden tuotteet -konseptissa
tarkeimpana asiana sen, etta siitd muodostuisi sellainen taho, josta olisi mah-

dollista saada apua tuotteen kaupallistamisen eri vaiheissa.

"Tietysti keksijoilla on erilaisia tietotaitoja, mitd he vois joitain eri osa-alueita
tehda itte, mutta sielta I6ytyis se semmonen, mill& sen pystyis viemaan sitten
siihen vaiheeseen etta sen pystyis myymaan jollekin yritykselle sen, vasem-
man kaden vasaran esimerkiksi, tai sitten se pystyis se keksija tai joku muu

sen ympdéirille perustamaan yrityksen.”

Tallainen taho tai toimija voisi olla myds erddn haastateltavan esille nostama
idea keksintdjen myyntimiehesta. Keksija voisi tassa ideassa keskittya keksin-
tonsa kehittamiseen, kun myyntimies mm. patentoisi keksinnén myyntikun-
toon, hoitaisi tarvittavan suojauksen yhdessa keksijan kanssa, jarjestaisi tarvit-

tavan rahoituksen ja hankkisi myyntikontaktit.

5.3  Kaupallistamisprosessi

Kaupallistamisprosessi koettiin paasaantoisesti hyvin haastavaksi. Suurin osa
haastateltavista koki sen aikaa vievéksi, hankalaksi ja kalliiksi prosessiksi.
Keksintojen kaupallistamisessa keksijat olivat kokeneet monia esteita ja jokai-
nen hieman omalla tavallaan, mutta péaaasiallisesti heidan kokemuksensa oli-

vat hyvin lahella toisiaan. Yleisimmat ongelmakohdat kaupallistamisen suh-
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teen, joihin keksijat olivat tormanneet, olivat l&ahes jokaisella haastatellulla sa-
manlaiset. Toiset olivat onnistuneet keksintdonsa kaupallistamisessa parem-
min kuin toiset, mutta he kaikki olivat kohdanneet omat hankaluudet matkan
varrella. Vaikka kaupallistamisprosessi koettiin haastavaksi, keksijat pitivat

sitd darimmaisen tarkeana vaiheena ja onnistuessaan myos antoisana.

5.3.1 Keksinnon kaupallistamisvaihtoehto

Haastatelluista keksijoista neljalla yhdeksasta oli oma yritys, jonka kautta he
moivat omaa keksintvaan. Kahdella heista oli myos yrityksessaan tilat, jossa
he pystyivét valmistamaan keksintvaan. Kahdella muulla oli vain Internetsivut,
joiden kautta he mdivat tuotettaan, mutta heilla ei ollut tarvittavia valmistustilo-
ja. Viidella muulla tutkittavalla oli kaupallistamisvaihtoehtona joko lisensointi
tai keksinnon kertakauppa.

Lisensointi oli selkeasti yleisin kaupallistamisvaihtoehto, silla se koettiin var-
sinkin aloittelevan keksijan kohdalla yksinkertaisimmaksi ja riskittomimmaksi
vaihtoehdoksi. My6s useat keksijat, joilla oli oma yritys syntynyt keksinnén

pohjalta, suosittelivat lisensointia juuri sen helppouden takia.

*Kaikki kaupallistamistavat ovat hyvia, mutta aloittelijalle lisenssin myyminen

on riskittémin tapa ansaita.”

Lisensoinnin etuihin laskettiin helppouden lisaksi sen tasa-arvoisuus. Talla
tarkoitettiin sita, ettd keksinnén kaupallistamisen epdonnistuessa kukaan li-
sensointisopimuksen osapuoli ei saa minkaanlaista hyotya keksinnosta. Me-

nestyessaan keksinto tuottaa taloudellista hyotya jokaiselle osapuolelle.

*Jos lisenssissé sovitaan alakumaksuksi muutama tonni ja joku rosentti liike-

vaihosta, nii se on turvallinen ja reilu ratkasu kaikille.”

Yksinkertaisuus ja riskittomyys liitettin myods keksinndon kertakauppaan eli
keksinnon ja siihen liittyvien oikeuksien myymiseen. Esim. ajan puutteen takia
omaan yritysta ei haluttu perustaa tai keksintéa ei ollut kehitetty valmiiksi, nain

ollen kertakauppa valikoitui parhaaksi kaupallistamisvaihtoehdoksi.
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Oman yrityksen perustaminen jakoi mielipiteita eniten. Toisaalta yrityksen pe-
rustaminen keksinnén pohjalta nahtiin ongelmallisena, toisaalta mahdollisuu-
tena, tosin haastavana ja pitkdnad projektina. Parhaita puolia omassa yrityk-
sessé oli vastaajien mielesta se, etta kaikista paatoksista saisi paattaa itse ja
taloudellinen hyoty olisi suurempaa. Oman yrityksen perustaminen koettiin
ongelmallisena, koska suurimmalla osalla keksijoista oli jo tyopaikka eika yri-
tyksen perustaminen ollut tarpeellista toimeentulon kannalta. Yritykseen tay-
tyisi panostaa paljon aikaa ja voimia ja sen perustaminen koettiin liian hanka-

laksi.

"Periaatteessa oman yrityksenkin vois perustaa, mutta sillon pitds keskittya

pelkastaan siihe ja jéttaa vakituinen tyé.”

"Mulla on olemassa oleva yritys, jolla o mahollisuus ottaa tuotteita tuotantoon

Ja tdéd on mun mielestéa paras vaihtoehto.”

5.3.2 Suojaaminen

Keksinnbn suojaamisesta oltiin hyvin yksimielisia. Kaikkien mielesta se on
erittdin tarkea vaihe ja se on tehtava huolella. Varsinkin ensi kertaa keksinnol-
le suojaa haettaessa on hyva turvautua ammattiapuun. Jokainen keksija oli
ensimmaista kertaa patenttia hakiessaan kayttanyt apunaan patenttiasiamies-
ta, joka hoiti patentin hakemisen ja siihen liittyvat muodollisuudet. Kaikkien
keksijoiden mielesta patentin hakeminen on mahdollista tehda itse, mutta se
on hyvin hankalaa ja siina taytyy tietda mita tekee. Sen takia juuri ensikertalai-
sen on hyva antaa ammattilaisen hoitaa hakemuksen tekeminen, mutta usein
kynnyskysymyksen& on raha. Patentin hakemista pidettiin erittéain kalliina ja
vuosimaksuja kohtuuttomina. Keksijat, jotka ovat hakeneet useita patent-
tisuojia, hoitavat nykyisin hakemuksen tekemisen itse. Patentin hakeminen on
talléin edullisempaa, koska patenttiasiamiehelle ei tarvitse maksaa asiantunti-

ja palveluksista.

"Riippuen keksinnosta, mutta kylla ma suosittelen ainaki eka kerralla maksa-

mista patenttitoimistolle patentin saamiseksi. Se on helppoo ja yksinkertasta.”
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Samoin kuin patentin hakemisesta oltiin yksimielisia, niin oltiin myds sen suo-
jaavuudesta. Kaikki keksijat olivat sita mielta, etta patentti on haettava, mutta
suojaako se on toinen juttu. Lahes kaikki haastateltavat kertoivat patentin suo-
jaavuuden aiheuttavan epavarmuutta. Samoin useat olivat kokeneet tilanteita,
jossa heidan keksintdnsa oli varastettu, vaikka se oli suojattu patentilla. Tosin
yhta mieltd oltiin myos siitd, etta todella hyva keksint6 varastetaan aina suojat-
tiin se miten hyvin tahansa. Varastetulle idealle korvauksien saaminen koettiin
lahes mahdottomaksi. Haastateltavien mielesta yksityisen henkilén on todella
vaikea lahtea oikeusteitse hakemaan korvauksia keksinndn varastajalta, var-
sinkin kun vastassa on iso yritys. Riitely oikeudessa tulee kalliiksi ja vie turhaa

aikaa eika ole takuita siitd, ettd edes saa vahingonkorvauksia.

"Suojaaminen on siin& mielessé téarkeeté, ettd varsinkin jos on niin sanotusti
hyvékin idea tai keksintd nii sitd ei heti varasteta, vaikka tahtoo olla et se va-

rastetaan siitaki huolimatta.”

5.3.3 Rahoitus

Rahoitus koettiin yleisesti yhdeksi merkittavimmaksi kompastuskiveksi kaupal-
listamisprosessissa. Kaikki haastatellut sanoivat rahoituksen olevan yksi tar-
keimmista keksinnén kaupallistamiseen vaikuttavista tekijoista. Ongelmana
koettiin vain sen saatavuus. Yhta keksijaa lukuun ottamatta kaikki olivat hake-
neet rahoitusta esim. keksintdsaéatiolta, mutta heisté vain kaksi oli saanut tu-
kea sieltd. Kaikki tutkimukseen osallistuneet keksijat kertoivat rahoituksen
saamisen innovaatiotoimintaan olevan hyvin hankalaa. Yleinen mielipide oli,
ettd rahoitusta on erittain vaikea saada, mikali keksinto ei ole ns. huipputuote.
Talla tarkoitettiin sitd, etta yksityisen keksijan yksinkertaiselle keksinndlle on

kaytdnndssd mahdotonta saada taloudellista tukea.

Keksinnon pitéisi olla jo rahoitusta haettaessa valmis ja kaupallinen. Moni
keksija kertoi, etta rahoitusta on saatavilla huomattavasti helpommin, jos on
perustamassa omaa yritystd. Alkuvaiheen yritykselle rahoituslahteitad on ole-
massa useita, mutta yksittiselle amatodrikeksijalle rahoittajan |6ytaminen on

hyvin hankalaa. Toisaalta muutama vastaajista oli sitd mielta, etta he eivat
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osaa itse myyda keksintéaan rahoittajille. Markkinointi- ja myyntitaidot koettiin

puutteellisiksi.

"Myé keksijat ollaan hyvia keksimaan, mutta harva meistd on mikkaad myynti-

mies.”

Kaikki haastatellut keksijat olivat aloittaneet innovaatiotoimintansa omakustan-
teisesti, suunnittelemalla sek& rakentamalla prototyypin ja patentoimalla kek-
sintdnsa omalla rahalla. Tasta johtuen rahoituksen saaminen olisi ollut keksi-
joiden mielesta suotavaa. Prototyypin valmistaminen ja patentin hakeminen
vie keksinnodsta riippuen useita tuhansia euroja. Tarkeimmaksi rahoitusléah-

teeksi keksijat mainitsivat oman rahapussinsa.

"Rahotusta on mahollista saaha jonkin verran eri lahteista, jos keksintd on hy-
va, mutta yksittaiselle keksinndlle se on minimaalista eli suurin osa rahasta

mennee omasta pussista.”

Eraan keksijan mielesta se on silti paras rahoituskeino pienille keksinndille.
Nain ei tarvitse hukata aikaa rahoituksen hakemiseen eika ole vastuussa ke-

nellekdan, kun maksaa maksut itse.

5.3.4 Muu ulkopuolinen tuki

Rahoituksen lisdksi keksijat kertoivat tarvitsevansa neuvontaa ja opastusta
seka apua markkinointiin ettd myyntiin. Usean haastatellun keksijan puheesta
nousi esille voimakkaasti neuvonnan tarve. Neuvontaa koettiin tarvitsevan
eniten keksinnon syntyvaiheessa, koska silloin keksintd saattaa vield tuntua
lian yksinkertaiselta ja jaada poytalaatikkoon hyodyntamattomana. Talla tar-
koitettiin sitd, etta moni keksija oli ensin kyseenalaistanut keksintdnséa toimi-
vuuden ja luopunut ideastaan. Neuvonnan avulla tAméankaltaisissa tapauksis-
sa keksijat voisivat saada apua siihen, miten jatkaa eteenpdin keksintonsa
kanssa. Nain keksijalla olisi mahdollisuus tuoda keksintonsa esille, eika jattaa

sitd lojumaan toteuttamatta sita koskaan.
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Useat keksijat sanoivat olleensa alkuvaiheessa taysin tietdméattémia keksin-
tonsa kanssa. He eivét tienneet mita tehda keksinnélle ja miten sen saisi tuo-
tua julki tai miten sen suojaaminen tapahtuu. He eivat uskaltaneet kertoa siita
viela kenellekaan, koska uskoivat menettavansa oikeudet siihen. Yhdeksasta
haastatellusta noin puolet kertoivat tehneensa suuria virheita keksintdonsa suh-
teen alkutaipaleella, koska kukaan ei kertonut miten asiat pitaisi hoitaa. Paten-
tin hakemista ja siihen liittyvida muodollisuuksia pidettiin yleisesti hankala.
Opastusta tarvittaisiin keksijoiden mielestd enemman myos alkuvaiheen jal-
keen, kun patentti on jo haettu. Kaikilla keksijoilla ei ole riittavasti tietoa ja tai-
toa vieda tuotettaan eteenpain markkinoilla. Yhteistydn merkitysta korostettiin
useaan otteeseen, silla keksijat kertoivat kaupallistamisen olevan erittain vai-

keaa ilman ulkopuolista tukea.

"Olis hyvé olla olemassa jokin taho, joka neuvos joka vaiheessa, mité tehda.”

"Léhes jokainen meistéd keksijbistd tarvitsee asiantuntemusta ja teknista

osaamista tuekseen, se on varma.”

Markkinointi, mainonnan suunnittelu ja keksinnén myyminen olivat ongelma-
kohtia, jotka hidastivat kaupallistamista. Jokainen haastateltu olisi tarvinnut
naihin kohtiin apua ja opastusta huomattavasti enemman. Toki raha nousi
esille myds tassa kohtaa. Markkinointi todettiin lilan kalliiksi omiin resursseihin
nahden. Rahallisen tuen saaminen korostui markkinoinnista puhuttaessa. Ra-
han lisaksi kaivattiin apua keksinndbn myymiseen yhteistyoyritykselle. Kuten
aikaisemmin mainittua moni keksijoista oli sita mieltd, ettd omat myyntitaidot

eivat riitd tuotteen myymiseen.

5.3.5 Kaupallistamisen esteet

Innovaatioiden synnyttamisen eli keksintdjen kaupallistamisen ongelmista
haastatellut keksijat olivat lahes kaikki samaa mieltd. Kaikkien keksijoiden
haastatteluista esille nousivat kolme p&aongelmaa, jotka olivat raha, aika ja
osaaminen. Jokainen haastateltava kertoi kaupallistamisen ongelmista omalla

tavallaan, mutta paapiirteittéain he kaikki olivat kohdanneet samat haasteet.
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Suurin ja selkein tekijd, joka vaikutti kaupallistamisen epéaonnistumiseen eni-
ten, oli raha tai pikemminkin sen puute. Ensinnékin patentin hakeminen ja pro-
totyypin valmistaminen koettiin kalliiksi. Se on ensimméainen askel, joka syo
paaomaa. Toinen askel on keksinnon kaupallistamisvaihtoehdon kartoittami-
nen. Mikali keksija aikoo perustaa oman yrityksen, jonka kautta myyda ja val-
mistaa tuotetta, taytyy hanen panostaa paljon rahallisesti yrityksen perustami-
seen. Jos han aikoo viela valmistaa tuotetta itse yrityksesséaan, taytyy hanen
hankkia valmistuskoneisto tuotteen tuottamista varten. Suurin osa keksijoista
naki ndma satsaukset lilan suurena seka rahallisessa mielessé etta riskin
kannalta. Muutama oli perustanut oman yrityksen keksintonsa ymparille. He
olivat sitd mielta, etta yrityksen perustaminen on paras vaihtoehto tuotteen
kaupallistamiseen, toki pitka, vaativa ja rahaa vieva prosessi. Toisaalta keksi-
joiden piirissa yleinen mielipide oli, ettd Suomessa liiketoiminnan harjoittami-
nen ainoastaan yhden tuotteen pohjalta on erittéin tyolasta ja riskialtista. Tay-
tyisi olla lisaksi viela muita tuotteita tai palveluita, joita myyda. Lisensointi tai
keksinndn kertakauppa koettiin yksinkertaisempana ja edullisempana kaupal-

listamisvaihtoehtona.

"Omaa yritystd en halua perustaa, koska ei oo aikaa eikéd rahhaa siihe. Pel-
kastaan valmistustilojen ja koneitten hankkiminen vie kymmenia tuhansia ja

riskikin on suuri. Ehka kakskyta vuotta sitte olis voinu sen tehhékkii.”

Rahan puute nakyi myos keksinndn valmistuksessa. Osa keksijoista oli val-
mistanut pelkastaan yksinkertaisen prototyypin, silla heilla ei ollut varaa raken-
taa tuotetta taydellisesti valmiiksi haluamistaan materiaaleista tai haluamiaan
menetelmid kayttden. Tama johtui ainoastaan rahan puutteesta. Heiddn mie-
lestdan se vaikeutti kaupallistamista, koska tuote ei ollut viela valmis ja nain
ollen yksikaan yritys ei kiinnostunut pelkasta prototyypista. Moni keksinténsa
myyntia yrittdnyt koki hankaluuksia nimenomaan keksinnén myynnissa, koska
ostaja ehdokkaat olisivat halunneet tuotteen valmiina eika prototyyppind. Nain
ostajien ei tarvitsisi uhrata itse pddomaa keksinnon kehittdmiseen ja valmiiksi

saattamiseen, vaan voisi alkaa valmistaa ja myyda sita heti.

"Nékkyy nuo yritykset haluavan sen niin valamiina, ettd ei ne tammoésta kehi-

tysasteella olevaa tuotetta halua kontolleen.”
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Toisena ongelmakohtana pidettiin aikaa, jolla tarkoitettin melko suurta osa-
aluetta. Toisilla keksijéilla ei ollut aikaa tuotteen kehittelyyn tai idean jalosta-
miseen, toisilla taas aika ei riittdnyt keksinnén markkinointiin tai ostaja ehdok-
kaan kartoittamiseen. Kolmea keksijaa lukuun ottamatta kaikilla oli oma vaki-
tuinen tyopaikka. Liséksi usealla oli perhetta ja muita harrastuksia. Aikaan liit-
tyen yleisimmaksi syyksi ilmoitettiin ty0 ja perhe. Oman tyon ja perhe-elaman
ohella keksijdilla ei ollut aikaa kehitella tai markkinoida keksint6aan. Moni kek-
sija koki keksinnon taysipainoisen kehittamisen ja viemisen kohti kaupallista
tuotetta lilan aikaa vievaksi. Aikaa haluttiin saastad myos perheelle ja omille
harrastuksille. Koska suurimmalla osalla oli vakituinen tyo eikd omaa yritysta
keksinnon ymparilla, heilla ei ollut pakonomaista tarvetta panostaa kaikkia
voimavarojaan siihen. Ne keksijat, joilla oli oma yritys, taas painvastoin panos-
tivat aikansa ja rahansa keksintéonsa, koska se oli heidan toimeentulonsa
edellytys. Ajan puute ilmeni kehittelyn lisaksi keksinnén myymisen vaikeutena.
Monella tyossakayvalla keksijalla ei ollut tarpeeksi aikaa etsid sopivaa yhteis-

tyokumppania lisensointiin tai keksinnén myymiseen.

"Ei tédssé perheellisenéa ja tyossakayvana oo ollu aikaa panostaa tuotekehityk-

seen niin paljoa ku ois halunnu.”

"Sopivaa keksinnén ostajaa ei oo I6ytyny, ei kylla mulla aikaakaan ole ollu lii-

emmilti sen ettimiseen ku on noita muitakin menoja.”

Kolmantena kaupallistamisen ongelmakohtana keksijat kokivat osaamisen
puutteen. Talla tarkoitettiin tietotaidon puuttumista sek& valmistuksen etta
markkinoinnin ja myynnin osalta. Useimmat keksijat kokivat osaamisen puut-
teellisena juuri valmistuksen ja markkinoinnin suhteen. He olivat keksineet
uuden tuotteen ja patentoineet sen ehka yksin, mutta siita eteenpain heidan
omat taitonsa eivat riittdneet. Esimerkiksi prototyypin valmistamiseen tai tuot-
teen tunnetuksi tekemiseen kaivattiin apua. Eras keksija ilmaisi oman taidon

puutteensa nain.

"Ei mulla oo mitaéa késitysté puu- tai metallitdista ja jonkunha se tuote on val-

mistettava.”
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Tietotaidon puute koettiin ongelmalliseksi markkinoinnin ja myynnin kannalta.
Kuten aikaisemmin on todettu, keksijat ovat hyvia keksimaan, mutta harvoin
hyvia markkinoimaan ja myymaan tuotettaan. Markkinointi nahtiin kaupallis-
tamisen kannalta oleellisena asia, silla tuote pitaisi saada tuotua julkisuuteen
ja ihmisten tietoisuuteen, jotta se menestyisi kaupallisesti. Lahes jokainen tut-
kimukseen haastateltu keksija kertoi tarvitsevansa ammattimaista apua mark-
kinoinnin suunnitteluun ja sen toteuttamiseen. My0s mainosten laadintaan ja

uutistilan saamiseen kaivattiin apua.

Keksinnén myyminen jollekin ulkopuoliselle yritykselle oli keksijoiden mielesta
hankalaa. Samoin lisenssisopimuksen saaminen toisen yrityksen kanssa tuotti
useimmille vaikeuksia. Kun heilta kysyttiin, etta miksi myyminen tai lisensointi
oli vaikeaa, suurin osa vastasi omien myyntitaitojen olevan puutteelliset. He
kokivat, ettd eivat osaa perustella keksint6dan asiakkaan tarpeista lahtien ei-
vatka osaa neuvotella tarpeeksi hyvaa sopimusta. Toki tamé ei ollut ainoa on-
gelma vaan useat kertoivat lahes samaan hengen vetoon, etté keksinto ei ollut

viela taysin valmis, joka vaikeutti myds myyntia.

"Markkinoinnissa apua tartteisin mainosten ja ilmotusten laadinnassa ja ehka
my6s ammattimaisesti hoidettu lanseeraus auttas tuotteiden liikkeelle paa-

”

Sya.

Samoin kuin useassa muussa ongelmakohdassa, niin myods markkinoinnin
kohdalla esteeksi nousi raha. Markkinointi koettiin &arimmaisen kalliiksi ja mo-
ni keksija kertoi, etta ei yksinkertaisesti ole varaa suureen mainoskampanjaan.
Tietotaidon puute ja ongelmat markkinoinnissa voitaisiin poistaa, jos olisi tar-
peeksi rahaa kaytettavissa. Tall6in ndma voitaisiin ostaa alan ammattilaisilta

suoraan eika tarvitsisi itse hoitaa niitd. TAma oli jokaisen keksijan mielipide.

Innovaatioiden kaupallistamisen esteiksi mainittiin kolmen paaongelman lisak-
si koulutuksen puute, negatiivinen suhtautuminen keksijoihin ja vahainen yh-
teistyd esim. keksijoiden, korkeakoulujen ja yrityksien valilla. Nama olivat yk-
sittdisten keksijoiden kokemia esteita, kaikki haastatellut eivat olleet torman-

neet tdmankaltaisiin ongelmiin. Erés keksija oli kohdannut negatiivisia asentei-
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ta keksintdaan kohtaan, kun han oli yrittanyt myyda keksintééan eri yrityksille.
Hanen kokemansa mukaan yritykset suhtautuvat varauksella yksityisen henki-
Ion yksittaiseen keksintoon. Keksija koki, etta hanta ei otettu vakavasti yhdes-

sakaan yrityksessa, jonne han oli keksintddan kaupannut.

Eras toinen keksija oli sitéd mielta, ettéa koulutuksen puute hidastaa keksintdjen
kaupallistamista ja sita kautta koko innovaatiotoiminnan kehittymista. Talla
han tarkoitti, ettd esim. peruskouluissa ei kannusteta lapsia luovuuteen vaan
heitd samanlaistetaan liikkaa. Hanen mielestaan oppilaitoksissa pitéaisi kannus-
taa oma-aloitteellisuutta ja luovaa ongelman ratkaisukykya enemman. Keksija
uskoo, ettd nain saataisiin luotua positiivinen kuva innovaatiotoiminnasta. Se
taas edesauttaisi tuomaan nuoria hyvin koulutettuja ihmisid mukaan luomaan
innovaatioita. Koulutuksen ohella tarkeaksi koettiin yhteistyd eri toimijoiden
valilla, jotta innovaatioilla olisi paras mahdollinen kasvualusta. Lahes jokainen
haastateltu keksija korosti yhteistydn merkitysta. He kokivat sen tarkeana,
koska nain jokainen yhteistybosapuoli pystyisi keskittym&&n omaan ydin-

osaamiseen ja eika kenenkaan tarvitsisi hoitaa koko prosessi yksin.

"Moni keksintb jaa hybdyntédmétta, koska yritetéén olla joka alan asiantuntija ja
osaaja. Yhteisty6lla tamakin voitas hoitaa paljon helpommalla. Sovittas vaan

etukéteen mahdollinen voiton jako.”
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6 LOPPUPOHDINTA

Kappaleessa viisi esittelimme tutkimuksen tulokset. Pohdinnassa kertaamme
viela suurimmat haasteet innovaation luomisessa ja pohdimme, mika innovaa-
tion luomisessa on vaikeaa. Aluksi kuitenkin keskitymme pohtimaan Tulevai-
suuden tuotteet —palvelukonseptin synnyttamia odotuksia keksijoiden keskuu-
dessa. Lopuksi pohdimme viela tutkimuksen yleistettavyytta ja hyédynnetta-
vyytta seka tarkastelemme tutkimuksen kehittamis- ja jatkotutkimusmahdolli-

suuksia.

6.1 Tutkimustulokset

Innovaatioiden syntya hidastaa selkeasti uusien keksintdjen kaupallistamisen
vaikeus. Keksintgja kylla syntyy paljon, mutta niistd vain murto-osa paatyy
valmiiksi tuotteeksi. Niin ik&d&n naista valmiista tuotteista pieni osa menestyy

kaupallisesti. Nain ollen uusia innovaatioita ei paase juurikaan syntymaan.

Innovaatioiden luomista helpottamaan ja tukemaan syntynyt KIP —hanke ja
Tulevaisuuden tuotteet —palvelukonsepti koettiin keksijoiden piirissa erittain
tervetulleeksi, hyvéaksi ja mielenkiintoiseksi kokeiluksi. Kaikki tutkimukseen
osallistuneet keksijat odottivat innolla projektin alkua ja sitd, miten kuluttajat
suhtautuvat heidan keksintdihinsd. Keksijat pitivat Tulevaisuuden tuotteet -
myyntihyllyd nerokkaana ideana juuri sen takia, ettd sielld voidaan testata
tuotteen kysyntaa todellisessa ymparistossa. Tamankaltaista mahdollisuutta ei
monella keksijalla aikaisemmin ole ollut mm. rahoituksen riittAmattomyydesta
johtuen. Rahoitus ei tdsséa projektissa noussut ylitsepaasemattomaksi esteek-
si, silla osallistuminen maksoi yksityiselle henkildlle 100 euroa ja yritykselle
500 euroa. Tama sai kiitosta myos keksijoiden suunnasta. Ylipdansa Tulevai-
suuden tuotteet — konsepti sai keksijoilta loistavan vastaanoton. Eniten odotet-
tiin projektin tuomaa markkina nakyvyytta ja elintarkeaa tietoa kuluttajien mie-

lipiteista.

Miksi innovaation luominen on sitten niin vaikeaa? Tahan kysymykseen ei ole

olemassa yksiselitteista ja varmaa vastausta. Innovaatio on monen yksittaisen
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tekijan summa, johon tarvitaan monenlaista asiantuntemusta, taitoa, padomaa
ja mybs onnea. Voidaan kuitenkin kartoittaa suurimpia innovaation synnyn

ongelmakohtia ja keskittya parantamaan innovaatioprosessin eri osa-alueita.

Tassa opinnaytetydssa keskityttiin vain tuoteinnovaatioihin ja niiden luomisen
haasteisiin. Yleisin syy innovaation luomisen epéonnistumiseen taman tutki-
muksen mukaan on keksinnon kaupallistamisen ep&onnistuminen. Kuten ns.
Bostonin ikkuna osoittaa, uusien tuotteiden menestyminen markkinoilla on
erittdin hankalaa varsinkin kun sita yrittaa tehda yksi yksityinen keksija. Suu-
rimmat ongelmat kaupallistamisessa olivat keksijoiden mielesta raha, aika ja

osaaminen.

Rahoituksen puute oli suurin syy siihen, ettd kaupallistaminen ep&aonnistui.
Moni keksija maksoi patentointi- ja prototyypin valmistuskulut itse, mutta tuot-
teen jatkojalostaminen, markkinointi, lanseeraus ja myynti olivat liian kalliita
vaiheita yksityiselle henkil6lle, puhumattakaan oman yrityksen perustamisesta
ja valmistuskoneiston hankkimisesta. Koska rahoitusta ei ollut tarpeeksi, tuo-
tetta ei voitu kehittdd valmiiksi, jolloin sen myynti seka lisensointimahdollisuu-
det heikkenivat. Rahoitusta kaivattiin myos markkinointiin, joka koettiin &&rim-
maisen tarkeana uuden keksinnén kohdalla. Markkinointi ja ylipadnsa tuotteen
saaminen ihmisten tietoisuuteen on erittain kallista ja ilman kunnon rahoitusta
yksittdiselle ihmiselle lahes mahdotonta. Rahoitusta tarvittin myos lanseera-
uksen jarjestamiseen seka kauppa- tai lisensointikumppanin kartoittamiseen,

silla moni keksija ei osannut myyda keksintoaan yrityksille.

Keksijat kaipaisivat toimintaansa lisaa rahoittajia. Moni keksija on hakenut ra-
hoitusta useasta eri lahteestd, mutta ei ole sitd syysta tai toisesta saanut. Ra-
hoituksen saaminen oli keksijoiden mielesta aivan liian hankalaa. Toki on
muistettava, etta aivan kaikille keksinndille rahoitusta ei varmasti riita eika sita
ole syyta jokaiselle keksinndlle antaakaan. Silti jonkinlainen yksittaisia keksi-
joitd ja keksintoja tukeva rahoitusjarjestelma tai ainakin ulkopuolinen taho,
joka tutkisi keksinnon kaupalliset mahdollisuudet, olisi hyva olla olemassa.
Raha ei ole takuu menestymiselle, mutta ainakin edellytykset innovaation
synnylle ovat paremmat. Toisaalta on huomioitava, ettd elamme talla hetkella
taloudellisesti vaikeaa aikaa ja varmasti jokaisen rahoituslahteen rahoituspaa-
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tokset tehdaan entista tarkemmin. Sama koskee lisensointi- ja kauppakump-
paneita, yritykset eivat halua ostaa tai ryhtyd valmistamaan ihan mita tahansa

tuotetta.

Rahoituksen liséksi kaupallistamisen ongelmakohtia ovat ajan ja osaamisen
puute. Ajan puute ilmeni monissa tapauksissa niin, etta yksinkertaisesti ty6s-
sakayvalla perheenisalla tai aidilla ei ollut tarpeeksi aikaa tuotteen kehittami-
seen tai myymiseen. On selvaa, etta keksinnon kaupallistaminen ei tapahdu
hetkessd. Kaupallistamisen onnistuminen vaatii taloudellisen ponnistelun li-
saksi aikaa ja panostusta. Tahan ei monenkaan keksijan aika tai taito riittéanyt.
Vakituinen ty0, perhe-elamé ja omat harrastukset kilpailevat ajankaytosta kek-
sinndn kanssa. Moni keksija koki edella mainitut asiat keksint6a tarkeammak-
si. Se vaikeuttaa keksinndn kaupallistamista, koska tuotetta ei ehdita jalostaa,
kehittaa tai testata kunnolla eika etsia sopivaa lisenssi- tai kauppakumppania.
Adripaana voidaan mainita keksijat, joiden oma yritys oli syntynyt keksinnon
seurauksena. He luonnollisesti panostivat paljon seka rahallisesti etta ajalli-
sesti keksintonsa kaupallistamiseen. Heilla toimeentulo riippui keksinnén me-

nestymisesta toisin kuin tyossakayvilla keksijoilla.

Suurin osa keksijoista ei ollut pohtinut keksintonsa kaupallisia menestymis-
mahdollisuuksia ollenkaan. Moni oli saanut idean keksintddnsa arkipaivaisen
elaman ongelmasta ja aloittanut idean kehittamisen ratkaistakseen taman.
Tuotteesta tehtiin prototyyppi, jonka jalkeen sille ryhdyttiin etsimaan lisensoin-
ti- tai ostajaehdokasta tutkimatta sen todellisia menestysmahdollisuuksia. Tuo-
te oli keksijan mielestad taydellinen ratkaisu tiettyyn ongelmaan, mutta min-
kaanlaista tutkimusta tai kyselyd sen tarpeellisuudesta tai menestymisesta
markkinoilla ei ollut tehty. Toki tAmé&nkaltaiset markkinatutkimukset maksavat
ja tuovat lisakustannuksia jo ennestaan kalliiseen prosessiin. Silti markkinatut-
kimuksien avulla voitaisiin varmasti vahentdad epaonnistuneita kaupallista-
misyrityksia, joka taas saastéisi rahaa pitkalla aikavalilla. Tassd ongelmakoh-
dassa on varmasti Tulevaisuuden tuotteet -palvelukonseptilla ja sen myynti-
hyllylla suuri merkitys. Keksijdilla on mahdollisuus saada aitoa palautetta suo-

raan kuluttajilta tuotteesta ja sen tarpeellisuudesta.
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Tiivistettyna taman opinnaytetyon tulokset voidaan todeta, etta innovaatio ja
sen luominen on aarimmaisen haastava, pitka, kallis ja monenlaista asiantun-
temusta vaativa prosessi. Kaikkien vaadittavien taitojen hallitseminen yksin on
lahes mahdotonta, koska harvoin kaikki tarvittavat ominaisuudet kohtaavat
yhdessa henkiléssa. Taméa antaa selvan kuvan siita, etta Tulevaisuuden tuot-
teet —konseptin kaltaiselle toimijalle on selkea tilaus. Projektin tavoitteena on
synnyttaa ns. "Keksintd Oy”, joka auttaisi keksijoita heidan tuotteidensa kau-
pallistamisessa. Taman tutkimuksen pohjalta voidaan todeta, etta tarvetta ta-
man kaltaiselle taholle on. Keksijat nimenomaan kaipasivat alalle toimijaa,
joka hoitaisi heidan kanssaan kaupallistamisprosessiin liittyvid asioita. Yhteis-
tyon merkitys siis korostuu. Innovaatio vaatii syntyakseen loistavan idean tai
keksinnon. Sen jalkeen tapahtuu joukko monenlaisia asioita, jotka vaativat
sekd ammattiosaamista ettd henkista ja taloudellista padomaa. Nama kaikki
on tapahduttava yhteistydssa, jossa jokainen osapuoli on tietoinen toisen te-
kemisistd. Tama ei tietenkdan takaa menestysta, mutta ainakin edellytykset

innovaatiolle ovat olemassa.

6.2  Yleistettavyys

Laadullisen tutkimuksen ei ole tarkoitus tehda tilastollisia yleistyksia, mutta
yksiloita tarkasti tutkittuna voidaan saada esille se, mika ilmidssa on olennais-
ta ja mika voisi toistua yleisella tasolla. Tassa tutkimuksessa kaytettiin har-
kinnanvaraista naytettd, koska aineisto oli rajattava ja kaikkien tutkimukseen
sopivien keksijoiden haastattelu olisi ollut kaytanndssa mahdotonta. Harkin-
nanvaraisuus tuo omat ongelmansa tutkimuksen yleistettavyyteen, mutta se
on otettu huomioon tehtaessa tulkintoja aineistosta. Tahan tutkimukseen em-
me voineet valita mukaan keta tahansa, koska halusimme tietoa juuri keksijoil-
ta itselta&n. Nain ollen oli harkittava ketka soveltuvat tutkimukseen. Yleistetta-
vyyden kannalta koimme tarkeaksi panostaa aineiston kokoamiseen ja oike-
anlaisten tiedonantajien valintaan. Taman ansiosta saimme selkean kuvan

tutkittavasta ilmiosta yleisella tasolla.
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6.3  Hyodynnettavyys

Tutkimuksen tarkoituksena oli tuoda esille keksijdiden nakékulmaa innovaati-
oiden kaupallistamisesta. Toisena tarkoituksena oli tuottaa toimeksiantajal-
lemme hyo6dyllista tietoa Tulevaisuuden tuotteet -konseptista. Tutkimukseen
osallistuneet keksijat pitivat Tulevaisuuden tuotteet -konseptia aarimmaisen
hyvana keinona testata tuotteita todellisilla kuluttajilla todellisessa tilanteessa.
He kokivat toimintamallin todella tarkeana heidan keksintojensa kaupallistami-
sen kannalta. Kaikki haastatellut antoivat erittain positiivista palautetta projek-

tista.

Tutkimusta voidaan hyddyntdd Tulevaisuuden tuotteet -palvelukonseptin ke-
hittAmisessd. Se antaa toimeksiantajallemme paljon eri mahdollisuuksia toi-
mintansa tehostamiseen. Nyt tiedetaan mita mielta keksijat ovat tamankaltai-
sista hankkeista ja tiedetaan, ettd he ovat valmiita maksamaan tasta ainutlaa-
tuisesta testausmahdollisuudesta. Tutkimuksesta saadaan arvokasta tietoa
siitd, miten keksijat kokevat kaupallistamisen ja mikd heidan mielestadan on
kaikkein vaikeinta siind. Taten Tulevaisuuden tuotteet -palvelua voidaan kehit-
taa viela keksijalaheisemmaksi, jolloin kynnys lahted projektiin mukaan ale-
nee. Kaupallistamisen esteitd voidaan vahentaa tai jopa poistaa tdman tutki-
muksen tuoman tiedon ansiosta. Se on erittdin oleellinen asia Tulevaisuuden
tuotteet -palvelukonseptin kehittdmisen kannalta. Projektin tarkoituksena ol
synnyttaa ns. Keksintdé Oy. Tama tutkimus varmasti auttaa myods tdhan tavoit-
teeseen ja antaa Tulevaisuuden tuotteet-projektille mahdollisuuden saavuttaa

jatkuvuutta myds tulevaisuudessa.

Moni keksija toivoi, etta olisi olemassa yksi yksittdinen taho, joka pystyisi hoi-
tamaan kaikki asiat aina patentin hakemisesta tuotteen lanseeraukseen. Tas-
séa olisi mahdollisuus kehittéda projektia tahan suuntaan. Nain keksija toisi kek-
sintonsa Tulevaisuuden tuotteet -palveluun tai "Keksintd Oy:lle”, joka hoitaisi
tarvittavat suojaukset, testaukset, kehittelyt yms. asiat. Mahdollisen voiton ja-
osta sovittaisiin etukateen. Tulos voitaisiin jakaa esim. tietyn prosenttiosuuden
mukaan. Toki taméankaltaisen jarjestelman luominen toimivaksi ja liiketaloudel-
lisesti kannattavaksi vaatii tarkkaan suunnittelua ja kehittdmistd. Tama olisi

kuitenkin yksi vaihtoehto, missa tutkimusta voisi hyddyntaa.
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6.4 Jatkotutkimusmahdollisuudet

Kuten jo tutkimustuloksista kavi esille, moni keksija naki Tulevaisuuden tuot-
teet -palvelukonseptin erityisen ansion olevan siing, etta sen avulla pystytaan
testaamaan keksintdjen kaupallista potentiaalia asiakkailta tulevan palautteen
avulla. Valiton palaute tulee toki siina, kun nahdaan kuinka tuotteet menevat
kaupaksi. Tarkeaa olisi lisaksi kerata palautetta asiakkailta, heidan nakemyk-
siaan hankkeeseen liittyen, jotta Tulevaisuuden tuotteet -palvelukonseptia voi-
taisiin kehittda entisestdan. Tassa voisikin olla yksi jatkotutkimuksen aihe.

Toinen jatkotutkimusaihe olisi tehda nyt tekemamme opinnaytetyon kaltainen
tutkimus esim. muutaman vuoden paastd uudestaan. Olisi mielenkiintoista
vertailla keksijoiden ajatuksia, kun hankkeella on ollut jo jatkuvuutta. Samalla
nakisi miten nyt Tulevaisuuden tuotteet -palvelukonseptiin osallistuneet tuot-
teet ovat menestyneet markkinoilla ja miten tama projekti vaikutti keksintéjen

kaupallistumiseen.
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LIITE 1 Saate

TULEVAISUUDEN TUOTTEET-TUTKIMUS
Arvoisa Tulevaisuuden tuotteet-projektiin osallistuja,

Olemme kaksi tradenomiopiskelijaa Savonia-ammattikorkeakoulusta ja teem-
me paattdétyétdmme liittyen Tulevaisuuden tuotteet-projektiin. Tarkoituksemme
on tutkia innovaatioiden luomista ja keksintdjen kaupallistamista sek& niihin
littyvia haasteita keksijoiden eli Teidan nakékulmasta. Toteutamme tutkimuk-
sen kvalitatiivisena tutkimuksena, jossa tiedon keruumenetelmana toimii ns.
teemahaastattelu. Tutkimuksen avulla pyrimme auttamaan Tulevaisuuden
tuotteet-projektia, joten osallistumisenne olisi erittain tarkeaa.

Haluaisimme haastatella Teita tutkimukseemme. Olemme saaneet yhteystie-
tonne projektivastaava Tapani Tirkkoselta ja han suositteli kysymaan Teita
mukaan tutkimukseen. Haastattelut jarjestettaisiin liiketalouden koulutusyksi-
késsdmme Kuopiossa, mikali se Teille kdy. Jos tapaaminen Kuopiossa ei on-
nistu, voimme tulla haastattelemaan Teita my6s kotipaikkakunnallenne (Kuo-
pion lahialueet). Haastattelut pidettaisiin henkilokohtaisesti ennalta sovittuna
aikana sovitussa paikassa. Vastaaminen tapahtuisi anonyymisti ja tietojanne
kasiteltaisiin luottamuksellisesti.

Mikali kiinnostuitte tutkimuksesta, olisimme Kiitollisia osallistumisestanne ja se
olisi my6s projektin kannalta tarkeaa.

Toivoisimme Teilta pikaisia vastauksia, jotta voisimme alkaa jarjestelem&an
haastatteluja. Voitte olla yhteydessa meihin joko séhkodpostilla tahan osoittee-
seen tai puhelimella. Jos Teilla on jotakin kysyttavaa, annamme mielellamme
lisatietoa tutkimuksesta tai koko projektista.

Ystavallisin terveisin,

Harri Savander
puh. 040 828 0786

Simo Talasniemi
puh. 050 539 2124



LIITE 2 Teemahaastattelun runko

TEEMAHAASTATTELU

1. Taustatiedot
- |k&?

- Ammatti?

- Mik& keksintd? (keksinto, jolla mukana TT-projektissa)
- Mista idea sai alkunsa?

- Aikaisempi kokemus keksintétoiminnasta

2. Tulevaisuuden tuotteet-projekti

- Mukaan lahteminen projektiin

- Mitd mielta olet tulevaisuuden tuotteet projektista?
- Hyodyllisyys

- Odotukset projektista

3. Kaupallistamisprosessi

- Keksinnodn kaupallistamisvaihtoehto, miksi tama?

- Ulkopuolinen tuki

- Rahoitusléhteet

- Onko mielestasi helppoa saada rahallista tukea innovaatiotoimintaan?
- Suojaaminen

- Kaupallistamisen esteet

- Miten naita esteitd voisi pienentad tai poistaa?

- Yhteistydn merkitys
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