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1. JOHDANTO 
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IMMATERIAALIJÄRJSTELMÄ
OSAAMISEN SUOJAAMINEN, KILPAILIJATIEDOT
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1.1. TYÖKIRJAN TARKOITUS

Suomalaisen teollisuuden kilpailukyvyn on arvioitu perustuvan tulevaisuudessa yhä enemmän
• luovuuteen ja 
• innovatiivisuuteen.

Toisaalta jokainen yritys kohtaa tavalla tai toisella kansainvälisen kilpailun jo heti ulko-ovellaan, 
toimii yritys sitten kansainvälisenä vientiyrityksenä tai paikallisena alihankkijana.

Tämän työkirjan tarkoituksena on vastata kahteen edellä mainittuun haasteeseen ja edesaut-
taa yrityksiä hyödyntämään toiminnassaan immateriaaliasioita kilpailutekijänä painottaen erityi-
sesti kahta eri näkökulmaa:

• tiedon hankintaa (esim. miten seuraamme toimialamme teknologian kehittymistä tai miten 
seuraamme kilpailutilannetta ja kilpailijoiden patenttihakemuksia tai muita patentteja välttääk-
semme päällekkäisen kehitystyön) sekä
• suojaamista (esim. miten voimme suojauksen avulla hyödyntää maksimaalisesti omaa osaa-
mistamme sekä vaikeuttaa samalla muiden toimijoiden toimintaa ja tuotekehityksen liikkuma-
vapautta).

Immateriaaliasiat ovat yrityksille edelleenkin melko vieraita, vaikka ne ovat olennainen osa liike-
toimintaa. Tämän työkirjan tavoitteena on osoittaa konkreettisella tavalla, mitä immateriaaliasiat 
käytännössä yrityksille tarkoittavat ja mitä hyötyjä ja kilpailuedun lähteitä ne voivat yrityksille 
tuottaa.

Työkirja on tuotettu palvelemaan mahdollisimman laajaa käyttäjäkuntaa, esimerkkeinä:
• yritysjohto ja yrityksen avainhenkilöt
• palveluntuottajat (esim. patenttitoimistot, insinööritoimistot ja asianajo-toimistot)
• asiantuntijayritykset
• tutkimuslaitokset ja -instituutit
• oppilaitokset.

Työkirja on kehitetty antamaan em. tahoille yhteisen koosteen, jonka avulla menestymistä ja 
kilpailukykyä voidaan kehittää. Työkirja soveltuu sellaisenaan hyödynnettäväksi esim. strate-
giakierroksen yhteydessä. Jos yrityksellä on vähemmän kokemusta immateriaaliasioista, kan-
nattaa ensimmäiselle suunnittelukierrokselle ottaa mukaan asiantuntija. 

Työkirjan liitteenä on myös esimerkinomainen listaus tarjolla olevista palveluista, niiden tuotta-
jista sekä tietokannoista, joita yritys voi hyödyntää.

1.2. IMMATERIAALIJÄRJESTELMÄN TARJOAMAT HYÖDYT

Immateriaalijärjestelmä, eli osaamisen suojaustavat ja niiden myötä syntyneet teknisen ja kil-
pailijatiedon lähteet on luotu ja tarkoitettu nimenomaan tuotekehityksen, markkinoinnin ja ver-
kostoitumisen järeiksi työvälineiksi.

Osaavasti ja aktiivisesti hyödynnettynä immateriaalijärjestelmä muodostaa nykypäivän kan-
sainvälisessä liiketoimintaympäristössä keskeisen kilpailu- ja lisäarvotekijän. Samalla se mi-
nimoi merkittävästi yritystoiminnan riskejä ja tarjoaa järeän työkalun kansainväliseen kilpailu-
haasteeseen vastaamiseksi.

Menestyksekkäästi hyödynnettynä immateriaalijärjestelmän tuottamat markkina- ja kilpailutie-
dot, erityisesti tekniset tiedot, luovat yrityksille merkittävää osaamispääomaa ja substanssitie-
toa vallitsevasta tekniikan tasosta, teknisistä ratkaisuista ja kilpailijoista.

Immateriaalijärjestelmän tuottaman tiedon rooli erityisesti tuotekehitysprosessin alussa sääs-
tää merkittävästi voimavaroja ja taloudellisia resursseja. Toisaalta immateriaalijärjestelmä te-
hokkaasti hyödynnettynä

• toteuttaa ja tyydyttää tuotekehitysprosessin nopeuttamisvaateita ja osumatarkkuutta sekä 
• vähentää päällekkäistä, jo kertaalleen jossain tehtyä kehitystyötä.
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Kuva 1. Immateriaalijärjestelmä sisältää osaamisen suojaustavat sekä tekniset että kilpailijatietolähteet.

Suojamuoto Käyttötarkoitus Voimassaoloaika

Patentti Suojaa tuotteen, laitteen tai menetelmän 20 vuotta hakemispäivästä (+ lisäsuoja 
lääkeaineille 5 vuotta)

Hyödyllisyysmalli Suojaa tuotteen tai laitteen 10 vuotta (4+4+2)

Tavaramerkki Keino erottua markkinoilla Ikuinen, uudistaminen 10 vuoden välein

Mallioikeus Suojaa tuotteen ulkomuodon 25 vuotta (5+5+5+5+5)

Toiminimi Suojaa yrityksen nimen Ikuinen, jos yritys toimii

Tekijänoikeus Suojaa teoksen Tekijän elinikä + 70 vuotta

Liikesalaisuus Suojaa tiedon, jolla taloudellista merkitystä Kunnes tulee yleisesti tunnetuksi

Tietolähdetarpeet

Asiakastietämys

Kilpailija- ja kumppanitietämys

Tekninen tietämys
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1.3. SUOJAJÄRJESTELMÄ JA TIETOLÄHDE

Immateriaalijärjestelmä muodostaa sekä tietolähteen että suojajärjestelmän tarjoten yritykselle 
mm. seuraavia kilpailuvälineitä:

• antaa mahdollisuuden valtavan tietomäärän hyödyntämiseen yritysjohdon päätöksenteossa 
erityisesti markkinoinnin ja tuotekehityksen alueilla

• auttaa kohdentamaan yrityksen tuotekehityspanoksen paremmin välttämällä jo keksityn ke-
hittäminen uudelleen

• auttaa löytämään hyviä teknisiä ratkaisuja liittyen sekä tuotteisiin että menetelmiin
• nopeuttaa tuotekehitysprosessia
• antaa suojan tuotekehityspanokselle
• vähentää rahoittajan riskiä
• antaa tietoa markkina- ja kilpailutilanteesta
• tukee brandin rakentamista
• tukee kansainvälistymistä
• tarjoaa mahdollisuuden lisensointiin tai yhteistyökumppanien löytämiseen
• välttää toisten oikeuksien loukkauksia
• luo systemaattisen työskentelytavan yhdistäen strategiset linjaukset ja operatiivisen toimin-

nan sekä näihin liittyvät valinnat ja päätökset.

HAASTE
”30–50 % tuotekehitysprosessista sisältää asioita, jotka on jo kehitetty. 
Suomessa tämä tarkoittaa vuositasolla jopa 1,5–2,5 miljardia huonosti 
sijoitettua euroa.”

Patenttijärjestelmä on tiedonlevitysjärjestelmä. Se on olemassa siksi, että se edistäisi tekniikan 
kehittymistä ja kansakunnan hyvinvointia. Tavoitteen kannalta keskeistä on uuden teknisen tie-
don tuominen yhteiskunnan hyödynnettäväksi.

Patentti on yhteiskunnan keksijälle myöntämä yksinoikeus määräajaksi kieltää muilta keksin-
tönsä ammattimainen hyväksikäyttö, jonka vastineeksi keksijän on sallittava keksintönsä jul-
kaiseminen. Patentin voi saada teollisesti käyttökelpoiseen keksintöön, joka on uusi ja eroaa 
olennaisesti aikaisemmista.

Näistä julkaisuista on jo kasvanut monimiljoonainen tietovarasto. Tietovarasto antaa kuvan tut-
kimus- ja tuotekehitystoiminnan sisällöstä maailmalaajuisesti – kuvan saaduista tutkimustulok-
sista, kehitetyistä tuotteista, tuotantomenetelmistä ja niille kaavailluista markkina-alueista. 

• Patenttijulkaisuja eli yksityiskohtaisia teknisten ratkaisujen kuvauksia 
 kaikilta tekniikan alueilta maailmanlaajuisesti on jo yli 50 miljoonaa.
• 80–90 % uudesta teknisestä tiedosta löytyy vain patenttitietokannoista.
• Yli 90 % patenteista kohdistuu tavanomaiseen tuotekehitykseen, 
 tuoteparannuksiin tai tuotantomenetelmiin.
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1.4. IMMATERIAALIJÄRJESTELMÄ – YRITYKSEN JÄREÄ KILPAILUVÄLINE

Immateriaalijärjestelmä = osaamisen suojaustavat sekä tekniset ja kilpailijatietolähteet.

Työkirjan tavoitteena on tarjota yritykselle työkalu, jota johto voi käyttää apuna huomioimaan 
immateriaalijärjestelmä liiketoiminnan menestystekijöinä joko
� yrityksen normaalin strategiasuunnittelukierroksen yhteydessä sisällyttäen immateriaaliasiat 

osaksi suunnitelmaa tai
� yrityksen paneutuessa immateriaaliasioihin erillisenä suunnitteluhankkeena.

Työkirja antaa kattavan koosteen eri immateriaaliasioista, työkaluista ja ratkaisuista esimerk-
kien avulla.

Työkirja on jaettu kahteen osioon:
• immateriaalistrategian hyödyntäminen liiketoimintaprosessissa sekä
• immateriaalistrategian hyödyntäminentuotekehitysprosessissa.

Immateriaaliasiat on syytä tiedostaa yrityksen koko toiminnan läpileikkaavana asiana vastaa-
vasti kuten esim. kansainvälistyminen, verkostoituminen tai tietotekniikka sekä laatuasiat. Näin 
se koskettaa koko yrityksen henkilöstöä.

Kuva 2. Liiketoimintaosaamisen malli (Swot Consulting).
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1. TIETÄMÄTTÖMYYS – PASSIIVISUUS
Yrityksellä ei ole teollisoikeuksia eikä aktiivista partner-suhdetta patenttitoimistoon tai 

asianajotoimistoon. Patentteja ei tunneta eikä niistä välitetä. Toiminimeä ei ole suojattu.

8. VAHVA BRANDI JA TALOUDELLINEN TULOS
Menestyksekkään immateriaalistrategian toteutuksen tuloksena 
yrityksen keihäänkärkialueen suojatuista ratkaisuista syntyy alan 
standardi. Tavaramerkistä tulee alan johtavia brandeja ja yritys 

hyödyntää ristiinlisensiointia muiden toimijoiden kanssa.

7. IMMATERIAALIASIAT KESKEINEN KILPAILUKEINO
Yrityksen immateriaalistrategia on aggressiivinen ja sitä käytetään kes-

keisenä kilpailukeinona. Yritys hyödyntää tarkoituksenmukaisesti ja 
systemaattisesti tiedonhaku-, patentti- ja juridisia asiantuntijapalveluita.

6. IMMATERIAALIASIAT OSANA LIIKETOIMINTASTRATEGIAA
Yritys tekee immateriaalistrategian, joka muodostuu kiinteäksi osaksi yri-

tyksen liiketoimintastrategiaa. Yritys ostaa liiketoimintaa tukevien keksintö-
jen käyttöoikeuksia esimerkiksi yliopistoilta ja tutkimuslaitoksilta. Immateri-

aaliasiat arvostetaan yrityksen taseisiin.

5. IMMATERIAALIASIAT MENESTYSTEKIJÄKSI
Patenttistrategia muodostuu yrityksen keskeiseksi kilpailu- ja menestys-

tekijäksi. Patentti, mallisuoja, hyödyllisyysmalli ja tavaramerkki haetaan aktiivi-
sesti kaikille keksinnöille, tuotteille ja palveluille suunnitelluilla maantieteellisillä 

alueilla. Yritys hakee taloudellista hyötyä myös lisenssisopimusten avulla.

4. HYÖDYNTÄMINEN TIETOLÄHTEENÄ SEKÄ PARTNEROITUMINEN
Yritys ottaa patentti-informaation keskeiseksi tietolähteeksi ja kilpailijaseuranta 

on systemaattista ja jatkuvaa. Tämän johdosta yritys muodostaa pysyvän patentti-
asiamiessuhteen. Yritys seuraa ja puolustaa patenttejaan ja muodostaa 

tämän partner-suhteen valitun asianajotoimiston kanssa.

3. ERI SUOJAUSMENETELMÄT KÄYTÖSSÄ
Yritys hakee tavaramerkkisuojan omalle tuotteelleen ja tuoteperheelleen. 

Yritys tiedostaa mallisuojan, patentin ja hyödyllisyysmallin eron ja hyödyntää niitä 
tarkoituksenmukaisesti. Yritykselle muodostuu patenttisalkku.

2. OSAAMISEN SUOJAAMINEN
Yritys kiinnostuu patenttiasioista suojausmielessä, mutta myös estääkseen omat

 patenttiloukkauksensa. Patentit tunnistetaan tietolähteenä ja yritys hakee keskeisille 
keksinnöille patentteja sekä suojaa tuote- ja toiminimensä. Työsuhdekeksintökorvauksia 

aletaan maksaa ja ne perustuvat tunnettuun käytäntöön.

1.5. IMMATERIAALIPYRAMIDI

Kuva 3. Immateriaalipyramidi, jossa immateriaaliasiat kehittyvät yrityksen strategiseksi työvälineeksi ja kiinteäksi osaksi 
liiketoimintastrategiaa (mukaeltu lähteestä: Tekes, Sitra 1999). 
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1.6. IMMATERIAALIJÄRJESTELMÄ

Immateriaalijärjestelmä koostuu seuraavista työkaluista, jotka tarjoavat yrityksille sekä tietoläh-
teen että suojajärjestelmän:

HAASTE
Onko ydinosaamisemme suojattu? Olemmeko huomioineet liiketoimin-
nassamme immateriaalijärjestelmän hyödyntämismahdollisuudet myös 
tietolähteenä? Olemmeko aiemmin käyttäneet jotakin em. tietolähdettä? 
Mitkä suojajärjestelmät ovat käytössä?

Toiminimi

Patentti

Hyödyllisyysmalli

Tavaramerkki

Mallisuoja

 Kuva 4. Immateriaalijärjestelmän osa-alueet.

IMMATERIAALI-
TIETOLÄHTEET

TEOLLISUUS-
OIKEUDETPALVELUT

Karkea tekniikan tason 
selvitys ja analyysi

Tekniikan tason 
selvitys ja analyysi

Tekniikan alan seuran-
ta ja teknisen ratkaisun 

etsintä

Kilpailija-analyysi ja 
-seuranta

Valmistus- ja markki-
nointiestetutkimus

Potentiaalisten yhteis-
työkumppaneiden, ali-
hankkijoiden tai lisens-

sin myyjien selvitys

Uutuustutkimus, pa-
tentoitavuustutkimus, 
mallin uutuustutkimus 
ja tavaramerkkitutki-

mus

Potentiaalisten lisen-
soijien selvitys

Oman patenttisalkun 
valvonta

Patenttiperheselvitys, 
statusselvitys, väite- ja 

mitätöntitkutkimus

TEKIJÄN-
OIKEUDET

Ohjelmistot

Kirjalliset tuotokset

Visuaaliset tuotokset

Äänitteet

SOPIMUS-
ASIAT

Henkilöstön salassa-
pitosopimukset

Kumppanuus-
sopimukset

Hankintasopimukset

Edustus- ja jälleen-
myyntisopimukset

Työsuhdekeksintöjen 
palkkiojärjestelmä

Julkistamismenettelyt 
ja -aikataulut

LIIKETOIMINNAN
SUOJAJÄRJESTELMÄ

LIIKE-
SALAISUUS

Strategiat ja
suunnitelmat

Hinnoittelu

Tuotedokumentit; 
piirustukset, reseptiikka

Kehityshankkeet

Asiakas- ja toimittaja-
suhteet

Sisäpiiriasiat

Salassapitosopimuk-
set kumppanien 
kanssa NDA:t

Lisenssisopimukset
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1.7. LIIKETOIMINTAPROSESSI

Yksinkertaistetulla, immateriaaliasioiden käsittelyyn tarkoitetulla liiketoimintaprosessikaaviolla 
havainnollistetaan työkirjan käyttäjälle, mitä osuutta kokonaisuudesta kulloinkin käsitellään.

Liiketoimintaprosessin osana näkyvä T&K-prosessi on kuvattu kirjassa omana kokonaisuutena. 
Näin tuotekehityksen asioita on helpompi tarkastella.

Immateriaalijärjestelmä tarjoaa asiakkaisiin, kilpailutilanteeseen ja innovaatioihin liittyvää tietoa 
hyödynnettäviksi liiketoimintaprosessin eri vaiheissa. Konkreettisesti työkirjassa esiintuodut im-
materiaalijärjestelmän työkalut antavat valmiuksia hyödyntää tietoa liiketoiminnan strategisiin 
ja operatiivisiin tarpeisiin. Nämä yhdessä muodostavat keskeisen osan yrityksen liiketoiminta-
tietämyksestä. 

Liiketoimintatietämys

Asiakastietämys Kilpailija- ja kumppani-
tietämys

Innovaatiotietämys

• Asiakastarveselvitys
• Kulutuskäyttäytymistutki-

mus
• Markkinaselvitys
• Potentiaalisten lisensoijien 

selvitys

• Kilpailija-analyysi
• Kilpailijaseuranta
• Kilpailijoiden patenttiha-

kemukset (patenttiperhe- 
ja statusselvitykset, väite- 
ja mitätöintitutkimukset)

• Valmistus- ja markkinoin-
tiestetutkimus

• Potentiaalisten yhteistyö-
kumppaneiden, alihank-
kijoiden tai lisenssin myy-
jien kartoitus

• Tekniikan tason selvitys ja 
analyysi

• Tekniikan alan seuranta ja 
analyysi

• Teknisen ratkaisun etsintä
• Teknologiakartta

HAASTE
Miten olemme hyödyntäneet liiketoiminnassamme em. tietämyksen lähteitä?

Kuva 5. Immateriaaliasioiden käsittelyyn mukailtu liiketoimintaprosessikaavio.
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1.8. TUOTEKEHITYSPROSESSI

Tuotekehitysprosessissa on erityisesti syytä korostaa alkuvaihetta ja siinä tiedonhankintaa ja 
hyödyntämistä. Päätökset, joissa tulevat kustannukset lukitaan, tehdään prosessin alussa. Kun 
muistetaan, että ”kaikki” merkittävät asiat on suojattu, joten ”kaikki” se tieto on myös olemassa 
ja saatavilla. Niin ikään 99 % suojauksista on tuoteparannuksia, joten tieto on olemassa myös 
siitä, miten tekniikka on kehittynyt.

 

T&K-prosessissa kehitysvaihe on vain yksi osa kokonaisprosessia. Mitä tarkemmin ja osaa-
vammin prosessin ideointi ja esitutkimus tehdään, sitä tuloksellisempi ja kustannuksiltaan ta-
voitteenmukaisempi prosessin lopputulos tulee olemaan.

HAASTE
Miten yrityksemme hyödyntää immateriaalijärjestelmää tuotekehitys-
prosessin tietolähteenä?

IDEOINTI
KARKEA ESI-
TUTKIMUS JA
EVALUOINTI

BUSINESS
CASE

-MÄÄRITTELY

KEHITYS-
VAIHE

KAUPALLIS-
TAMINEN

IMMATERIAALISTRATEGIA JA PÄÄTÖKSENTEKO

TIEDON HANKINTA, HYÖDYNTÄMINEN JA TIEDONHALLINTA

Kuva 6.Immateriaaliasioiden käsittelyyn mukailtu tuotekehitysprosessi.

1.9. T&K-KUSTANNUKSET

Varsin usein tuotekehityksen kustannukset karkaavat budjetoidusta siksi, että projektin aikana:

• tulee ennakoimattomia yllätyksiä, jolloin kokonaiskehitysaika pitenee – usein huomattavasti
• huomataan vasta kehitysvaiheessa tai suojausta haettaessa, että kehitetyt asiat on jo suo-

jattu. Normaalisti tämä merkitsee uutta ideointivaihetta ja taas aikataulun venymistä sekä 
kustannusten karkaamista

• pahimmat yllätykset tulevat, kun vastamarkkinointivaiheessa esimerkiksi lanseerauksen jäl-
keen huomataan, että uusi tuote loukkaa olemassa olevaa patenttia, tavaramerkkiä tai mal-
lisuojaa.

Optimaaliset kustannus-/investointikäyrät, jotka liittyvät immateriaalijärjestelmän hyödyntämi-
seen tuotekehityksessä ja laajemmin liiketoiminnassa ovat seuraavanlaisia:
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1. Immateriaalijärjestelmän hyödyntämiseen liittyvät investoinnit ovat vähäisiä ja kohdistuvat pro-
sessin alkuun eli tiedonhankintaan ja kasvavat uudelleen suojausvaiheen alkaessa. Immateri-
aalikustannukset ovat tutkimusten mukaan noin 5 % tuotteen innovaatiokustannuksista (OECD 
1998). Kuva 8.

2. ”Päätöksenteossa sidotut T&K-kustannukset” -käyrä painottuu myös prosessin alkuvaihee-
seen. Silloin kustannuksiin liittyvät päätökset on jo pitkälti tehty. Kuva 9.

3. Perinteinen T&K-kustannuskäyrä (kumulatiivinen), jossa pääosa kustannuksista syntyy kehi-
tysvaiheessa ja sen jälkeisessä kaupallistamisvaiheessa. Kuva 10.

Kunnolla ja oikein tehdyt investoinnit immateriaalijärjestelmään johtavat siihen, että päätöksen-
teossa sidotut kustannukset kohdistuvat oikein. Optimaalinen T&K-kustannuskäyrä muodostuu 
edellisten summana.

Investointi

Aika

budjetoitu taso

toteutunut taso

Kuva 7. Tuotekehityskustannukset 
nousevat iteraatiokierrosten myötä.

Investointi

AikaTietolähde Suojaus

Kuva 8.Immateriaalijärjestelmän 
kustannukset.

Investointi

AikaTietolähde Suojaus

Kuva 9. Päätöksenteon vaikutus 
kustannuksiin.

Investointi

AikaTietolähde Suojaus

Kuva 10. ”Perinteinen T&K-
kustannuskäyrä”.

Tuotekehitysprosessin alkuvaiheen panostukset sekä tiedonhankintaan 
että päätöksentekoon kannattavat.
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1.10. OSAAMISEN SUOJAAMINEN VERKOSTOYHTEISTYÖSSÄ

Toimiminen sidosryhmien ja yhteistyökumppanien kanssa on alue, jossa oman ydinosaamisen 
ja tietämyksen pitää olla selkeästi hallinnassa. Huolellisella suojauksella ja tiedonhankinnalla 
teet luottamuksellisen yhteistyön ja riskienhallinnan helpommaksi. Immateriaaliasioiden hoidos-
sa kannattaa harkita asiantuntijoiden käyttöä, joita on kuvattu alla olevassa verkostokuvassa.

Asiakkaat

Patentti-
toimistot

Ulkomaiset
patentti-
virastot

Markkina-
tutkimus

laitokset ja 
-yritykset

Asianajo-
toimistot

Tuotekehitys-
kumppanit ja 

insinööri-
toimistot

Tutkimus-
laitokset, 
esim. VTT

Yliopistot 
ja niiden 
instituutit

Edustajat 
ja 

jälleen-
myyjät

Toimittaja-
verkosto

Yksityiset 
rahoitusmarkkinat

 - pankit
 - vc-yhtiöt
 - business-
   enkelit

Vakuutus-
yhtiöt

Immateriaali-
tiedon asian-

tuntija-
organisaatio 

– PRH

Julkiset 
rahoittajat,

esim. Tekes ja 
TE-keskusYRITYS

Kuva 11. Verkosto määrittää yrityksen toimintaympäristön, mutta myös keskeiset 
asiantuntijakumppanit immateriaaliasioissa.
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HAASTE

Olemmeko määrittäneet keskeiset suojauskohteemme ja -tapamme 
luottamuksellisen yhteistyön pohjaksi? Onko meillä sovelias 
yhteistyökumppani immateriaaliasioissa? 
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1.11. NÄIN KÄYÄT TYÖKIRJAA

Työkirjan lukujen 2  ja  3 avulla voit määrittää yrityksesi immateriaaliasiat jäsenneltyinä liike-
toimintaprosessiin ja tuotekehitysprosessiin.

Työkirja käsittelee aina yhtä aihekokonaisuutta yhdellä aukeamalla:

22

2.1. LIIKETOIMINTAYMPÄRISTÖ

MILLAISESSA LIIKETOIMINTAYMPÄRISTÖSSÄ TOIMIMME?

Liiketoimintaympäristöllä tarkoitetaan sitä toimintaympäristöä, jossa yritys toimii. Liiketoimin-
taympäristö käsittää alan keskeiset muutosvoimat, arvoverkon sekä yrityksen innovaatioym-
päristön.

Toimialan muutokset kannattaa tunnistaa, sillä ne luovat nopeille toimijoille mahdollisuuksia. 
Erikoistumisen lisääntyessä oma kumppanuusverkosto eli arvoverkko on syytä tunnistaa ja 
määrittää.

Keskeisiä kysymyksiä ovat siksi:
• Mitkä ovat toimialan keskeiset muutosvoimat ja trendit?
• Missä arvoverkossa (kumppanuusverkossa) yrityksemme toimii?
• Miten kuvailemme yrityksemme innovaatioympäristön?

IMMATERIAALIJÄRJESTELMÄN HYÖDYNTÄMINEN

Immateriaalijärjestelmän kannalta on tärkeää tiedostaa, missä asioissa käytetään asiantuntija-
apua. Yrityksen oma kumppanuusverkosto ja toimivat suhteet on hyvä rakentaa etukäteen.

KÄYTÄNNÖN
ESIMERKKI

Tilaus-toimitus -prosessi

Toimintaympäristön
arviointi

Liiketoiminnan
suunnitteluprosessi

Johtaminen ja
päätöksenteko

Tiedon hankinta ja hyödyntäminen

Markkinointi-
prosessi T&K-prosessi

Tiedonhallinta

Alan keskeisiä muutosvoimia Oy Konelaite Ab:n kannalta ovat:
• Teknologian rooli kilpailutekijänä korostuu ja älykkyys laitteissa lisääntyy.
• Asiakkaat lisäävät kilpailukykyään materiaalin käytön ja logistiikan optimoinnilla.
• Hintakilpailun kiristyessä lisääntyvistä ominaisuuksista ei saa lisähintaa.
• Ympäristönäkökohtien arvostus kasvaa, mikä vaikuttaa alan toimintaedellytyksiin sekä 

laitevaatimuksiin (esim. pintapaine – biohydrauliöljy).

Oy Konelaite Ab keskittyy pohjoismaisen puunkorjuumenetelmän mukaisten puunkorjuu-
koneiden ohjaus- ja mittausjärjestelmien sekä näiden koneiden avainkomponenttien ke-
hittämiseen yhteistyössä instrumentointiyrityksen ja Tampereen teknillisen yliopiston sekä 
Tekesin ja PRH:n kanssa (= kumppanit). Yrityksen keskeisimpään arvoverkkoon sisältyvät 
seuraavat toimijat:

1.
Runkorakentei-
den valmistajat 

(Oy Teräsrakenne Ab)

2.
Hydrauli- ja 

säätölaitteiden 
toimittajat 

(Oy Mekanismi Ab)

6.
Puunkorjuuseen 
erikoitustuneet 

urakoitsijat sekä 
metsäyhtiöt

5.
Kansainvälinen 

edustajapohjainen 
edustajaverkko

3.
Innovaatioympäris-
tön kehittäjätahot 

(TTY, Instrumentointi Oy, 
Tekes, PRH)

4.
Oma kokoonpano- 

ja valmistus-
toiminta

Esimerkki konkretisoi ja 
havainnollistaa asiaa.

Prosessikuva kertoo, missä 
vaiheessa liiketoiminta- tai 
tuotekehitysprosessia 
edetään

Strategiapohdintaa tukevia 
kysymyksiä

Aukeaman aihepiiriin 
liittyvän immateriaaliasian 
esittely

Käsiteltävä liiketoiminnan tai 
tuotekehityksen aihealue
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KESKEISET
KYSYMYKSET
IMMATERIAALI-
STRATEGIAN 
LAATIMISEEN

ESIMERKKI
IMMATERIAALI-
STRATEGIASTA

• Millainen on sisäinen työnjakomme immateriaaliasioiden hoidossa:
   - tuotekehitys
   - markkinointi
   - yritysjohto
   - yhteistyö näiden välillä?
• Kenet valitsemme meille sopiviksi partnereiksi
   - teollisoikeusasioiden hoitoon (esim. patenttitoimistot)? (www.spay.fi )
   - teknisen ja kilpailijatiedon hankkimiseen (esim. PRH tai kansainväliset 
     asiantuntijat tai tietopankit)? (www.prh.fi )
   - laki- ja sopimusoikeudellisten asioiden hoitoon (esim. asianajo-
     toimistot)? (www.asianajajat.fi ) 
• Miten varmistamme sopimuksellisesti suhteemme keskeisiin yhteistyökumppaneihimme 

(tuotekehittäjät, insinööritoimistot, alihankkijat, moduulitoimittajat, henkilöstövuokrausyri-
tykset)?

• Miten määritämme, ohjeistamme ja sovimme yrityksemme työsuhdekeksintöasiat tai 
aloitepalkkiojärjestelmät?

• Mitkä ovat alallamme vallitsevat tyypilliset suojauskäytännöt?

Oy Konelaite Ab on valinnut Patenttitoimisto Oy:n sekä teollisoikeusasioiden hoitoon että 
immateriaalitiedon hankkimiseen. Patenttitoimisto hoitaa myös ao. patenttiluokkien jatkuvan 
seurannan vuosimaksua vastaan.

Yrityksen juridiset ja sopimusasiat on keskitetty Asianajotoimisto Oy:öön, joka vastaa yrityk-
sen sopimuskannasta:
• kumppanuus- ja alihankintasopimukset sekä tähän liittyvät salassapitosopimukset 

(NDA:t)
• jälleenmyyjä- ja edustajasopimukset
• henkilöstön työ- ja salassapitosopimukset.

Yritys on itse luonut aloitepalkkiojärjestelmän ja noudattaa yleistä työsuhdekeksintölakia ja 
sen maksuperusteita. 

Esimerkki antaa kuvan siitä, miten yritys 
voi asioita ratkaista.

Keskeiset kysymykset johdattavat 
yrityksen pohtimaan omia päätöksiään 
ja valintojaan koskien immateriaali-
järjestelmää

Kun yritys käy kaikki aihealueet (= aukeamat) läpi, se on kattavasti tarkastellut immateriaali-
asioiden hyödyntämistä oman kilpailukykynsä ja menestystekijöidensä kehittämiseksi.

Yrityksen on oman kokemuksensa, kansainvälisyytensä ja toiminnan laajuutensa huomioiden 
valittava vain itselleen sopivat ja ajankohtaiset immateriaaliasiat. Kaikkien asioiden osalta on 
hyvä tehdä tietoinen päätös.
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2. LIIKETOIMINTAPROSESSI

2.1. LIIKETOIMINTAYMPÄRISTÖ

2.2. LIIKEIDEA – LIIKETOIMINTAKONSEPTI

2.3. VISIO JA FOKUS

2.4. TUOTTEET JA PALVELUT

2.5. ASIAKKAAT JA MARKKINAT

2.6. KILPAILUKYKY

2.7. MARKKINOINTIKONSEPTI JA MARKKINOINTIMIX

2.8. TILAUS-TOIMITUS -PROSESSI

2.9. YHTEENVETO LIIKETOIMINTAPROSESSISTA
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2.1. LIIKETOIMINTAYMPÄRISTÖ

MILLAISESSA LIIKETOIMINTAYMPÄRISTÖSSÄ TOIMIMME?

Liiketoimintaympäristöllä tarkoitetaan sitä toimintaympäristöä, jossa yritys toimii. Liiketoimin-
taympäristö käsittää alan keskeiset muutosvoimat, arvoverkon sekä yrityksen innovaatioym-
päristön.

Toimialan muutokset kannattaa tunnistaa, sillä ne luovat nopeille toimijoille mahdollisuuksia. 
Erikoistumisen lisääntyessä oma kumppanuusverkosto eli arvoverkko on syytä tunnistaa ja 
määrittää.

Keskeisiä kysymyksiä ovat siksi:
 
• Mitkä ovat toimialan keskeiset muutosvoimat ja trendit?
• Missä arvoverkossa (kumppanuusverkossa) yrityksemme toimii?
• Miten kuvailemme yrityksemme innovaatioympäristön?

KÄYTÄNNÖN
ESIMERKKI 

Alan keskeisiä muutosvoimia Oy Konelaite Ab:n kannalta ovat:
• Teknologian rooli kilpailutekijänä korostuu ja älykkyys laitteissa lisääntyy.
• Asiakkaat lisäävät kilpailukykyään materiaalin käytön ja logistiikan optimoinnilla.
• Hintakilpailun kiristyessä lisääntyvistä ominaisuuksista ei saa lisähintaa.
• Ympäristönäkökohtien arvostus kasvaa, mikä vaikuttaa alan toimintaedellytyksiin sekä 

laitevaatimuksiin (esim. pintapaine – biohydrauliöljy).

Oy Konelaite Ab keskittyy pohjoismaisen puunkorjuumenetelmän mukaisten puunkorjuu-
koneiden ohjaus- ja mittausjärjestelmien sekä näiden koneiden avainkomponenttien ke-
hittämiseen yhteistyössä instrumentointiyrityksen ja Tampereen teknillisen yliopiston sekä 
Tekesin ja PRH:n kanssa (= kumppanit). Yrityksen keskeisimpään arvoverkkoon sisältyvät 
seuraavat toimijat:

1.
Runkorakentei-
den valmistajat 

(Oy Teräsrakenne Ab)

2.
Hydrauli- ja 

säätölaitteiden 
toimittajat 

(Oy Mekanismi Ab)

6.
Puunkorjuuseen 
erikoitustuneet 

urakoitsijat sekä 
metsäyhtiöt

5.
Kansainvälinen 

edustajapohjainen 
edustajaverkko

3.
Innovaatioympäris-
tön kehittäjätahot 

(TTY, Instrumentointi Oy, 
Tekes, PRH)

4.
Oma kokoonpano- 

ja valmistus-
toiminta
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• Millainen on sisäinen työnjakomme immateriaaliasioiden hoidossa:
   - tuotekehitys
   - markkinointi
   - yritysjohto
   - yhteistyö näiden välillä?
• Kenet valitsemme meille sopiviksi partnereiksi
   - teollisoikeusasioiden hoitoon? esim. patenttitoimistot (www.spay.fi )
   - teknisen ja kilpailijatiedon hankkimiseen? esim. PRH tai kansainväliset 
     asiantuntijat tai tietopankit (www.prh.fi )
   - laki- ja sopimusoikeudellisten asioiden hoitoon? esim. asianajotoimistot 
     (www.asianajajat.fi ) 
• Miten varmistamme sopimuksellisesti suhteemme keskeisiin yhteistyökumppa-
 neihimme? Tuotekehittäjät, insinööritoimistot, alihankkijat, moduulitoimittajat, 
 henkilöstövuokrausyritykset.
• Miten määritämme, ohjeistamme ja sovimme yrityksemme työsuhdekeksintöasiat tai 

aloitepalkkiojärjestelmät?
• Mitkä ovat alallamme vallitsevat tyypilliset suojauskäytännöt?

Oy Konelaite Ab on valinnut Patenttitoimisto Oy:n sekä teollisoikeusasioiden hoitoon että 
immateriaalitiedon hankkimiseen. Patenttitoimisto hoitaa myös ao. patenttiluokkien jatkuvan 
seurannan vuosimaksua vastaan.

Yrityksen juridiset ja sopimusasiat on keskitetty Asianajotoimisto Oy:öön, joka vastaa yrityk-
sen sopimuskannasta:
• kumppanuus- ja alihankintasopimukset sekä tähän liittyvät salassapitosopimukset 

(NDA:t)
• jälleenmyyjä- ja edustajasopimukset
• henkilöstön työ- ja salassapitosopimukset.

Yritys on itse luonut aloitepalkkiojärjestelmän ja noudattaa yleistä työsuhdekeksintölakia ja 
sen maksuperusteita. 

IMMATERIAALIJÄRJESTELMÄN HYÖDYNTÄMINEN

Immateriaalijärjestelmän kannalta on tärkeää tiedostaa, missä asioissa käytetään asiantuntija-
apua. Yrityksen oma kumppanuusverkosto ja toimivat suhteet on hyvä rakentaa etukäteen.
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MISSÄ BUSINEKSESSA TOIMIMME?

Liikeidean tarkoituksena on antaa omalle organisaatiolle, kumppaneille ja sidosryhmille riittä-
vän ytimekäs ja selkeä kuva, missä liiketoiminnassa yritys haluaa toimia ja miten se tekee sen 
tuloksellisesti.

Liikeidea määritetään usein vastaamalla seuraaviin kysymyksiin:

• Mitä tuotteita ja palveluita yrityksemme tuottaa?
• Kenelle eli mille markkinoille ja asiakkaille tarjoamme edellä mainittuja tuotteita ja 

palveluita?
• Miten harjoitamme liiketoimintaamme siten, että se on kilpailukykyistä ja kannattavaa?

Näihin kysymyksiin vastatessa kannattaa pohtia, miten yhtiö erottuu muista alan toimijoista.

2.2. LIIKEIDEA – LIIKETOIMINTAKONSEPTI

Oy Konelaite Ab:n liikeideana on kehittää ja markkinoida edistyksellisiä puunkorjuukoneita ja 
näiden käyttöä tukevia elinkaaripalveluja Euroopan ja Pohjois-Amerikan urakoitsijoille keskit-
tyen itse metsäkoneiden, erityisesti automaation kehittämiseen, varusteluun sekä kansainvä-
liseen markkinointiin. Avainkomponentteja lukuun ottamatta tuotanto alihankitaan.
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Oy Konelaite Ab on rekisteröinyt toiminimen kymmenessä tärkeimmässä myyntimaassa. 
Päätuote on suojattu tavaramerkillä: HARVE®. Domainit konelaite.fi  ja konelaite.com sekä 
harve.com on myös varattu.

• Miten huomioimme liikeideassamme tai strategiassamme aineettomien pääomien kehit-
tämisen?

• Onko yrityksemme suojannut 
   - toiminimensä ja missä laajuudessa?
   - tuoteperheet tai tuotteet tavaramerkillä?
   - domainit eri versioineen niin, ettei kukaan pääse häiritsemään lähellä olevalla 

  domainilla omaa tavoitettavuuttamme?
• Onko lisensointi osa liikeideaamme – jos on, millä tuote-/palveluosa-alueilla tai markki-

na-alueilla? Onko esim. sellaista teknologia- tai menetelmäkehitystä, josta voisi saada 
lisenssien myynnin myötä tuottoja?

• Miten varmistamme tietomme alan tekniikan tasosta, trendeistä ja teknisistä ratkaisuista 
ydinteknologiamme osalta?

Aineetonta pääomaa ovat muun muassa:
• Substanssiosaaminen, alan erityisosaaminen
• Liiketoimintaosaaminen, markkina- ja toimialatuntemus
• Liiketoimintaprosessit, työnjako, toimintatavat
• Tuoteinnovointi
• Tuotantoprosessiosaaminen
• Brandi
• Verkosto-osaaminen

IMMATERIAALIJÄRJESTELMÄN HYÖDYNTÄMINEN

Yrityksen perustamisen ja liikeidean määrittämisen yhteydessä on ensiarvoisen tärkeää luoda 
menettelytavat ja suojauskäytännöt yhtiön aineettomalle pääomalle, vaikka ei sillä alkuvaihees-
sa usein merkittävää arvoa uskota olevankaan. Myöhemmin puuttuvat menettelytavat ja suo-
jaamattomuus voivat aiheuttaa hankaluuksia osaamisen hallinnassa, markkinoinnissa tai ovat 
jopa toiminnan esteinä joissain kohdemaissa.

Huom. toiminimen suoja on ”ikuinen” niin kauan kuin yritys toimii. Tavaramerkki on uudistettava 
kymmenen vuoden välein ja patenttisuoja ylläpidetään vuosimaksuin.



26  http://palveluverkko.prh.fi /immateriaalityokirja 

MITKÄ OVAT TOIMINTAMME FOKUS JA PÄÄMÄÄRÄT?

Yrityksen vision määrittely on useille yrityksille pääosa strategisesta ajattelusta korostaen näin 
koko organisaatiolle – mihin yritys haluaa mennä ja mitä se haluaa saavuttaa. Näin varmiste-
taan, että yhteisen maalin tunnistaminen vie läpi operatiivisten haasteiden. Globaalin kilpailu-
kyvyn kannalta on keskeistä määritellä, mihin yritys fokusoituu eli keskittää kaikki omat voima-
varansa ja resurssinsa.

Pienikin yritys voi riittävän kapealla osaamisalueella kilpailla menestyksekkäästi kansainvälisil-
lä markkinoilla.

• Mikä on yrityksen fokus eli se osa toiminnasta, johon sen kannattaa itse panostaa tutkimus- 
ja kehitystoimintansa sekä kehittää omaa avainosaamistaan?

• Mikä on yrityksen positiivinen, tavoiteltava päämäärä eli visio, jonka se haluaa saavuttaa ja 
johon sen on mahdollista päästä kovasti ponnistelemalla?

2.3. VISIO JA FOKUS

KÄYTÄNNÖN
ESIMERKKI 

Oy Konelaite Ab keskittyy:
• keskisuuriin luonnonarvot huomioiviin puunkorjuukoneisiin
• tuotekehityksessä puunkäytön ja puunkorjuun logistiikan optimoiviin ohjaus- ja mittaus-

järjestelmiin sekä vastaaviin avainkomponentteihin
• Euroopan ja Pohjois-Amerikan markkinoille.

Oy Konelaite Ab:n visiona on saavuttaa pohjoismaisen puunkorjuumenetelmän mukaisten 
puunkorjuukoneiden markkinasegmentissä sija kolme globaaleilla markkinoilla ja 100 mil-
joonan euron liikevaihto.

Eurooppapatenttia on mahdollista hakea 31 maahan yhdellä hakemuk-
sella ja yhdellä käsittelyllä. Myöntämisen jälkeen patenttisuoja saatetaan 
voimaan valituissa nimetyissä maissa. Se tapahtuu toimittamalla käännös 
myönnetystä patentista kunkin maan virastoon ko. valtiossa hyväksytyllä 
kielellä. Voimaansaattamisen jälkeen eurooppapatentti toimii kuin kansal-
linen patentti.
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Oy Konelaite Ab on määrittänyt immateriaalistrategiassaan, että tavaramerkkiä HARVE® on 
paitsi suojattu, niin sitä tuodaan myös voimallisesti esille

• markkinointimateriaaleissa
• tuotteissa
• ilmoittelussa
• valmistajaluetteloissa ja
• messuilla.

Toiminimeä ei koeta brandiksi, eikä sitä tuoda esille.

Strategisena päälinjauksena on, että yritys pyrkii patentoimaan kaikki keskeiset tekniset 
ratkaisut liittyen ohjausjärjestelmään sekä kaatopäähän. Patentointi kattaa EPO:n 
sekä USA:n ja Kanadan.

• Miten suhtaudumme suojaukseen strategisena valintana ja linjauksena?
• Miten aggressiivisesti pyrimme ja haluamme suojata
  - toiminimemme?
  - tavaramerkit ja mallit
  - keihäänkärkiosaamisalueemme tai tekniset sovelluksemme?
  - avainosaamis- tai avainteknologia-alueemme? 
 Onko suojauskäytännöissämme eroja eri maantieteellisten alueiden välillä?
• Miten käytämme suojausta määrittämiemme avainalueiden ratkaisuissa sekä tuotekehi-

tysnäkökulmasta että markkinointi- ja imagovaikutusnäkökulmasta?
• Mikä on visiomme koskien yrityksemme brandia ja erottautumista sen avulla markkinoilla?
• Miten kartoitamme sellaiset yhteistyökumppanit, jotka voivat tarjota ja myydä valmiita in-

novaatioita, ratkaisuja, patentteja, patenttihakemuksia tai lisenssejä?

IMMATERIAALIJÄRJESTELMÄN HYÖDYNTÄMINEN

Kilpailuetu ei synny vain teknisestä osaamisesta. Tekniikan osaaminen ja tekniset ratkaisut 
eivät useinkaan yksin riitä kilpailtaessa kansainvälisillä markkinoilla. Asiakkaat pyrkivät osta-
maan tunnetuilta valmistajilta ja arvostavat suojauksen (esim. pat. pending, patented) luomaa 
mielikuvaa.

®
™
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MILLÄ TUOTTEILLA JA PALVELUILLA LIIKEVAIHTOMME SYNTYY?

Jokainen yritys toimii nykyisin globaalissa kilpailutilanteessa, vaikka yritys toimisi kotimark-
kinoilla. Globaali tarjonta on läsnä sielläkin. Siksi tuotteiden kokonaiskilpailukyky muodostuu 
mm. seuraavista tekijöistä:

• teknologinen osaaminen
• asiakaslähtöisyys teknisissä ratkaisuissa ja sovelluksissa
• kustannustehokkuus ja hintakilpailukyky sekä
• yhä kasvava palvelusisältöosuus kokonaistarjonnassa.

Yrityksellä tulisi olla ainutlaatuinen kilpailuetu tuotteissaan voidakseen erottua ja menestyä kan-
sainvälisessä kilpailussa.

• Mitkä ovat tuotteet ja niiden tuottama lisäarvo asiakkaille?
• Miten liikevaihto jakaantuu tuotteiden kesken?
• Mikä on palveluosio eli lisäarvopalvelut, jotka täydentävät yrityksen tarjontaa?
• Millä tekijöillä tuotteemme erottuvat muista toimittajista (kilpailijoista) eli miten yritys differoituu? 

2.4. TUOTTEET JA PALVELUT

Oy Konelaite Ab tarjoaa markkinoille pohjoismaisen puunkorjuumenetelmän mukaisia 
edistyksellisiä hakkuu- ja ajokoneita sekä näiden käytön turvaavia ja tehostavia elinkaari-
palveluja.

Yrityksen tuotteet luovat lisäarvoa käyttäjilleen optimoimalla mekanisoitua puunkorjuuta ja 
-kuljetusta sekä integroimalla osaltaan paperitehtaan katkeamatonta puunhankintajärjes-
telmää.

Oy Konelaite Ab:n liikevaihto jakautuu eri tuotesarjojen kesken seuraavasti:
• Tuotesarja A: ollut markkinoilla noin viisi vuotta (65 % liikevaihdosta)
• Tuotesarja B: uusi tuote, tietokone Linux-järjestelmällä (25 % liikevaihdosta)
• Tuotesarja C: muu oheistuote

Tarjotut elinkaaripalvelut sisältävät:
• käyttökustannustakuun erillistä sopimusta ja veloitusta vastaan 
• mahdollisuuden koneen keskeisten toimintojen ja määräaikaishuoltokohteiden seuran-

taan etäteknologian avulla

Yritys pyrkii kilpailemaan kahdella keskeisellä tuoteominaisuudella:
• puun käytön ja puunkorjuun logistiikan optimoiminen (avoin Linux-pohjainen tieto- ja oh-

jausjärjestelmä sisältäen langattoman tiedonsiirron)
• markkinoiden pienin, mahdollisimman vähän metsäpohjaa vahingoittava pintapaine
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Oy Konelaite Ab tekee kerran vuodessa ennen strategiasuunnittelukierrosta
• omien avainteknologia-alueidensa tekniikan tason selvityksen sekä
• yhteenvedon kilpailijoiden vuoden aikana tekemistä patenttihakemuksista.

Jatkuvaa kilpailijaseurantaa kahden pääkilpailijan osalta ja oman patenttisalkun valvontaa 
suorittaa patenttitoimisto.

Yritys reagoi kaikkiin tiedossa oleviin patentti- tai tavaramerkkiloukkauksiin aggressiivisesti 
asianajotoimiston avulla. Edustajasopimuksissa edustajat velvoitetaan valvomaan mahdol-
lisia loukkauksia.

Yritys tutkii lisensointimahdollisuutta antaakseen valmistuslisenssin brasilialaiselle valmista-
jalle markkina-alueena Etelä-Amerikka.

• Hyödynnämmekö ja missä määrin tuotteissa patenttisuojaa, mallisuojaa, tavaramerkki-
suojaa tekijänoikeuksia ja liikesalaisuutta?

• Miten seuraamme ja miten hyödynnämme teknologian kehittymistä ja alan kehitystä 
jatkuvana toimintana? 

 Apuna ovat esimerkiksi:
   - tekniikan tason selvitys = alan julkinen tieto ja tekniset ratkaisut
   - tekniikan alan analyysi = alan patentoinnin ja patentointikohteiden 
     suuntaukset, alan toimijat, missä maissa keskeiset markkinat, keskeisin 
     tutkimus- ja kehitystyö sekä alan peruspatentit.
• Miten saamme tiedon automaattisesti alan uusista patenttihakemuksista? 
 Esimerkiksi kilpailijaseuranta antaa automaattisesti tiedon tärkeimpien kilpailijoiden 

uusista patenttihakemuksista ja patenteista.
• Miten seuraamme toisten mahdollisia loukkauksia meitä vastaan ja miten reagoimme 

niihin? 
 Esimerkiksi oman patenttisalkun jatkuva valvonta = onko oma hakemus mainittu tutkitta-

essa muiden yritysten uudempia hakemuksia?
• Miten estämme kilpailijoita patentoimasta tiettyjä ratkaisuja, jotka voivat muuttaa kilpailu-

tilannetta? 
 Esimerkiksi väite- ja mitätöintitutkimus = löydetäänkö kilpailijan patentin kumoamiseen 

soveltuvaa tietoa?

Patentointi on kannattavaa vasta, 
jos yrityksellä on kyky hyödyntää 
suojausta liiketoiminnassa, havaita 
patentin loukkaukset ja resurssit 
puolustaa niitä.

IMMATERIAALIJÄRJESTELMÄN HYÖDYNTÄMINEN

Yrityksen tuotteiden menestyminen on pääosin tietenkin riippuvainen asiakaslähtöisyydestä 
ja asiakastarpeen huomioonottamisesta. Oman kilpailukyvyn kehittämisen kannalta on yhtä 
tärkeää 
• seurata tekniikan kehitystä
• seurata kilpailijoiden toimintaa
• reagoida alan muutoksiin tai kilpailijoiden toimenpiteisiin
• valvoa omaa patenttisalkkua ja reagoida mahdollisiin loukkauksiin.
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KETÄ VARTEN OLEMME OLEMASSA?

Tulevan kilpailukyvyn ja asiakaslähtöisen toiminnan kannalta on ensiarvoisen tärkeää, että yri-
tys kykenee määrittämään

• omat markkinasegmenttinsä sekä niissä olevat asiakasprofi ilit eli asiakassegmentit riittävän 
yksilöidysti

• maantieteelliset toimialueensa mahdollisimman tarkasti sekä
• kilpailijat ja niiden keskinäiset koko- ja merkityssuhteet.

Tällöin on mahdollista tunnistaa asiakastarpeet ja luoda omilla tuotteilla ja palveluilla asiakkaal-
le kilpailukykyä ja lisäarvoa, josta asiakas on valmis maksamaan. Näin löytyy helpoimmin myös 
se asiakasryhmä, jota yritys voi parhaiten palvella. 

• Mitkä ovat yrityksen tarkat markkina- ja asiakassegmentit?
• Millä maantieteellisillä markkina-alueilla yritys haluaa toimia tai mihin yritys haluaa tuotteita 

ja palveluita viedä?
• Mitkä ovat asiakkaiden keskeiset tarpeet ao. asiakassegmenteissä?
• Mitkä ovat kyseisten markkinasegmenttien
 - kokonaispotentiaali?
 - yrityksen oma volyymi?
 - markkinaosuus?
• Ketkä ovat muut päätoimijat (kilpailijat) kussakin segmentissä?

2.5. ASIAKKAAT JA MARKKINAT

Oy Konelaite Ab:n markkinasegmentti 
muodostuu pohjoismaisen puunkorjuu-
menetelmän mukaisista puunkorjuu- ja 
hakkuukoneista. Yrityksen asiakasseg-
mentit ovat:

• Segmentti A: puunkorjuu-urakoitsijat 
(85 % liikevaihdosta)

• Segmentti B: metsäyhtiöiden korjuuyk-
siköt (15 % liikevaihdosta).

Asiakkaillamme on tarve käyttää poh-
joismaisessa puunkorjuumenetelmässä 
edistyksellisiä ja tehokkaita sekä luonnon-
arvoja huomioivia ja säilyttäviä puunkor-
juukoneita.

markkina-alue  kokonaispotentiaali oma markkinaosuus
 • kotimaa   n.     50 M€  n. 15 % (A- ja B-segmentit)
 • muut Pohjoismaat  n.   150 M€  n.  6 % (A- ja B-segmentit)
 • Muu Eurooppa  n.   450 M€  n.  3 % (A- ja B-segmentit)
 • Pohjois-Amerikka  n.   400 M€  n.  1 % (vain A-segmentti)
Yhteensä   n. 1050 M€ 

Kannattavuus

Liikevaihto

Oy Kone-
laite Ab

Yritys E Yritys A

Yritys B

Yritys C

Yritys D

Yritys F



31

KESKEISET 
KYSYMYKSET 
IMMATERIAALI-
STRATEGIAN 
LAATIMISEEN

ESIMERKKI 
IMMATERIAALI-
STRATEGIASTA

IMMATERIAALIJÄRJESTELMÄN HYÖDYNTÄMINEN

Oleellinen osa yrityksen kansainvälistymistä on tunnistaa immateriaaliasiat kussakin maassa, 
johon ollaan etabloitumassa tai markkinoimassa tuotteita. On syytä tarkastella, miten hyödyn-
nämme eri maissa teollisoikeuksia kuten patenttia, tavaramerkkiä ja mallisuojaa. Negatiivisten 
ja kalliiden yllätysten välttämiseksi on syytä selvittää kussakin maassa voimassa olevat kilpai-
lijoiden teollisoikeudet.

Oy Konelaite Ab on päättänyt tehdä aina uuden markkina-alueen osalta markkinointieste-
tutkimuksen, joka sisältää:
• kansainvälisten kilpailijoiden patentit ao. maassa sekä
• paikallisten toimijoiden suojaukset omassa maassaan.

Yritys tekee alustavan selvityksen espacenet-palvelun http://fi .espacenet.com avulla. Lo-
pullinen tehtävä annetaan useimmiten kuitenkin Finprolle hoidettavaksi ao. maassa toimi-
van asiantuntijan avustuksella. Yritys rekisteröi aina kohdemaassa myös oman tavaramerk-
kinsä (HARVE®).

Asiakasviestinnässä ja tarjoustoiminnassa tuodaan aggressiivisesti ja näkyvästi esille omat 
patentit ja muut teollisoikeudet. Vastuu on markkinointipäälliköllä.

• Miten kilpailijaseuranta saadaan keskeiseksi osaksi yrityksemme markkinoinnin toimin-
taa? Mitä asioita seuraamme? Kenellä markkinoinnissa on vastuu tästä? 

• Miten selvitämme millaista suojauspolitiikkaa kilpailijamme ovat toteuttaneet eri markki-
na-alueilla? Onko suojauksessa merkittäviä alueellisia eroja esim. kotimaan tai pääkil-
pailijoiden kotimarkkinoiden osalta esim. kilpailijan patenttiperheselvitys = missä maissa 
tietyille kilpailijan keksinnöille on haettu patenttia?

• Miten vältämme loukkaukset muiden oikeuksia vastaan?
• Miten varmistamme, ettemme riko uusille markkina-alueille mennessämme ao. maassa 

olevia patentteja? Esimerkiksi valmistus- ja markkinointiestetutkimus = varmistetaan, että 
ei vahingossa loukata voimassaolevia patentteja ja jouduta kalliisiin oikeudenkäynteihin.

• Miten erotumme markkinoilla suojauksen ja sen tuoman imagovaikutuksen avulla?
• Mitkä markkina-alueet hoidamme oman jakelun kautta ja mitkä hoidamme lisensoimalla 

ratkaisumme?

Yrityksille on tarjolla merkittävä määrä palveluja 
ja tietokantoja. Katso esimerkkejä s. 62–63.
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MIKÄ ON YRITYKSEMME KESKEISIN KILPAILUKYKY 
JA SIIHEN LIITTYVÄ OSAAMISEMME?

Yritykset toimivat nykyään yhä enemmän tietyssä kumppanuusverkostossa. Näin jokainen voi 
keskittyä omaan ydinosaamiseensa, tehdä vain sitä mitä osaa, missä on hyvä sekä kehittää 
tätä osaamista edelleen. Yhteistyötä harjoittavat yritykset hyväksyvät joukkoonsa eli arvoverk-
koon vain sellaisia yrityksiä, jotka parantavat verkoston kokonaiskilpailukykyä.

Yrityksiä kehotetaan määrittämään sellaiset oman toiminnan osa-alueet:

Ne voidaan helposti määrittää tarkastelemalla seuraavia kysymyksiä:

• Mistä yrityksen organisaatio on erityisen innostunut ja ylpeä?
• Millä toiminnan tai tekniikan osa-alueella yritys on erityisen hyvä ja kykenee kilpailemaan 

globaalilla tasolla?
• Mikä osa-alue toiminnasta luo yritykselle parhaan kannattavuuden?
• Mihin osa-alueeseen yrityksen kannattaa panostaa rajalliset voimavarat, jotta se säilyttää ja 

kehittää omaa kilpailukykyään parhaiten?

2.6. KILPAILUKYKY

joista henkilöstö 
on innostunut

joiden avulla 
voidaan tehdä 

hyvää taloudellista 
tulosta

joissa voidaan 
päästä maailman 

huipputasoon

Oy Konelaite Ab on määrittänyt avainosaamisalueensa seuraavasti:
1. Puunkorjuuprosessin täydellinen tuntemus
2. Hakkuupään teknisen ratkaisun kehittäminen ja toteuttaminen
3. Puunkorjuujärjestelmän ohjaus- ja mittausohjelmistojen kehittäminen Linux-ympäristössä
4. Luonnonarvoja huomioonottavat ja korostavat tekniset ratkaisut esim. pintapaineen osalta.

Keihäänkärkiosaamisalueekseen Oy Konelaite Ab on määrittänyt edistyksellisen hakkuu-
pään kehittämisen ja valmistamisen sisältäen tiedonkeruun ja langattoman tiedonsiirron 
korjuuohjausjärjestelmään. Siinä yrityksellä on selkeästi kansainvälisen tason osaamista. 
Organisaatio on innostunut hakkuupään edelleen kehittämisestä ja se muodostaa keskei-
simmän moduulin sekä kannattavuudeltaan että tekniseltä kilpailukyvyltään
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IMMATERIAALIJÄRJESTELMÄN HYÖDYNTÄMINEN

Keihäänkärkiosaaminen syntyy yrityksen pitkäjänteisen toiminnan ja kehitystyön tuloksena. 
Sen merkitys yrityksen taloudellisessa tuloksenteossa on keskeinen, siksi sen suojaaminen on 
strateginen kysymys

Oy Konelaite Ab on määrittänyt, että hakkuupään osalta tehdään jatkuvaa tekniikan alan 
seurantaa, jonka suorittaa patenttitoimisto. Tämä tehdään kilpailijaseurannan ja statusseu-
rannan avulla. Vastuu seurannan tulkitsemisesta on tuotekehityspäälliköllä.

Yritys pyrkii suojaamaan myös sellaiset omat kehitysideat, jotka turvaavat yrityksen patent-
tisuojan kattavuutta, vaikka ei innovaatiota kaupallistetakaan. Näin estetään kilpailijoiden 
vastaavat toimet.

Yhtiö on ostanut lisenssin israelilaiselta toimittajalta Linux-ohjelmakoodiin sekä sen hyödyn-
tämiseen mittausympäristössä.

Yhtiö on määrittänyt strategiseksi panokseksi 1–2 patenttia vuodessa eli noin 40.000 euroa 
vuodessa suojauskustannuksiin.

• Miten arvioimme omaa osaamistamme muihin toimialan yrityksiin nähden? esim. 
 asemoimalla oman tekniikkamme suhteessa alan pääkilpailijoihin.
• Voimmeko toimia globaaleilla markkinoilla kilpailukykyisesti, jollemme suojaa keihään-

kärkiosa-alueemme keskeisiä ratkaisuja – jos vastaus on ”emme”, miten suojaamme tai 
mille alueille liiketoimintamme volyymi tarvitsee tai sallii suojaamisen?

• Miten huomioimme suojausmahdollisuuden ja muiden patentit vaihtoehtoisten tuote-
 kehityshankkeidemme vertailussa? Esimerkiksi kartoittamalla patenttitiedon avulla 
 teknologia-alueiden patentointia. 
• Miten voimme suojauksen avulla vaikeuttaa muiden toimijoiden toimintaa ja tuote-
 kehityksen liikkumavapautta avainosaamisalueellamme?
• Voimmeko vahvistaa kilpailukykyämme tai laajentaa avainosaamisaluettamme lisensoi-

malla muiden edistyksellisiä ja yrityksellemme sopivia tekniikoita, moduuleja tai osa-
 ratkaisuja?
• Voimmeko vahvistaa kilpailukykyämme ja vähentää kilpailevien ratkaisujen kehitys-
 painetta myöntämällä lisenssejä avainratkaisuihimme?
• Paljonko olemme valmiit panostamaan suojaukseen vuositasolla ja miten varmistamme, 

että suojaus on suhteessa markkinavolyymiin ja -odotuksiin? Mikä on siis suojaukseen 
määrittämämme budjetti?
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MITEN MYYMME JA MARKKINOIMME OSAAVASTI 
JA KUSTANNUSTEHOKKAASTI?

Yrityksen hyvällä markkinointikonseptilla tarkoitetaan asiakassuuntautunutta toimintafi losofi aa, 
jota koko organisaatio sitoutuneesti ja tietoisesti toteuttaa siten, että

• yritys palvelee asiakkaitaan paremmin kuin kilpailijat,
• kykenee saavuttamaan määrittämänsä tavoitteet ja
• asiakaslupaus toteutuu.

Markkinointimix on niiden markkinointityökalujen valikoima, joita yritys käyttää saavuttaakseen 
tavoitteensa kohdemarkkinoillaan. Yritys voisi määrittää oman valikoimansa tarkastelemalla 
seuraavia kysymyksiä ja vaihtoehtoja:

• Miten tunnistetaan oikeat ja todelliset asiakastarpeet?

• Mikä on yrityksen hinnoitteluperiaate?             • Mikä on yrityksen markkinointimix?
 - kustannus plus hinnoittelu - myyntikäynnit
 - markkinajohtaja miinus hinnoittelu - myynti- ja tuotekoulutus edustajille
 - premium eli korkea hinnoittelu - asiakassymposiumit
 - markkinoiden ”aina edullisin” hinnoittelu - asiakkaiden vierailut tehtaalle tai referenssikohteisiin
 - markkinahinnoittelu - käyttäjäklubit
     - messut (yleiset, toimialakohtaiset, omat)
   - mainos- ja ilmoittelukampanjat  
     - artikkelit lehdissä (tekniset artikkelit, referenssi-
     kertomukset)
   - sales promotion, esitteet, posterit, suorapostitus,
     omat lehdet, tuoteinfot, vuosikertomukset, yritys- ja 
     tuotevideot
   - myynnin tukimateriaali, kalvomateriaalit, tekniset 
     spesifi kaatiot, myyntiargumentaatio
   - tuote- ja käyttökäsikirjat
   - lehdistökontaktit
   - luennointi ja/tai jäsenyys alan seminaareissa
   - internetmarkkinointi

2.7. MARKKINOINTIKONSEPTI JA MARKKINOINTIMIX

KÄYTÄNNÖN
ESIMERKKI 

Oy Konelaite Ab kartoittaa asiakkaidensa tarpeita valitsemiensa kuuden avainasiakkaan 
avulla. Valitut avainasiakkaat muodostavat yrityksen ”käyttäjäklubin”. Avainasiakkaat saavat 
aina uusimmat laite- ja ohjelmistoversiot ja sitoutuvat käyttökustannusseurantaan sekä sys-
temaattiseen asiakaspalautteen antamiseen. Lisäksi kerran vuodessa suoritetaan kaikille 
vuoden sisällä koneen ostaneille puhelinhaastattelu.

Oy Konelaite Ab hinnoittelee tuotteensa markkina-asemansa mukaisesti hieman alhaisem-
malla tasolla kuin kolme päätoimittajaa eli ”markkinajohtaja miinus” -hinnoittelulla.

Yrityksen markkinointimix perustuu kolmeen päätekijään:
• myyntiverkoston eli edustajien kouluttamiseen, myyntityön tekemiseen ja palkitsemiseen
• kaksiin kansainvälisiin messuihin ja paikallisiin messuihin tai näyttelyihin
• itse tehtyihin asiantuntija-artikkeleihin ammattilehdistössä.

Yritys on panostanut hyvään asiakastietojärjestelmään, jonka avulla tiedot asiakkaista ja 
edustajista ovat reaaliaikaisesti tiedossa ja käytettävissä.
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Oy Konelaite Ab seuraa asiakastarpeen kehittymistä vuosittaisen asiakaspalautekyselyn 
avulla. Siinä ulkopuolinen asiantuntijayritys kartoittaa asiakasnäkemykset pääkilpailijoiden 
osalta.

Yritys pyrkii esittelemään alan päämessuilla Leipzigissä (joka toinen vuosi) uudet 
innovaationsa ja tuo näkyvästi esille siihen liittyvät patenttisuojaukset
• tuotteissa
• esitteissä
• animaatioissa
• tarjouksissa
• ilmoittelussa
• argumenttiaineistossa.

Yritys arvioi parantavansa suojauksella markkinointiasemaansa merkittävästi 
• yritysbrandiin liittyvän high tech -imagon ansiosta
• saamalla asiakkaan tekemissä teknisissä vertailuissa johtavat pistemäärät
• välttymällä näin antamasta ”ylimääräistä” alennusta markkinajohtajan 

hinnoitteluun verrattuna.

• Miten seuraamme asiakastarve- ja markkinatrendejä systemaattisella tavalla? Hyödyn-
nämmekö tässä asiakaspalautteita ja niiden kirjaamista, avainyritysryhmiä ja kilpailijoi-
den patenttikantoja?

• Milloin ja miten keksintö julkistetaan? Esimerkiksi patenttihakemuksessa, joka tulee jät-
tää ennen julkistamista tai pelkästään esimerkiksi esitteissä, jolloin suojausmahdollisuut-
ta ei ole myöskään kilpailijoilla.

• Miten markkinointiprosessi hyödyntää erityisesti julkistamisen yhteydessä avainosaa-
mistamme, sen ratkaisuja ja niihin liittyviä suojauksia, esim. patenttihakemusta, hyödylli-
syysmallia tai mallisuojaa? Vrt. messut, julkiset esitykset, esitteet, videot, animaatiot jne.

• Miten hyödynnämme tuotemerkkiä markkinoinnin työkaluna?
• Onko patenttimme ja mallisuojauksemme hyödynnetty riittävän näkyvästi markkinointi- ja 

argumentaatiomateriaalissa?
• Miten hinnoittelumme huomioi suojattujen ratkaisujen antaman hyödyn tai kilpailuedun?
• Miten hyödynnämme suojauksen antamaa neuvotteluvoimaa asiakkaisiin ja myös kilpai-

lijoihin nähden?

IMMATERIAALIJÄRJESTELMÄN HYÖDYNTÄMINEN

Eri suojausmuodoilla (patentit, mallisuojaukset jne.) saadaan enemmän hyötyä, kun niitä hyö-
dynnetään aktiivisesti markkinoinnissa ja viestinnässä.

Immateriaaliasioita hyödyntämällä yritys voi varmistaa suojaukseen tehdyn investoinnin takai-
sinmaksun.
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MITEN TOTEUTAMME JA TOIMITAMME TARJOAMAMME TUOTTEET JA PALVELUT?

Tilaus-toimitus -prosessin avulla yritys toteuttaa ja toimittaa asiakkaiden tilaamat tuotteet ja pal-
velut. Prosessiin voidaan sisällyttää myös tuotteen elinkaaren aikaisten palveluiden toteuttami-
nen. Kilpailukykynsä kehittymisen kannalta yrityksen on jatkuvasti 

• huolehdittava tilaus-toimitus -prosessin suorituskyvystä, prosessiin sisältyvän ydinosaami-
sen ylläpitämisestä ja kehittämisestä sekä

• varmistettava, että se työskentelee itselle sopivien kumppaneiden kanssa ja työt kumppa-
neiden kesken on jaettu oikein (paras tehköön).

Asiakkaille tarjottavien elinkaaripalveluiden hallittu toteuttaminen edellyttää näiden palveluiden 
tuotteistamista.

2.8. TILAUS-TOIMITUS -PROSESSI

KÄYTÄNNÖN
ESIMERKKI 

Oy Konelaite Ab:n kilpailukyvyn perustana ovat sen edistykselliset tuotteet sekä näiden 
lyhyet ja pitävät toimitusajat. Panostaminen tilaus-toimitus -prosessin nopeuteen ja jous-
tavuuteen mahdollistaa lyhyet toimitusajat sekä alhaisen vaihto-omaisuuden ja käyttöpää-
omatarpeen.

Oy Konelaite Ab:n ydinosaaminen tilaus-toimitus -prosessissa liittyy materiaalivirtojen hal-
lintaan, pitkälle automatisoituun avainkomponenttien valmistukseen sekä laitteiden testaa-
miseen ja säätämiseen. Yritys hankkii osakokoonpanot erikoistuneilta järjestelmätoimittajil-
ta, jotka pitkäaikaisina yhteistyökumppaneina vastaavat hankinnoista, osavalmistuksesta 
sekä hitsaus- ja osakokoonpanotyöstä.

Oy Konelaite Ab:n kouluttamat ja hyväksymät paikalliset yhteistyökumppanit vastaavat ko-
netoimitukseen sisältyvästä asiakaskoulutuksesta sekä käyttöönoton aikaisesta teknisestä 
neuvonnasta. 

Elinkaaripalveluna yritys tarjoaa kokonaisvaltaisen käynnissäpitopalvelun joko itse tai kou-
luttamansa ja valtuuttamansa yhteistyökumppanin avulla; palveluun sisältyy käyttökustan-
nustakuu ja ohjelmistojen päivityspalvelu.
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Oy Konelaite Ab:ssa tavoitellaan avainprosesseilta maksimaalista suoritusta liiketoimin-
tastrategiassa asetettujen tavoitteiden mukaisesti. Toimintatavan uudistamiseen tähtäävistä 
aloitteista maksetaan aloitejärjestelmän mukainen erillinen palkkio. Operatiivista suoritusta 
ja toimintatavan innovatiivisuutta arvioidaan säännöllisen mittaamisen ja vertailun (bench-
marking) perusteella. Vertailun suorittaminen kattaa uusien toimintatapojen kartoittamisen 
mm. patenttitietokannoista, ammattikirjallisuudesta ja komponenttitoimittajilta. Ainutlaatui-
set, omaan innovatiivisuuteen perustuvat työmenetelmät ja toimintatavat suojataan tapaus-
kohtaisesti tarkoituksenmukaisella tavalla perustuen kustannus-hyöty-tarkkailuun.

Oy Konelaite Ab arvioi aktiivisesti itse ja yhdessä verkoston kanssa verkoston suoritusta ja 
kilpailukykyä. Yhteistyöverkoston jäsenten välille on laadittu salassapitosopimukset (NDA:
t).

• Miten varmistamme, että kehittäessämme toimintatapojamme ja työmenetelmiämme 
emme kehitä jo valmiita ratkaisuja? Esim. valmistuksen tai kokoonpanon työmenetelmät.

• Miten tiedostamme, voimmeko parantaa kilpailukykyämme ottamalla käyttöön muiden jo 
kehittämiä ja mahdollisesti suojaamia työmenetelmiä?

• Miten arvioimme ovatko menetelmämme suojattavissa? Miten hyödynnämme mahdolli-
sia suojauksia? Kannattaako suojaaminen?

• Miten haemme ratkaisua tuotantoprosessissamme todetulle tekniselle ongelmalle?  
• Miten kannustamme henkilöstöämme innovoimaan ja kehittämään prosessejamme? 

Onko meillä kannustava työsuhdekeksintöohjesääntö ja siihen liittyvät toimintamallit?
• Miten tunnistamme itsellemme parhaat mahdolliset yhteistyökumppanit? Esimerkiksi 

selvittämällä potentiaaliset yhteistyökumppanit, alihankkijat tai lisenssin myyjät patentti-
tietokantojen avulla.

• Miten ehkäisemme tuote- ja tuotantoteknologiaan liittyvät tietovuodot? 
• Onko meillä kattavat salassapitosopimukset?

Edellisiin kysymyksiin voidaan saada vastauksia esim.
• tekniikan alan jatkuvalla seurannalla: saadaan automaattisesti tieto seurattavan teknii-

kan alan uusista patenttihakemuksista
• teknisen ratkaisun etsinnällä patenttitietokannoista.

IMMATERIAALIJÄRJESTELMÄN HYÖDYNTÄMINEN

Immateriaalijärjestelmän avulla voidaan tilaus-toimitus -prosessin osalta kartoittaa ns. parhaita 
käytäntöjä sekä suojata yrityksen omaa osaamista. Merkittävän hyödyn yritykselle voivat tarjo-
ta oman liiketoiminta-alueen ulkopuolelta löydetyt uudet toimintatavat ja työmenetelmät. Tällöin 
on pohdittava myös uuteen sovellukseen mahdollisesti sisältyvää uutuusarvoa.
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2.9. YHTEENVETO LIIKETOIMINTAPROSESSISTA

2. LIIKEIDEA

• Miten huomioimme liikeideassamme tai strategias-
samme aineettomien pääomien kehittämisen?

• Onko yrityksemme suojannut 
- toiminimensä ja missä laajuudessa?
- tuoteperheet tai tuotteet tavaramerkillä?
- domainit eri versioineen niin, ettei kukaan pääse 

häiritsemään lähellä
• Onko lisensointi osa liikeideaamme — jos on, millä 

tuote-/palveluosa-alueilla tai markkina-alueilla? 
• Miten varmistamme tietomme alan tekniikan tasosta, 

trendeistä ja teknisistä 

1. LIIKETOIMINTAYMPÄRISTÖ

• Millainen on sisäinen työnjakomme immateriaaliasioiden 
hoidossa?

• Kenet valitsemme meille sopiviksi partnereiksi
- teollisoikeusasioiden hoitoon
- teknisen ja kilpailijatiedon hankkimiseen
- laki- ja sopimusoikeudellisten asioiden hoitoon?
• Miten varmistamme sopimuksellisesti suhteemme 

keskeisiin yhteistyökumppaneihimme?
• Miten määritämme, ohjeistamme ja sovimme yrityksem-

me työsuhdekeksintöasiat tai aloitepalkkiojärjestelmät?
• Mitkä ovat alallamme vallitsevat tyypilliset suojaus-

käytännöt?
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4. TUOTTEET JA PALVELUT

• Hyödynnämmekö ja missä määrin tuotteissamme 
patenttisuojaa, mallisuojaa, tavaramerkkisuojaa tekijän-
oikeuksia ja liikesalaisuutta?

• Miten seuraamme ja miten hyödynnämme teknologian 
kehittymistä ja alan kehitystä jatkuvana toimintana? 

• Miten saamme tiedon automaattisesti alan uusista 
patenttihakemuksista? 

• Miten seuraamme toisten mahdollisia loukkauksia meitä 
vastaan ja miten reagoimme näihin? 

• Miten estämme kilpailijoita patentoimasta tiettyjä 
ratkaisuja, jotka voivat muuttaa kilpailutilannetta? 

3. VISIO JA FOKUS

• Miten suhtaudumme suojaukseen strategisena 
valintana ja linjauksena?

• Miten aggressiivisesti pyrimme ja haluamme suojata
 - toiminimemme?
 - tavaramerkit ja mallit?
 - keihäänkärkiosaamisalueemme tai tekniset 

  sovelluksemme?
 - avainosaamis- tai avainteknologia-alueemme? 
• Onko suojauskäytännöissämme eroja eri maantieteel-

listen alueiden välillä?
• Miten käytämme suojausta määrittämiemme avain-

alueiden ratkaisuissa sekä tuotekehitysnäkökulmasta 
että markkinointi- ja imagovaikutusnäkökulmasta?

• Mikä on visiomme koskien yrityksemme brandia ja erot-
tautumista sen avulla markkinoilla?

• Miten kartoitamme sellaiset yhteistyökumppanit, jotka 
voivat tarjota ja myydä valmiita innovaatioita, ratkaisuja

6. KILPAILUKYKY

• Miten arvioimme omaa osaamistamme muihin toimialan 
yrityksiin nähden?

• Voimmeko toimia globaaleilla markkinoilla kilpailu-
kykyisesti, jollemme suojaa keihäänkärkiosa-alueem-
me keskeisiä ratkaisuja – jos vastaus on ”emme”, miten 
suojaamme tai mille alueille liiketoimintamme volyymi 
tarvitsee tai sallii suojaamisen?

• Miten vertailemme vaihtoehtoisten tuotekehitys-
hankkeidemme suojausmahdollisuuksia? 

• Miten voimme suojauksen avulla vaikeuttaa muiden 
toimijoiden toimintaa ja tuotekehityksen liikkuma-
vapautta avainosaamisalueellamme?

• Voimmeko vahvistaa kilpailukykyämme tai laajentaa 
avainosaamisaluettamme lisensoimalla muiden edis-
tyksellisiä ja yrityksellemme sopivia tekniikoita, moduu-
leja tai osaratkaisuja?

• Voimmeko vahvistaa kilpailukykyämme ja vähentää 
kilpailevien ratkaisujen kehityspainetta myöntämällä 
isenssejä avainratkaisuihimme?

• Paljonko olemme valmiit panostamaan suojaukseen 
vuositasolla ja miten varmistamme, että suojaus on 
suhteessa markkinavolyymiin ja -odotuksiin? 

5. ASIAKKAAT JA MARKKINAT

• Miten kilpailijaseuranta saadaan keskeiseksi osaksi 
yrityksemme markkinoinnin toimintaa? Mitä asioita 
seuraamme? Kenellä markkinoinnissa on vastuu tästä? 

• Miten selvitämme millaista suojauspolitiikkaa kilpailijam-
me ovat toteuttaneet eri markkina-alueilla? 

• Miten vältämme loukkaukset muiden oikeuksia vastaan?
• Miten varmistamme, ettemme riko uusille markkina-

alueille mennessämme ao. maassa olevia patentteja? 
• Miten erotumme markkinoilla suojauksen ja sen tuoman 

imagovaikutuksen avulla?
• Mitkä markkina-alueet hoidamme oman jakelun kautta 

ja mitkä hoidamme lisensoimalla ratkaisumme?

8. TILAUS-TOIMITUS -PROSESSI

• Miten varmistamme, että kehittäessämme toiminta-
tapojamme ja työmenetelmiämme emme kehitä jo 
valmiita ratkaisuja?

• Miten tiedostamme, voimmeko parantaa kilpailu-
kykyämme ottamalla käyttöön muiden jo kehittämiä 

 (ja mahdollisesti suojaamia) työmenetelmiä?
• Miten arvioimme ovatko menetelmämme suojattavissa? 

Miten hyödynnämme mahdollisia suojauksia? 
Kannattaako suojaaminen?

• Miten haemme ratkaisua tuotantoprosessissamme 
todetulle tekniselle ongelmalle?  

• Miten kannustamme henkilöstöämme innovoimaan ja 
kehittämään prosessejamme? Onko meillä kannustava 
työsuhdekeksintöohjesääntö ja siihen liittyvät toiminta-
mallit?

• Miten tunnistamme itsellemme parhaat mahdolliset 
yhteistyökumppanit? 

• Miten ehkäisemme tuote- ja tuotantoteknologiaan 
liittyvät tietovuodot? 

• Onko meillä kattavat salassapitosopimukset?

7. MARKKINOINTIKONSEPTI

• Miten seuraamme asiakastarve- ja markkinatrendejä 
systemaattisella tavalla? Hyödynnämmekö tässä 
asiakaspalautteita ja niiden kirjaamista, avainyritys-
ryhmiä ja kilpailijoiden patenttikantoja?

• Milloin ja miten keksintö julkistetaan?
• Miten markkinointiprosessi hyödyntää erityisesti julkis-

tamisen yhteydessä avainosaamistamme, sen ratkai-
suja ja niihin liittyviä suojauksia, esim. patenttihake-
musta, hyödyllisyysmallia tai mallisuojaa?

• Miten hyödynnämme tuotemerkkiä markkinoinnin 
työkaluna?

• Onko patenttimme ja mallisuojauksemme hyödynnetty 
riittävän näkyvästi markkinointi- ja argumentaatio-
materiaalissa?

• Miten hinnoittelumme huomioi suojattujen ratkaisujen 
antaman hyödyn tai kilpailuedun?

• Miten hyödynnämme suojauksen antamaa neuvottelu-
voimaa asiakkaisiin ja myös kilpailijoihin nähden?
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3.1. TUOTEKEHITYS

MILLAINEN ON TUOTEKEHITYSPROSESSIMME?

Tuotekehityksessä etsitään, synnytetään, arvioidaan ja kehitetään uusia tuotteita tai palveluita 
sekä karsitaan pois syystä tai toisesta kilpailukykynsä menettäneitä. Tuotekehitys ei tarkoita 
ainoastaan uusien innovaatioiden synnyttämistä ja uusien tuotteiden kehittämistä, vaan myös 
olemassa olevien tuotteiden ja palveluiden merkittävää parantamista esimerkiksi tekniikaltaan 
tai ominaisuuksiltaan (= ylläpitosuunnittelu). Tuotekehitys toteuttaa erityisesti yrityksessä mää-
ritettyä visiota ja fokusta.

Yksi suurimpia tuotekehityksen haasteita on hanke-evaluointi. Jos tuotekehityksen alussa vali-
taan väärä suunta, niin kaikki seuraavat päätökset tapahtuvat virheellisen valinnan sisällä. 

Tuotekehityksen toinen suuri haaste on välttää päällekkäistä kehitystyötä. 
30–50 % tuotekehityspanoksesta sijoitetaan huonosti, kun yritykset kehittävät muualla jo keksit-
tyjä ja mahdollisesti suojattuja ratkaisuja.
 
Tuloksellisen ja tehokkaan tuotekehitysprosessin varmistamiseksi yrityksen tulisi pohtia esimer-
kiksi seuraavia kysymyksiä:

• Mikä on tuotekehityksemme keskeisin tehtävä ja tarkoitus?
• Keskittyykö tuotekehityksemme vain uusien tuotteiden ja palveluiden kehittämiseen vai 

myös olemassa olevien tuotteiden merkittävään parantamiseen? Millaiset ovat tuotekehitys-
prosessimme työ- ja vastuunjako?

• Miten varmistamme, että tuotekehityksemme keskittyy vain oman avainosaamisen tukemi-
seen ja muilta osin hyödynnämme strategisia partnereita?

• Miten lisäämme hanke-evaluoinnin osumatarkkuutta?
• Miten vältämme päällekkäisen kehitystyön eli varmistamme, ettemme keksi uudelleen jo 

kertaalleen muualla keksittyä?
• Miten varmistamme, että tuotekehitysprosessin dokumentointi hoidetaan asianmukaisesti? 

Esimerkiksi hyväksikäyttöoikeus kotimaassa perustuu dokumentoituun tuotekehitysproses-
siin.

• Suomessa vuosina 1992–2001 jätetyistä yksityishenkilöiden tekemistä 
 kotimaisista patenttihakemuksista noin 25 %:iin myönnettiin patentti.
• Yritysten tekemistä vastaavista hakemuksista n. 60 % johti patenttiin.
• Eli kaikista patenttihakemuksista vain vajaa puolet (47 %) johti patenttiin 
 – kustannustehokkuus!
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KÄYTÄNNÖN
ESIMERKKI 

MITEN IDEAMME JA INNOVAATIOMME SYNTYVÄT?

Yrityksissä innovaatiot ja tuotekehitysideat perustuvat useimmiten varsin systemaattiseen 
esim. teknologiakarttojen, tutkimuslaitosten ja yliopistojen tutkimustulosten, kilpailijoiden toimi-
en sekä asiakas- ja markkinavaatimusten seuraamiseen. On myös yrityksiä, joissa ideat synty-
vät vapaamuotoisesti esimerkiksi yksittäisten innovaattoreiden ajatustyön tuloksena. 

Uusia innovaatioita ja niihin liittyviä liikeideoita voi syntyä myös yliopistojen, korkeakoulujen ja 
tutkimuslaitosten tutkimushankkeista tai ns. vapaan keksijän toimesta.

Yrityksen kilpailukyvyn ja innovatiivisuuden varmistamiseksi on syytää pohtia ja tehdä tietoisia 
päätöksiä mm. seuraavista asioista:

• Mikä on se tapa, jolla yrityksemme hakee ja löytää uusia ideoita? Perustuuko tuotekehitys-
prosessimme systemaattiseen eri idea- ja tietolähteiden seurantaan vai onko innovointi va-
paamuotoista?

• Mitkä ovat tärkeimmät aktiivisesti seurattavat idea- ja tietolähteemme?
• Miten huomioimme asiakastarpeiden tunnistamisen ja analysoinnin tuotekehitysprosessissa 

ja erityisesti sen alkuvaiheessa?

3.2. IDEOINTI

Oy Konelaite Ab:n ideointi ja innovointi perustuvat systemaattiseen markkina- ja kilpailuti-
lanteen seurantaan, tiiviiseen yhteistyöhön avainasiakkaiden ja  -partnerien kanssa. Useim-
miten ideat kuitenkin perustuvat yrityksen avainhenkilöiden henkilökohtaiseen ideointiin eli 
syntyvät ”vahingossa”.

Yrityksessä vallitsee innovaatiomyönteinen ilmapiiri, joka kannustaa henkilöstöä ideointiin 
ja innovointiin. Tämä näkyy käytännössä aktiivisena aloitetoimintana, jossa myös pienet ke-
hitysideat esimerkiksi työmenetelmiin huomioidaan ja palkitaan. Varsinaisista työsuhdekek-
sinnöistä palkitseminen on järjestelmällistä ja siitä on tehty selkeät kirjalliset pelisäännöt.
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Oy Konelaite Ab seuraa aktiivisesti oman alansa immateriaalitietoja. Jatkuva tekniikan alan 
seuranta ja -analysointi on ulkoistettu patenttitoimistolle, joka raportoi sopimuksen mukai-
sesti yritykselle. Yrityksen sisäinen tiedonhallinta ja -jakelu on organisoitu siten, että kaikki 
tarvittava immateriaalitieto on sitä tarvitsevien henkilöiden saatavilla. Käytännössä immate-
riaalitieto koskettaa toimitusjohtajaa sekä viittä tuotekehityksen ja markkinoinnin henkilöä. 
Päävastuu on yrityksen tuotekehitysjohtajalla.

Yritys etsii aktiivisesti parannuksia olemassa oleviin tuotteisiin ja valmiita ratkaisuja havait-
tuihin ongelmiin muilta toimijoilta. Erityisesti pyritään löytämään langattomaan tiedonsiirtoon 
liittyviä parhaita käytäntöjä.

Yrityksen aloitetoiminta ja työsuhdekeksintökäytäntö ovat ajanmukaisia ja kannustavat hen-
kilöstöä innovointiin ja uuden kehittämiseen. Myös varsin pienten aloitteiden tekemiseen 
kannustetaan. Tavoitteena on, että uusia aloitteita tehdään 1–2 kpl henkilöä kohden vuo-
dessa.

• Miten yrityksessämme hyödynnetään immateriaalijärjestelmää idealähteenä täyden-
tämään muita asiakas-, kilpailija- ja innovaatiotietämyksen lähteitä? Apuna voi käyttää 
esimerkiksi karkeaa teknisen tason selvitystä ja analyysiä. Näiden avulla saadaan sel-
vitettyä alan julkinen tieto ja tekniset ratkaisut, alan patentoinnin ja patentointikohteiden 
suuntaukset, alan toimijat sekä alaa tutkivat maat.

• Miten varmistamme, että immateriaalijärjestelmän tarjoama tieto on kaikkien sitä tarvit-
sevien saatavilla ja oikeassa muodossa? Miten tiedonkeruu, -hallinta ja -jakelu on orga-
nisoitu ja kuka niistä on vastuussa?

• Miten innovointivaiheessa työsuhdekeksintöasiat ja niistä palkitseminen edesauttavat 
innovaatiotoimintaa ja kannustavat luovaan keksinnöllisyyteen?

• Miten varmistamme, että ylläpitosuunnittelun pieni tuoteparannus arvioidaan myös suo-
jaamisen näkökulmasta?

• Miten hyödynnämme Internetiä ideoinnin tietolähteenä?

Myönnetyistä patenteista 
yli 80 % on työsuhdekeksintöjä!

IMMATERIAALIJÄRJESTELMÄN HYÖDYNTÄMINEN 

Tuotekehitysprosessin ideointivaihe voi olla tuoteparannusta eli ylläpitosuunnittelua tai uustuo-
tekehitystä. Niissä on syytä hyödyntää immateriaalijärjestelmää ja sen työkaluja esimerkiksi

• uusien ideoiden ja innovaatioiden etsimiseen
• uusien tuoteominaisuuksien ja tuoteparannusten etsimiseen
• mahdollisuuksien löytämiseen kilpailijoiden ratkaisuista sekä niiden heikkouksista ja vah-

vuuksista
• tekniikan tasosta toimialalla ja muilla aloilla.

Työsuhdekeksinnöt ovat keskeinen osa immateriaalijärjestelmää. Niistä palkitseminen on tär-
keä osa yrityksen avainhenkilöiden kannustamisessa ja sitouttamisessa sekä innovaatiomyön-
teisen ilmapiirin luomisessa.



46  http://palveluverkko.prh.fi /immateriaalityokirja 

KÄYTÄNNÖN
ESIMERKKI 

MITEN ARVIOIMME JA EDELLEEN KEHITÄMME SYNTYNEITÄ IDEOITA JA INNOVAATIOITA?

Tuotekehitysprosessin alkuvaiheessa tehdään koko prosessin kannalta tärkeimmät päätökset. 
Alkuvaiheen päätöksillä sidotaan hyvin suuri osa koko prosessin kustannuksista sekä vaikute-
taan ratkaisevasti tuotekehitysprosessin onnistumiseen ja sen lopputulokseen.

Karkeassa esitutkimuksessa analysoidaan syntyneet ja tunnistetut tuoteideat. Niiden pohjalta 
luodaan alustavat määrittelyt esimerkiksi asiakastarpeiden mukaisille tuoteominaisuuksille ja 
perusratkaisuille sekä niiden toteuttamiseen vaadittaville osaamisalueille ja resursseille.

Esitutkimuksen tärkein tehtävä on estää päällekkäinen kehitystyö ja jo patentoitujen tai muuten 
suojattujen ratkaisujen keksiminen uudelleen. Lisäksi on syytä seurata, onko kilpailijoilta tullut 
kehitystyön kohteena olevan kaltaisia patenttihakemuksia, tuotteita tai ratkaisuja.

Tässä vaiheessa on myös syytä vertailla kilpailijoiden tekniikan ja osaamisen tasoa sekä selvit-
tää alan teknologiset ja muut trendit. On tarpeellista pohtia, miten yritys voi hyödyntää omassa 
toiminnassaan joko kilpailijoiden tai jopa muiden tekniikan alojen tai toimialojen parhaita käy-
täntöjä.

3.3. KARKEA ESITUTKIMUS JA EVALUOINTI

Oy Konelaite Ab varmistaa tuotekehitysprosessin esitutkimusvaiheessa, että syntyneet ide-
at vastaavat asiakastarvetta arvoanalyysin avulla. 

Esitutkimusvaiheessa luodaan ja määritetään tuotteiden tekniset perusratkaisut. Yritys var-
mistaa myös, että ideoiden toteuttamiseksi vaadittavat osaamisalueet ja resurssit ovat joko 
itsellä käytettävissä tai hankittavissa kumppaneilta.

Lisäksi Oy Konelaite Ab tutkii ja analysoi tuotekehitysprosessin alkuvaiheessa karkealla ta-
solla, miten uusien tuoteideoiden ympäristöt on suojattu
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Oy Konelaite Ab pyrkii jatkuvasti nopeuttamaan tuotekehitysprosessiaan immateriaalitiedon 
laajemman hyödyntämisen avulla. Tiedonkeruun ja erilaisten selvitysten ulkoistamisella lisä-
tään seurannan ammattimaisuutta ja vapautetaan yrityksen resursseja kehitystyöhön. Yritys 
budjetoi tähän seurantaan 20.000 euroa vuodessa.

Yritys pyrkii karsimaan päällekkäistä kehitystyötä yrityksen sisällä. Kilpailijoiden ja koko toi-
mialan tekniikan tasoa seurataan jatkuvana toimintana ja pyritään tunnistamaan omat kape-
at segmentit, joilla voidaan saavuttaa kilpailuetua. Vastuu tästä on tuotekehityspäälliköllä.

• Miten hyödynnämme immateriaalijärjestelmää tietolähteenä erityisesti tuotekehityspro-
sessin alkuvaiheessa? Mitä yrityksellemme tarkoittavat ideoiden esiseulonta, tekniikan 
tason selvitys sekä uutuustutkimus?

 - Esiseulonnassa tutkitaan pintapuolisesti, miten mahdollisten tuotteiden tai mene-
 telmien ympäristöt on suojattu esim. patenteilla.

 - Tekniikan tason selvityksessä tutkitaan ja analysoidaan yksityiskohtaisemmin tietyt 
  tekniikat tai menetelmät.
 - Uutuustutkimuksessa selvitetään, onko oma innovaatio tai idea uusi ja 
    mahdollisesti patentoitavissa.
• Miten vältämme jo kehitettyjen ja jopa patentoitujen ratkaisujen kehitystyön avain- ja kei-

häänkärkiosaamisalueilla esim. tekniikan alan analyysin tai teknisen ratkaisun etsinnän 
avulla? Näin saamme selvitettyä alan patentoinnin sekä sen, ovatko keihäänkärkitekno-
logiamme sovellukset vapaasti käytettävissä.

• Miten laajennamme tiedonhaun koskemaan myös muita kuin omaa alaamme, jotta voim-
me löytää valmiita ratkaisuja mahdollisiin ongelmiimme? Ovatko ratkaisut vapaasti hyö-
dynnettävissä? Kilpailijaseurannan lisäksi voidaan hyödyntää teknisen ratkaisun etsintää 
patenttikirjallisuudesta muilta aloilta. 

• Käytämmekö tiedonhaussa omia resurssejamme vai hankimmeko tiedot ostopalveluna? 
Jos hankimme, niin keneltä ja missä laajuudessa? 

 Esim. uutuustutkimuksen teettäminen maksaa suuruusluokaltaan 1.000–1.500 euroa.

IMMATERIAALIJÄRJESTELMÄN HYÖDYNTÄMINEN 

Tuotekehitysprosessin nopeus ja osumatarkkuus ovat muodostuneet yritysten kilpailukyvyn ja 
menestyksen kannalta keskeisiksi vaatimuksiksi nopeasti muuttuvilla markkinoilla. Immateriaa-
lijärjestelmän avulla on mahdollista vastata em. haasteeseen.
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MIKÄ ON UUSIEN TUOTTEIDEMME LIIKETOIMINTAPOTENTIAALI?

Business Case -määrittelyn pohjaksi luodaan vaihtoehtoisia kehityskulkuja eli skenaarioita, 
jotka sisältävät arviot uuden tuotteen tai palvelun markkinapotentiaalista, teknisestä tasosta 
ja liiketoiminnallisista vaikutuksista yrityksen toimintaan. Skenaariot luodaan tyypillisesti siten, 
että laaditaan positiivisin, negatiivisin ja todennäköisin arvio tuotekehitysprosessin tuloksista. 
Tärkeää on laatia etenemissuunnitelma, joka toimii kaikissa edellä kuvatuissa skenaariovaih-
toehdoissa.

Eri skenaariovaihtoehtojen pohjalta luodaan perusteltu ja tarkka näkemys tuotekehityksen tu-
losten liiketoimintapotentiaalista. Liiketoimintapotentiaaliin vaikuttavat esimerkiksi:

• uuden tuotteen ehdottomat tuoteominaisuudet, jotka vastaavat asiakastarvetta sekä tuot-
teen luomat edut ja lisäarvo asiakkaalle

• markkinoiden houkuttelevuus, sisältäen markkinakoon, markkinoiden kasvunopeuden ja kil-
pailutilanteen.

Business Case -määrittelyyn on lisäksi syytä sisällyttää tuotekehitysprosessin riski- ja herk-
kyystarkastelu. Riskianalyysi kattaa sekä teknisen että liiketaloudellisen tarkastelun.

3.4. BUSINESS CASE -MÄÄRITTELY

Oy Konelaite Ab on luonut kolme skenaariota uuden tuotesukupolven vaikutuksesta. Yrityk-
sen markkinatiedon pohjalta laatiman arvion mukaan kokonaismarkkina kasvaa noin 8 % 
vuodessa seuraavan viiden vuoden ajan. 

Positiivinen: Uudella tuotesukupolvella on mahdollista kasvattaa omaa markkinaosuutta 5 
% tarkastelujakson aikana 

Negatiivinen: Kilpailijat pystyvät vastaamaan omilla tuoteparannuksillaan kilpailutilantee-
seen. Markkinaosuudet eivät muutu ja yleinen hintakehitys alalla syö yritysten katteita mer-
kittävästi. 

Todennäköinen: Oy Konelaite Ab kykenee kasvattamaan markkinaosuuttaan noin kahdella 
prosentilla, mutta kokonaismarkkina kasvaa vain noin 4 % vuodessa.

Uuden tuotesukupolven ja kilpailijoiden lievästi epäonnistuneiden tuotelanseerausten ansi-
osta Oy Konelaite Ab uskoo pystyvänsä kasvattamaan markkinaosuuttaan erityisesti pää-
markkina-alueellaan.

Uusi tuotesukupolvi nopeuttaa asiakkaan kaatoprosessia noin 5 % ja hyvissä olosuhteissa 
jopa 10 %.
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Oy Konelaite Ab on tuomassa uutta tuotesukupolvea markkinoille ja on määrittänyt tälle 
edellä mainitun Business Casen. Yritys seuraa ja tutkii kolmen tärkeimmän kilpailijan teknii-
kan viimeisimmät ratkaisut ja patenttihakemukset hyödyntämällä espacenet-palvelua. Ris-
kin hallitsemiseksi ja päällekkäisyyksien karsimiseksi yritys seuraa oman T&K-prosessinsa 
aikana kilpailijoiden patenttikirjauksia, jotta voidaan arvioida myös kilpailijoiden meneillä 
olevat hankkeet.

Yritys hyödyntää aktiivisesti ja systemaattisesti kilpailija- ja tekniikan alan analyyseja alan 
trendien arvioinnissa. Edellä mainittuja työkaluja käytetään täydentämään muita asiakas- ja 
markkinatietolähteitä, jotta tuotteiden vastaavuus asiakastarpeisiin on mahdollisimman pit-
källe varmistettu. Vastuu em. työkalujen hyödyntämisestä on markkinointipäälliköllä. Hänel-
lä on vastuu myös siitä, että tuotesukupolven ansaintalogiikka toteutuu.

• Miten ennakoimme markkina- ja kilpailutilanteen muutoksia ja varaudumme niihin? Kil-
pailijaseurannan avulla saadaan automaattisesti tieto kilpailijoiden uusista patenttihake-
muksista ja myönnetyistä patenteista.

• Miten voimme tehokkaimmin hyödyntää immateriaalijärjestelmää riskienhallintatyökalu-
na? Esimerkiksi valmistus- ja markkinointiestetutkimuksella voidaan varmistaa, ettei lou-
kata voimassaolevia patentteja.

• Miten hyödynnämme mahdollisuuden jatkuvaan tekniikan alan tai kilpailijoiden seuran-
taan? Miten voimme hyödyntää tätä tietoa tuotekehityksemme riskienhallinnassa?

• Miten asiakkaamme hyötyvät immateriaaliosaamisestamme? Miten hyödynnämme osaa-
mistamme ja tietojamme markkinoinnissa ja tuotekehityksessä, jotta varmistamme tuot-
teiden vastaavuuden asiakastarpeisiin?

• Korostuuko Business Case -arvioinnissa oma intuitio, asiakastarpeen vastaavuus, kilpai-
lija- ja tekniikan alan analyysi ja vertailu vai esim. arvoanalyysi?

IMMATERIAALIJÄRJESTELMÄN HYÖDYNTÄMINEN 

Niin kotimaisilla kuin kansainvälisillä markkinoilla toimivien yritysten on syytä varautua ja rea-
goida muuttuviin markkina- ja kilpailutilanteisiin. Nämä muutokset tulee huomioida myös tuo-
tekehitysprosessissa.
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MITEN JA MILLÄ RESURSSEILLA KEHITÄMME IDEOIMAMME TUOTTEET JA PALVELUT?

Kehitysvaiheen aikana aiemmin valitut ideat ja innovaatiot tuotteistetaan. Tämän vaiheen lop-
putuloksena syntyvät 

• tuotedokumentit (piirustukset, tuoterakenteet, valmistusohjeet ym.)
• tuotteen prototyyppi. Samalla tehdään alustavat suunnitelmat tuotteen valmistamisesta tai 

valmistuttamisesta sekä markkinoinnista, myynnistä ja jakelusta. Kehitysvaiheen alussa tar-
kennetaan, mitkä osat tuotteesta kehitetään itse ja missä sovelletaan mahdollisesti jo val-
miita ratkaisuja. 

Katselmuksissa, joissa seurataan kehitysvaiheen edistymistä, tehdään päätökset prosessin 
jatkamisesta tai lopettamisesta (Go - No Go -päätökset). Katselmuksissa arvioidaan toteutu-
vatko tuotteelle asetetut ehdottomat vaatimukset sekä muut asetetut tavoitteet.

3.5. KEHITYSVAIHE

Oy Konelaite Ab keskittyy omassa tuotekehityksessään puunkorjuukoneen käyttöliittymään, 
voimansiirtoon, automaatio- ja ohjausjärjestelmiin, mittalaitteisiin sekä kaatopäähän. Ulko-
puolisten suunnittelemia (ja mahdollisesti valmistamia) kokonaisuuksia ovat mekaniikkaosat 
(runko, suojat), ohjaamo sekä nosturi.
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Oy Konelaite Ab:n tuotteissa tärkeiksi valituilla osa-alueilla käytettävät parhaimmat mah-
dolliset tekniset ratkaisut kehitetään joko itse tai ne ovat sovelluksia muiden kehittämistä. 
Teknisten ratkaisujen ylivertaisuuden varmistamiseksi yrityksessä on erikseen nimetty vas-
tuut teknologian eri osa-alueille. Teknologiakarttojen ja teknologian viimeisen kehittymisen 
seuraamiseksi kerätään kehitysvaiheen aikana kaikki yritykselle tarpeellinen tieto erikseen 
määritetyistä tietolähteistä (mm. patenttitietokannat, messut, ammattilehdet, komponenttitoi-
mittajat, kilpailijoiden tuotteet jne.) Samalla voidaan varmistaa omien ratkaisujen uutuusarvo 
sekä mahdolliset valmistusesteet. Oy Konelaite Ab pyrkii korostamaan teknistä etumatkaan-
sa valitsemillaan osa-alueilla ja suojaamaan kehittämänsä ratkaisut kustannustehokkaasti 
hyödyntäen mallisuojaa ja patenttia.

• Miten valitsemme suojattavat tekniset ratkaisut ja mahdolliset uudet tavaramerkit?
• Miten valitsemme suojaustoimenpiteet (hyödyllisyysmalli, mallisuoja, patentti)?
• Miten laajan ja kattavan suojauksen pyrimme hakemaan?
• Miten tiedostamme jo olemassa olevat tekniset ratkaisut, jotka toteuttavat tavoittelemam-

me tuoteominaisuudet? 
• Miten varmistamme kehittämiemme teknisten ratkaisujen uutuusarvon?
• Miten kartoitamme mahdolliset valmistusesteet?
• Keneltä voimme lisensoida tai ostaa valmiita, soveltuvia ratkaisuja?

Vastauksia edeltäviin kysymyksiin voi löytyä patenttitietokannoista mm. 
• tekniikan tason selvityksellä
• tekniikan alan analyysillä
• kilpailija-analyysillä
• teknisen ratkaisun etsinnällä
• tekniikan alan seurannalla
  - ratkaisuja voidaan löytää vastaavista tuotteista
  - ratkaisuja voidaan löytää samaa teknologiaa hyödyntävistä eri toimialojen sovelluksista.

Patentit, joita ei seurata ja puolusteta, ovat pääosin 
vain erittäin kalliita keinoja julkistaa oma tietotaito. 
Siksi on syytä tarkkaan harkita, mitkä innovaatiot 
suojataan.

IMMATERIAALIJÄRJESTELMÄN HYÖDYNTÄMINEN

Immateriaalijärjestelmän avulla yritys voi nopeuttaa tuotekehitystä, välttyä haaskaamasta ra-
haa jo kehitettyjen ratkaisujen uudelleen kehittämiseen sekä välttyä loukkaamasta muiden im-
materiaalioikeuksia.

Viimeistään kehitysvaiheessa yrityksen on päätettävä mitä, miten ja milloin se aikoo suojata. 
Suojaustoimenpiteiden valinnassa on syytä harkita ulkopuolisen asiantuntijan apua (patentti-
toimistot).
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KÄYTÄNNÖN
ESIMERKKI 

MITEN KAUPALLISTAMME KEHITTÄMÄMME TUOTTEET JA PALVELUT?

Kehitetyn tuotteen kaupallistamiseen sisältyvät:

• tuotteen testaaminen
• tuotteen tuotannon käynnistäminen ja
• jakelun valmisteleminen. 

Testausvaihe sisältää tuotteen teknisten ominaisuuksien testaamisen, koemarkkinoinnin sekä 
taloudellisten tarkastelujen viimeistelemisen. Testausvaiheen tuloksena syntyvät mittaustulok-
set tuotteen suorituskyvystä, määrittelyt tuotteen viimeistelemiseksi sekä tuotteen ns. 0-sarja. 
Testausvaiheeseen sisältyvissä katselmuksissa tarkastellaan vielä tuotekehitysprosessin jatka-
mis- ja keskeyttämisvaihtoehtoja.

Käynnistysvaiheessa tuote viimeistellään testaustulosten ja koemarkkinoinnista saatujen ko-
kemusten perusteella, määritetään tuotteeseen kohdistuvat markkina-aluekohtaiset erityistar-
peet, ”ajetaan tuotanto ylös” sekä käynnistetään markkinointi- ja myyntitoimenpiteet. Käynnis-
tysvaiheessa on keskeistä hallita eri toimenpiteiden aikataulutus ja samanaikaisuus.
 

3.6. KAUPALLISTAMINEN

Oy Konelaite Ab:n 0-sarjan tuotteiden ns. kenttätestit suoritetaan valittujen avainasiakkai-
den, ”käyttäjäklubin” toimesta yrityksen laatiman testaussuunnitelman mukaisesti. Nimetty 
testauslaitos tekee pitkäaikaisena yhteistyökumppanina suorituskykymittaukset.

Käynnistysvaihe uuden tuotteen tuotekehitysprosessin viimeisenä vaiheena toteutetaan 
Oy Konelaite Ab:ssa ohjeistetun mallin mukaisesti. Hankinnoista ja tuotannosta vastaavilla 
henkilöillä on omat tarkistuslistansa tuotannon ylösajamiseen liittyvistä toimenpiteistä. 

Vastaavasti tuotteen lanseeraaminen markkinoille eli markkinointi- ja myyntitoimenpiteiden 
käynnistäminen noudattaa koeteltua kaavaa. Tuotteen lanseeraamisessa keskitytään en-
sisijaisesti niihin markkina-alueisiin ja asiakassegmentteihin, joille uudesta tuotteesta kat-
sotaan olevan eniten hyötyä tai joiden tarpeiden perusteella uuden tuotteen kehittäminen 
mahdollisesti aloitettiin. Kotimaa ja nimetyt käyttäjäklubin avainasiakkaat ovat aina ensim-
mäisiä referenssejä uusille tuotteille tai tuotesukupolville.

IDEOINTI
KARKEA ESI-
TUTKIMUS JA
EVALUOINTI

BUSINESS
CASE

-MÄÄRITTELY

KEHITYS-
VAIHE

KAUPALLIS-
TAMINEN

IMMATERIAALISTRATEGIA JA PÄÄTÖKSENTEKO

TIEDON HANKINTA, HYÖDYNTÄMINEN JA TIEDONHALLINTA
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KESKEISET 
KYSYMYKSET 
IMMATERIAALI-
STRATEGIAN 
LAATIMISEEN

ESIMERKKI 
IMMATERIAALI-
STRATEGIASTA

Oy Konelaite Ab:ssa noudatettavan, vakioidun testaussuunnitelman sisältämien menet-
telyjen avulla varmistetaan, että kehitetty tuote vähintäänkin toteuttaa sille asetetut tavoit-
teet. Testaussuunnitelma sisältää menettelyt tuotteisiin ja prosesseihin sisältyvien riskien 
kartoittamiseksi ja tunnistamiseksi mm. patenttitietokantojen avulla. Ennen tuotteen kent-
tätestejä tarkistetaan 
• tuotteen suojaamisen aikataulu ja kriittiset päivämäärät sekä 
• liikesalaisuussopimukset testiasiakkaan kanssa. 

Oy Konelaite Ab pyrkii suojaamaan keksimänsä tekniset ratkaisut mahdollisimman myö-
hään. Yritys maksaa 0-sarjan hyväksytyn testauksen jälkeen kehitystiimille ylimääräisen 
bonuspalkkion.

Yritys on erittäin tarkka koko tuotekehitysprosessin aikana, että asiat dokumentoidaan 
hyvin. Niissä on päivämäärät sekä kaikki ne henkilöt, jotka ovat olleet paikalla ja minkä 
aikajakson. Tällä on merkitystä mahdolliseen hyväksikäyttöoikeuteen ja toisaalta työsuh-
dekeksintöön.

Hyväksikäyttöoikeus mahdollistaa oman innovaation hyödyntämisen, kunhan kykenee 
osoittamaan, että oma innovaatio on tehty ennen kilpailijan patenttihakemuksen jättöpäi-
vämäärää.

• Miten varmistamme ennen tuotteen testausta yrityksen ulkopuolella, että kaikki suunni-
tellut patentti- ym. hakemukset on jätetty ja kirjattu?

• Miten varmistamme, että tuotekehitysprosessin dokumentointi on hoidettu asianmukai-
sesti? Esimerkiksi hyväksikäyttöoikeus voi perustua hyvään dokumentointiin.

• Miten tiedostamme tuotteen valmistuksen lisensointiin sisältyvät mahdollisuudet ja 
uhat?

• Miten kartoitamme mahdolliset markkinointiesteet?
• Miten varmistamme, että käytettäviä menetelmiä ja tuotteen paikallista valmistusta ei 

ole suojattu?

Apua edeltäviin kysymyksiin voi saada esimerkiksi
• tekniikan alan seurannan, kilpailijaseurannan sekä valmistus- ja markkinointiestetutki-

muksen avulla.

IMMATERIAALIJÄRJESTELMÄN HYÖDYNTÄMINEN

Immateriaalijärjestelmä tarjoaa testausvaiheen aikana mahdollisuuden tarkastella tunnistettuja 
riskejä arvioimalla kilpailijoiden suojaamien tunnettujen teknisten ratkaisujen toimivuutta sekä 
kilpailijoiden viimeisimmät kehitys- ja suojaustoimenpiteet. 

Erillisen markkinointi- ja valmistusestetutkimuksen avulla voidaan vielä varmistaa, että vahin-
gossa ei loukata voimassaolevia patentteja.



54  http://palveluverkko.prh.fi /immateriaalityokirja 



55

3.7. YHTEENVETO TUOTEKEHITYSPROSESSISTA

IDEOINTI
KARKEA ESI-
TUTKIMUS JA
EVALUOINTI

BUSINESS
CASE

-MÄÄRITTELY

KEHITYS-
VAIHE

KAUPALLIS-
TAMINEN

IMMATERIAALISTRATEGIA JA PÄÄTÖKSENTEKO

TIEDON HANKINTA, HYÖDYNTÄMINEN JA TIEDONHALLINTA

IDEOINTI

• Patenttitietojen hyödyntäminen 
idealähteenä

 – Karkea teknisen tason selvitys ja 
    analyysi
• Tiedonhankinnan ja -jakelun orga-

nisointi
• Työsuhdekeksinnöt ja palkitsemis-

järjestelmä henkilöstön kannusta-
miseksi ja sitouttamiseksi

BUSINESS CASE 
-MÄÄRITTELY

• Kilpailija- ja tekniikan alan 
 analyysi trendien arvioinnissa
• Kilpailijaseuranta markkina- ja 
 kilpailutilanteen muutosten 
 ennakointiin
• Tuotekehityksen riskienhallinta ja 

päällekkäisyyksien karsinta
• Valmistus- ja markkinointiestetutki-

mus

KARKEA ESITUTKIMUS JA EVALUOINTI

• Patenttitiedot idealähteenä hyödyntäen
 – esiseulontaa
 – tekniikan tason selvitystä
 – alustavaa uutuustutkimusta
• Teknisen ratkaisun etsintä muilta(kin) aloilta

KEHITYSVAIHE

• Olemassa olevien teknisten ratkaisujen tunnistaminen
• Teknisten ratkaisujen uutuusarvon varmistaminen
• Valmistusesteiden selvitys
• Työkaluja: – Tekniikan tason selvitys

  – Tekniikan alan analyysi
  – Kilpailija-analyysi
  – Teknisen ratkaisun etsintä
  – Tekniikan alan seuranta

• Suojattavien ratkaisujen ja mahdollisten uusien tavara-
merkkien valinta

• Suojaustoimenpiteiden (hyödyllisyysmalli, mallisuoja, 
patentti) valinta

KAUPALLISTAMINEN

• Teknisten ratkaisujen riskien 
 tunnistaminen hyödyntäen

– tekniikan alan seurantaa
– kilpailijaseurantaa
– valmistus- ja markkinointi-
   estetutkimusta

• Suunniteltujen suojaustoimenpitei-
den varmistaminen, esim. uutuus-
tutkimus

• Varmistus, että suunnitellut 
 patentti- ym. hakemukset on 
 jätetty ja kirjattu
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4. TOTEUTUS
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Tämän työkirjan ensisijaisena pyrkimyksenä on edesauttaa ja helpottaa yritysjohtoa tiedosta-
maan ja hyödyntämään immateriaalijärjestelmää nykypäivän kansainvälisessä liiketoimintaym-
päristössä sekä
• tiedonlähteenä että
• osaamisen suojaamisessa.

Työkirja on tarkoitettu sekä markkinoinnin että tuotekehityksen välineeksi.

Työkirjaa voi hyödyntää apuna yrityksen normaalin strategiasuunnittelukierroksen yhteydessä 
tai yritys voi paneutua siihen erillissuunnitteluhankkeena omien immateriaaliasioiden saattami-
seksi yrityksen kilpailutekijäksi.

Työkirjan käyttöönoton helpottamiseksi on olemassa keksintöasiamiehiä ja konsultteja sekä 
muita asiantuntijoita, jotka avustavat työkirjan hyödyntämisessä ja siihen liittyvän suunnittelu-
prosessin toteutuksessa. PRH:sta tai keksintöasiamiehiltä saa nopeasti tarvittavat tiedot hank-
keen käynnistämiseksi.

Tässäkin yhteydessä kannattaa ensin pohtia, mitä tekee itse ja miltä osin hyödyntää ulkopuo-
lista asiantuntijaa. Prosessin läpikäyminen vaatii yritykseltä keskimäärin seuraavan panostuk-
sen:
• liiketoimintastrategian osana 3–5 työkokousta toteutettuna alle kolmen kuukauden aikajak-

solla
• erillishankkeena noin kolme työkokousta toteutettuna parin kuukauden aikana.

On hyvä tiedostaa, että vastuu immateriaaliasioista yrityksen kilpailutekijänä jakautuu
• toimitusjohtajalle strategisten valintojen osalta
• markkinoinnin johdolle markkina- ja kilpailijatiedon sekä niiden hyödyntämisen osalta
• tuotekehitysjohdolle tuotekehitysprosessin ja siinä tapahtuvien valintojen ja päätösten 

osalta.

Koko hankkeen käynnistäjänä yrityksessä voisikin olla myynti-/markkinointijohtaja, jotta imma-
teriaaliasioita ei käsiteltäisi vain tuotekehityksen asiana.

SUUNNITELMASTA KÄYTÄNTÖÖN
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LIITTEET
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PALVELUT JA TIETOKANNAT

Palvelut

Tuotekehitykseen, markkinointiin ja verkottumiseen liittyvät selvitykset, seurannat ja analyysit, 
mm.
• Patentti- ja rekisterihallitus (PRH) www.prh.fi
• VTT Tietopalvelu www.vtt.fi/inf/tiedonhankinta/
• Patenttiasiamiestoimistot, esim. Suomen Patenttiasiamiesyhdistys ry www.spay.fi
• TE-keskusten keksintöasiamiehet www.te-keskus.fi
•  Keksintösäätiö www.keksintosaatio.fi/
• Korkeakoulukirjastot, esim. Teknillisen korkeakoulun kirjasto http://lib.hut.fi/

Patenttineuvontaa, mm.
• TE-keskusten keksintöasiamiehet www.te-keskus.fi
• Patentti- ja rekisterihallitus (PRH), Neuvonta www.prh.fi
• Yliopistojen innovaatiokeskukset ja -asiamiehet, esim. TKK Innovaatiokeskus 
 http://innovaatiokeskus.tkk.fi 
• IPR University Center www.iprinfo.com/
• Keksintösäätiö www.keksintosaatio.fi/
• Patenttiasiamiestoimistot, ks. esim. Suomen Patenttiasiamiesyhdistys ry www.spay.fi

Patenttihakemuksen laadinta ja hakuprosessi
• Patenttiasiamiestoimistot, ks. esim. Suomen Patenttiasiamiesyhdistys ry www.spay.fi

Patentteihin ja tiedonhakuun liittyvää koulutusta, mm.
• Patentti- ja rekisterihallitus (PRH) www.prh.fi
• VTT Tietopalvelu www.vtt.fi/inf/tiedonhankinta/

Neuvonta, koulutus- ja tietopalvelut tavaramerkki- ja malliasioissa mm.
• Patentti- ja rekisterihallitus (PRH), Neuvonta www.prh.fi
•  www.prh.fi/fi/tavaramerkit/ennakkotutkimus.html

Neuvontaa toiminimiasioissa mm.
•  Patentti- ja rekisterihallitus (PRH), Neuvonta www.prh.fi



63

Tietokannat

Patentti-informaatiota eri lähteistä

espacenet®-tietokanta 
http://fi.espacenet.com
Euroopan patenttiviraston helppokäyttöinen maksuton palvelu, joka sisältää yli 30 milj. keksin-
nön tiedot eri maista, osittain jopa 1920-luvulta lähtien. 

Patentti- ja rekisterihallituksen (PRH) omat tietokannat
www.prh.fi/fi/tietokannat.html 
Patenttirekisteri suomalaisista (FI) hakemuksista voimassaolotietoineen v. 1960-, tavaramerkit, 
mallit, hyödyllisyysmallit.

Muiden patenttivirastojen tietokannat
Kullakin patenttivirastolla on omat tietokantansa, joissa on vain tämän yhden viraston julkaisut, 
esim. vain USA:n hakemukset ja patentit (www.uspto.gov/patft/). 

Maksulliset kiinteähintaiset patenttitiedonlähteet
MicroPatent, Delphion ym. Tärkeimpien patenttivirastojen julkaisut. Helppokäyttöisiä. Usein 
myös mahdollisuus tulosten analysointiin ja visualisointiin.
(www.micropat.com,  www.delphion.com)

Maksulliset tietopankit
STN, Dialog ja Questel.Orbit, joissa on jalostettua tietoa sisältäviä tietokantoja, mm. DWPI 
(Derwent World Patents Index), Chemical Abstracts ym. Monipuolisimmat haku-, analyysi- ja 
visualisointimahdollisuudet. Myös helppokäyttöisiä liittymiä, esim. STN Easy, tuotekehityksen 
parissa toimivien henkilöiden käyttöön. 
(www.stn-international.de, www.dialog.com , www.questel.orbit.com)

Tietoa tavaramerkeista

PRH:n Tavaramerkkitietokanta
www.prh.fi/fi/tavaramerkit/tavaramerkkitietokanta.html

Suomessa suojatut mallit

PRH:n Mallinetti 
www.prh.fi/fi/mallioikeudet/mallinetti.html

Tietoa yrityksistä, toiminimistä mm.

Kaupparekisteri 
www.prh.fi/fi/kaupparekisteri.html

Yritys- ja yhteisötietojärjestelmä
www.ytj.fi
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RAHOITUSLÄHTEITÄ

Seuraavista julkisista lähteistä on mahdollista saada rahoitusta immateriaaliasioiden kehittä-
miseen.

Keksintösäätiö 
www.keksintosaatio.fi, puh. 020 737 30000
Keksintösäätiö. tukee ja edistää suomalaista keksintötoimintaa sekä keksintöjen kehittämistä 
ja hyödyntämistä. Säätiön peruspalvelut ovat neuvonta, keksintöjen arviointi, keksintöjen suo-
jauksen, tuotekehityksen ja markkinoinnin rahoitus. Myönteisen rahoituspäätöksen keskeiset 
kriteerit ovat keksinnön markkinaläheisyys, keksinnöllisyys ja patentoitavuus sekä teknologian 
taso. Säätiön rahoitusasiakkaita ovat yksityishenkilöt ja pienyritykset.

Tukiraha
www.keksintosaatio.fi - rahoitus
Keksintösäätiö voi myöntää tukirahaa keksinnön kehittämiseen liittyviin patentointi-, tuotekehi-
tys- ja kaupallistamiskuluihin. Saadun tukirahan takaisinmaksu on ehdollinen: jos keksintöhan-
ke onnistuu kaupallisesti, tuki on maksettava takaisin Keksintösäätiölle. Jos keksintö jää talou-
dellisesti hyödyntämättä, keksijä ei ole velvollinen palauttamaan tukirahaa säätiölle.

Avustus 
Keksintösäätiö voi myöntää pienehköjä summia avustuksena. Avustus on tarkoitettu ensisi-
jaisesti idea- ja kokeiluvaiheessa oleville keksinnöille, niiden kehittämisen ensikustannuksiin. 
Rahoituspäätös tehdään uuden idean keksinnöllisyyden, toiminnallisuuden ja taloudellisuuden 
arvioinnin jälkeen

Runar Bäckströmin säätiön apurahat
Säätiön tarkoituksena on edistää ja rohkaista suomalaisia yrityksiä hyödyttävää keksintötoimin-
taa. Säätiö jakaa kerran vuodessa useita apurahoja, joiden avulla edistetään keksinnön sisäl-
täviä hankkeita.

TE-keskukset 
www.te-keskus.fi

Pk-yritysten kehittämishankkeiden rahoitus 
www.te-keskus.fi - rahoitus- yritystoiminta - kehittäminen)
Tarkoitettu pk-yritysten kehittämishankkeisiin, jotka parantavat yritysten tuotteiden tai tuotanto-
menetelmien tasoa, liikkeenjohto- tai markkinointitaitoa, kansainvälistymistä, tai perustamis- tai 
toimintaedellytyksiä. Rahoitusta voidaan käyttää mm. tuotteiden tai tuotantomenetelmien ke-
hittämishankkeista ja yrityksen perustamis- tai toimintaedellytysten selvittämisestä aiheutuviin 
kustannuksiin sisältäen ulkopuolisten palvelujen ja asiantuntijoiden käytön kustannukset.

Tekes 
www.tekes.fi, puh. 010 521 51
Tekes on yritysten ja tutkimuslaitosten haastavien tutkimus- ja tuotekehitysprojektien rahoittaja 
ja aktivoija. Tekes auttaa yrityksiä muuttamaan kehittämiskelpoisen idean liiketoiminnaksi tarjo-
amalla rahoitusta ja asiantuntijapalveluja. 

Valmistelurahoitus
www.tekes.fi/rahoitus/yritys/valmistelurahoitus.html
Valmistelurahoituksella pk-yritys voi teettää selvityksiä, joilla parannetaan tutkimus- ja tuote-
kehitysprojektien valmistelua sekä edistetään yritysten kansainvälistymistä, liiketoimintojen 
kehittämistä, yhteistyötä tutkimuslaitosten kanssa sekä tietotekniikan hyödyntämistä liiketoi-
minnoissa.

Tuotekehitysavustus 
www.tekes.fi/rahoitus/yritys/mita_rahoitusta.html
Pääosin tutkimuksellisiin projekteihin, jotka luovat pohjaa tuotteiden ja palvelujen kehittämisel-
le. Tuotekehitysavustusta saa myös projekteja valmisteleviin esiselvityksiin.
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Tuotekehityslaina ja pääomaehtoinen tuotekehityslaina
www.tekes.fi/rahoitus/yritys/mita_rahoitusta.html
Tarkoitettu projekteihin, joissa syntyy markkinoitava tuote tai palvelu. 

Perustamislaina 
www.tekes.fi/rahoitus/yritys/perustamislaina2.htm
Tarkoitettu teknologiayritysten perustamisvaiheeseen jakamaan yritysten perustamiseen liitty-
viä taloudellisia riskejä. 

Liikeidean kehittäminen Liksa
www.tekes.fi/rahoitus/yritys/liksa.html  www.liksa.info
Tekesin ja Sitran yhteinen rahoituspalvelu LIKSA on tarkoitettu alkaville teknologiayrityksille, 
teknologiayritystä perustaville henkilöille ja voimakkaan kasvun kynnyksellä oleville yrityksille 
liiketoimintasuunnitelman jalostamiseen. 

Sitra 
www.sitra.fi
Liksa, ks. edellinen kohta

Finnvera 
www.finnvera.fi
Finnvera voi olla rahoittamassa yrityksen toimintaa ja kehittämistä koko yrityksen elinkaaren 
ajan. Rahoituksen kohteena voi olla esim. yrityksen toiminnan käynnistäminen, tuotteiden ja 
toiminnan kehittäminen, yrityksen kasvu, investoinnit (niin fyysiset kuin aineettomatkin) sekä 
sukupolvenvaihdokset ja muut yritysjärjestelyt. 

Kuntien kehitysyhtiöt
Jotkut kunnat myöntävät rahoitusta patentointiin ja vastaaviin hankkeisiin joko suoraan tai kun-
taliittymien kehitysyhtiöiden kautta. Esim. Helsinki, Espoo ja Vantaa toimivat pääomasijoittajina 
Spinno-seedin (ja Seed-capin) kautta. Muita esimerkkejä ovat Etelä-Savon pääomarahasto Oy, 
Midinvest Management Oy (7 eri rahoitusyhtiötä, mm. Midinvest Fund PH I Ky Päijät-Hämees-
sä, mukana Lahden ja Heinolan kaupungit), Lapuan pääomarahasto Ky jne.
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SANASTO

0-sarja
Ennen kaupallistettavan tuotteen tuotannon käynnistämistä 
tehdään 0-sarjan avulla viimeiset tuotetestaukset ja saadaan 
lopullista tuotetta vastaava asiakaspalaute.

Aineeton pääoma
Aineeton pääoma koostuu työntekijöiden kyvyistä ja innovatii-
visuudesta, yrityksen rakenteissa ja prosesseissa olevasta tie-
dosta, yrityskuvasta, tuotemerkeistä ja immateriaalioikeuksista 
sekä asiakas- ja yhteistyösuhteista.

Arvoanalyysi
Analyyttinen, pisteytyksen avulla tapahtuva eri vaihtoehtojen 
arviointimenetelmä.

Arvoverkko
Yhteistyötä tekevät yritykset ja eri tahot muodostavat kumppa-
nuusverkoston, jossa jokainen keskittyy omaan ydinosaami-
seensa ja lisää näin toimenpiteillään verkoston arvoa.

Avainosaamisalue
Yrityksen parasta osaamista, joka on syntynyt pitkäjänteisen 
toiminnan tuloksena ja johon yritys keskittää omat voimavaran-
sa. Muodostaa yrityksen osaamisen kivijalan.

Brandi
Tavaramerkki tai yritysnimi, joka merkittävien markkinointipa-
nostusten myötä on noussut asiakaskunnan laajaan tietoisuu-
teen ja sisältää usein asiakaslupauksen.

Domain
Verkkotunnus, jonka ympärille rakentuvat sähköpostiosoitteet 
ja www-osoitteet, esim. www.domain.fi .

Elinkaaripalvelu
Asiakkaalle toimitetun tuotteen elinkaaren kattavat tuotteen 
käytettävyydestä, suorituskyvyn parantamisesta ja käytöstä 
poistamisesta huolehtivat palvelut.

Ennakkotutkimus
Ennen patenttihakemuksen tekemistä tehtävä tutkimus, jonka 
tarkoituksena on selvittää mahdolliset uutuudenesteet keksin-
nön patentoinnille.

EPO
Euroopan patenttivirasto (European Patent Offi ce).

Etabloituminen
Liiketoiminnan aloittaminen tietyllä kohdemarkkina-alueella.

Etuoikeus
Patenttihakemukselle, jonka tarkoittama keksintö on hakemis-
päivää edeltävän 12 kuukauden aikana esitetty jossakin aikai-
semmassa hakemuksessa, voidaan pyytää etuoikeutta. Kun 
hakemukselle on pyydetty etuoikeutta, niin keksinnön uutuutta 
ja keksinnöllisyyttä arvioitaessa tällaisen keksinnön katsotaan 
tulleen virastoon samaan aikaan kuin ensimmäinen hakemus.

Go/no-go -päätös
Tuotekehitysprojektin kunkin vaiheen jälkeen tehtävä päätös 
projektin jatkamisesta.

Henkinen pääoma
Koulutuksen ja kokemuksen kautta hankittu osaaminen ja tie-
totaito.

Hyväksikäyttöoikeus
Mikäli patenttihakemuksen tekemishetkellä joku on käyttänyt 
ammattimaisesti hyväksi hakemuksessa tarkoitettua keksin-
töä, saa patentin estämättä jatkaa hyväksikäyttöä pysyttämällä 
entisellään sen yleisen luonteen. Samanlainen hyväksikäyttö-
oikeus on vastaavilla edellytyksillä myös sillä, joka on ryhtynyt 
olennaisiin toimenpiteisiin käyttääkseen keksintöä ammatti-
maisesti hyväksi.

Hyödyllisyysmalli
Hyödyllisyysmalli on patentin tapainen kielto-oikeus. Mallin 
haltijalla on oikeus kieltää muilta hyödyllisyysmallinsa mukai-
sen keksinnön ammattimainen hyväksikäyttö. Hyödyllisyys-
malli on tarkoitettu etenkin sellaiselle keksinnölle, joka ei täytä 
patentointiin vaadittavaa keksinnöllisyysvaatimusta.

Immateriaalijärjestelmä
Osaamisen suojaustavat sisältäen myös sekä tekniset että kil-
pailijatietolähteet.

IPR
Intellectual Property Rights, suomeksi immateriaalioikeudet. 
Kattavat sekä tekijän- että teollisuusoikeudet.

Karkea tekniikan tason selvitys ja analyysi
Selvitys alan julkisista tiedoista ja teknisistä ratkaisuista sekä 
analyysi alan kehityskohteiden suuntauksista, alan toimijoista 
sekä toimialueista.

Keihäänkärkiosaamisalue
Terävin osaaminen, jossa yrityksellä on kansainvälisen tason 
osaamista ja josta yrityksen terävin kilpailukyky muodostuu.

Kilpailija-analyysi
Samalla alalla toimivien yritysten analyyttinen vertailu ennalta 
määritettyjen parametrien avulla, mukana esimerkiksi paten-
toinnin ja patenttikohteiden analyysit ja viimeiset suuntaukset.

Kilpailijaseuranta
Jatkuva seuranta valittujen, kilpailijoiksi luokiteltujen yritysten 
toimenpiteistä; saadaan automaattisesti tieto uusista patentti-
hakemuksista, myönnetyistä patenteista jne.

Mallioikeus
Mallioikeus antaa suojaa tuotteen tai sen osan ulkomuodolle. 
Suojan kohteena on aina konkreettinen tavara tai tällaisen osa 
ja se on aina näköaistilla havaittavissa. Mallioikeus saadaan 
rekisteröimällä. Rekisteröinnillä mallioikeuden haltija saa tie-
tyin poikkeuksin yksinoikeuden mallin hyväksikäyttöön.
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Markkinointimix
Yrityksen asiakassuuntautunut toimintafi losofi a ja kooste toi-
menpiteistä, joiden avulla yritys palvelee asiakkaitaan parem-
min kuin kilpailijat ja saavuttaa tavoitteensa kohdemarkkinoil-
laan.

NDA
Non-Disclosure Agreement eli liikesalaisuussopimus, joka 
määrittää osapuolten/kumppanien liikesalaisuuskohteet ja nii-
den salassapitovelvoitteen.

Patentoitavuustutkimus
Tutkimus siitä, onko oma keksintö uusi ja riittävän keksinnöl-
linen.

Patentti
Yhteiskunnan keksijälle hakemuksesta myöntämä yksinoikeus 
määräajaksi kieltää muilta keksinnön ammattimaisen hyväksi-
käytön. Vastineeksi yksinoikeudesta keksijän on sallittava kek-
sintönsä julkaiseminen.

Patenttiperheselvitys
Selvitys, missä maissa tietylle keksinnölle on haettu patenttia.

Patenttipolitiikka
Yrityksen patenttiasioita koskevat periaatteet ja menettelyta-
vat. Patenttipolitiikan tavoitteena on yrityksen liiketoiminnan 
tukeminen.

Potentiaalisten lisensoijien selvitys
Selvitys siitä, ketkä voisivat olla kiinnostuneita lisensoimaan 
yrityksen keksinnön.

Potentiaalisten yhteistyökumppaneiden selvitys
Selvitys, kenen kanssa yritys voi tehdä yhteistyötä, keneltä 
hankkia valmiita ratkaisuja ja osaamista tai keneltä voi lisen-
soida.

Reseptiikka
Erityisesti elintarvikealalla käytetty tuotedokumentti.

Skenaario
Skenaariot ovat keskenään erilaisia loogiseen tapahtumaket-
juun perustuvia kuvauksia vaihtoehtoisista ja mahdollisista tu-
levaisuuksista.

Statusselvitys
Selvitys, missä vaiheessa kilpailijan patenttihakemukset ovat, 
onko patentteja myönnetty ja ovatko ne voimassa.

Tavaramerkki
Tunnusmerkki (esim. sana, iskulause, kuvio tai edellisten yh-
distelmä), joka erottaa yrityksen valmistamat tai tuottamat ta-
varat ja palvelut muiden yritysten vastaavista. Tavaramerkin 
haltija saa yksinoikeuden rekisteröimällä tai vakiinnuttamalla 
tavaramerkin. Tavaramerkki voidaan pitää voimassa kuinka 
pitkään tahansa.

Tavaramerkkitutkimus 
Tutkimus, onko tavaramerkki vapaasti käytettävissä.

Tekijänoikeudet
Tekijänoikeuden kohteena on kirjallinen tai taiteellinen teos. 
Suojan saamiseksi teoksen tulee ylittää ns. teoskynnys eli yl-
tää teostasoon. Suojattu teos on tekijänsä luovan työn omape-
räinen tulos.

Tekniikan alan seuranta
Tekniikan alan seurannan avulla saadaan automaattisesti tie-
toa seurattavan alan uusista patenttihakemuksista.

Teknisen ratkaisun etsintä
Muun muassa patenttikirjallisuudesta voidaan etsiä tuotteessa 
tai prosessissa todetulla tekniselle ongelmalle ratkaisua.

Tekniikan tason selvitys ja analyysi
Tekniikan tasoa voidaan selvittää alan julkisen tiedon ja tehty-
jen teknisten ratkaisujen avulla. Patentoinnin ja patentointikoh-
teiden suuntausten avulla voidaan analysoida mitä ja missä 
tutkitaan.

Teknologiakartta
Teknologiakartta on kuva tarkasteltavan teknologian oletetusta 
tulevaisuudesta ja ennakoitavista muutoksista.

Teollisoikeudet
Teollisoikeudet ovat immateriaalioikeuksia, joilla tarkoitetaan 
aineettomia oikeuksia eli henkistä omaisuutta. Teollisoikeuk-
silla tarkoitetaan yksinoikeuksia, joilla suojataan keksintöjä, ta-
varoiden ja palveluiden tunnuksina käytettäviä merkkejä sekä 
muun muassa tavaran ulkomuodon esikuvaa.

Toiminimi
Yrityksen nimi, josta tulee ilmetä yritysmuoto ja jonka muilta 
osin täytyy täyttää toiminimilaissa esitetyt vaatimukset ja johon 
saa yksinoikeuden ilmoittamalla kaupparekisteriin tai joissakin 
tapauksissa vakiinnuttamalla.

Työsuhdekeksintö
Keksintö, joka on työntekijän tekemä ja liittyy työnantajan tai 
saman konsernin toimintaan.

Uutuustutkimus
Tutkimus siitä, onko oma keksintö uusi vai onko se jo aiemmin 
esitetty patentti- tai muussa kirjallisuudessa.

Valmistus- ja markkinointiestetutkimus
Tutkimus, joka selvittää, ettei vahingossa loukata olemassa 
olevia patentteja.

Vertailu (benchmarking)
Vertailussa otetaan oppia paremmilta organisaatioilta vertaile-
malla näiden ja oman toiminnan suorituskykyä ja menettelyjä.

Visio
Näkemys yrityksen mahdollisesta ja toivotusta tulevaisuudes-
ta.

Väite- ja mitätöintitutkimus
Tutkimus, löytyykö kilpailijan patentin kumoamiseen soveltu-
vaa tietoa.
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