Hankkeesta tuotteeksi
Suositus ICT-alan TKI-hankkeiden kaupallistamisen huomioimiseksi

TAUSTA

Tama dokumentti perustuu Kokkolan yliopistokeskus Chydeniuksen HATTU-hankkeesta tuotteeksi -projektin aikana
kerattyyn informaatioon ja projektissa toteutettuun HATTU-sivustoon (hattu.cinetcampus.fi). HATTU-sivusto on
tarkoitettu PoC-vaiheen ideoiden ja hankkeissa syntyvien tuotosten kaupallistamisen tueksi. Sen kuusi teemaa
auttavat tunnistamaan, mita kaupallistamisen osa-alueita voidaan valmistella, arvioida ja jasentda hankkeessa,
vaikka kaikkia tuotteistamisen vaiheita ei ole tarkoituksenmukaista tai mahdollista toteuttaa julkisella TKI-
rahoituksella.

TARKOITUS

Asiakirjan tavoitteena on auttaa tunnistamaan, mitad kaupallistamisen kannalta olennaisia asioita kannattaa
huomioida jo hankkeen aikana, jotta projektissa syntyvan innovaation ja markkinakelpoisen tuotteen valinen kuilu
pienenee. Samalla dokumentti tekee nakyvaksi sen, ettad osa tuotteistamisen ja kaupallistamisen vaiheista jaa
tyypillisesti hankkeen jalkeiseen jatkokehitykseen, omistavalle organisaatiolle tai markkinaehtoiseen toteutukseen.

KENELLE
Projektipaallikoille, TKI-asiantuntijoille, kehittajille, organisaatioiden johdolle, innovaatiopalveluille seka
hankekumppaneille, jotka osallistuvat ICT-ratkaisujen kehittamiseen, pilotointiin ja jatkohyddyntdamiseen.

Keskeinen viesti

Kaupallistaminen ei ole vain hankkeen lopun toimenpide. Se kannattaa rakentaa osaksi projektin
tavoitteita, paatospisteita, aineistoja, pilotointia ja vastuuta heti alusta lahtien. Tavoitteena on valita
hankkeeseen, PoC-tuotteen kypsyystasoon ja rahoitusinstrumenttiin sopivat valmistelutoimet, joilla
syntyy nayttod, valmiutta ja perusteltu seuraava askel.
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1. Tiivistelma ja lukutapa

Tama dokumentti kokoaa Hattu-sivuston keskeiset kaupallistamisen teemat yhdeksi hanketoimijoille suunnatuksi
ohjeeksi. Kyseessa on kokoelma toimenpiteitd, joista hankkeissa toteutettavaksi voidaan valita hankkeen
resursseihin ja henkiloston osaamiseen, teknologiseen ratkaisuun ja rahoitusinstrumenttiin sopivia
tarkastelukohteita. Painopiste on siind, mita voidaan tehda jo hankkeen aikana valmisteluna, validointina ja
paatdksenteon tukena.

Luku Sisdlto
2 Miksi kaupallistaminen kannattaa huomioida osana hanketoimintaa
3 Hattu-sivuston kuusi teemaa hanketoiminnan viitekehyksena
4 Vaiheittainen toimintamalli hankkeen elinkaaren mukaan
5-10 Teemakohtaiset suositukset ja konkreettiset toimenpiteet
11 Miten ndma asiat voidaan kytkea TKI- ja EAKR-hankkeisiin rajat tunnistaen
12 Organisaatiokohtaisten periaatteiden ja omistajuuskayténtdjen huomioiminen
13 Nopea tarkistuslista projektitiimille ja johdolle
14 Yhteenveto

2. Miksi kaupallistaminen tulee tuoda lahemmas hankkeen arkea

Monessa TKI-hankkeessa syntyy prototyyppeja, toimintamalleja, algoritmeja, dataratkaisuja,
ohjelmistokomponentteja tai palvelukonsepteja, joilla voisi olla kaupallista potentiaalia. Silti niiden jatkopolku jaa
usein epaselvaksi. Yleinen syy on se, ettd markkinaa, omistajuutta, kdyttajaarvoa, sdantelya, jatkorahoitusta ja
vastuunsiirtoa ei ole kasitelty riittdvan aikaisin.

Kun kaupallistamisen nakokulma liitetdan osaksi hankkeen toteutusta, projekti ei muutu yritysmyynniksi tai
taysimittaiseksi liiketoimintahankkeeksi. Sen sijaan se tuottaa jarjestelmallisemmin sellaista ndyttoa,
dokumentaatiota ja paatoksentekopohjaa, joita tarvitaan jatkohyddyntamiseen. Tdma pienentaa kuilua tutkimus- ja
kehitystyon sekd markkinakelpoisen tuotteen valilla. On kuitenkin hyva tiedostaa, etta julkisen TKI-hankkeen ja
kaupallisen tuotteen valiin jaa lahes aina vaiheita, jotka vaativat erillista jatkorahoitusta, omistajuuspaatoksia,
markkinaehtoista kehitystd, myyntia tai operatiivista kdyttéénottoa.

Kaupallistamistarkastelun hyotyja:

o hankkeessa syntyy selkedmpi kasitys siitd, mikd ongelma ratkaisulla todella ratkaistaan

o kohderyhma, kayttotilanteet ja kilpailukentta tasmentyvat eika ratkaisu jaa yleiselle tasolle

e innovaation suojaus, kayttdoikeudet ja mahdolliset sddntelyvaatimukset tunnistetaan ennen kuin niista tulee
este

e pilotointi ja kayttdjapalaute ohjaavat kehitysta pois oletuksista kohti todennettua tarvetta

e jatkopolku, omistaja ja resurssitarve voidaan nimeta jo ennen hankkeen paattymista
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3. Hattu-sivuston viitekehys hanketoiminnan ndakékulmasta

Hattu-sivusto jasentaa kaupallistamista kuuden osa-alueen kautta. Tama rakenne soveltuu hyvin myos
hanketoiminnan tydkaluksi, koska se pakottaa katsomaan innovaatioita sekad teknisesta, kayttajalahtoisesta etta
markkina- ja toteutettavuusnakokulmasta. Viitekehysta kannattaa kayttaa valintalistana. Tarkasteltavia kohtia on
todella paljon, mutta hankkeissa ei ole tarpeen eikd usein mahdollistakaan kasitella kaikkia teemoja yhta pitkalle.

Mita hankkeessa voidaan valmistella

Teema Hattu-sivuston painotus ..
tai arvioida
Naytto siitd, etta ratkaisulle on todellinen
Kilpailija-analyysi ja Kohdemarkkinat, kilpailutilanne, . v . . .
: . ) o kayttotarve ja tunnistettava
markkinatutkimus asiakaskysynta ja erottuvuus

asiakassegmentti

Selked kuva siitd, mitd voidaan suojata,
IPR, tavaramerkki, tekijanoikeus, )

Suojaus ja saantely . . . . kuka omistaa tulokset ja mita vaatimuksia
lisensointi ja vaatimustenmukaisuus . .
jatkopolussa on huomioitava

o Kaupallistamisstrategia, Valmistelu tuotteistamis- tai
Tuotekehitys ja " - . . . . . s .
. . liilketoimintamalli, skaalautuminen ja jatkohyodyntamispadtokseen kohti
kaupallistaminen .
lanseeraus markkinalanseerausta

Kayttajien palaute, pilotit ja tieto siita,

Asiakaspalaute ja MVP:n hiominen, UX, palaute ja ,y.. J p' . p ! .
e . . mitd pitda vield kehittdaa ennen laajempaa

kayttajakokemus seurantajarjestelmat o

kayttoa

Arvio siitda, mita jatkokehitys maksaa,
Rahoitus ja taloudellinen Rahoitusstrategia, budjetointi ja millaista lisdrahoitusta tai resursointia
suunnittelu kannattavuuden arviointi seuraava vaihe vaatii ja millaisia

vaihtoehtoja sopivalle rahoitukselle on

Polku oikeisiin kumppaneihin,
tunnettuuden lisddmiseen, pilottien
laajentamiseen ja vastuiden jakamiseen.

Brandi, viestinta, verkostot ja

Viestintd ja kumppanuudet
J PP kumppanien rooli

Suositeltu periaate

Hankkeessa syntyville potentiaalisesti hyodynnettaville ratkaisuille kannattaa nimeta vahintaan kevyt
jatkohyodyntamis- tai kaupallistamispolku. Kaikkia tuloksia ei tarvitse eika useinkaan kannata
tuotteistaa hankkeessa, eika kaikkia tuotteistamisen vaiheita toteuttaa kaikille ratkaisuille. Tavoitteena
on valita potentiaaliset ratkaisut, sopivat valmistelutoimet ja tehda perusteltu paatos seuraavasta
askeleesta.

4. Vaiheittainen toimintamalli hankkeen elinkaaren mukaan

Kaupallistamisen huomioiminen on tehokkainta silloin, kun se sidotaan hankkeen vaiheisiin. Alla oleva malli soveltuu
erityisesti ICT-alan hankkeisiin, joissa kehitys etenee usein ideasta PoC-vaiheen kautta pilotointiin ja edelleen
tuotteistamisen valmisteluun, jatkorahoitukseen tai muuhun jatkohyédyntamiseen.
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Vaihe Mita hankkeessa voidaan tehda Keskeiset tuotokset

. . Tunnista ongelma, kohderyhma, alustava Ratkaisukuvaus, alustava hydtyhypoteesi, vastuut
Ennen kdynnistysta . . . - ) . o R
hyodyntamispolku ja omistajuus ja hyodyntamisnakyma
Kavnnistys Sovi paatospisteet ja mita nayttoa Markkina- ja kayttajavalidoinnin suunnitelma, IPR-
v v kaupallistamisen valmistelusta kerataan ja saantelykartoituksen aloitus
. . Kokoa ndyttoa tarpeesta, toimivuudesta ja Haastattelut, pilotit, kilpailijakuva, UX-havainnot,
Kehitysvaihe e . : ;
kayttokelpoisuudesta tekninen dokumentaatio

Pilotointiraportti, kustannus- ja resurssiarvio seka
nakemys siitd, mitd jaa hankkeen jalkeiseen
vaiheeseen

. o .. .. Arvioi valmius jatkoon, mutta ala oleta vield
Pilotointi ja arviointi | . .
taytta markkinavalmiutta
Jatkohyddyntamispaketti, omistaja, tiekartta,
mahdolliset sopimukset ja jatkorahoituksen tai
omistajuuspaatoksen tarve

Paattaminen ja Tee go/no-go/jatkovalmistelu-p&atos ja
siirto nimea jatkovastuu

Oleellista on, etta kaupallistamiseen liittyvia tehtavia ei jateta vain viimeisiin kuukausiin. Hankkeen lopussa voidaan
tehda paatos, mutta paatoksen tulisi perustua hankkeen aikana kerdttyyn ndyttdon, seka realistiseen arvioon siita,
mita asioita ei vield hankkeessa ehdita tai voida toteuttaa.

5. Kilpailija-analyysi ja markkinatutkimus

Hattu-sivusto korostaa kilpailutilanteen, kohdemarkkinoiden ja asiakaskysynnan ymmartamista. Hanketoiminnassa
tadma tarkoittaa kaytdnnossa sitd, etta ratkaisun arvoa ei arvioida vain teknisen uutuuden, vaan myds asiakkaan
todellisen tarpeen, vaihtoehtojen ja kdayttéonoton esteiden nakokulmasta.

Mita voidaan tyypillisesti tehda hankkeessa

e Madritelkaa selkeasti, kuka on ratkaisun ensisijainen hyotyja, kayttdja, ostaja tai kayttoonotosta paattava taho.

e Tehkaa vahintdaan kevyt kilpailijakartoitus: mitka ovat suorat kilpailijat, epdsuorat vaihtoehdot ja nykyiset
toimintatavat, joita ratkaisu haastaa.

e Kuvailkaa ratkaisun erottuvuus ymmarrettavasti: miksi taméa on parempi, nopeampi, helpompi, turvallisempi tai
kustannustehokkaampi kuin nykyinen tapa.

e Tunnistakaa, missa segmentissa kaupallistamisen ensimmainen realistinen mahdollisuus on. Liian laaja
markkinamaarittely tekee jatkopolusta helposti epauskottavan.

Mita hankkeen aika voidaan lisdaksi tapauskohtaisesti tehda

e Haastatelkaa potentiaalisia kayttajia, asiakkaita tai kdyttoonottajia jo ennen kuin ratkaisu on valmis.

e Kootkaa kilpailijamatriisi, jossa vertaillaan ominaisuuksia, vahvuuksia, heikkouksia, kohderyhmia ja mahdollisia
hinnoittelulogiikoita.

e Dokumentoikaa markkinaoletukset: missa ongelma on suurin, kuinka usein se ilmenee ja miksi nykyiset ratkaisut
eivat riita.

e Arvioikaa kiinnostusta pilotointiin tai jatkokehitykseen. Myos varovainen kiinnostus on hyodyllista nayttoa, jos
se kirjataan systemaattisesti.

Mika on usein hankkeessa haastavaa tai jaa jatkovaiheeseen

e Llaajamittainen markkina-analyysi useilla kohdemarkkinoilla, systemaattinen myynnin rakentaminen ja
asiakashankinta jaavat usein hankkeen ulkopuolelle.
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Hintatason optimointi todellisten asiakassopimusten kautta on usein haastavaa, jos hankkeessa ei vield tehda
markkinaehtoista myyntia.

Laajan kaupallisen kysynnan todentaminen vaatii usein pidempaa markkinaseurantaa ja useita asiakaskeisseja
hankkeen jalkeen.

Varsinainen markkinoillemenostrategian toimeenpano, myyntikanavat ja skaalautuva asiakkuuksien hallinta
kuuluvat usein jatkovaiheeseen.

Mahdollisia tuotoksia

Yhteenveto asiakassegmenteista ja keskeisista kayttotapauksista.

Kilpailija- ja vaihtoehtoratkaisujen kooste.

Arvolupauskuvaus, jossa ongelma, ratkaisu ja hyoty on kirjoitettu selkeasti.
Markkinakelpoisuutta koskeva tiivis arvio: miksi juuri tdma ratkaisu voisi edeta jatkoon.

6. Suojaus ja saadntely

Hattu-sivusto nostaa esiin patentoinnin, tavaramerkin, tekijanoikeuden, lisensoinnin seka sadntelyn merkityksen.

ICT-hankkeissa tama ulottuu usein myds ohjelmistokoodiin, dataan, kayttoliittymiin, algoritmeihin,

dokumentaatioon, tietosuojaan ja tietoturvaan.

Mita voidaan tyypillisesti tehda hankkeessa

Tarkastelkaa alustavasti, mika osa ratkaisusta voi olla suojattavaa aineetonta omaisuutta ja mika taas kannattaa
pitda avoimena tai lisensoitavana.

Sopikaa omistajuudesta, kdyttdoikeuksista ja mahdollisista jatkohyddyntamisen ehdoista jo hankkeen aikana,
erityisesti jos mukana on useita organisaatioita.

Arvioikaa, voiko ennenaikainen julkaiseminen heikentda suojausmahdollisuuksia tai aiheuttaa myohemmin
epaselvyytta omistukseen.

Tunnistakaa ratkaisun toimialakohtaiset vaatimukset, kuten tietosuoja, kyberturvallisuus, saavutettavuus,
turvallisuus, sertifioinnit tai toimialastandardit.

Mita hankkeen aika voidaan lisdksi tapauskohtaisesti tehda

Laaditaan IPR- ja omistajuusmuistio, johon kirjataan mitd on syntynyt, kuka omistaa mitakin ja mita voidaan
hyodyntaa jatkossa.

Kaydaan lapi mahdolliset lisensointimallit: oma hyddyntaminen, lisensointi, kumppanuus tai avoimen
|ahdekoodin ratkaisu yhdistettyna palveluun.

Luodaan alustava saantely- ja vaatimustenmukaisuuden tarkistuslista.

Varataan projektin paatoksentekoon hetki, jossa arvioidaan suojataanko, julkaistaanko, lisensoidaanko vai
siirretadnko ratkaisua eteenpdin muulla tavalla.

Mika on usein hankkeessa haastavaa tai jda jatkovaiheeseen

Varsinaiset patentti-, tavaramerkki- tai muut rekisterdintiprosessit seka niiden kustannukset voivat olla
hankkeessa vaikeita tai epatarkoituksenmukaisia toteuttaa taysimittaisesti.

Laaja juridinen due diligence, freedom-to-operate-analyysi ja sopimusneuvottelut useiden kaupallisten
osapuolten kanssa jadvat usein jatkovaiheeseen.

Sertifiointien, auditointien ja vaatimustenmukaisuuden taysi lapivienti voi vaatia enemman aikaa, rahaa ja
operatiivista valmistelua kuin hankkeessa on realistista.

IPR:n puolustaminen, kaupallinen lisensiointi ja markkinaehtoiset sopimusmallit edellyttavat usein omistavan
organisaation tai yrityksen aktiivista jatkotoimintaa.

Hankkeesta tuotteeksi - suositus hanketoimijoille



Mahdollisia tuotoksia

IPR- ja omistajuuskartoitus.

Alustava paatos suojaus- tai lisensointilinjasta.
Saantelyvaatimusten muistilista ja mahdolliset riskit.
Sopimus- tai vastuunjakohuomiot jatkoa varten.

7. Tuotekehitys ja kaupallistaminen

Hattu-sivusto painottaa kaupallistamisstrategiaa, liiketoimintamallia, skaalaamista, kestdavaa kehitysta ja

lanseeraussuunnitelmaa. Hanketoiminnassa olennaista on erottaa toisistaan kokeilu, PoC, pilotti ja varsinainen

tuotteistettu ratkaisu. Naita ei kannata kéasitelld yhtena ja samana asiana.

Mita voidaan tyypillisesti tehda hankkeessa

Maaritelkaa, mika osa hankkeessa syntyvasta kokonaisuudesta on aidosti tuotteistettavissa ja mika taas jaa
taustamenetelmaksi, tutkimusndytoksi, osaamiseksi tai myohempaa kehitysta vaativaksi osaksi.

Rakentakaa ratkaisulle vaiheittainen etenemispolku: idea, PoC, MVP, pilotti ja jatkokehitys. Tunnistakaa samalla,
mika osa tastd polusta jaa hankkeen jalkeiseen vaiheeseen.

Tunnistakaa alustavasti, millainen kaupallistamisstrategia on realistinen: oma tuote, lisensointi, palvelumuoto,
osaksi toista ratkaisua integrointi tai uusi lilketoiminta-avauksena toteuttaminen.

Pohtikaa kestavyytta: resurssit, yllapidettavyys, tekninen velka, tietoturva, eettisyys ja ymparistovaikutukset.

Mita hankkeen aika voidaan lisdaksi tapauskohtaisesti tehda

Kirjatkaa MVP-kriteerit eli mika on pienin hyvdksyttava ratkaisu, jolla asiakasarvo voidaan todentaa.
Tuottakaa tuotteistuslista: mita vield puuttuu ennen laajempaa kayttoa, esimerkiksi dokumentaatio,
kayttoonotto, tuki, rajapinnat, valvonta tai tietoturva.

Arvioikaa skaalautuvuutta. Toimiiko ratkaisu vain yhdessa pilottiymparistossa vai myds muissa
kayttoymparistoissa ja eri asiakasryhmissa.

Mika on usein hankkeessa haastavaa tai jaa jatkovaiheeseen

Tuotantotasoisen ratkaisun viimeistely, palveluarkkitehtuuri, yllapitoprosessit ja tukimalli ovat usein liian laajoja
toteutettavaksi kokonaan hankkeessa.

Varsinainen markkinalanseeraus, myyntimateriaalien tuotteistaminen, asiakastoimitusmalli ja kaupallinen
hinnoittelu jaavat usein jatkovaiheeseen.

Skaalaaminen useisiin asiakasymparistoihin vaatii tyypillisesti lisaa integraatioita, kayttopalveluja,
laadunvarmistusta ja resursointia hankkeen jalkeen.

Jatkuva yllapito, asiakastuki ja tuotteen elinkaaren hallinta eivat yleensa ole julkisen TKI-hankkeen ydintehtavia.

Mahdollisia tuotoksia

Ratkaisun kehityspolku ja tuotteistusroadmap.

MVP-madrittely ja pilotoinnin onnistumiskriteerit.

Kuvaus siitd, milla mallilla ratkaisu voisi edeta kaupalliseen tai laajempaan hyédyntamiseen.
Lista puutteista, jotka on viela ratkaistava ennen tuotemaisempaa kayttoa.
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8. Asiakaspalautteen kerddaminen ja kayttajakokemus

Hattu-sivusto korostaa asiakaspalautteen, kayttdjakokemuksen ja seurannan merkitysta erityisesti MVP:n
kehittdmisessa. ICT-ratkaisuissa tdma on usein ratkaisevaa, koska teknisesti toimiva tuote ei viela tarkoita hyvaa
kaytettavyytta tai todellista arvoa kayttajalle.

Mita voidaan tyypillisesti tehda hankkeessa

e Rakentakaa kayttajapalautteesta jatkuva osa kehitysta eika vain yksi loppuvaiheen kysely.

e Kysykaa palautetta oikeilta kayttdjilta oikeissa kayttotilanteissa. Positiivinen yleisvaikutelma ei riita, jos kayttoa
estavat yksityiskohdat jaavat piiloon.

e Dokumentoikaa, mitd opittiin, mitd muutettiin ja mita jatettiin tietoisesti muuttamatta. Téma on arvokasta
tietoa tuotteistamiseen tahtdavaa jatkokehitysta ajatellen.

Mita hankkeen aika voidaan lisdksi tapauskohtaisesti tehda

e Suunnitelkaa pilotit niin, etta niissa syntyy vertailukelpoista palautetta eika vain hajanaisia kommentteja.

o Tehkaa kaytettavyystestejd, havainnointia, haastatteluja ja mahdollisuuksien mukaan analytiikkaa.

o Kytkekaa kayttajakokemus myods kayttédnottoon: kuinka paljon perehdytysta, tukea tai muutosjohtamista
ratkaisu vaatii.

o Kuvatkaa eri kayttajaryhmat ja heidan tavoitteensa. Sama ratkaisu voi tuntua eri kdyttajille hyvin erilaiselta

Mika on usein hankkeessa haastavaa tai jaa jatkovaiheeseen

o Pitkakestoinen tuotantokdyton seuranta, asiakastuen jarjestaminen ja laaja kdyttéonoton tuki vaativat usein
organisaation pysyvia rakenteita hankkeen jalkeen.

o Kayttdjakokemuksen hiominen kaupallisen tuotteen tasolle useissa versioissa ja eri asiakkuuksissa on tyolasta
toteuttaa taysimaaraisesti hankkeessa.

e laajamittainen kayttoonotto, koulutus ja muutosjohtaminen useissa organisaatioissa kuuluu usein pilotin
jalkeiseen vaiheeseen.

o  Kaupallisessa kaytossa tarvittava jatkuva analytiikka, kdyttdseuranta ja asiakkuuskohtainen palvelun
kehittdminen edellyttavat usein erillistd operatiivista omistajaa.

Mahdollisia tuotoksia

e Palaute- ja pilotointisuunnitelma.
o Kooste kayttdjahavainnoista ja niiden perusteella tehdyistd muutoksista.
e Kayttdjapolku tai kdyttotapauskuvaus tarkeimmista tilanteista.

9. Rahoitus ja taloudellinen suunnittelu

Hattu-sivusto tiivistda teeman rahoitusstrategiaksi ja kannattavuuden varmistamiseksi. Hanketoiminnan kannalta
ydinkysymys on, miten ratkaisu etenee hankkeen jalkeen: mita sen jatkokehitys, tuotteistaminen, yllapito ja
mahdollinen markkinoillevienti vaativat resurssien, ajan ja osaamisen nakdkulmasta.

Mita voidaan tyypillisesti tehda hankkeessa

e Arvioikaa jatkokehityksen kustannuksia suuntaa antavasti. Pyrkikda huomioimaan teknisen viimeistelyn lisaksi
esimerkiksi kayttoonotto, tuki, turvallisuus, dokumentaatio ja myynnillinen valmistelu.

e Pohtikaa alustavasti, milla logiikalla arvo voisi realisoitua: lisenssi, palvelu, kdyttéperusteinen maksu, integraatio
osaksi muuta tarjontaa tai sisdinen hyodyntaminen.

e Kuvailkaa, mita jatkorahoitusta, kumppanuuksia tai sisdista resursointia ratkaisun eteenpain vienti
todenndkaisesti vaatii.
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Erotelkaa toisistaan hankerahoituksella tehtdva kehitys ja se lisdpanostus, joka tarvitaan markkinavalmiuteen
paasemiseksi.

Mita hankkeen aika voidaan lisdaksi tapauskohtaisesti tehda

Laaditaan kevyt kaupallistamisen kustannusarvio vahintdaan seuraaville 12-24 kuukaudelle.

Tunnistetaan vaihtoehtoiset jatkopolut: uusi hanke, yritysyhteisty6, organisaation oma investointi, lisensointi tai
spinout-tyyppinen ratkaisu.

Muodostetaan alustava business case tai ainakin perusteltu nakemys siitd, miksi jatkokehitys olisi kannattavaa
suhteessa vaadittaviin panoksiin.

Mika on usein hankkeessa haastavaa tai jda jatkovaiheeseen

Varsinaisen liiketoiminnan rahoittaminen, kdyttépadaoman varmistaminen ja kaupallisen organisaation
rakentaminen eivat yleensa kuulu hankkeen piiriin.

Investointikierrokset, yritysrahoitusneuvottelut, spinout-jarjestelyt tai laajat lisensointineuvottelut ovat usein
hankerahoituksessa vaikeita toteuttaa.

Todellinen kannattavuus varmistuu usein vasta, kun hinnan, kysynnan ja toimituskyvyn oletukset testataan
markkinaehtoisesti hankkeen jalkeen.

Tarkka myyntiennustaminen ja kaupallinen budjetointi ilman toteutunutta markkinadataa jaa helposti
alustavalle tasolle hankkeessa.

Mahdollisia tuotoksia

Jatkopolun kustannus- ja resurssiarvio.

Tiivis rahoitusstrategia tai rahoitusvaihtoehtojen kartta.

Alustava ansainta- tai hyodyntamismalli.

Perustelut sille, miksi ratkaisua kannattaa vieda eteenpdin tai miksi sita ei kannata tuotteistaa.

10. Viestinta ja kumppanuudet

Hattu-sivusto nostaa esiin brandin rakentamisen, viestinnan ja kumppanuudet. Hanketoiminnassa tama tarkoittaa

ennen kaikkea sita, etta tulos tehddaan ymmarrettavaksi oikeille sidosryhmille ja sille rakennetaan jatkoa tukevat

suhteet. Hyvakin ratkaisu jaa helposti hyodyntamatta, jos kukaan ei tieda mita se tekee, kenelle se on tarkoitettu ja

miten sen kaytto voisi alkaa.

Mita voidaan tyypillisesti tehda hankkeessa

Kirkastakaa ratkaisun viesti: mita hyotya se tuottaa, kenelle ja missa tilanteessa.

Nimetkaa tarkeimmat sidosryhmat: pilotointikumppanit, hyddyntajat, mahdolliset asiakkaat, rahoittajat,
yllapitajat ja kehityskumppanit.

Arvioikaa, millaisia kumppanuuksia tarvitaan, jotta ratkaisu padsee pilotista laajempaan kayttoon.

Mita hankkeen aika voidaan lisdksi tapauskohtaisesti tehda

Laaditaan sidosryhmakartta ja kuvataan kunkin toimijan rooli.

Tuotetaan tiivis esitysmateriaali, hydtykuvaus tai one-pager, jota voi kayttaa keskusteluissa johdon, kumppanien
ja mahdollisten hyodyntajien kanssa.

Hyodynnetadn hankkeen verkostoja varhaisessa vaiheessa pilotointien, referenssien ja nakyvyyden
rakentamiseen.
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Mika on usein hankkeessa haastavaa tai jaa jatkovaiheeseen

e Laajamittainen brandinrakennus, kohdennetut markkinointikampanjat ja systemaattinen liidien hankinta jaavat
usein hankkeen ulkopuolelle.

e Jakelu-, jalleenmyynti- tai partnerikanavien kaupallinen rakentaminen edellyttda usein pitkdjanteista
markkinaehtoista tekemista.

e Sopimusperusteisten kumppanuuksien neuvottelu, kaupalliset vastuut ja myyntiin liittyvat roolit tarkentuvat
usein vasta jatkovaiheessa.

e Ratkaisun tunnettuuden rakentaminen ostaville asiakkaille saakka vaatii usein enemman aikaa ja kaupallista

viestintaa kuin hankkeessa on tarkoituksenmukaista tehda.

Mahdollisia tuotoksia

e Sidosryhma- ja kumppanuuskartta.

e Ytimekas hyoty- ja arv

olupausmateriaali.

e Suunnitelma siitd, keiden kanssa ratkaisua pilotoidaan, levitetdan tai jatkokehitetaan.

e Vastuullinen taho, joka omistaa jatkokeskustelut hankkeen jalkeen.

11. Miten nama asiat voidaan kytkea TKI- ja EAKR-hankkeisiin rajat tunnistaen

Alla oleva jasennys on kdytannon suositus siita, millaisia kaupallistamista tukevia tehtdvia hankkeissa on usein
tarkoituksenmukaista tehdd, jos hankkeessa halutaan kasvattaa tulosten jatkohyddynnettdvyyttd tulosten
kaupallistettavuuden nakokulmasta. Toteutus tulee aina sovittaa hankkeen tavoitteisiin, resursseihin,

rahoitusehtoihin, PoC:n kypsyystasoon ja organisaation omiin linjauksiin. Tarkea lahtékohta on, ettd hankkeessa
valmistellaan, validoidaan ja paatetaan - ei yleensa toteuteta koko markkinaehtoista tuotteistamista.

Taso

Minimitaso

Kehittynyt
valmistelutaso

Laajennettu
valmistelutaso

Sisaltoé

Kohderyhma ja ongelma on nimetty, kilpailijakentta
hahmotettu, ratkaisuun liittyvat oikeudet kirjattu,
kayttdjapalautetta keratty ja jatkovastuusta sovittu.

Hankkeessa tehddan systemaattista asiakas- ja
markkinavalidointia, alustava hyodyntamis- tai
liilketoimintamalli, sdantely- ja IPR-valmistelu, pilotoinnin
oppien dokumentointi sekd jatkopolun suunnittelu.

Ratkaisulle rakennetaan syvallisempi tuotteistamisvalmiuden
arvio, toistuva palaute- ja seurantamalli, pilotteja eri
kayttéymparistoissa, kumppaniverkosto seka valmiiksi koottu
jatkohyodyntamispaketti.
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Miksi hyodyllinen

Vahentas sita riskia, etta tulos
jaa ilman omistajaa, ilman
nayttda tarpeesta tai ilman
seuraavaa askelta.

Tuottaa uskottavan pohjan
jatkorahoitukselle,
omistajuuspaatokselle,
tuotteistamisen seuraavalle
vaiheelle tai lisensoinnille.

Nopeuttaa siirtymaa hankkeesta
kdytannon hyodyntdamiseen,
vaikka varsinainen
markkinaehtoinen tuotteistus,
myynti ja operointi jatkuvat
yleensa hankkeen jalkeen.



12. Organisaatiokohtaisten periaatteiden ja omistajuuskaytantojen
huomioiminen

TKI-organisaatioilla on yleensd omia periaatteita, ohjeistuksia ja toimintamalleja, jotka liittyvat tutkimustulosten
omistamiseen, hyddyntamiseen ja kaupallistamiseen. Naissa voidaan madritelld esimerkiksi se, kuka omistaa
tutkimus- ja kehitystydssa syntyneet tulokset eri tilanteissa, milla periaatteilla immateriaalioikeuksia hallinnoidaan
sekd millaiset roolit eri toimijoilla on TKI-organisaation omistamien immateriaalioikeuksien kaupallistamisessa.

Tassa suosituksessa ei oteta kantaa naihin periaatteisiin tai yksittaisten organisaatioiden kaytantdihin, koska ne ovat
organisaatiokohtaisia ja voivat vaihdella merkittdvasti. Hankkeissa syntyvien TKI-tulosten kaupallistamista
tarkasteltaessa on kuitenkin tarkeaa tiedostaa ja huomioida oman organisaation sdannot, linjaukset ja toimintatavat.
Ne muodostavat keskeisen reunaehdon sille, miten tulosten omistajuutta, jatkohyddyntamista ja mahdollista
kaupallistamista voidaan kdytannossa edistaa.

13. Nopea tarkistuslista hanketoimijoille

Alla oleva lista toimii nopeana itsearviointina. Jos suurimpaan osaan kysymyksistd ei vield ole vastausta,
kaupallistamisen valmiuksia kannattaa vahvistaa jo hankkeen kdynnissa olevassa vaiheessa. Samalla lista auttaa
tunnistamaan, mita asioita ei ole tarkoituskaan ratkaista valmiiksi hankerahoituksella.

0 Onko ratkaisun ensisijainen kadyttdja tai ostaja nimetty riittavan tarkasti?

0 Onko tunnistettu, mitd ongelmaa ratkaisu korjaa paremmin kuin nykyiset vaihtoehdot?

o Onko kilpailija- ja vaihtoehtoratkaisujen tarkastelu tehty vahintdan perustasolla?

0 Onko hankkeessa kerdtty suoraa palautetta potentiaalisilta kayttdjilta tai asiakkailta?

0 Onko maaritelty, mika on ratkaisun minimitaso, jolla sen hyodyllisyys voidaan todentaa?

0 Onko tiedossa, mita osia ratkaisusta voidaan suojata ja kuka omistaa oikeudet?

0 Onko tunnistettu mahdolliset tietosuoja-, tietoturva- tai toimialakohtaiset sdantelyvaatimukset?
0 Onko kirjattu, millaisia muutoksia palaute on aiheuttanut kehitykseen?

0 Onko arvioitu, mita jatkokehitys ja ylldpito hankkeen jalkeen vaativat?

0 Onko alustava kasitys hinnasta, kustannusrakenteesta tai muusta arvon realisointitavasta olemassa ainakin
suunnan antavalla tasolla?

0 Onko nimetty mahdolliset jatkokumppanit, pilotointikumppanit tai hyodyntajat?
0 Onko paatetty, kuka vie ratkaisua eteenpdin hankkeen paatyttya?

0 Onko tunnistettu, mitka tuotteistamisen vaiheet jadvat jatkorahoituksen, omistavan organisaation tai
markkinaehtoisen toimijan vastuulle?

0 Onko ratkaisulle tehty perusteltu go, jatkokehita tai lopeta -arvio?

Minimivaatimus hyvalle hankepaatokselle

Hankkeen lopussa olisi hyva pystya vastaamaan ainakin neljadan kysymykseen: kenelle ratkaisu on
tarkoitettu, milld perusteella sitd kannattaa vieda eteenpdin, kuka vastaa seuraavasta askeleesta ja
mita asioita jaa vield hankkeen jalkeiseen vaiheeseen.
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14. Yhteenveto

Ylla esitetty rakenne soveltuu hyvin hanketoiminnan sisdiseksi muistilistaksi ja johtamisen tueksi. Sen vahvuus on
siind, ettd se ohjaa tarkastelemaan innovaatiota laajemmin kuin pelkkana teknisend ratkaisuna. Kun samat teemat
kytketdaan hankkeen tavoitteisiin, pilotointiin, dokumentointiin ja paatoksentekoon, syntyy parempi perusta
jatkohyodyntamiselle ja samalla nakyvaksi tulee myos se, mika jaa vield hankkeen ulkopuolelle.

Tarkein suositus on tehda kaupallistamisesta nakyva osa hankkeen normaalia tekemista valikoivasti ja
tarkoituksenmukaisesti. Tavoitteena ei ole toteuttaa TKI-hankkeessa kaikkia kaupallistamisen tai tuotteistamisen
vaiheita, vaan valita juuri kyseiseen hankkeeseen, teknologiaan, kehitysvaiheeseen, rahoitusinstrumenttiin ja
kaytettavissa oleviin osaamisresursseihin parhaiten sopivat osa-alueet. Olennaista on tunnistaa, mitka toimenpiteet
ovat tdssa vaiheessa mielekkdita ja realistisia, ja kohdistaa tyo niihin.

Keskeistd on tiedostaa, ettd kaikki ndma kaupallistamisen osa-alueet ovat toimenpiteitd, jotka vievat TKI-tuloksia
lahemmas kaupallistettavuutta. Tavoitteena ei ole tehda kaikkea valmiiksi, vaan pienentaa vaiheittain kuilua
hankkeessa syntyneen innovaation ja markkinakelpoisen tuotteen valilla.
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