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elektroniikan ja optiikan integrointia 2k-ruiskuvaluprosessissa.

Tyon teoreettisessa viitekehyksessa kuvattiin elektroniikan ja optiikan
integrointi  2-komponenttiruiskuvalumenetelmall. Toisena tarkastelun
kohteena oli uuden teknologian kaupallistaminen. Empiirisessd osuudessa
keskityttiin tarkastelemaan elektroniikan ja optiikan komponentteja siséltavan

muovituotteen kaupallistamismahdollisuuksia Realplast Oy:ssa.

Tutkimuksessa selvisi, kuinka ruiskuvalumuotin rungon tuotteistaminen
alentaa muotista aiheutuvien kuoletusten osuutta tuotteen hinnassa. EEMO-
teknologian vahvuudet ovat: edullisemmat valmistuskustannukset, tuotteiden
vesitiiveys ja iskunkestdvyys. Vahvuuksia kannattaa hytdyntéa teknologian
kaupallistamisessa. EEMO-teknologian kaupallistaminen kannattaa jakaa
kolmeen vaiheeseen, koemarkkinointiin protomallien avulla, myyntiin
teollisuus- ja kuluttaja-asiakkaille. Strateginen  kumppani  auttaa

kaupallistamisessa etenkin kuluttaja-asiakkaiden tavoittelussa.
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The aim of the study was find out how to commercialize new innovations or
technology: - embedded electronics and optics by 2K-injection molding

process.

The theory part of this study introduces a technical overview for EEMO-
technology. A description of the commercial process at a general level was
another target. The experimental part of the study introduces the best way for

Realplast Oy to commercialize of EEMO-technology.

The main results of study were: ways to reduce the cost of the product when
using mold construction. The strengths of EEMO-technology are, water
proof products and a very strong structure. These strengths should be utilized
in the commercialization process. There are three separate steps in the
commercialization process: premarketing by prototype, and sales for the
business- and consumer markets. A suitable strategic partner should be found

before entering the consumer market.




ALKUSANAT

Taméa diplomityd tehtiin Realplast Oy:lle vuonna 2011. Tutkimus kasittelee
elektronitkan  ja  optilkan ~ komponentteja  sisaltdvien = muovituotteiden
valmistusmenetelman kuvauksen sek& niiden kaupallistamismahdollisuuksien
kartoittamisen. Tutkimuksen empiirisen osuuden tekemisessa keskeisessa roolissa
on ollut Tekesin rahoittama 3-vuotinen EEMO-projekti, joka toteutettiin vuosina
2009-2011 Pohjois-Karjalan Ammattikorkeakoulun liiketalouden ja tekniikan
keskuksessa.

EEMO-projektissa kehitettiin uutta teknologiaa elektroniikan integroimiseksi
muoviin ruiskuvalussa. Mielestani uuden teknologian kehittdminen ilman sen
kaupallistamismahdollisuuden tutkimusta ei tayta hyvélle tutkimukselle asetettavia

vaatimuksia.

Tyon tarkastajana on toiminut professori Hannele Lampela ja tyon ohjaamisesta

puolestaan on vastannut Realplast Oy:n toimitusjohtaja Arto Kosonen.

Diplomityd on toiminut minulle mainiona siltana siirtyesséni EEMO-projektin
projektipaallikon tehtdvistda Tekesin palvelukseen teknologia-asiantuntijaksi.
Teknologia-asiantuntijan  keskeinen tehtdvd on juuri uuden teknologian

kehittdmisen ja kaupallistamisen tukeminen niin yritys- kuin tutkimusmaailmassa.

Lopuksi haluan Kiittaa tyoni ohjaajaa professori Hannele Lampelaa ja tyoni ohjaajaa
toimitusjohtaja Arto Kososta erittdin  kannustavasta suhtautumisesta tyon
tekemiseen. Teknologian ja innovaatioiden kehittdmiskeskus, TEKES, ansaitsee

erityiskiitokset mahdollistaessaan EEMO-teknologian tutkimuksen.

Joensuu, Toukokuussa 2011
Veli-Pekka Ihanus
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1. JOHDANTO

2007 vuoden lopulla Itd-Suomen Yliopiston Professori Pasi Vahimaa ja Pohjois-
Karjalan Ammattikorkeakoulun Projektipéallikkd Veli-Pekka lhanus esittelevat
MTV3:n iltauutisissa mullistavan innovaation. Innovaation uutuusarvo oli siing,
ettd he olivat  kehittineet  menetelmdn  elektroniikkaa  sisaltdvien
muovituotemoduulien valmistamiseen menetelmdn missé ei tarvittu erillista
kokoonpanovaihetta. Innovaation tuloksena syntyi Tekesin rahoittama 3-vuotinen
EEMO-projekti, missa kehitettiin teknologia valmiiksi.

Tutkielman alkuosassa kuvataan EEMO-projektissa kehitetty ~menetelma.
Menetelmén olennainen osa on 2k-ruiskuvalu. Tutkielmassa kuvataan perinteinen
ruiskuvalu  menetelmédnd seka elektroniikkaa ja optiikkaa sisdltavien
muovituotteiden valmistaminen 2k-ruiskuvalumenetelmalld. Tarkasteluun on otettu
myo6s 2k-ruiskuvalumenetelmalla valmistettujen tuotteiden lisdarvon tuottamisen

mahdollisuus, jolla pyritaan tuotteen jalostusarvon nostoon.

Paraskaan uusi innovaatio ei ole merkityksellinen, jos silla ei ole kaupallista
potentiaalia. Tutkielman toisessa vaiheessa selvitetddn mitkd ovat uuden
teknologian kaupallistamisvaylat tuotteelle, missd elektroniikan ja optiikan

komponenttien integroidaan muovituotteeseen 2k-ruiskuvalumenetelmallé.

Ajankohtaiseksi EEMO-teknologian on tehnyt, viime vuosina voimistunut ilmio,
missa kasityond tehtdvadn kokoonpanon aiheuttamien tydvoimakulujen vuoksi
tuotantoa on siirretty kalliimman kustannustason maista halvemman kustannustason

maihin.

Nyt, 3-vuoden kuluttua hankkeen aloittamisesta, EEMO-teknologia on

kaupallisen Iapimurron kynnyksella.
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1.1 Tyon tausta

Teknologian jatkuva kehittaminen on vélttamattomyys yritysten Kkilpailukyvyn
kannalta. Teknologian kehittdminen ei saisi olla itseisarvo, vaan silla tulisi olla
myo6s kaupallista merkitystd. Suomessa tehdéan liian paljon teknologian tutkimusta
ilman, ettd uuden menetelmdn tai idean kaupallistamisen menestymisen
mahdollisuuksia tutkitaan. Markkinapotentiaali tulisi selvittdd ennen kuin
varsinaiseen taloudellisia ja henkisia resursseja kuluttavaan tuotekehitykseen
ryhdytaan. Uuden idean, myds aluksi loistavalta vaikuttavan, markkinapotentiaali
tulisi  selvittdd ennen tuotekehityksen aloittamista. Huolellisesti tehdylla
esiselvitykselld valtyttaisiin tutkimusresurssien hukkakaytoltda — mahdolliselta
nollatutkimukselta.

Uuden teknologian kaupallistamissa haasteiden tunnustaminen ja niiden
tunnistaminen on ensimmainen askel kohti onnistunutta kaupallistamista. Yksi
suurimmista haasteista on riittdvien myynti- ja markkinointiresurssien organisointi.
Pienen tai keskisuuren yrityksen on liittouduttava strategisten kumppaneiden kanssa

saadakseen uuden teknologian kaupallistamisessa tarvittavat resurssit kayttoonsa.

Uuden teknologian kaupallistaminen vaatii yrityksilta aina suuren mééran henkista
ja taloudellista panostusta. Hyvin suunnitellut ja toteutetut markkinatutkimukset
ovat oleellinen osa uuden teknologian kaupallistamisessa. Markkinatutkimusten
tuloksena saadaan selville mahdollinen uuden teknologian markkinapotentiaali ja
sen tulisi olla pakollisena prosessin vaiheena ennen uuden teknologian kehittdmisen

aloittamista.

Tutkimustulosten kaupallistaminen on koettava myonteisend ja tavoiteltavan
arvoisena olevana asiana myo6s yliopistoissa suoritettavassa tutkimuksessa.
Poliittisilla  paattajilla ja tutkimuksen rahoittajilla on merkittdvd rooli

kaupallistamismy®dnteisen ilmapiirin viemisessa yliopistomaailmaan.
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Suomen kokoisessa maassa on erityisen tarkedd, ettd vahdiset tutkimusresurssit
kohdennetaan  oikein. Soveltavan tutkimuksen osuutta on lisittava
perustutkimuksen kustannuksella, koska soveltavan tutkimuksen hankkeet johtavat

nopeammin kaupallisiin menestyksiin.

2000-luvun alkupuolella teollista tuotantoa ryhdyttiin siirtdmaan halvemman
kustannustason maihin. Paattajat argumentoivat tehtaiden siirtoa halvemman
kustannustason maihin kuin yhdestd suusta — siirretddn tuotantoa lahemmas
markkinoita. On kuitenkin muistettava, ettd markkinoita on myds kalliimman
kustannustason maissa. Tuotantolaitosten sijaitessa maapallon yhdella reunalla
aiheutuu tuotteiden logistiikasta valtavat kustannukset. Tuotteiden siirtely rasittaa

myo6s ympéristddmme ja kuluttaa uusiutumattomia energiavaroja.

Vaikutusmahdollisuutemme teollisen tuotannon suomessa pysymiseen ovat
kustannustason alentaminen teknologiaa kehittamalla. EEMO-projektissa

keskeinen tavoite oli juuri kustannusten alentaminen tuotannon vaiheita karsimalla.

PKAMK, UEF ja Elektroniikan 3K-tehdas yhdistavat voimansa ja laativat yhdessé
tutkimushankkeen, missd kehitettiin menetelmé&éd elektroniikan ja optiikan
komponenttien integroimiseen 2k-ruiskuvaluprosesissa. Tutkimuksen teknologisen
ja innovatiivisen luonteen vuoksi luonnollinen rahoittajataho hankkeelle oli Tekes.
Projektin rahoittajina toimivat myds projektiin osallistuvat yritykset, Savled Oy,
Realplast Oy ja Japanilainen Juken Kogyo Ltd. Projektin nimi EEMO, muodostui
hanketta kuvaavasta englanninkielisestd lauseesta — embedded electronics and
micro optics. EEMO projekti toteutettiin vuosina 2009-2011 ja sen
kokonaisbudjetti oli 1.2 miljoonaa euroa.

EEMO-projektissa keskityttiin teknologian kehittdmiseen ja siind onnistuttiin aina
prototyyppiasteelle. Teknologian kaupallisen potentiaalin selvittdminen ei kuulunut
tutkimussuunnitelmaan mukaiseen toimintaan. EEMO-teknologian kaupallista

potentiaalia ja kaupallistamisen keinoja kartoitetaan tassa tutkielmassa.
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1.2 Tutkimusongelma, tavoitteet ja rajaus

Uuden teknologian kaupallistamiseen ei ole olemassa vain yhta kaikkialla toimivaa
ratkaisumallia. Soveltuvin ratkaisu on  etsittdva  tapauskohtaisesti.
Tutkimusongelmaksi on  téssd tutkielmassa nostettu EEMO-teknologian

kaupallistaminen.

Tutkimuksen  tavoitteen  saavuttamiseksi  tutkimusongelmaa  lahestyttiin

paakysymykselld ja sita tukevilla alakysymyksilla.

Paakysymykseksi nousi:

Milla keinoilla EEMO-teknologialla valmistettujen elektroniikan ja
optiikan komponentteja siséltdvdn muovituotteen myyntia ja markkinointia

voidaan edistaa?

Paakysymysté tukeviksi alakysymyksiksi nousi:

Mitd keinoja tieteellinen Kkirjallisuus tarjoaa uuden teknologian
kaupallistamiseksi ja mihin haasteisiin kaupallistamisessa Vvoidaan

tormata?

Mitd vaiheita Realplast Oy:n on otettava huomioon elektroniikan ja
optiikan komponentteja sisaltdvdn muovituotteen tai siihen liittyvén

teknologian kaupallistamisessa?

Mitka ovat ne tuoteominaisuudet, jotka edistdvat EEMO-teknologialla

valmistettujen tuotteiden kaupallistamista?
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Tutkimuksen keskeisend tavoitteena oli laatia suuntaviivoja markkinoille paésyn
mahdollisuuksista 2k-ruiskuvalumenetelmalld valmistetuille muovituotteille, jotka

sisaltavat elektroniikan ja optiikan komponentteja.

Tutkielman tavoitteena oli selvittdd niitd seikkoja mitd tulee ottaa huomioon
lahdettdessd markkinoimaan uudella teknologialla valmistettuja tuotteita ja
millaisiin haasteisiin uuden teknologian markkinoinnissa voi térmétd. Toisena
tutkielman tavoitteena oli antaa kuvaus elektroniikan ja optiikan komponentteja

sisaltdvan muovituotteen valmistuksesta 2k-ruiskuvalumenetelmalla.

Tyon Kirjallisuusosioissa perehdytdan lukija ruiskuvaluun menetelmang, 2k-
ruiskuvaluun  ja uuden teknologian  kaupallistamismenetelmiin,  joiden

ymmaértdminen mahdollistaa empiria osuuden siséistamisen.

Empiirisessé osuudessa rajaudutaan ainoastaan EEMO-teknologialla valmistettuihin
muovituotteiden  kaupallistamismahdollisuuksien  kuvaamiseen.  Toimenpide
osuudessa teknologian kaupallistamiselle viitekehyksend toimii Realplast Oy:n
kéytossé oleva teknologinen ja kaupallinen osaaminen.

1.3 Tutkimuksen toteutus

Uuden teknologian kaupallistamismahdollisuuksien tutkiminen aloitettiin vuoden
2011 alusta ja se tehtiin kirjallisuustutkimuksena ja haastattelemalla Realplast Oy:n
ja  heidan  sidosryhmiensd avainhenkilditd.  Kirjallisuustutkimuksien  ja
haastatteluiden perusteella laadittu toimenpide-ehdotus késiteltiin yhdessa Realplast

Oy:n avainhenkiltiden kanssa kéydyissa keskusteluissa kevaalla 2011.

Perehtyminen uuden teknologian kaupallistamisen tutkimuksiin oli osa tamén

tutkielman toteuttamista.
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Tutkimuksen empiirisen osuuden toteutus aloitettiin EEMO-projektin kdynnistyessa
vuonna 2009. Tutkimuksen kaksi ensimmaista vuotta — 2009-10 — keskityttiin
teknologian kehittdmiseen. Tutkimuksen viimeisend vuonna 2011 tyén painopiste
siirtyi  tutkimustulosten  kaupallistamismahdollisuuksien tutkimiseen yhdessa

projektiin osallistuvien yritysten kanssa.

1.4 Raportin rakenne

Tyon teoriaosan jakaantuu johdantoon, jossa kuvataan tyon lahtokohtana olleet
seikat — tarve kaupallistaa EEMO-projektissa kehitettyd teknologiaa. Johdanto-
osiossa méaéritetadan tarkemmin tyon tavoitteet ja tutkimuskysymykset joiden avulla

hahmotetaan tutkimusongelmaa syvallisemmin.

Teoriaosuuden toisessa vaiheessa kuvataan 1- ja 2-ruiskuvalut menetelména
teknologisesta nakokulmasta. Teoriaosuudessa perehdytddn uuden teknologian
kaupallistamismahdollisuuksiin  kirjallisuuskatsauksen avulla sekd tutkitaan

tuotteistamisprosessia osana kaupallistamisprosessia.

Tyon empiirisessd osuudessa kuvataan tyon teettdja yrityksen — Realplast Oy —
yleisesittely, yrityksen nykytila, haasteet, tavoitteet ja hahmotellaan tulevaisuuden

tavoitetilaa.

Tyon empiirisen osuuden toisessa vaiheessa kuvataan elektroniikan ja optiikan
komponenttien 2-ruiskuvalu menetelmand seké perehdytaan tarkemmin menetelman
erikoispiirteisiin — haasteisiin ja mahdollisuuksiin. Nelikenttdanalyysi (SWOT-
analyysi) on keskeinen osuus empiiristda osuutta ja sen tuloksia voidaan suoraan

hyodyntdd EEMO-teknologian markkinointiin.

Empiirisen osuuden kolmannessa vaiheessa tutkitaan uuden teknologian

kaupallistamismahdollisuuksia tydn toimeksiantajayritykselle, Realplast Oy:lle.
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EEMO-teknologian tuotteistamismahdollisuudet kuvataan auki ja tutkitaan kuinka
silld voidaan edistdd mahdollisesti myyntid. Tdssé vaiheessa laaditaan tiekartta,
johon maritelld&n askelmerkit EEMO-teknologian kaupallistamiseksi.

Lopuksi esitellaan tyon keskeiset tulokset ja arvioidaan niitd seka esitetdén ehdotus
jatkotoimenpiteiksi.

Diplomitydn rakenne esitelladn kuvassa 1, misté ilmenee teoria — ja empiriaosuuden

suhteet.

Johdanto
Tyon tausta, tutkimusongelma, tavoitteet, rajaus, tutkimuksen toteutus ja
raportin rakenne

Teknologian kuvaus

Uuden teknologian Tuotteistaminen osana
1- ja 2k- ruiskuvalu kaupallistaminen kaupallistamista

RealPlast Oy
Yleisesittely, nykytila, haasteet, tavoitteet ja odotukset

4

Elektroniikan ja optiikan komponenttien hautaaminen 2k-ruiskuvalussa

Menetelmén kuvaus ja teknologian erityispiirteet

A4

Uuden teknologian kaupallistaminen Realplast Oy:ssa
Tuoftteistus, myynnin edistiminen, tiekartta

Tulokset ja niiden arviointi

Keskeiset tulokset ja niiden arviointiseki jatkotoimenpiteet

Kuva 1. Diplomitydn rakenne

Teoriaosuus

Empiiriaosuus
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2. RUISKUVALU

Ruiskuvalu on laajimmalla levinnyt menetelma valmistaa kestomuovituotteita.
Ensimmaisia kaupallisessa kayttoon tarkoitettuja ruiskuvalukoneita alkoi tulla
markkinoille 1950-luvun alkupuolella. Ruiskuvalukoneen sulatussylinterisséa
kestomuovi sulatetaan séhkovastuksien avulla sulaan tilaan, josta se tyonnetaéan
méannalld ruiskuvalumuottiin. Sula muovi kiinteytyy ruiskuvalumuotissa, josta se
voidaan poistaa avaamalla muotti. Ruiskuvalumuotti on tuotekohtainen tyokalu,

mill& aikaansaadaan tuotteen fyysinen ulkomuoto.

Valmistusmenetelmana ruiskuvalu soveltuu erinomaisesti valmistusmaarien ollessa
suuria ja kun lopputuotteelle asetetaan tarkkoja mitta- ja pinnalaatuvaatimuksia.
Pienille sarjasuuruuksille, alle 1000 kappaletta, ruiskuvalu ei sovellu
valmistusmenetelmén suurten tuotekohtaisten muottikustannusten vuoksi. (Jarvela,
Syrjala, Vastela 2000, s. 47-61).

2.1 Perinteinen ruiskuvalu

Perinteisella  ruiskuvalulla ymmarretddn ruiskuvalua ilman mitdan sen
tuotantoprosessiin liitettyja lisdarvoa tuottavia tuotantomenetelmid. Perinteisessa
ruiskuvalussa materiaalina kéytetddn kestomuoveja, joita voidaan uudelleen sulattaa
ja kayttad uudelleen. Perinteisestd ruiskuvalusta kdytetddn tassa tygssa myds nimed
1k-ruiskuvalu, missd 1k-tarkoittaa yhden kestomuovilaadun kéyttamista

muovituotteen valmistuksessa.

Ruiskuvaluprosessissa voidaan muoviraaka-aineen syo6ttd ja valmiiden tuotteiden
poisto automatisoida, jolloin siind ei tarvita miehitystd. Perinteinen ruiskuvalu on
lagjimmin kadytetty menetelmd kestomuovisten osien valmistamiseen sen

kustannustehokkuuden ansioista.
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Kuvassa 2 on esitetty perinteisen ruiskuvalun vaiheet. Ruiskuvalu jaetaan kolmeen
jatkuvasti toistuviin vaiheisiin: muotin sulkemiseen, sen téyttdmiseen ja muotin
avaamiseen sekd valmiin muovituotteen poistamiseen ruiskuvalumuotista. (Jarvela
et al. 2000, s. 47).

muotin
avaaminen ja
valmiin muotin
tuotteen sulkeminen
poistaminen
muotista

muottipesan
tayttaminen

Kuva 2. Ruiskuvalun vaiheet (mukaillen Jarveld ym., 2000).

2.2 2K-ruiskuvalu

2k-ruiskuvalu  menetelméstd  kédytetddn Kirjallisuudessa myds  nimitysta
monikomponenttiruiskuvalu, missd muovituotteen valmistamiseen voidaan kayttaa
useampaa eri muovimateriaalia samassa ruiskuvaluprosessissa. Useamman
muovimateriaalin  kaytté muovituotteessa mahdollistaa muovituotteelle uusia
ominaisuuksia, joita ei saavutettaisi ainoastaan yhden muovilaadun kéaytélla. 2k-

ruiskuvalu on huomattavasti harvinaisempi kuin perinteinen ruiskuvalu.
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2k-ruiskuvalun olennaisin ero verrattuna lk-ruiskuvaluun on vaiheiden lukumaara

ja se, ettd ruiskuvalukoneessa kaytetddn kahta eri muovilaatua saman tuotteen

valmistamisessa.

Kuvassa 3. esitetddn 2k-ruiskuvalun vaiheet, jotka toistuvat niin kauan kunnes

ruiskuvaluprosessia jatketaan. Ensimmaisessd vaiheessa muotti suljetaan. Muotin
sulkeuduttua ensimmaiseen muottipesd taytetddn muovilla (esim. kestomuovi).

Muotin avaamisen jalkeen muotin toista puoliskoa k&&nnetdan 180 astetta, jolloin

muottipesien paikoitus muottipuoliskojen suhteen muuttuu. Muoti suljetaan ja

toinen muottipesa tdytetddn muovilla (esim. kumi). Muotin avaamisen jalkeen

valmis muovituote poistetaan muotista ja kierto alkaa uudelleen.

muotin
avaaminen ja y
muotin

valmiin tuotteen

2 : sulkeminen
poistaminen
muotista
toisen ensimmaisen
muottipesadn muottipesan
tayttdminen tdyttdminen
muotin muotin
sulkeminen avaaminen

\muottipuoliskon
k&danto 180

astetta

Kuva 3. 2k-Ruiskuvalun vaiheet (mukaillen Jarveld ym., 2000).
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Valmistettaessa vesitiiviitd ja iskunkestavid muoviosia 2k-ruiskuvalu menetelméalla
muovilaatujen tulee tarttua toisiinsa kemiallisin sidoksin. Ainoastaan kestomuovi —
kumi yhdistelmélld on kemiallinen tarttuvuus toisiinsa. (Dominick, Donald,
Marlene 2000, s. 40).

Seuraavassa on listattuna laajimmalla levinneitd materiaaliyhdistelmia 2k-

ruiskuvalussa:

- lujitettu — lujittamaton

- kova— pehmeé

- uusi — Kierratetty

- sdhkoa johtava — eriste

- kestomuovi — kertamuovi
- termoplasti — elasti

- kestomuovi — kumi

Erilaisilla muovimateriaaleilla voidaan muovituotteeseen tuoda useampi Véri
vaihtoehto elavoittdmaéan tuotetta. Esimerkiksi kestomuovi — kumi yhdistelmélla
saadaan kestomuovilla tuotteelta vaadittava jaykkyys kumin edistaessd hyvaa
tartuntaa. (Jarvelé et al. 2000, s. 158).

Y leisesti tunnettuja ja teollisuudessa kéytdssa olevia 2k-ruiskuvalumenetelmia ovat

indeksointipdytd menetelma, pydropdyta menetelma ja rotating stack menetelma.

Indeksointipdytd menetelméssd muotin liikkuvan puolen etummainen levy tyontyy
muotin avautumisen jélkeen eteenpdin ja k&antyy 180 astetta. Pyodréhdysliike
mahdollistetaan kuvan 4. sivuilla nakyvilla erillisilla hydraulisesti toimivilla

sylintereilld, jotka on liitetty kiinte&sti muottikonstruktioon.
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Kuva 4. Indeksointipdytamenetelmalle valmistettu muotin liikkuva puoli, missa

muotin etummainen levy on alkuasennossa.

Kuvassa 5. muotin etummainen levy on tyonnetty eteenpéin ja levyn kdéntdminen
on aloitettu (kuvassa 30 asteen kiertyminen myo6tapaivaan). Etummainen levy
k&annetddn 180 astetta ja vedetadn hydrauliikka sylintereiden avulla takaisin kiinni.
Etummaisen levyn siirto 180 astetta mahdollistaa muovituotteen toisen puolen
geometrian muutoksen toista puolta vastaan, joka muodostuu muotin kiintean
muottipuolen geometriasta. Ensimmaisessd ruiskuvalun vaiheessa valettu
muovituote siirtyy muottilevyn pyorahtdmisen mukana yldasentoon. Ennen muotin
sulkemista ensimmaisen valun péalle voidaan asentaa joko kasin tai robotin avulla
elektroniikan komponentteja siséltava piirilevy. Muotin sulkeutumisen jalkeen
valetaan elektroniikan suojaava kumimainen muovi raaka-aine kuvassa ylhaalta

tulevaa valukanavaa pitkin.



kuva 5. indeksointipoytamenetelmalle valmistetun muotin etummainen levyn

kaéntymisen havainnollistava kuva

Pyoropoytamenetelmdssd koko toinen muottipuolisko pyoraytetdan 180 astetta 2k-
ruiskuvalukoneessa olevan pyoropdytdmekanismin avulla muotin avauduttua
ensimmaisen kerran. Pyoropoytdmenetelmén etuina ovat hyvé toimintavarmuus ja
muita menetelmid edullisemmat muotin hankintakustannukset. Menetelmén
huonoja  puolia ovat muita 2k-menetelmid suuremmat investoinnit

ruiskuvalukoneeseen.

Rotating stack menetelmd eroaa toimintaperiaatteeltaan indeksointi — ja
pyoropoytdmenetelmistda  ruiskuvalukone- ja  muottikonstruktion  puolesta
oleellisesti. Kuvassa 6. ensimmaisen muotin avausjakson jalkeen muotin keskiosa

pyorahtaa 90 astetta pystyakselin suhteen.
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kuva 6. Rotating stack menetelma

Vertailtaessa erilaisia  2k-ruiskuvalumetelmia indeksointipdytdmenetelma ja
pyoropoytdmenetelmd ovat huomattavasti yksinkertaisempia ja taloudellisesti

edullisempia kuin rotating stack menetelma.

Rotating stack menetelmd mahdollistaa  lisdominaisuuksien  tuomisen
muovituotteeseen varsin vaivattomasti. Muotin keskiosan pydrahtdessa ensimmaistéa
kertaa 90 astetta siirtyy muovituote ruiskuvalukoneen etupuolelle (kuva 6), jolloin
sithen voidaan lisatd erillisend osana esimerkiksi elektroniikan komponentteja.
Muotin keskiosan pydrahtdessd alkuperdisestd asennosta 270 astetta voidaan

ruiskuvalukoneen takapuolelta muovituotteeseen painaa esimerkiksi tuotteen logo.

Rotating stack menetelmd soveltuu erittdin vaativien ja monimutkaisten
muovituotekokonaisuuksien valmistamiseen. Menetelmda on Krauss-Maffein

GmbH:n patentoima, joka osaltaan rajoittaa menetelméan levinneisyytta.
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2.3 Lisaarvon tuottaminen 2k-ruiskuvaluprosessissa

Lisdarvon tuottaminen 2k-ruiskuvalun avulla muovituotteelle mahdollistuu
erilaisilla tavoilla, joista tuotekonseptin valmiiksi saaminen yhden tydkierron aikana
on mielenkiintoisin. Tekniikka mahdollistaa erillisen kokoonpanovaiheen
poisjddmisen,  jolloin  tydvoimakustannuksia  sadstyy,  koska erilista
kokoonpanovaihetta ei tarvita. Lisdarvon tuottaminen nostaa luonnollisesti tuotteen
jalostusarvoa ja sitd kautta mahdollistaa suuremman voittomarginaalin tavoittelun.
Tuotteista  saatava  suurempi  kate  vaatii  suuremmat  investoinnit
ruiskuvalukoneeseen ja ruiskuvalumuottiin. (Vuorinen, Fabrin, Hoikkanen, Niemi
2005.)

2k-ruiskuvalumenetelmélld valmistettujen menetelmén etuina voidaan pitéé:

- tuotemoduulien vesitiiveys
- tuotekonstruktion kasvanut lujuus
- tuotteiden kopiosuojausasteen nousu

- edullisemmat valmistuskustannukset

Vesitiiveys saavutetaan kahden eri muovin valiselld kemiallisella tarttuvuudella,
jolloin niiden vesitiiveys on erittdin korkeaa luokkaa verrattuna erillisella
tilvistamisella saavutettuun tiiveyteen. Erona 2Kk-ruiskuvalumenetelman ja
matalapaineruiskuvalun vélilld on, se ettd 2k-ruiskuvalussa ei tarvita toisessa
muovissa liima-ainetta vaan se tarttuu kemiallisin sidoksin ensimmaéiseen muoviin
lampatilan ollessa riittdvan korkea. Tuotekonstruktion lujuus kasvaa, koska sen
sisalla olevat osat eivat paase liikkumaan mahdollisen térmadyksen tapahtuessa.
Tuotteiden kopiosuojaus kasvaa, koska tuotteita ei voi rikkoa ilman, ettd siitd jaa
nédkyvia  jalkid.  Edullisemmat  valmistuskustannukset  ovat  seurausta
kokoonpanovaiheen poisjadénnistd. 2k-ruiskuvalun avulla  voidaankin  I0ytaa
kokonaan uusia tuotesovelluksia missd hyodynnetddn tekniikan tuomia
eritysominaisuuksia. (Dominick et al. 2000, s. 1255-1256).
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3. UUDEN TEKNOLOGIAN KAUPALLISTAMINEN

Uuden tuotteen tai teknologian kaupallistamiseen ei ole olemassa valmista mallia,
mihin kaikki uudet tuoteideat ja teknologiat istuisivat. Onnistuneen uuden
teknologian kaupallistamisprosessin luonnissa on kunkin teknologian erityispiirteet
otettava huomioon. Kuvassa 7 on esitetty oma tulkintani EEMO-teknologian
kaupallistamiseen vaikuttavista seikoista valitussa viitekehyksessé.

markkinatutkimus,
brandi ja
segmentointi
resurssit, omat
IE]
kumppaneiden

tutkimus,
innovaatiot,
arvoajattelu

uuden teknologian
kaupallistaminen

kilpailija- tuotelanseeraus,
analyysi ja tuotteistaminen,
hinnoittelu teollistamisoikeudet

Kuva 7. EEMO-teknologian kaupallistaminen
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Kuvassa 8. esitetddn uuden tuotteen tai teknologian kehittdmisessé erotettavissa
olevat kahdeksan eri vaihetta. Ensimmaéisena vaiheena on idean I6ytdminen, jota
seuraa idean jalostaminen eteenpéin. Ideaa kehitetdén ja tasmennetaan edelleen seka
testataan sen toimivuutta. Markkinointistrategia vaiheessa suunnitellaan, milla
markkinoinnin keinoin uutta tuotetta tai teknologiaa l&hdetddn markkinoille
viemaan. Markkinointistrategian valmistuttua laaditaan ensimmadinen laskelma
liiketoiminnan kannattavuudesta. Mikali edellytykset kannattavaan liiketoimintaan
tayttyvat siirrytdan varsinaiseen uuden tuotteen tai teknologian kaupallistamiseen.
Ensimmaisten prototyyppien valmistuttua tehddan niilld testimarkkinointi.
Testimarkkinoinnin onnistuttua lanseerataan tuote markkinoille. Seuraavaan
vaiheeseen padasy edellyttdd paatoksentekoprosessissa  edellisen  vaiheen
hyvaksyntda. (Kotler 2003, s. 251-378).

Ei
idean I
|6ytaminen
i Ei
Kylla idean
jalostaminen

Kylla konseptin Ei
kehitys ja
testaus

Kylla markkinointi Ei
strategian
luonti

a Ei
kylla lilketoiminta
analyysi
. M :
Kylla testi Ei
markkinointi
Kylla Ei
kaupallistaminen [N

Kuva 8. Uuden tuotteen paatoksentekoprosessi (mukaillen Kotler 2003 s.355).

UusasaayleAa ueeaeelnas elapa |13
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Uuden teknologian kaupallistamisen tulisi lahted liikkeelle markkinasegmentin
valinnalla ja asiakkaiden tarpeiden analysoinnilla. Tuotteen tai teknologian
kehittdmisvaiheessa on ensiarvoisen tarkedd, ettd markkinointiosasto kommunikoi
mahdollisimman laajasti yrityksen eri osastojen kanssa. Eri osastojen tuoma oma
nakokulma laajentaa tuotekehityksessd huomioon otettavia seikkoja ja néin ollen
parantaa tuotteen ominaisuuksia. Onnistuneen uuden teknologian kaupallistamiseksi
yrityksen tulee valita tehokas organisaatio hoitamaan tuotekehitysprosessia. (Kotler
2003, s. 251-378).

Tutkimustulosten kaupallinen hyddyntdminen on nostettu Sitrassa erityishuomion
keskipisteeksi. Suomen kansainvalisen Kkilpailukyvyn séilyminen ilman, ettd
tutkimustuloksia voidaan hyddyntad myos kaupallisesti, on Suomen teollisuuden
kilpailukyvyn turvaamiseksi ensiarvoisen tarkedéd. Toimivan innovaatiojérjestelmén
luonti on yksi keino milla Sitra vastaa kaupallisuusvaatimuksien tuomaan

haasteeseen. (Kankaala, Kutinlahti, Tormala 2007, s. 5).

Uuden teknologian kaupallistaminen siséltdd samat elementit kuin tuotteiden
kaupallistaminen yleensdkin. Kaupallistamisen huomioonottaminen on oltava
oleellisena osana mukana jo tuotteen ideointi ja kehittamisvaiheessa. Organisaation
kaikkien osapuolien yhteistyd on edellytys uuden tuotteen kaupallistamisen
onnistumiselle. (Simula, Lehtimaki, Salo, Malinen 2010, s. 11-12).

3.1 Kaupallistamisen keskeiset kasitteet

Kaupallistamisella tarkoitetaan uuden tuotteen markkinoille viemisen suunnittelua
ja toteutusta. Kaupallistamistoimenpiteiden toteutuksella tarkoitetaan niitd toimia
joiden avulla ideoista jalostetaan tuotteita joita asiakkaan on helppo ostaa ja
myyjien myyda. Hyvékaéan idea ilman kaupallista potentiaalia ei tuo yritykselle
liikkevaihtoa ja voittoa ilman sen kaupallistamisen onnistumista. Kaupallistaminen
tulisi kuulua luonnollisena osana yrityksen tuotekehitysprosessiin. (Simula et al.
2010, s. 10-19).
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Innovaatiolla tarkoitetaan kaupallisesti menestynyttd tuotetta jolla on markkinoiden
nékokulmasta jotain uutuusarvoa. Tuotteeseen uutuusarvoa voi tuoda kokonaan uusi
teknologia, olemassa olevien teknologioiden yhdistdaminen uudella tavalla.
Innovaationa voidaan ndhdd my6s kokonaan uuden liiketoimintamallin
soveltaminen tuotteen valmistuksessa ja markkinoinnissa. Radikaali innovaatio
poikkeaa luonteensa vuoksi innovaatioista sen totaalisen uutuutensa vuoksi.
Keksintd eroaa innovaatioissa siind, ettd keksinnon ei tarvitse johtaa kaupalliseen
menestykseen. Innovaatioita ei aina kannata tuotteistaa ja lahted itse myymaéan tai
markkinoimaan, mikali se ei istu yrityksen tuoteportfolioon. Huonosti yrityksen
tuoteportfolioon asettuvan innovaation valmistusoikeudet olisikin jarkevampi
myyda eteenpdin. (Teece 1986, s. 285-305).

Arvoajattelulla ymmérretddn asiakkaan kokemaa tuotteen tai palvelun arvon
muodostumista.  Asiakkaan n&kokulma arvonmuodostukseen on edellytys
onnistuneelle tuotteen kaupallistamiselle. Asiakkaan kokema tuotteen tai palvelun
kokonaisarvo muodostuu tuotteen kayttdarvosta, ostoprosessin sujuvuudesta,
asiakkaan saamasta teknisestd tuesta kaupan k&ynnin aikana ja sen jalkeen,
vuorovaikutuksesta asiakkaan ja myyjan valilla sek& yrityksen imagosta. (Simula et
al. 2010, s. 20).

Segmentoinnilla markkinoinnin yhteydessa tarkoitetaan asiakasryhmid, joiden
tarpeet ja odotukset ovat yhtenevid. Tarkein tehtdva markkinoinnin segmentoinnissa
on tunnistaa ne ja paattdd niiden kohteet. Suurien myyntiméaarien saavuttamiseksi
markkinoinnin segmentoinnin ymmartaminen ja hyvéksyminen tuo mittavia etuja
niihin toimijoihin né&hden, jotka eivat k&ytd segmentointia. Segmentoinnissa
ensiarvoisen tirkedd on valita asiakaskohderyhmét riittdvan tiukasti.
Asiakaskohderyhmien tiukka valinta auttaa kohdentamaan markkinoinnillisia
ratkaisuja. Segmentointi on niin oleellinen vaihe markkinoinnissa, etta siihen tulisi
panostaa riittavasti. (Kotler 2003, s. 278-303).
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Hinnoittelu  strategia on  keskeinen  elementti  onnistuneelle  tuotteen
kaupallistamiselle. Hinnoittelustrategia méaaritelladn tuotteen hintataso suhteessa
kilpailijoiden tuotteisiin. Tuotteen tai palvelun hinta toimii myytavéan kohteen arvon

mittarina ja laatuasemoijana kilpailijoihin ndhden.

Hinnoiteltavan kohteen valinta on ensimméisena tehtdvd pédatds hinnan
madrittdmisessé. Hinnoiteltavan kohteen valinta asemoi hinnoiteltavan tuotteen tai
palvelun kilpailijoihin ndhden. Hinnoiteltavan kohteen valinta voidaan jakaa viiteen

eri kategoriaan:

- selviytyminen

- voiton maksimointi lyhyell& tahtaimell&

- markkinaosuuden maksimointi

- ensimmaisend markkinoille tulon hyddyntdminen

- tuotteen laadullinen paremmuus

Yleensd yritykset asettavat selviytymisen hinnoittelun l&htékohdaksi. Hinnoittelun
tavoitteiden madrittelyssa tuotteen kysynnalla on oleellinen rooli. Tuotteen kysyntaa
voidaan selvittdd erilaisilla alustavilla markkinatutkimuksilla tai vertaamalla uutta
tuotetta aiempiin vastaaviin tapauksiin.  Tavoitteiden madrittelyssa on syyta
selvittdd myos hinnan vaikutus kysyntadn, nostaako halvempi hinta kysyntéa vai
eikd silla ole vaikutusta kysyntaan. Kustannusten arviointi on tarpeen
maaritettdessd myytavan tuotteen omakustanne hintaa. Kilpailijoiden kustannusten,
hintojen ja tarjoamien arviointi tulee ottaa hinnoittelussa huomioon. Lahin Kilpailija
on tarkein vertailtava kohde. Kilpailutilanteen muuttuessa kilpailijoiden mahdolliset
hinnan muutokset tulee ottaa laskelmissa huomioon. Hinnoittelumenetelmén valinta
on aina tapauskohtaista. Kaytetyin hinnoittelumenetelm& on laskea tuotteen
omakustannehinta jonka péaalle lisataan haluttu voittomarginaali. Lopullisen hinnan
padttdmisessa markkinatilanteen kokonaisndkemys ja yrityksen tavoitteet ovat
ratkaisevassa roolissa. (Kotler 2003, s. 470-500).



Kuva 9 esittdd tyypillista hinnoitteluprosessin kulkua. Ensimmaisessa vaiheessa
valitaan hinnoittelun kohde, joka voi olla tuote, palvelu tai niiden yhdistelma.
Tavoitteiden madrittelyvaiheessa asetetaan hinnoittelulle tavoite, mikd ei aina
tarkoita katteen maksimointia. Kustannusten arviointiin yritykset kéayttavat omia
sisdisia  menetelmidén.  Kilpailija-analyysista  kéytetddn myds  nimitysta
benchmarkkaus, = miss@  kohteeksi  valitaan  haastavimmat  Kilpailijat.
Hinnoittelumenetelmén valinnan jalkeen péétetddn tuotteen hinta, jossa tulee olla

mukana véhintaan kaksi hinnoittelun tuntevaa ihmisté paatdksenteossa.

Kuvassa 9 on esitetty hinnoitteluprosessin kulku:

Hinnoiteltavan
kohteen valinta

J

Tavoitteiden
maarittely

/
- —

Kustannusten
arviointi

Kilpailijoiden
kustannusten, hintojen ja
tarjoomien analysointi

|
Hinnoittelumenetelman
valinta

/

hinnan

Lopullisen
paattaminen

N/

Kuva 9. Hinnoitteluprosessin kulku (mukaillen Kotler 2003, s. 473).

Bréndi voi ilmetd myytavan tuotteen tai palvelun nimend, termind, merkkina,

symbolina, muotoiluna tai niiden yhdistelmana.
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Brandi tuo lisdarvoa tuotteelle, palvelulle tai yritykselle. Brandin méarétietoista
luomista ja brandin arvon yllapitoa kutsutaan brandinhallinnaksi. Brandi mielletdan
usein liittyvan mielikuviin, jotka on saavutettu tuotteen tai palvelun
markkinoinnilla. Brandin avulla voidaan kohdentaa markkinointia erilaisille

markkinoille ja sitd kautta edistdd myyntid. (Kotler 2003, s. 418-422).

Ostopaatosten yhteydessé DMU:lla (decision making unit) ymmaérretddn sita
joukkoa organisaation henkilditd, jotka vaikuttavat ostopaatoksen syntymiseen.
Usein DMU on epdmuodollinen ja siihen kuuluvilla henkil6illa on epdmuodollinen,
mutta tunnistettavissa oleva tehtdva ostoprosessissa. Ostopdatosyksikkoon kuuluu

portinvartija, kayttaja, paattdja, vaikuttaja ja ostaja.

Portinvartija toimii myyjien esikarsijana. Portinvartija paittada, ketkd toimittajat
paasevat kontaktiin varsinaisten ostopadtOksestd vastaavien henkildiden kanssa.
Kéyttajan rooli on merkityksellinen, koska hanen rooli on tarpeiden tiedostaminen
ja niiden méaéritteleminen. Paattdja astuu kuvaan vasta ostoprosessin viimeisissa
vaiheissa. Paattdja antaa hankinnalle lopullisen hyvaksynnan. Vaikuttajan keskeisin
rooli on vaihtoehtoisten ratkaisujen selvittdminen, hankintaldhteiden etsintaa ja

erilaisten vaihtoehtojen selvittdmista. (Rope 2005, s. 63).

Tuotelanseerauksen  avulla  viestitddn  markkinoille  uudesta  tuotteesta.
Tuotelanseeraus on osa markkinointia ja se tehd&n suunnitelmallisesti.
Tuotelanseerauksen tavoitteena on viestid tuotteen ominaisuuksista markkinoille
siten, ettd se edistaa tuotteen myyntid. Lanseerauksen ajoituksen tarkeys ja kaytetyt
markkinointiviestintdkanavat tulee valita harkiten. Tuotelanseeraus voidaan tehda jo
tuotteen kehittelyvaiheessa, jolloin markkinat odottavat tuotteen markkinoille tuloa.
(Simula et al. 2010, s. 22).

Vertailuanalyysilla (engl. benchmarking) tarkoitetaan oman teknologian, prosessin,
palvelun tai tuotteen vertaamista Kkilpailijoiden vastaaviin. Vertailukohteeksi

valitaan usein paras mahdollinen kaytanto.
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Vertailukohteeksi voidaan valita my0s toisella toimialalla toimiva kilpailija, jonka
ei tarvitse olla paras alallaan. Tavoitteena vertailuanalyysilla on oppia muilta ja
kyseenalaistaa omaa idea tai toiminto. Vertailuanalyysi voidaan suorittaa joko
vierailemalla kilpailevassa yrityksesséd tai perehtymélld Kkilpailijan tuotteeseen
muulla tavalla. (Hutt, Speh 1995, s. 226).

Kuvassa 10 on kuvattu vertailuanalyysin prosessikuvauksen eteneminen vaihe

vaiheelta:

Tunnista yrityksen tarkeimmat menestystekijat
ja tutki ne ensin eri alojen ammattilaisten
kanssa

Valitse yrityksen mitattavat luvut ja prosessit
vertailun kohteeksi

Tunnista tiedon lahteet ja vieraile kohteessa seka
analysoi ja vertaa tietoa ja asetettuja tavoitteita

Esita I6ydokset yrityksen ylimmalla johdolle

Tee toimintasuunnitelma, seuraa edistymista ja
toista vertailuanalyysi vuosittain

Kuva 10. Vertailuanalyysin prosessikuvaus (Mukaillen Zankgwill 1993, s. 63-68).

Strategisesta liittoumasta kdytetddn my0ds nimitystd strateginen allianssi.
Strategisella allianssilla tarkoitetaan yleensd kahden toimijan vélistd yhteisty6ta,
missa kummallekin toimijalle on ennalta sovitut roolit.
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Paamaarana liittoumassa on olla yhdesséd vahvempi toimija kilpailijoihin ndhden
tuomalla kummankin osapuolen osaamista liittouman kayttoon. (Hutt et al. 1995, s.
234-237).

Strateginen liittouma voi toimia monella eri tasolla, kuten:

- tuotekehityksessa
- valmistuksessa
- myynnissa ja markkinoinnissa

- logistiikassa

Strategisen allianssin onnistumisen edellytyksena on, ettd siihen osallistuvat
yritykset tuovat allianssiin omaa ydinosaamistaan. Strategisesta allianssista tehddén
kirjallinen sopimus missd sovitaan yhteistyon muodoista ja salassa pidettavistéa
asioista. (Hutt et al. 1995, s. 234-237).

Markkinatutkimuksen tavoitteena on saada selville asiakkaan tarpeet ja odotukset.
Markkinatutkimukset toteutetaan yleensa kyselytutkimuksin, jossa kysymyksen
asettelulla ja kohderyhman valinnalla on suuri merkitys. Ennen uuden tuotteen tai
teknologian kehittdmista olisi hyva tehdd alustava kartoitus mahdollisten
asiakkaiden tarpeista. Alustavalla markkinatutkimuksella pienennetédan riskia
kehittdd tuotteita tai teknologiaa mité asiakkaat eivat halua. Markkinatutkimukset

jaetaan eri tyyppeihin seuraavasti:

- asiakastutkimus

- myynnin edistamisen tutkimus
- tuotetutkimus

- jakelukanavien tutkimus

- myynnin tutkimus
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Asiakastutkimuksessa pyritadn 10ytdmaan tietoa markkinoiden laajuudesta ja
markkinoiden segmenteistd. Asiakastutkimus tuottaa tietoa asiakkaan sijainnista,
miten he viettdvat aikaansa, mitk&d ovat heiddn motivaationsa ja halunsa kayttaa
rahaa. Erilaiset kanta-asiakaskortit toimivat tehokkaina vélineing tutkimusaineiston
keruussa. Asiakastutkimuksessa tulisi aina muistaa kuluttajan  oikeudet

yksityisyyden nakoékulmasta.

Myynnin edistamistutkimuksessa etsitadn sopivin media asiakkaiden kohderyhman
tavoittamiseksi optimaalisella tavalla. Myynnin edistdmistutkimuksen padpaino on
myynnin toimenpiteiden onnistumisen mittaamisessa. Myynnin edistamistutkimusta
ei saa sekoittaa myynnin edistamiseen, joka tarkoittaa nimensa mukaisesti niita

keinoja milla myyntid saadaan lisattya.

Tuotetutkimuksessa halutaan 16ytd4d uusia kayttosovelluksia olemassa oleville
tuotteille tai méaarittdméan tarve uudelle tuotteelle. Jakelukanavien tutkimuksella
tavoitteena on I0ytaa parhaat mahdolliset jakelutiet tuotteen myymiseksi.

Jakelutien valintatutkimus on riippuvainen asiakastutkimuksesta, koska asiakkaiden

sijainti vaikuttaa jakelutiehen.

Myynnin tutkimus auttaa myynnin johtamista maarittamaan tarpeelliset resurssit
myynnin organisoimiseksi. Tutkimuksessa selvitetddn myos tarvittava koulutus
myyjille ja keinot myyjien motivointiin. Myynnin tutkimuksessa myynti itsessdén
on itseisarvo, ei niinkain myynnin tulosten tavoitteiden tarkastelu. (Blythe 2005, s.
99-102)

Markkinatutkimus aloitetaan ongelman madrittelylld ja tavoitteiden asetuksella.

Tutkimuksen tekijan ja tilaajan vélilla taytyy vallita yhteisymmarrys tavoitteista, mika

varmistaa tutkimuksen onnistumisen. Varsinaisen tiedon keruun suunnittelun ja

toteutuksen tekee siihen koulutettu taho. Tietojen analysointia tehdd&n tutkimuksen
tekijén ja tilaajan vélilla Tutkimustulosten esittdmiseen tulee panostaa asianmukaisesti

silla se auttaa tulosten hyddyntamisessa.
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Markkinatutkimusprosessi etenee kuvan 11 mukaisesti:

Ongelman maaritys

Tavoitteiden asetus

Tiedonkeruun suunnittelu ja
toteutus

Tietojen analysointi

Tietojen esittaminen ja kaytto

Kuva 11. markkinatutkimusprosessin eteneminen (mukaillen Blythe 2005, s102).

Merkittava syy epaonnistumiseen on puutteellinen yhteisty6 tutkimuksen tilaajan ja
tekijan valilla. Markkinatutkimuksen tekeminen voi epé&onnistua, mikéli
tutkimuksen suunnittelu on jatetty tekeméttd kokonaan tai se on tehty
puutteellisesti.  Tavoitteiden asetus tulisi kayda l&pi huolellisesti tutkimuksen
tilaajan ja tyon suorittajan valilla, ettd varmistutaan tavoitteiden ymmartaminen
samalla tavalla. Markkinatutkimusprosessin viimeisimmat vaiheet, tietojen
analysointi ja tietojen kéytt6 ovat enemman tutkimuksen tilaajan tehtévia.
Yhteisty6ta tulisi tehdd koko prosessin ajan ja tutkimusta tulisi pystyd ohjaamaan
prosessin ollessa kdynnissd. Markkinatutkimusprosessin olisi hyva olla mééaréajoin
toistuva, ettd kehitystoimenpiteiden vaikutukset tulisivat mitattaviksi. (Andreasen
2002, s. 61-63 ).
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3.2 Kaupallistamisen haasteet

Suomalaisissa yliopistoissa ei perinteisesti ole kannettu huolta tutkimustulosten
kaupallistamisesta — on keskitytty perustutkimuksen tekemiseen ja yliopistojen
oman tieteenalan autonomian turvaamiseen. Viime vuosina tapahtunut nopea
muutos maailman taloudessa, missa tuotantoa siirtyy Kkiihtyvélla tahdilla
halvemman kustannustason maihin, on pakottanut yliopistot pohdiskelemaan
vaihtoehtoja kehityksen pysayttdmiseksi. Yhdeksi keinoksi poliitikot ja paattdjat
ovat nostaneet tutkimustuloksien  kaupallistamisen  vaatimuksen  myos
tiedeyliopistoissa tehtavélla tutkimukselle. Haasteena on noussut esiin historian
painolasti — kaupallisuutta ei n&hda yliopistojen tehtdvéksi. (Kankaala et al. 2007,
s. 11-14).

Meneillddn oleva voimakas maailmantaloudessa tapahtuva murros aiheuttaa
muutospaineita kehittdd yhteiskunnan yllapitdmid innovaatiojarjestelmia. Viel&
vuosikymmen sitten kuvattiin meneillddn olevaa aikakautta tietoyhteiskunnaksi,
missa verkoston osaaminen oli avainasemassa luotaessa Kilpailukykya. Tiedonkulun
lisddntyessa ja muuttuessa entistd nopeammaksi on noussut esiin uusi termi —
tietojohtaminen. Kansallisten innovaatiojarjestelmien ongelmana on, ettd ne eivét
ota huomioon tiedon luonteen muuttumista. Tieto on kaikkien saatavissa ja

kaytettavissa valittomasti. (Scienstock, Hamélédinen 2001, s. 19-21).

Tutkimustulosten ~ omistajuus ~ on  noussut  esteeksi  tutkimustulosten
kaupallistamisessa. Yliopistot ovat halunneet téydet oikeudet tydntekijéidensa
tekemiin uusiin keksint6ihin mahdollisten tekijanoikeus korvauksien vuoksi.
Samaan aikaa myos tutkijat ovat herdanneet mahdollisiin tekijanoikeuskorvauksiin.
Molempien osapuolien halutessa tekijanoikeuskorvaukset itselleen on muodostunut

tilanne, missé uusia keksintdja ei patentoida. (Haastattelu. Jaaskelainen. 2011).

Yliopistot aloittivat 2000-luvun alkupuolella yhteistydon yritysten kanssa.

Yhteistyon aloittamisen takana oli yleensa tutkimusta rahoittavat tahot — TEKES.
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Ajatuksena rahoittajilla oli saada perustutkimuksessa tehtdva ty0 edistdméén
yritysten  Kilpailukykyd seka saada yritykset rahoittamaan tutkimustyota.
Y hteistyon tarkoituksena oli yhdessé tutkia ja kehittdd uusia teknologioita siten, etté
molemmat osapuolet siitd hyotyisivat. Syntyi tilanne, missa teollistamisoikeuksien
omistamisesta ei oltu sovittu etuk&teen. Tilanne johti siihen, ettd yliopistojen ja
yritysten yhdessa tekemien kehitysprojektien tuloksia ei voitu suojata patentein tai
muilla teollistamisoikeuden keinoilla. Tutkimustulosten omistajuuden eturistiriidat
ovat osaltaan olleet vaikeuttamassa yliopistoissa tehtdvan tutkimuksen

kaupallistamista. (Haastattelu. Ja&skeldinen. 2011).

Kuinka teoreettinen tiedeyliopistoissa suoritettava tutkimustyd ja suoraviivainen
ammattikorkeakoulujen tekema menetelmien kehittdminen saadaan nivoutumaan
yhteen, on noussut esiin tehtdessa monitieteista yhteistyota eri oppilaitosten vélilla.
Yhteisty6 on viel& nuorta ja kokemusperdinen tieto siitd, kuinka hyvin yhteistyossé
on onnistuttu, on vield epaselvad. Samaan aikaan paine tutkimus ja kehitystyon
integroimiseksi opetukseen on tuonut oman haasteensa tutkimustydlle. (Miettinen,
Tuunainen, Knuuttila, Mattila 2006, s. 25-27). Ratkaisuna yhteistyon kehittdmiselle
ovat yhteiset tutkimusprojektit, missd yrityselaman ohjaukselle annetaan tilaa.
Yrityksen ohjausmahdollisuuksien lisaédmisessa tutkimuksen rahoittajilla on

merkittava rooli.

Yliopistotutkimuksen tuloksena syntyneiden spin-off-yritysten haasteeksi on
muodostunut uudessa yrityksessa tehtdvan tutkimuksen laatu. Tutkijataustan
omaavat ihmiset ovat halunneet jatkaa edelleen akateemisen tutkimuksen tekemista,
kun taas liiketoiminnasta vastaavat ovat halunneet suunnata tutkimusta
kaupallisuuden nékdkulmasta. (Miettinen et al. 2006, s. 162-163). Tulevaisuudessa
kaupalliset perustiedot omaavien tutkijoiden ja tutkijoiden ohjaajien kysynté tullee

kasvamaan rajahdysmaisesti niin yliopisto- kuin yritysmaailmassa.
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Tuotteen tai idean kaupallistamisen epdonnistumisia on listattu seuraavasti: (Kotler
2003, s. 350)

- edetdédn tuotekehitysasteelle vaikka markkinatutkimukset eivat tue
idean kaupallistamismahdollisuuksia

- idea on hyva, mutta markkinoiden koko on ylimitoitettu

- tuote ei ole suunniteltu hyvin

- tuote on vaarin segmentoitu markkinoille

- tuotetta ei ole markkinoitu ja se on liian ylihinnoiteltu

- tuotteen jakelukanavat ovat valittu vaarin

- tuotekehityskulut ovat odottamattoman korkeat

- kilpailijat iskevat takaisin kovemmin kuin odotettiin

Kun p&&tos tuotteen tekemisestd on tehty eli on vastattu kysymyksiin mité ja miksi
ollaan tekemassd, ovat liiketoimintastrategiset peruslahtokohdat selvilla. Tuotteen
onnistuneen kaupallistamisen varmistamiseksi tulisi vield kysya: milloin, missa,

kenelle ja miten?

Edellda mainittujen kysymysten liséksi kaupallisen onnistumista edesauttaa tuotteen

nopea markkinoille saanti. (Simula et al. 2010, s. 11-12).

3.3 Tuotteistaminen

Tuotteistamista voidaan pitdd yhtend kaupallistamisen onnistumisen kulmakivista,
vaikka se ei yksin takaa tuotteen kaupallista menestysta. Tuotteistamisen tavoitteena
on varmistaa liiketoiminnan kannattavuus. Tuotteistamisen olennainen tavoite on

lisata asiakkaalle tarjottavia raataloityja ratkaisuja.

Tuotteistamisella pyritd&dn saamaan kasitys tuotteen tai teknologian sisallosta siten,
ettd sen ymmartaa tuotetta valmistava yritys ja tuotteen ostava asiakas. (Simula et
al. 2010, s. 23-25).
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Tuotteistamisen liittyvia kasitteet esitetty taulukossa 1.

%
Massaraatalointi
%
Modulaarisuus
o,
.
Tuoteperhe
.
.
Tuotealusta

Taulukko 1. Tuotteistamisen késitteet

Tuotealustalla tarkoitetaan yhtendista teknologista ratkaisumallia, jota kaikki saman
tuoteperheen tuotteen kéyttdvat. Yhteinen tuotealusta on erityisen kayttokelpoinen
maantieteellisesti erilladn olevien yksikdiden valilld&. Tuotealusta nopeuttaa
tuotekehitystd ja mahdollistaa kustannusten Kkarsintaa. (Honkala, Hamaldinen,
Koisaari 2006, s. 1). Tuotealusta ei saa olla itsetarkoitus, koska se voi ohjata tuotteen
toiminnallisuutta myynnin kustannuksella. Tuotealustan kaytté tulisi tutkia aina
teknistaloudellisin perustein, ei pelkastaan teknisin.

Tuoteperhe tarkoittaa saman tuotteen raatalointia ja valmistamista eri

asiakaskohderyhmille.
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Tuotteen raataloinnilld tarkoitetaan kunkin asiakaskohderyhmalle suunnatun tuotteen
erilaistamista. ~ Tuotealustan  monikayttdisyys on  edellytys onnistuneelle

tuoteperheelle. (Parantainen 2007, s. 106).

Modulaarisuus tarkoittaa samanlaisten osien tai osakokonaisuuksien kéyttoa
tuotteiden kehityksessd. Kéytettdessd samoja osia tai osakokonaisuuksia saastetddn
kustannuksissa, koska osat voidaan ostaa ja valmistaa suuremmissa erissa.
(Parantainen 2007, s. 108). Samojen osien kayttd tarkoittaa my6s usein
alihankkijoiden karsintaa, mika voi johtaa riskien kasvamiseen toimitusten ja hinnan
suhteen. Myos erilaiset luonnonmullistukset voivat aiheuttaa toimitusvaikeuksia ja

siten vaarantaa koko tuotteen markkinoille saattamisen.

Massaraatalointi mahdollistaa tuotteen raataldinnin asiakaskohtaisesti. Periaate
massaraataloinnissa on, ettd haluttua osakokonaisuutta vaihtamalla saadaan
tuotteeseen asiakkaan haluamia piirteitd. Massardataléinnin  onnistumisen
edellytyksena on aina modulaarinen tuoterakenne. (Parantainen 2007, s. 109).
Massaréaatalointi pitdisi olla ndkymétontd, jolloin kuluttajalle jaisi mielikuva juuri

hénen tarpeisiinsa suunnatusta tuotteesta,

3.4 Tuotteistettu tuote

Tuotteistettu tuote voidaan ymmartdd jopa saman yrityksen sisélla eri tavalla.
Tuotekehityksessa tyoskentelevéat ihmiset nékevat tuotteen valmiiksi silloin kun
silla pystytdan ratkaisemaan sille alun perin asetettu tehtdvd. Tuotannon ihmiset
kokevat tuotteen valmiiksi, kun sitd pystytddn valmistamaan virheettOmasti
valmiiksi. Logistiikan parissa tyoskentelevdt mieltdvat tuotteen valmiiksi siind
vaiheessa, kun se on saavuttanut asiakkaan. Myynnin ja markkinoin ammattilaiset
kokevat tuotteen valmiiksi vasta kun se on saavuttanut kuluttajien hyvaksynnén ja
kaupallisen menestyksen. Yhteenvetona voidaan todeta tuotteen olevan valmis, kun

kaikki osapuolet sen niin mieltdvat. (Simula et al. 2010, s. 23-25).
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Tuotteen kerrosmallissa tuote jaotellaan taulukon 2 mukaisesti:

Perustuote
Odotettu
tuote

Laajennettu
tuote

Mahdollinen
tuote

Taulukko 2. Tuotteen kerrosmalli

Perustuote tayttdad asiakkaan odotukset ja toiveet minimi tasolla. Perustuote
mahdollistaa liiketoiminnan. Menestydkseen perustuotteen on oltava jotain
ylivoimaista Kilpailijoihin verrattuna. Onnistuneella markkinoinnilla ja tuotteen
brandaykselld myods vahemmaé&n ylivertaisista tuotteista voidaan saada aikaan
kaupallinen menestys. Odotettu tuote siséltdé lisdarvo sen laadussa, hienommassa
pakkauksessa, muotoilussa tai brandissa. Laajennettu tuotteessa kuluttaja kokee
saavansa joitain sellaisia hyvida ominaisuuksia tuotteelta jota ei siltd odottanut.
Mahdollinen tuote on tulevaisuuden tuote uusine lisapiirteineen. (Simula et al.
2010, s. 26-27).
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3.5 Tuotteistamisen edut ja haitat

Tuotteistamisella  pyritdédn  helpottamaan asiakkaan ostopéatoksen tekoa.
Paamaarana tuotteistuksella on tarjota tasmératkaisu asiakkaan tarpeeseen
kustannustehokkaasti. Tuotteistuksessa pyritddn kehittdmé&an tuotteita, mitk&
tavoittavat asiakkaan tarpeet mahdollisimman kattavasti.

Tuotteistaminen voidaan jakaa sisdiseen ja ulkoiseen tuotteistamiseen. Sisdisella
tuotteistamisella tarkoitetaan kaikkea sitd toimintaa mika liittyy tuotteen
suunnitteluun ja valmistamiseen. Tuotteen tulee toimia teknisesti ja sen oltava on
valmistettavissa seké sen tulee tayttad asiakkaan toiveet. Tuotteistamisella voidaan
ymmartdd myods teknologian tuotteistamista. Ulkoisella tuotteistamisella
tarkoitetaan kaikkia niitd toimia, mitk& tahtdavét tuotteen myynnin edistamiseen.
Ulkoisessa tuotteistamisessa tulisi seuraavat seikat ottaa huomion:

- tuotteen nimen valinta ja brandin luominen
- yleis- ja yksityiskohtainen tuotekuvaus

- tuotteen kaytto- ja lisdarvokuvaus

- mainokset ja muut esitteet

- referenssit tuotteesta

- myyntikanavien ja tyokalujen valinta

- myynnin kustannusten huomioiminen

- hinnoittelupolitiikka ja toimitusehdot

- tuotteen pakkaus

- takuu ja tuotevastuukysymykset sekéd huolto
- sidosryhmien koulutus

- tuotteen jatkuvan kehittdmisen varmistaminen

Tuotteistamisessa tarvitaan eri osastojen saumatonta yhteisty6td. Ilman riittavia

resursseja ja huolellista suunnittelua tuotteistamisen epdonnistumisen riski kasvaa.
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Onnistuneen tuotteistaminen edellytyksend voidaan pitad sisaisen ja ulkoisen

tuotteistamisen vuoropuhelua.

Tuotteistamisen tuomia hyotyja ovat seuraavat:

- kustannustehokkuuden kasvu

- tuotannon sujuvuus

- tybn organisoinnin helpottuminen

- yritystoimintaan saadaan pitkdjanteisyytta

- rutiinityon vahentyessd, aikaa jaa avainosaamisen kehittamiseen
- oppimisen tehostuminen

- mahdollistaa differoinnin hinnoittelussa

- myynti- ja markkinointi yksinkertaistuu

- pienent&é& tarjoomaa, jolloin ostopaatoksenteko helpottuu

Suurimmaksi haasteeksi tuotteistamisessa nousee asiakastarpeiden suuri vaihtelu.
Pyrittdesséd ottaa huomioon asiakkaiden erilaiset tarpeet voi tuotteistamisessa
tavoiteltava hyoty havitd valmistuskustannusten nousun myo6té. Tuotteistaminen ei
saisi koskaan olla valmis, vaan sita tulisi koko ajan kehittdd ymparéivan maailman
muutoksia vastaavaksi. Liian innokas tuotteistaminen voi olla esteend uusien

innovaatioiden syntyyn. (Simula et al. 2010, s. 27-39).

3.6 Kaupallistamisen organisaatiorakenne

Kaupallistamisen organisaation tavoitteena on luoda puitteet taloudelliselle
menestykselle.  Hyvdn organisaation tunnusmerkkeind pidetadn jatkuvaa
kommunikointia yrityksen organisaatioiden valill4. Erityisen tarkedd on myynnin ja
markkinoinnin seka tuotekehityksen saumaton yhteistyd koko tuotteen tai palvelun
elinkaaren ajan. Myds tuotannon, taloustoimintojen ja johdon on oltava hyvin
perilla mitd tapahtuu. Myytdvien tuotteiden ja palveluiden tulisi istua yrityksen

strategiaan ja mahdollisiin tiekarttoihin. (Simula et al. 2010, s. 40).
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Perinteisesti myynti ja markkinointi on sijoitettu uuden tuotteen kehityksen ja
valmistuksen viimeiseksi vaiheeksi. Ongelmaksi perinteisessd mallissa on
muodostunut huono tiedonkulku asiakkaiden tarpeista tuotekehitykseen. Nykyisisséa
malleissa myynti ja markkinointi tuovat asiakkaiden tarpeet jo tuotekehityksen
lahtotiedoksi, jolla pyritddn véhentdamé&an tuotteiden Kkehitystda joille ei ole
markkinoita olemassa. Kaupallistamisen kannalta liiketoimintasuunnitelman
rakentaminen ja sen aktiivinen paivittdminen on yksi edellytys onnistuneelle
tuotteen kaupallistamiselle. Liiketoimintasuunnitelman péivittamisessa oleellista on
ottaa tuotekehityksen aikana tapahtuneiden ulkoisten muutosten vaikutus huomioon
laskettaessa liikevaihtoa ja kannattavuutta. (Simula et al. 2010, s. 41).

Toimivan kaupallistamisen organisaation rakentamiseen ei ole olemassa ainoastaan
yhté oikeata mallia, mika sopisi kaikkiin organisaatioihin ja kaikkien tuotteiden ja
palveluiden markkinointiin. Organisaatiomallin luonnissa huomioonotettavia

seikkoja ovat liiketoiminnan luonne, sisalto ja laajuus.

Yrityksen tuoteportfolio ja jakelukanava vaikuttavat myos

organisaatiorakenteeseen.

Seuraavassa erilaisia organisaatiomalleja:

- funktionaalinen organisaatiomalli

- divisioonarakenne (tuoteorganisaatio)

- hybridimallinen organisaatio

- markkinasegmentteihin perustuva organisaatio

- erilaiset matriisiorganisaatiot

Funktionaalinen organisaatio malli perustuu eri toimintojen jakamista osastoihin,
joita voivat olla: tuotekehitys-, suunnittelu-, valmistus-, myynti ja markkinointi-,
talous- ja henkildstdosasto. Markkinoinnin onnistumisen kannalta tuotekehityksen

tulisi kuulua myynti- ja markkinointiosaston alaisuuteen. (Blythe 2005, s. 270-271).
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Divisioonarakenne on kéytossa tyypillisesti suurissa organisaatioissa, missé tuotteet
tai tuoteperheet voidaan jakaa eri lohkoihin — divisiooniin. Divisioneihin perustuva
jako yksinkertaistaa tuoteryhmien kannattavuuden seurantaa. Divisioonarakenne on
erityisen toimiva silloin, kun tuoteryhmat eroavat toisistaan huomattavasti.
Divisioonaorganisaatioista kéytetddn my0ds nimitystd tuoteorganisaatio. (Blythe
2005, s. 271). Divisioonamallisesta organisaatiosta kéytetddn myds joissakin
yhteyksissa nimitystd perinteinen organisaatio. Divisioonaorganisaation huonoina
puolina voidaan pitdd resurssien vajaakéyttéd. Samaa tehtdvid ammattilaisia

tarvitaan eri divisioonissa ja tyon tasaamista ei aina voida jouhevasti tehda.

Hybridimallinen organisaatio on sekoitus funktionaalisesta ja
divisioonarakenteisesta organisaatioista. (Simula et al. 2010, s. 47). Vain ani harva
yritys tunnustaa soveltavansa hybridimallista organisaatioita, vaikka yrityksen piilo-

organisaation niin toimiikin.

Markkinasegmentteihin  perustuvassa organisaatiossa markkinat on jaettu
segmentteihin, joille kullekin on nimetty vastaava henkild hoitamaan myyntia ja
markkinointia. (Blythe 2005, s. 271). Budjetin ja tavoitteiden seuranta muuttuu
lapindkyvammaéksi ja ndin ollen helpottaa myynnin ja markkinoinnin johtamista.
Markkinasegmentteihin perustuva organisaatio on jaykkd tuoteportfoliossa
tapahtuville muutoksille. Segmentit tulisi pystyd muuttamaan nopeasti, ettd
saataisiin niiden toimivuus muuttuneen tuoteportfolion tapauksessa saavutettua
tehokkaasti.

Matriisiorganisaatio mallilla pyritddn vastaamaan paremmin asiakkaiden alati
muuttuviin teknologia- ja markkinointitarpeisiin. Matriisiorganisaatiossa pohjana on
perinteinen funktionaalinen organisaatio, mitd on tdydennetty yli osastorajojen
menevalld tietyn toiminnon vastaavalla henkil6lld.  Erilaiset muuttuvat
projektikohtaiset tiimit kuuluvat matriisimaisen toimintatapaan. (Blythe 2005, s.
271).
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3.7 Teknologian suojaaminen

Uuden tuotteen tai teknologian suojaamisen on mahdollista erilaisten
teollisuusoikeuksien avulla. Teollisuusoikeuksilla pyritdan turvaamaan keksijan
taloudelliset ja juridiset oikeudet keksintoon. Keksijan pddmaara on yleensé saada
kilpailuetua itselleen hankkimalla teollisuusoikeuksia keksinnélleen. Erilaisia

teollisuusoikeuksia ovat seuraavat:

- patentti
- hyddyllisyysmalli
- mallisuoja

- tavaramerkki

Patentilla tarkoitetaan keksintdon kohdistuvaa yksinoikeutta sen ammattimaisessa
hyvaksikaytossa. Patentti on voimassa maarédajanja se on voimassa ainoastaan
niissé maissa joihin patenttia on haettu. Patentin saamisen perusteena ovat teollisesti
kayttokelpoisuus ja sen tulee olla oleellisesti erilainen aiempiin keksintoihin.
Patentti ei suojaa omaan kayttoon keksintoa kayttavilta tahoilta. Patenttia
vahemman keksijan etua suojaava vaihtoehto on hyddyllisyysmalli. (Keksintdsaatio
2011). Patentin huonoja puolia ei yleensd tuoda esiin, vaan patentti ndhd&aan
taloudellisesti keksijadnsa rikastuttavana. Tosiasiassa kuitenkin vain murto-osa

patenteista johtaa kaupalliseen menestykseen.

Hyddyllisyysmallista kdytetadn myds nimitysta pikkupatentti. Hyédyllisyysmalli on
edullisempi kuin patentti ja sitd kaytetddn usein lyhyen elinkaaren omaavien
keksintdjen suojaamiseen. Mikali tuote tai teknologia ei tayta keksinndlle asetettuja
vaatimuksia,  niin  usein  keksinndn  suojaamisvaihtoehdoksi  valitaan
hyodyllisyysmalli. Hyddyllisyysmalli antaa keksijalle maardaikaisen suojan

keksinnon kaupalliseen hyddyntamiseen. (Keksintosaatio 2011).
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Hyodyllisyysmalli on monesti kéyttokelpoisempi vaihtoehto kuin patentti, koska se
antaa lahes saman suojan kuin patentti. Liséksi hyddyllisyysmallin saa hopeammin

ja sen hankinta on huomattavasti edullisempaa kuin patentin.

Mallisuoja on tarkoitettu tuotteen ulkomuodon yksinoikeuden kaytt66n maaraajaksi.
Mallisuoja koskee myo6s pintarakennetta ja materiaalivalintoja. Mallisuoja on
maakohtainen ja sen saamisen edellytyksend on muodon uutuus ja yksilollisyys.
Mallisuojaa kaytetddn usein tdydentdmaan patenttia tai hyodyllisyysmallia.
(Keksintgsaatio 2011).

Tavaramerkilla erotetaan yrityksen valmistamat tuotteet Kilpailijoiden tuotteista.
Tavaramerkki on graafinen muoto tai se voi muodostua sanoista tai merkeista.
Tavaramerkki& voi hakea, mikali merkki on riittdvan erottautumiskykyinen ja sitd ei
voi sekoittaa toiseen tavaramerkkiin. Tavaramerkki oikeudet ovat pysyvia
oikeuksia. (Keksintosaatio 2011). Tavaramerkilla on yleensa suuri kaupallinen
merkitys myo6s tuotteen brandin ja imagon kannalta. Tavaramerkillinen tuote
voidaan hinnoitella verrokkejaan kalliimmaksi, koska kuluttaja mieltavat sen

laadukkaammaksi.

Erilaisten tuoteinnovaatioiden suojaamiseen patentointi ja hyddyllisyysmalli ovat
toimivia vaihtoehtoja. Usein uuden menetelman tai teknologian suojaamiseen
toimivampi vaihtoehto on salassapito. Salassapidon varmistamiseksi yrityksen
kaikkien tyontekijoiden ja sidosryhmien kanssa tulee laatia salassapitosopimus,
jossa madritetddn mahdolliset korvausvaateet tietovuodon sattuessa. (Jonathan,
Vogel 2003, s. 199-200).
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4. REALPLAST OY

Realplast Oy on vuona 2000 perustettu ruiskuvalun sopimusvalmistukseen ja
kokoonpanoon erikoistunut yritys jonka toimipaikka sijaitsee Hyvinkaalla. Tehtaan
pinta-ala on viimeisen laajennuksen jalkeen 1600m2. Realplast Oy:lle tuotteiden
laatu on keskeinen myynnin edistdja ja sen varmistamiseksi Realplast Oy k&yttaa
alan viimeisinté teknologiaa tuotannossaan. (Innowind 2009).

4.1 Yleisesittely

Realplast Oy on keskittynyt suurta mittatarkkuutta vaativien teknisten muoviosien
valmistamiseen ruiskuvalamalla. Kaéytdssa oleva ruiskuvalukonekanta on
sulkuvoimaltaan 25-400 tonnia ja niilld voidaan valmistaa 0,02-740 gramman
painoisia tuotteita. (Innowind 2009).

Yrityksen toimintafilosofia on toimia asiakkaan kanssa yhteistydssd jo tuotteen
ideointivaiheesta asti aina tuotteen loppukokoonpanoon saakka. Muovituotteen ja
muotin suunnitteluvaiheessa Realplast tarjoaa vuosikymmenien kokemuksensa
asiakkaan kayttoon ja hoitaa ne jopa kokonaan asiakkaan puolesta. Muovituotteiden
jalkikasittely kuuluu yrityksen palveluvalikoimaan samoin kuin tuotteiden

kokoonpanoratkaisut tarvittavine alihankintoineen. (Innowind 2009).

Realplast Oy on kehittdnyt tuotannon automaatioastettaan vuosittain mittavilla
investoinneilla. Tavoitteena automaatioasteen nostamisella on ollut yrityksen halu
vastata asiakkaiden kasvaviin tuotanto maariin. Automaation asteen Realplast Oy
maéadrittelee yleensd asiakkaan kanssa yhdessd. Méarityksessa otetaan huomioon
tuotantosarjan koko ja tuotteen elinkaaren pituus. Automaatioasteen nostolla
Realplast Oy pystyy vastaamaan viime vuosina alati Kiihtyvadn tuotteiden

hintaeroosioon. (Haastattelu. Kullberg. 2011).
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Tuotannon ja toiminnan ohjaamisen Realplast on panostanut huomattavasti
vuodesta 2006 lahtien ja nykyaddn koko yrityksen toimintaa ohjaa
toiminnanohjausjarjestelmd, joka takaa oikea-aikaiset ja luotettavat toimitukset.
(Innowind 2009).

4.2 Nykytila ja haasteet

Vuoden 2009 pienen liikevaihdon notkahduksen jalkeen vuonna 2010 Realplast

palasi jalleen kasvu-uralle. Vuosi 2011 ndkymat ovat erittdin positiiviset.

Nykyinen teknologinen taso riittad vield, mutta pysyéakseen kilpailussa halpamaita
vastaan, teknologian kehittdminen on oltava jatkuvaa. Teknologian kehittdmiseen
tulee l0ytya riittdvat resurssit ja sen on tuottava asiakkaiden tarpeita. llman
saannollista asiakastarpeiden kartoitusta on suuri vaara, ettd kehitetddn teknologiaa

mille ei ole kysyntaa. (Haastattelu. Kosonen. 2011).

Suurimpana haasteena Realplast ndkee suomessa vallitsevan ilmapiiriin. Suomea ei
nédhda pitkalla tahtdimella maaksi missd voidaan Kilpailla halpatuotantomaita
vastaan alati kovenevassa hintakilpailussa. Tasta 16ytyy merkittava syy siihen,
miksi Realplast Oy nakee tutkimuksellisen yhteistyon julkisten tutkimuslaitosten

kanssa merkittavéksi suunnan muuttajaksi. (Haastattelu. Kosonen. 2011).

4.3 Tavoitteet ja odotukset

Realplastin tavoitteena on tulevaisuudessa palvella asiakasta kokonaisvaltaisesti
johon  kuuluvat muovituotteen muotoilu  ja  suunnittelu, tuotekehitys,
materiaalivalinnan avustaminen, muotin suunnittelu ja valmistus, protosarjojen ja
tuotantosarjojen valmistaminen, jalkityot muovituotteeseen, kokoonpano ja pakkaus

sekd jalkimarkkinointi.
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Suurin osa edelld mainituista tavoitteista on jo nyt yrityksen k&ytdssd, mutta
tunnustamalla ne edelleen kehityskohteiksi pystymme niitd edelleen kehittdmaan.
(Haastattelu. Kosonen. 2011).

Hintakilpailussa mukana pysyminen on tarkoitus turvata teknistd osaamista
jatkuvasti kehittamalla ja automaatioastetta nostamalla. (Haastattelu. Kosonen.
2011).

Liiketaloudellisesti  kannattava toiminta on keskeisid tavoitteita myos
tulevaisuudessa talouden suhdannevaihteluista riippumatta. Realplast haluaa olla
arvostettu ja haluttu tydnantaja, missa tyontekijat viihtyvat. Henkil0ston jatkuva

kouluttaminen on tarkeimpia arvojamme. (Innowind 2009).

Innovatiivisuus asiakkaiden kanssa jo tuotteen ideointivaiheessa yhdessa
antamiamme lupauksien suhteen niin laadun, hinnan kuin toimitusaikojen suhteen

on tavoitteenamme myads tulevaisuudessa. (Haastattelu. Kosonen. 2011).

2k-muovituotteiden valmistuksen aloittaminen hyodyntdmalla EEMO-projektissa
kehitettya teknologiaa on merkittdvd tavoitteemme ldhitulevaisuudessa.
Teknologian evaluoiminen on tarkoitus suorittaa yhdessd asiakkaan kanssa vield
vuonna 2011. EEMO-projektissa kehitetty menetelm& kiinnostaa Realplastia sen

tuoman lisdarvon vuoksi. (Haastattelu. Kosonen. 2011).

Realplast Oy:n tavoitteena on tuotteidensa jalostusarvon nosto, jonka tarkoituksena
on nostaa tuotteista saatavaa katetta. Pienilld ja keskisuurilla yrityksilla ei usein ole
yksin tarvittavia resursseja monimutkaisten, useita eri teknologioita sisaltdvien
tuotteiden kehittdmiseen. Tdman mahdollistaa verkostoituminen sopivien yritysten

ja tutkimuslaitosten kanssa. (Markman, Gianiodis, Phan 2009, s. 644).
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5.ELEKTRONIIKAN JA OPTIIKAN KOMPONENTTIEN HAUTAAMINEN
2K-RUISKUVALUSSA

Pohjois-Karjalan Ammattikorkeakoulu, Itd-Suomen Yliopisto ja Elektroniikan 3K-
tehdas paattivat vuoden 2008 alussa lahted tutkimaan elektroniikan ja optiikan
komponentteja hautaamista muovin siséan 2k-ruiskuvalumenetelmélla. Pohjois-
Karjalan Ammattikorkeakoulun rooli on toimia hankkeessa muovi- ja
muottiasiantuntijana. Itd-Suomen yliopiston tehtdvdna on tuoda optiikan
komponenttien suunnitteluosaaminen tutkimushankkeeseen. Elektroniikan 3K-
tehdas tuo tarvittavan elektroniikan osaamisen EEMO-projektin kayttoon.
Hankkeen rahoittajana toimii TEKES ja projektiin osallistuvat yritykset. Tassé
kappaleessa esitetty aineisto on perdisin EEMO-projektin aikana kertyneista

kokemuksista ja tuloksista.

Tarve elektroniikan ja optiikan komponenttien hautaamiseen 2k-ruiskuvalussa nousi
esiin, kun suomalaiset yritykset ryhtyivat siirtimaan tuotantoa halvemman
kustannustason maihin 2000-luvun alkupuolella. Elektroniikan komponentteja
siséltdvien tuotemoduulien valmistuskustannuksista merkittdvd osa muodostuu
kokoonpanotydstda.  EEMO-projektissa kehitettiin  menetelma missa erillista
elektroniikan kokoonpanovaihetta ei tarvita, vaan se korvataan lisdéamalla
automaattisesti elektroniikan komponentit tuotemoduuliin jo ruiskuvaluvaiheessa.
Komponenttien  automaattinen  lisédminen  poistaa  tarpeen  erillisesta

kokoonpanovaiheesta, jolloin kokoonpanosta aiheutuvat kustannukset saastyvat.

Toinen merkittdvd syy elektroniikan ja optiikan komponenttien lisdédmiseen
ruiskuvalussa oli tarve nostaa tuotemoduulien jalostusastetta, jolloin niiden
valmistaminen kalliimman kustannustason maissa on taloudellisesti mahdollista.
2k-ruiskuvalun mahdollistavat uudet tuoteominaisuudet olivat myos tutkimuksen
kohteena. Ruiskuvalun ensimmaisessd vaiheessa voidaan valaa my6s optiikan
muotoja siséltavia piirteitd muovin sisdén, jolloin tuotteiden monikayttoisyys ja

muunneltavuus lisdantyvaét.
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5.1 EEMO-projektissa kehitetty menetelma

EEMO-projektissa kehitettiin - menetelmd, misséd 2k-ruiskuvalussa yhdistetddn
elektroniikan ja  optiikan komponentteja  yhdeksi tuotekokonaisuudeksi.
Menetelman etuna voidaan pitdd kokoonpanovaiheen puuttumista, mikd saastaa
tuotantokustannuksia. Tuotantokustannusten sadstd aiheutuu ké&sityonéd tehtdvan
kokoonpanovaiheen siirtymisesta automaattisesti ruiskuvalussa tehtavaksi.

Kehitetyn menetelmdn monitieteisyydestd johtuen sen valmistusketju on
monimutkainen.  Monimutkaisesta ~ valmistusketjusta ~ johtuen,  jokaisen
tuotekehitysprojektiin osallistuvan on tunnettava oman alueensa lisdksi koko
valmistusketjun tuomat erityispiirteet. Menetelmén kehityksessd tulee ottaa

huomioon koko valmistusketju, joka muodostuu taulukon 3 mukaisista vaiheista:

Tuotteen muotoilu

tuotteen
mekaniikkasuunnittelu

Muotin valmistus

Ruiskuvalu

Tuotteen testaus

Taulukko 3. Valmistusketju



52

Tuotteen ruiskuvalussa elektroniikan ja optitkan komponentit altistuvat
muovimassan aiheuttamalla lyhytaikaiselle korkealla paineelle (yli 50 bar) ja
lampétilalle ( yli 100 astetta celsiusta). Korkean paineen ja lampdétilan vaikutukset

tulee ottaa huomioon tuotteen muotoilussa ja mekaniikkasuunnittelussa.

Menetelmad ei ole kokonaan uusi vaan siind sovelletaan olemassa olevia tekniikoita
uudella tavalla. Menetelmén uutuusarvoa selviteltiin  Tekesin tuli-ohjelman
puitteissa vuonna 2009, josta tuloksena syntyi raportti tutkimustilauksesta
140/2009, liite 3. Raportin keskeinen sisaltd oli, ettd patenttiin vaadittavaa
varsinaista uutuusarvovaadetta menetelmalld ei ole. Uutuusarvovaatimus ei tayty,
koska 2k-ruiskuvalua on kaytetty aiemmin optiikan ja elektroniikan komponenttien
suojaamiseen. Hyddyllisyysmallia teknologian kayttdon tiettyihin valikoituihin
tuotteisiin sen sijaan olisi mahdollista hakea. Liite 4. Kommentti 16ydettyjen

julkaisujen sisallosté.

5.2 Tuotteen muotoilu

Tuotteen muotoilussa on otettava huomioon menetelman asettamat erityispiirteet,
joista merkittdvin on ruiskuvalussa sulan muovin aiheuttama paine elektroniikan
komponenteille. Sulan muovin aiheuttamaa painetta herkille elektroniikan
komponenteille voidaan véahentaa sijoittamalla herkat komponentit mahdollisimman

kauas toisen muovin sisaan syottokohdasta.

Muotoilussa tulisi ottaa huomioon toisen vaiheen muovin muotti Kkutistuman
aiheuttamat muodonmuutokset tuotteessa. Mahdolliset muodonmuutokset tulisi
ennakoida jo tuotteen muotoiluvaiheessa. Toisen muovin aiheuttama muotti
kutistama voi v&antdd muovituotetta ei toivotulla tavalla. Mahdollinen vaantyily
voidaan ennakoida muovituotteen muotoilussa siten, ettd se on osaltaan antamassa
muovituotteelle muotoa. Toisen muovin kutistuman tulisi olla mahdollisimman

pieni.
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Optimaalinen  muotoilun  lopputulos  saavutetaan  tiiviilla  yhteistyo6ll&
mekaniikkasuunnittelijan ja muotoilijan kesken. Tiivis yhteisty0 tarkoittaa useita
iterointikierroksia minka avulla haetaan molempia osapuolia tyydyttyva
kompromissi.  Toisen, muotoilijan  tai  tuotesuunnittelijan  tulisi  tuntea
muottiteknologian asettamat vaatimukset tuotteen muodoille ja mitoille. Tuotteen
muotoilu ja suunnittelu ovat erittdin haastavia tyovaiheita, jotka edellyttavéat niihin
osallistuvilta henkildilta huomattavan laajan kokemuksen muovituotteiden ja

muottien parista.

Kuvassa 12. vasemmanpuoleisessa kuvassa nakyva ulompi muovi on l&pindkyvéa
PMMA muovia joka ruiskuvaletaan ensimmadisessa vaiheessa. Toisessa vaiheessa
elektroniikan ja optiikan komponentit asetetaan muotin avaamisen jalkeen
ensimmadisen vaiheen péalle (kuvassa tuotteen sisddn). Toisessa ruiskuvalun
vaiheessa valetaan kumimainen muovi (PUR) tuotteen takapinnalla, joka nakyy

kuvassa 12. tuotteen pohjalla ristikkomaisena rakenteena.

Kuva 12. Muotoiltu tuote
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5.3 Tuotteen mekaniikkasuunnittelu

Muovituotteen mekaniikkasuunnittelun poikkeaa normaalista muovituotteen
suunnittelusta. Mekaniikkasuunnittelun onnistumisen edellytykset ovat seuraavat

seikat:

-toimintaperiaatteen ymmartdminen 2k-ruiskuvalusta

-muovien kemiallisen tarttumisen tuntemus

-muovien mekaanisen tarttumisen ymmartdminen

-2k-ruiskuvalumuottien tuntemus

-elektroniikan komponenttien ja piirilevyjen paineen- ja lampdtilan keston
tuntemus

-haudatun elektroniikan tuomat lampétilavaikutukset muovin virtaamiseen
muotissa

-muoviraaka-aineiden muotti kutistumien tunteminen ja niiden vaikutusten
arviointi tuotekokonaisuuteen

-elektroniikan kéayton aikaisen lampdétilan vaikutukset tuotteeseen

Kuvassa 13. esiintyy EEMO-projektissa kehitetty ja valmistettu tuote. Tuotteen
sisélla vihrealla varilla ndkyy elektroniikan komponentit siséltava piirilevy.
Lapinakyvassd muovissa sijaitsee optiikan piirteet sisaltava osuus. Keltaisena
kuvassa ndkyy elektroniikan suojaksi valettu kumimainen muovi. Ylemmassé
tuotteessa oikealla ylh&alla nédkyy harmaa kaapeli, minka avulla tuotteeseen voidaan
syottdd ohjelmia ja sahkovirtaa. Tuote on valmistettu kuvassa 14 nakyvalla
muotilla  ja  siind on  kaytetty = modulaarista  muottikonstruktiota.

Ruiskuvalumenetelmand kaytettiin indeksointipdytdmenetelmaa.
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Kuva 13. EEMO-projektissa valmistettu tuote

5.4 Muotinvalmistus

2k-ruiskuvalumuotin valmistus on erittdin vaativaa ja se rajaa toimittajan
lukum&érad huomattavasti. Muotinvalmistajalta edellytetddn erittdin  hyvaa
ruiskuvalun tuntemusta niin teoria kuin kaytannon tasolta. Muotinvalmistuksen
perusosaamisen lisdksi muotinvalmistajan on  tunnettava 2k-ruiskuvalun

erityispiirteet.

Integroitaessa  optiikan ja elektroniikan  komponentteja  2k-ruiskuvalussa

muotinvalmistuksessa tulee lisaksi ottaa seuraavat seikat huomioon:

- ensimmaisen muovin kutistuman vaikutukset muotin sulkupintoihin
- toisen vaiheen ruiskuvalun sisédnmenojen paikkojen sijoittelu siten, etta

ruiskuvalun paine ei riko elektroniikan komponentteja
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- kylman (20 astetta) piirilevyn toisen vaiheen pesén tayttymisen
vaikeuttamisen eliminointi
- piirilevyn kiinnipysyminen muotissa liikkuvan puolen indeksointilevya

pyoraytettaessa

Kuvassa 14. EEMO-projektissa valmistetun ruiskuvalumuotin kiinted puoli, missa
peséinsatsit 2 kappaletta nékyvéat kuvan etualalla. Yksittdisen muovituotteen
muodot sijaitsevat pesdinsatseissa, jolloin muovituotteen vaihtuessa ainoastaan

peséinsatsit tulee vaihtaa muotiin.
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Kuva 14. Muotin kiinted puoli
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Kuvassa 15 EEMO-projektissa valmistettu muotin liikkuva puoli, missé
muovituotteen muodot sijaitsevat kuvassa etualalla nékyvéssa levyssd. Alempi
muotin pesd taytetddn ensimmadisen ruiskuvalun Kkierron aikana muotin ollessa
kiinni. Muotin avautuessa ensimmadistd kertaa kuvassa etualalla oleva levy
tyonnetddn hydraulisesti eteenpdin. Levyn ollessa etuasennossa, sitd kd&dnnetaan 180
astetta ja palautetaan takaisin taka-asentoon, jolloin ensimmaisessd vaiheessa
muovilla taytetty pesa siirtyy ylapuolelle. Ensimmadisen valun péélle asetetaan
elektroniikan komponentit sisaltava piirilevy, jonka jalkeen muotti suljetaan.

Ruiskuvalun toisessa vaiheessa elektroniikan komponentit haudataan muovilla,
jolloin tuotteesta syntyy vesi — ja polytiivis. Kierron viimeinen vaihe on muotin
avaaminen ja  valmiin  tuotteen  poistaminen.  Muottiratkaisu  tukee

indeksointipdytdmenetelméd, jolloin ruiskuvalukoneessa ei tarvita erillista

pyorépoytdmekanismia.

Kuva 15. Muotin liikkuva puoli



5.5 Ruiskuvalu

Kéytannon testit projektin aikana osoittivat seuraavat materiaaliparit sopiviksi

toisiinsa niin kemiallisen tarttumisen ja muodonmuutosten nakdkulmasta:

-PMMA/TPU
-PC/TPU
-ABS/TPU
-PA12/TPU

Kemiallisen tarttumisen nédkokulmasta edelld mainitut materiaaliparit antoivat vesi-
ja polytiiveyden. Kemiallisen tarttumisen testaus voidaan testata yksinkertaisimmin

yrittdmalla kasin irrottaa toista muovi toisesta.

Muodonmuutosten nakokulmasta parhaiten soveltuvat materiaaliparit olivat
PMMA/TPU ja ABS/TPU. Muodonmuutos on seurausta toisen muovin
aiheuttamasta muotti kutistumasta, joka ilmenee valittémasti tuotteen poistamisesta
muotista. Toisen muovin aiheuttama kutistuma voi vield vuorokaudenkin jélkeen

aiheuttaa muodonmuutoksia.

Elektroniikan ja optiikan hautaaminen 2k-ruiskuvalussa asettaa uusi vaatimuksia

ruiskuvalajalle seuraavasti:

-2k-ruiskuvalukoneen kayton syvallinen osaaminen

-elektroniikan  komponenttien kiinnipysyminen ensimmadisen vaiheen
muovissa

-toisen vaiheen ruiskuvalun optimointi elektroniikkaa vaurioittamatta

-muovin tarttuvuuteen vaikuttavat ruiskuvaluparametrien tunteminen
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5.6 Tuotteen testaus

Valmiiden tuotemoduulien testaus jaetaan kolmeen osioon:

- mekaaniset testaukset
- elektroniikan testaus
- optiikan testaus

Ennen mekaanista testausta todetaan tuotteen eheys silmamaaréaisesti. Mekaanisessa
testauksessa tuotteelle tehddan lampdtilatesti, lampdtila ja iskutesti seka
lampotilasykli ja taristys testi. 1P-luokan testaus tarkoittaa tuotemoduulin vesi — ja
polytiiveys luokan selvittdmistd. Auringon valon vaikutusta muovituotteelle
testataan UV-testauksella. Muovituotteen fyysisistd mittamuutoksista tuotteen
tasomaisuus mitataan ruiskuvalun jalkeen. Tasomaisuus mittaus tehddén myds

tuotteen siséllé olevalla piirilevylle.

Elektroniikan toiminnan testaus varmennetaan tuotemoduulien elektroniikan
komponenttien toiminnan testaamisella ja mittaamalla komponenttien fyysiset

sijaintimuutokset piirilevylla.

Tuotemoduulin optiset mittaukset tehdddn Itd-Suomen yliopiston Joensuun
kampuksella siihen tarkoitetulla laitteistolla. Tuotemoduulien testauksista on

olemassa erillinen liite, Liite 1.EEMO testausuunnitelma 03022011.

5.7 SWOT-analyysi EEMO-teknologiasta

Nelikenttd SWOT-analyysin perustana kaytettiin  EEMO-projektista hankittuja
kaytannon kokemuksia. Kaytannon kokemukset on koostettu projektissa

tyoskennelleiden ihmisten haastattelututkimuksena.
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Kuvassa 16 on esitetty nelikenttdanalyysi, missa on selvitetty EEMO-projektissa

kehitetyn menetelméan vahvuudet, heikkoudet, mahdollisuudet ja uhat. Kuvassa

vahvuudet ja heikkoudet kentissa esitetddn EEMO-teknologian nykytila ja

teknologian sisdiset n&kokulmat.

Mahdollisuudet ja uhat kentissa esitetddn

teknologian tulevaisuus ja ulkoiset asiat. Kuvion vasemmalla puolella esitetdan

myonteiset asiat ja oikealla puolella kielteiset seikat.

(Erillistéi kokoonpanovaihetta ei
tarvita, kustannuksia sééstyy

* Tuotteiden vesi—ja polytiiveys

* Iskunkestavyys

» Viljemmat valmistustoleranssit,
vahentad yhteensopivuusongelmia

* Tuotteen valmistuksen
kokonaisldpimenoaika lyhyt

%
s

» Uusia sovelluskohteita tuotteille
tuotteen erityisominaisuuksien
ansioista

* Monimutkainen teknologia, vaikea
kopioitavuus

* Tuotanto kannaftavaa myds korkean
teknologianmaissa

» Edullisten elektroniikka siséltdvien
laitteiden massavalmistus edullista

* Laitteiden purkamattomuus ilman
jalkid, turvateknisia sovelluksia

N

* Ei sovellu pienille sarjoille

Vahvuudet Heikkoudet /
Mahdollisuudet

‘W )

* Elektroniikan komponentit \
rikkoontuvat ruiskuvalussa

* Suuret muottikustannukset

* Tuotteiden kertakéyttGisyys

* Ruiskuvaluprosessin hallinta
haastavaa

* Elektroniikan komponenttien
tuhoutuminen, suuri
hukkaprosentti tuotannossa

* Kilpailevien teknologian
kehittyminen

* Tuotemoduulien kannattava
kierratettdvyys selvittamattd

* Tuotteen kertakéyttdisid, imago

Kuva 16. Nelikenttdanalyysi
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Nelikenttaanalyysin perusteella voidaan tehda seuraavia johtopatoksié:

1. Edelleen kehitettavia kohteita ovat:
a. Valmistuksen kokonaislapimenoajan lyhentdminen prosessin
automaatioastetta nostamalla
b. Tuotteiden muotoilulla voidaan lisata tuotemoduulien iskunkestavyytta
c. Tutkimalla rotating stack menetelman kayttomahdollisuutta teknologian

edelleen kehittdmiseksi

2. Menetelmén heikkouksia voidaan poistaa:
a. Suojaamalla elektroniikan komponentit ennen ruiskuvalua
b. Standardoimalla muottiratkaisu saadaan vahennettyd muottikustannuksia

c. Tuotteiden komponenttien kestoidn lisdédminen

e

Ruiskuvaluprosessin ymmarrys elektroniikan vaurioitumisen nakokulmasta

e. Ruiskuvalussa tapahtuvan piirilevyn taipuman eliminoiminen tuotteen
mekaniikkasuunnittelun keinoin

f. Hukkaprosentin pienentaminen tuotannon laadun tasaisuudella

g. Tuotteiden monikayttdisyyden lisdédminen

3. Menetelmén mahdollisuuksia voidaan hyddyntaa
a. Markkinoimalla teknologiaa
b. Etsimalla uusi sovelluskohteita tai toimintoja tuotteille
c. Osoittamalla kannattavuuslaskelmilla tuotantokustannukset
d. Tutkitaan tekniikan kayttdmahdollisuus kokonaan uusilla alueilla
e. Erilaisissa tuotesovelluksissa missé hyddytaan tuotteen purkamisesta

aiheutuvista jaljista. Ajopiirturit ja erilaiset sinetdintid vaativat kohteet

4. Menetelman uhkia voidaan torjua
a. Perehtymalld kilpaileviin menetelmiin
b. Koko tuotteen elinkaaren kestavét elektroniikan komponentit

c. Tuotteiden kayttoian tai toiminnallisuuden lis&&minen
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6. EEMO-TEKNOLOGIAN KAUPALLISTAMINEN REALPLAST OY:SSA

Uuden teknologian kaupallistamisella tarkoitetaan t&ssa yhteydessa EEMO-
teknologian kaupallistamista. Myynnin edistdmisen keinot nojaavat EEMO-

teknologialle tehdyn nelikenttdanalyysiin tuloksiin.

Radikaalien innovaatioiden tapauksessa — EEMO-teknologia — yrityksen johtajien
on oltava varovaisia investointien suhteen, mit4d mahdollisesti innovaation
jalostaminen tuotteeksi asti aiheuttaa. Investointipaatokset tulee tehda vasta kun
nayttda uuden teknologian kaupallistamisesta on saatu. (Golder, Shacham 20009, s.
177).

Sopimusvalmistajana toimivan yrityksen syventdessa yhteistyota asiakkaidensa
kanssa tulee yrityksen organisaation rakenne tarkastella uudelleen. Mité
vaatimuksia organisaatiolle asetetaan?  Organisaatioissa tulee olla nimetyt
vastuuhenkil6t hoitamaan asiakaskohtaisten tuotteiden myyntia ja markkinointia.

Nopein ja yksinkertaisin tapa sopivan markkinasegmentin valintaan on tarkastella,
16ytyykd nykyisistd Realplastin asiakkaista sellaisia, jotka voisivat hyotyd EEMO-
teknologiasta.  Potentiaalisten asiakkaiden 10ydyttyd seuraava vaihe on
asiakastarpeiden maaritys. Asiakastarpeiden méaaritykseen voidaan kayttaa liitteessa
2 olevaa haastattelulomaketta yrityksille. Asiakastarpeiden tdsmentymisen jalkeen

tulee sopia yhteistyoén muodot, kuinka jatketaan. Sovittavia asioita ovat seuraavat:

- aikataulusta sopiminen

- vastuuhenkil6iden sopiminen

- kaupallisten ehtojen sopiminen
- yhteistydn muodosta sopiminen
- vastuista sopiminen

- salassapidosta sopiminen

- mahdollisista sopimus rikkomuksesta sopiminen
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Oleellisin seikka on tehokkaan tuotekehitysryhman nimittdminen hoitamaan

tuotekehitysprosessia.

Asiakastarpeiden maédrittelyn tuloksena tulisi 16ytya idea jota lahdetddn yhdessa
asiakkaan kanssa jalostamaan tuotteeksi. Asiakkaan sitouttaminen voidaan
varmistaa silld, ettd asiakas otetaan mukaan jo idean jalostamisvaiheessa tuotteen

kehitykseen.

Tuoteidean jalostuessa suunnitteluvaiheessa niin pitkélle, ettd siitd voidaan
valmistaa ensimmadinen protomalli, voidaan tuotteistetun muottirungon avulla
valmistaa pienen kustannuksin ensimmainen protomalli. Protomallin avulla
testataan sen toimintaa ja mahdollisia puutteita ja parannusehdotuksia palautetaan
suunnitteluosastolle. Protomallia voidaan hyvaksikayttaa tuotteen
testimarkkinoinnissa, jonka tulee perustua asiakkaan laatimaan
markkinointistrategiaan.  Tietdmyksen lisddntyessa tuotteesta liiketoiminnan
kannattavuus laskelmat tulee molempien osapuolien tarkastaa.
Liiketoimintatarkastelun nayttdessa edelleen kannattavalta edetddn prosessin
seuraavaan vaiheeseen — tuotekehitykseen. Tyypillisen ongelma yrityksilla on
yleensa se, ettd ne etenevét tuotekehitysvaiheeseen ilman markkinoiden tarpeiden
selvitystd. Onko tuotteelle ylipdatdan  kysyntaa? Uuden tuotteen
paatoksentekoprosessin viimeinen vaihe on tuotteen “jdddyttiminen” — siihen ei
tehdd muutoksia. Tuotekohtaisten —muotti-insatsien  valmistuttua tehdaén
ensimmadiset varsinaiset myyntiin menevét tuotteet. Tuotteen hyvaksynnan jalkeen

tuotteen myynti ja markkinointi voidaan aloittaa.

6.1 Tuotteistetun tuotteen kaupallistaminen

Tuotteistamisen ensimmadinen vaihe on l0ytdd tuotteistamisen kohde, mistd on
hyotya asiakkaalle ja toimittajalle. Tuotteistamisen tavoitteena on kannattavuuden
parantaminen ja asiakaskohtaisten raataloityjen ratkaisujen tarjoaminen asiakkaalle.
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EEMO-projektissa kehitetyn muottikonstruktion tuotteistamisessa on Kkysymys

tuotteiden valmistamiseen olennaisesti liittyvén tuotantolaitteen vakioimisesta.

EEMO-Projektissa kehitetty indeksointimenetelm&én perustava muottiratkaisu
voidaan tuotteistaa siten, ettd muovituotteen vaihtuessa ainoastaan muotin litkkuvan
ja kiintedn puolen tuotegeometriat sisaltavat pesainsatsit vaihdetaan. Muottirunko
Voi toimia tuotealustana useille erilaisille tuotegeometrioille. Tuotealustana toimiva
muotin koko rajoittaa muovituotteen leveytta ja korkeutta. Tuotteen koko tulee olla
luonnollisesti pienempi kuin muotissa oleva insatsin koko. Muottiratkaisun
tuotteistaminen alentaa muotin  kuoletushinnan vaikutuksia muovituotteen
lopulliseen hintaan. Muottirungon toimiessa tuotealustana erilaisilla muovituotteille

niiden suunnitteluun kéytetty aika lyhenee, joka alentaa myos kustannuksia.

Eri asiakasryhmille voidaan valmistaa tuoteperheajattelun mukaisesti eri
variyhdistelmid sisaltdvid muovituotteita. Myds elektroniikan komponentteja
voidaan vaihdella asiakaskohtaisesti, jolloin saadaan tavoitettua uusia
asiakaskohderyhmi&. Elektroniikan komponenttien vaihtamisella voidaan saavuttaa
kokonaan uusia toimintoja tuotteeseen. Vaihdettaessa ainoastaan elektroniikan

komponentit tuotteen ulkoiset mitat ja muodot sailyvét samana.

Elektroniikan ja optiikan komponenteissa voidaan hyoddyntad modulaarisuutta,
jolloin my6s pienemmistd tuotantomadristd on mahdollista saada kaupallisesti
kannattavia. Esimerkiksi samaa piirilevya voi kayttdd alustana useille tuotteille,

jolloin geometrian tulee sdilya samana.

Tekniikkana EEMO-projektissa kehitetty menetelm& mahdollistaa tuotteiden
massaraataloinnin asiakaskohtaisesti vérin, elektroniikan ja optiikan suhteen. Varin
suhteen tuotteen yksil6inti ei nosta tuotekohtaisia kustannuksia. Elektroniikan ja

optiikan muuttuessa tuotekohtaiset kustannukset voivat vaihdella huomattavasti.



65

Kuva 17 esittdd muotin hinnan kuoletuksen vaikutusta muovituotteen
hinnanmuodostukseen. Tarkastelussa olevat muottien hinnat ovat peréisin EEMO-
projektissa valmistetuista muoteista ja nédin ollen vastaavat todellista tilannetta.
Pienill& sarjoilla muotin osuus voi olla huomattava kustannusten aiheuttaja. Juuri
muottikustannuksista johtuen ruiskuvalu ei ole soveltuva menetelma pienille
sarjasuuruuksille. Kuvassa ylempi kéyrd kuvaa kokonaan uuden muotin
kustannusten vaikutusta tuotteen hintaan kappalemaéran funktiona. Alempi kayré
kuvaa tuotteistettuun muottiin valmistettujen insatsien kuoletuksen osuutta tuotteen
hinnassa kappalemé&arédn funktioina.  Pystyakseli kuvaa muotin kuoletuksen
euromaaréistd osuutta tuotteen kustannuksista valmistettavan kappalemé&érén
funktioina. Vaaka-akselilla on kuvattu muotilla valmistettavien kappaleméaéra
logaritmisesti. Kuvasta voidaan péaatelld muottikuoletusten osuuden tuotteen

hinnasta muuttuvan merkityksettémaksi yli miljoonan kappaleen sarjasuuruksilla.

4,50
4,00 \
3,50

3,00 \

2,00 \ Muotin hinta 40000 €

Muotin hinta 10000 €

muottikuoletus €/kpl

P P P PSP
'&QQ "900 @Qo %QQQ (OQQQ ’1900 @00 %000 ‘OQQQ "900 @00
SRR RSN

Kuva 17. Muottiratkaisun tuotteistamisen vaikutus muovituotteen hintaan
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6.2 Mahdolliset uudet tuotesovellukset

Uusien kaupallisesti kannattavien tuotesovellusten l6ytaminen edistdd uuden
teknologian myyntid. EEMO-teknologialla valmistettavien uusien innovaatioiden
etsimiseen tullaan ottamaan asiakas mukaan jo tuotteen ideointi vaiheessa, milla
varmistetaan kaupallisten menestymaéttomien tuotteiden kehitys. Liitteessa 2 on
haastattelulomake yrityksille, milla kartoitetaan asiakkaan tarpeita. Asiakkaille
suunnatuista kysymyksistd voidaan tehdd johtopadtOkset asiakkaita yhdistévista
tarpeista, jotka  toimivat idean  jatkojalostamisen  maéérittelytietoina.
Asiakastarpeiden heréttelyyn voidaan kayttaa kuvan 18. mukaisia tuoteideoita, joita

ei ole viety valmiiksi tuotteeksi saakka.

Kuvassa 18. on teollisen muotoilijan Jarno Vehmaan ndakemys ranteeseen
Kiinnitettavasta vesitiiviista paikannuslaitteesta mika voitaisiin valmistaa EEMO-

teknologialla. Tuotteen etuina voidaan pitéa:

- edullisia valmistuskustannuksia
- vesitiiveytta

- iskunkestavyytta

- yksinkertaista massaraatéalointia

- antennin taajuusalueen saidtdmahdollisuutta

Tuotteen sisélle on suunniteltu muoviin ruiskuvalussa integroitu antenni, bluetooth-
moduuli langattomaan tiedonsiirtoon ja paikannukseen tarvittavat elektroniikan
komponentit. Antennina toimiva kalvo, missa toisella puolella on séhkdé johtavaa
kuparia ja toisella puolella vaihdettava kuva, asetetaan muottiin ennen ensimmaista
ruiskuvalun vaihetta, jolloin se integroituu kiinni ensimmaisen vaiheen
muovipuristeeseen ( kuvassa 18 péélla nakyva osuus). Vesitiiveys saavutetaan
(kuvassa 18 alapuolella) ruiskuvalun toisen vaiheen kumimaisen muoviraaka-aineen
avulla, joka tarttuu kemiallisin sidoksin ensimmaisen muoviin. Tuotteen

iskunkestavyys varmistetaan tuotteen muotoilulla ja muoviraaka-ainevalinnoilla.
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Tuotteen massardatalointi voidaan tehdd kahdella tavalla, vaihtamalla muovin
vareja tai antennina toimivan kalvon kuvaa. Kuvan vaihtaminen laajentaa tuotetta ja
voidaankin puhua laajennetusta tuotteesta — asiakas saa tuotteesta ominaisuuksia
joita se edes kuvitellut saavansa. Antennina toimivan kalvon siséltdmaa
kuparikerroksen pinta-alan suuruutta muuttamalla saadaan tuote toimimaa eri
taajuusaluilla, mikd mahdollistaa tuotteen maantieteellisen hajauttamisen eri maihin

ja maanosiin.

Kuva 18. Vesitiivis paikannuslaite

Varsinkin kuluttajamarkkinoille uuden tuotteen viemisessa on erityisen tarke&d muistaa
tuotevastuu. Valmistajan tulee huolehtia tuotteeseen tarvittavat viranomaismerkinnat
ja hyvdksynnat sekd& testaukset. Valmistajan tulee ottaa huomioon myds
maantieteelliset erot viranomaismaarayksissd, jotka mahdollisesti koskevat uutta
tuotetta. (Jobber, Lancaster 2003, s. 334-335).
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6.3 Keinot myynnin edistamiseksi

Tuotteen tai teknologian myyntid voidaan edistdd monin eri keinoin. Seuraavat
tekijat vaikuttavat kuinka markkinat ottavat vastaan uuden tuotteen tai teknologian:
Tuotteen suhteellinen etu kilpailijoiden tuotteisiin tai teknologioihin. Tuotteella
tulee olla muutakin kuin Kilpailijoita edullisempi hinta, ettd markkinat hyvéksyvat
tuotteen. Esimerkkeind muista ominaisuuksista on esimerkiksi kilpailijoita
monikayttoisempi tuote.  Tuotteen tulee sopia asiakkaan ympéristoon, se ei saa
poiketa aiemmista tuotteista liian paljon. Tuotteen tulee olla yksinkertainen,
asiakkaat eivat halua ostaa monimutkaisia tuotteita. Ensimmaistd kertaa tuotetta
myytaesséd olisi hyva saada jokin referenssi missa tuotetta on kaytetty aiemmin.
Kuluttajamarkkinoille suunnatuissa tuotteissa uuden tuotteen tulee kertoa jotakin
kayttajistadn ymparistolle. (Powers 1991, s. 198-199)

Seuraavassa luettelossa olevat keinot myynnin edistdmiseksi ovat valittu EEMO-

teknologian myynnin edistamisen nakdkulmasta:

- teknologian salassapito asiakkaiden mielenkiinnon heréttajana

- markkinointi ja mainonta

- messut

- henkil6kohtainen myyntiyo

- markkinoiden segmentointi ja kohderyhmén valinta

- myynnin edistaminen hinnoittelun keinoin, hinnoittelustrategian valinta
- bréndays

- markkinointikanavan ja myyntikanavien valinta

- teknologian lisenssointi ja teollisuusoikeuksien myynti

EEMO-teknologian salassa pitdminen sopivassa mé&érin edistdd teknologiaan
kohdistuvaa mielenkiintoa. Myytdvad uutta innovaatiota ei voi pitdd kokonaan

salassa, vaan siitd on annettava markkinoille sopivasti tietoa.
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Julkisuuteen voi ikdan kuin vahingossa péaastaa tietoa yrityksen ké&ytdssd olevasta
uudesta mullistavasta teknologiasta. Erilaiset hallitut tietovuodot ovat soveltuvia
keinoja. Hallituissa tietovuodoissa tulee teknologiasta paljastaa ainoastaan myyntia
edistdvat seikat. EEMO-teknologiasta voisi vuotaa markkinoille tieto, etta
menetelmassa ei tarvita erillistd kokoonpanovaihetta jolloin kustannuksia séastyy.
Toisena hallittuna tietovuotona voisi, uuden menetelmén tuottamat vesitiiviit

ratkaisut ilman erillista tiivistamista.

Markkinointi ja myyntikanavana yrityksen nettisiivut toimivat hyvin, mikéli
muistetaan varmistaa se, ettd potentiaaliset asiakkaat tietdvdt uudesta verkossa
mainostetusta innovaatiosta. Markkinointi tulee tehda suunnitelmallisesti ja sen
toteutusta tulee valvoa. Markkinointiin tulee varata riittavat resurssit varmistamaan
markkinointipanoksen laajuus. Erilaiset muovialan lehtiin suunnatut jutut uudesta
mullistavasta EEMO-teknologiasta heréattévat asiakkaiden kiinnostuksen yritysta ja
teknologiaa kohtaan. Hyvana markkinointi paikkoina toimivat myds muovi- tai
muottitekniikan seminaarit. Seminaareissa annettava kuvaus teknologiasta tulee olla
ainoastaan mielenkiinto heréttava ja se ei saa mahdollistaa teknologian kopiointia.
Esimerkiksi messujen yhteydessd jarjestettdvat koulutustilaisuudet toimivat

innovaation tiedon vélityskanavina.

Kotimaiset muovialan messuilla tavoitetaan vaivattomasti suuri maard alalla
toimivia yrityksid. Kaikille avoimissa messuissa tavoitetaan myds Kilpailijat ja muut
sidosryhmét potentiaalisten asiakkaiden liséksi, joten teknologian salassapito
nousee merkittdvaan rooliin. Saksassa jdrjestetddn neljan vuoden valein
muovimessujen liséksi erilliset muottiteknologiaan liittyvat messut, joita voisi
kayttad tuotteistetun muottiteknologian myyntiin tai yhteistyd kumppaneiden

etsintaan.

Henkilokohtaisella myyntity6ll& tavoitetaan valittu kohderyhma tehokkaimmin.
Markkinoiden segmentointi tulee tehdd ennen henkilokohtaisen myyntityon

aloittamista.



Henkilokohtaisen myyntitydssa voidaan viestia EEMO-teknologiasta avoimemmin
ja laajemmin kuin suurelle yleisolle suunnatussa markkinoinnissa. Yksil6llinen
asiakastarpeiden kartoitus on tarked osa henkilokohtaista myyntity6ta.
Asiakastarpeista tulee laatia kirjallinen dokumentti ja sen paivityksestd tulee
huolehtia koko projektin elinkaaren ajan. Henkilokohtaiseen —myyntityon
onnistumisen yksi edellytys on riittdvien resurssien varaaminen. Myyntity6ta ei
saisi tehda oman tyon ohella, koska se vaikeuttaa myyjan keskittymista ainoastaan
myyntiin  ja markkinointiin. Myyntityén onnistumisen edellytyksend on
ostopaatdsryhman jésenten roolien tunnistaminen. Realplastin entisten asiakkaiden
saavuttaminen ei portinvartijasta tarvitse vélittdd samalla tavalla kuin vanhojen
asiakkaiden kohdalla. VVanhojen asiakkaiden kohdalla ostopaatésryhman vaikuttajan

tunnistaminen on ensiarvoisen tarkeaa onnistumisen kannalta.

Uuden teknologian  hinnoittelussa on  olennainen 0sa  onnistuneessa
tuotelanseerauksessa. EEMO-teknologian hinnoittelustrategian l&htékohtana on

hinnoiteltavan kohteen valinta. VVaihtoehtoisia hinnoittelukohteita ovat:

- tuotteistetun muotin myynti
- tuotteistetulla muottiratkaisulla valmistetavat tuotteet

- teknologian myynti

Tuotteistetun muotin  myynnin ongelmana on osaamisen mahdollinen vuoto
kilpailijoille ja kaupan kertaluonteisuus. Tuotteistetulla muotilla valmistetun
tuotteen myynti on kannattavin vaihtoehto pitkéalla téhtdimella. Teknologian
myynnin edellytyksend ovat patentit tai hyodyllisyysmallit. Yksi vaihtoehto EEMO-

teknologian myynnille on lisenssioikeuksien myynti.

Hinnoittelun tavoitteiden madrittelylla voidaan vaikuttaa myynnistd saataviin
tuloksiin. Edullisemmalla hinnalla saavutetaan yleensa suurempi markkinaosuus,
mutta pienempi kate. Suuremmalla hinnalla saavutetaan pienempi markkinaosuus,

mutta parempi kate.
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EEMO-teknologian kustannusten arviointiin yksinkertaisin tapa on kertoa tuotteen
valmistamiseen kuluva aika ja ruiskuvalukoneen tuntihinta yhteen. Myos
kilpailevien menetelmien benchmarkkaus vaikuttaa hinnan asetantaan. Lopullisen
hinnan valinnassa tulisi muistaa hinnan suuruuden vaikutus siihen mielikuvaan
tuotteesta, mitd asiakas saa. Korkeampi hinta antaa mielikuvaa laadukkaasta
tuotteesta tai teknologiasta. EEMO-teknologia tulisi hinnoitella hintakategorian
ylapaahéan, ettéd saataisiin varmistettua asiakkaiden luottamus teknologian laatuun ja
toimivuuteen. Hinnoittelussa tulisi ottaa huomioon, ettd teknologialla tullaan
ensimmadistd kertaa markkinoille, jolloin tuotteesta saatava kate voi olla normaalia

tasoa korkeampi.

Eemo-teknologian brandadys tulee tehdd pitkajanteisesti ja eri kanavia kayttaen.
Teknologian bréndayksessd kannattaa hyodyntdd menetelmén vahvuuksista
erityisesti tuotteiden vesitiiveyttd ja iskunkestavyyttd, koska kilpailevilla

menetelmilla valmistetuilta tuotteilta ne paésaantoisesti puuttuvat.

Markkinointi- ja myyntikanavien valinta on tarked myyntiresurssien kohdentamisen
kannalta. Ensimmadiseksi myyntikanavaksi EEMO-teknologialle sopivin on
henkilékohtainen myyntityd, koska silla saadaan tavoitettua oikea kohderyhma ja
myynnin resurssit ovat siihen riittdvid. Henkildkohtaisen myyntityon tarked tehtava
on asiakasvaatimusten kerddminen. Asiakasvaatimusten tarkentuminen auttaa

seuraavien markkinointi- ja myyntikanavien valitsemisessa.

Teknologian lisensointi ja teollisuusoikeuksien myynti voisi EEMO-teknologian
osalta tarkoittaa hyodyllisyysmallin  avulla hankittujen tekijanoikeuksien
hyodyntdmistd. Teknologian myynnilld  voisi edistdd EEMO-teknologian
tunnettavuutta.  Riskind teknologian myynnissa on mahdolliset tietovuodot
kilpailijoiden kasiin. Teknologian myynnin kertaluonteisuus vaikeuttaa pitkéan

tahtdimen suunnittelua, joka on edellytys investointipaatdsten tekoon.
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6.4 Tiekartta 2K-tuotteen kaupallistamiseksi

Tiekartan  tarkoitus on  kokonaisuuden  hahmotus = EEMO-teknologian
kaupallistamiseksi. Kuvassa 19 on esitetty kaupallistamisen 3-vaiheinen
eteneminen.  Jokaisen vaiheen jélkeen on syytd tarkastaa muuttunut tilanne
uudelleen. Kilpailijoiden reaktioiden seuraaminen on erityisen térkedd kunkin

vaiheen péatyttya.

Koemarkkinointivaiheen padmaérana on valmistaa EEMO-teknologialla asiakkaalle
tuote, mitd voidaan seuraavissa Vvaiheissa hyddyntdad teknologian edelleen
markkinointiin. Koemarkkinointivaihetta voitaisiin nimittaa myos
tuotetutkimukseksi, missa etsitddn uusia kayttosovelluksia EEMO-teknologialle.
Koemarkkinointivaiheen ensimméinen tehtdvé on alustavan markkinatutkimuksen
suorittaminen. Alustavassa markkinatutkimuksessa selvitetdan asiakkaan tarpeet ja
odotukset. Alustava markkinatutkimus on tarkoitus tehd& liitteen 2 mukaisella
asiakastarpeiden Kartoituksella. Kohderyhmé& alustavalle markkinatutkimukselle
valitaan Realplastin olemassa olevista asiakkaista. Erilaiset uutta teknologiaa

koskevat salassapitosopimukset voivat toimia ostajan mielenkiinnon herattajina.

Koemarkkinointivaiheen tarked osa on asiakastutkimus missa selvitetdan
markkinoiden laajuutta ja pyritdén jakamaan asiakkaat segmentteihin, joita voidaan
my6hemmin hyodyntaa markkinointiponnistelujen kohdentamisessa.
Markkinasegmenttien maardajoin, vahintddn vuoden valein, péivitys varmistaa

muuttuneiden asiakastarpeiden huomioonottamisen.

Koemarkkinointivaiheessa tehd&én asiakastarpeiden kartoituksen jalkeen tuotteen
protomalli koemuotilla. Koemuotti valmistetaan ja tehd&an alihankkijan toimesta.
Ensimmadiset  sarjat  valmistetaan  valitun  sopimusvalmistajan  luona.
Sopimusvalmistajan kanssa tulee tehdd salassapitosopimus milld varmistetaan

uuden teknologian salassapito.
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Sopimusvalmistajan  kaytolla  koemarkkinointivaiheessa  valtytddn  uuden
teknologian kayttoonottoon tarvittavilta investoinnilta. Merkittavin séasto tulee 2k-
ruiskuvalukoneen investoinnin lykk&antymisessé siihen saakka. kunnes varmuus

markkinoiden suuruudesta on saatu selville.

Uuden teknologian myynti teollisuusasiakkaille vaatii Realplastin nykyisten ja
mahdollisten uusien asiakkaiden segmentoinnin. Asiakassegmentoinnin jéalkeen
tulee valita kohderyhmd, mille teknologiaa ryhdytddn myymaéan ja markkinoimaan.
Tehokas tapa teollisuusasiakkaiden kohderyhmén saavuttamiseksi on messuilla
tapahtuva  teknologian ~ mainonta. Henkilokohtainen ~ myyntityd  on
teollisuusasiakkaiden palvelussa avainasemassa. Myyjien teknologian syvé
ymmarrys ja tunteminen auttaa myyntitavoitteiden saavuttamisessa yhdesséd myyjan
valittdman viestin kanssa siitd kuinka asiakas voi siitd hyotyd. Kilpailevien
teknologioiden bencmarkkaus niin teknologian kuin hinnan suhteen ovat oleellisia
vaiheita. Myyntid voidaan edistda asettamalla EEMO-teknologialla valmistettujen
tuotteiden hinta kilpailijoihin nahden sopivaan asemaan. Mikéli omat myynnin
resurssit eivat riitd uuden teknologian kaupallistamiseen tulee teknologian
lisensointi ja teollistamisoikeuksien myynti varteenotettavaksi vaihtoehdoksi.
Teknologian myynti tai lisensointi vaihtoehdossa piilee kuitenkin teknologian
tiedon vuotamisen riski. Riskia voi eliminoida tai pienentaa kirjallisiin sopimuksiin

laadittavilla sakkopykaélilla sopimusrikkomuksista.

Myynti kuluttaja-asiakkaille tulee lahtea liikkeelle myos markkinatutkimuksella.

Erona koemarkkinointi  vaiheeseen on  markkinatutkimuksen tyypeissa.
Markkinatutkimuksen ensimmainen vaihe on myynnin edistdmisen tutkimus, missa
etsitddn sopivin viestintavéline valittujen asiakaskohderyhmien tavoittamiksi.
Asiakastutkimuksen tuloksena loytyneitd asiakkaan sijaintitietoja hyodynnet&éan
sopivimman jakelutien valinnassa. Markkinointitutkimuksen viimeinen vaihe on

myynnin tutkimus, missa selvitetddn tarvittavat resurssit ja organisoidaan ne.
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Mahdollinen myyjien koulutustarve selvitetddan myynnin tutkimuksessa samoin
myyjien motivointikeinoista paattdminen. EEMO-Teknologian brandayksessa tulee

hyodyntéé nelikenttdanalyysissa l6ydettyja vahvuuksia.

Kuluttaja-asiakkaille myynti vaatii huomattavan paljon enemman myynti- ja
markkinointiresursseja  kuin teollisuusasiakkaille suunnattu myynti. Yhtena
vaihtoehtona riittdvien myyntiresurssien turvaamiseksi on etsia sopiva strateginen
kumppani hoitamaan asiaa. Kumppanin valinta on tehtava erityisen huolella ja siiné
on otettava huomioon mihin tavoitteisiin pyritddn. Kumppanuusneuvottelujen
vieméaan kalenteriaikaan on myo6s syytd varautua. Strategisella kumppanilla tulee

olla jo tuoteportfoliota tukeva jakelu- ja myyntiverkosto olemassa.

Myynti
kuluttaja-
asiakkaille

Myynti
teollisuusasiakkaille

Koemarkkinointi ‘

Kuva 19. Tiekartta EEMO-teknologian kaupallistamiselle
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7. JOHTOPAATOKSET

7.1 Tyon keskeiset tulokset

Tuotteistamisen avulla voidaan tarjota asiakkaalle raataloityja ratkaisuja
kustannustehokkaasti. ~ Valmistettaessa EEMO-teknologialla tuotteita tarvitaan
valmistukseen ruiskuvalumuotti. Tuotteistamalla ruiskuvalumuotin runko voidaan
samaa muottirunkoa kayttad usean eri tuotteen valmistukseen, jolloin tuotekohtaiset
muotin kuoletuksesta aiheutuvat kustannukset alenevat. Matalammat kustannukset
mahdollistavat myos pienempien kappalemadrien valmistamisen
kustannustehokkaasti. EEMO-teknologian  kaupallistaminen alle  miljoonan
kappaleen sarjasuuruuksilla on mahdollista vain muotiratkaisun tuotteistamisen

avulla, jolloin muotin hinnan kuoletuksen vaikutus tuotteen hintaan jaa pieneksi.

Uuden tuotteen kaupallistamisprosessin  soveltaminen uuden teknologian
kaupallistamisessa oli yksi tyon tarkeimmista 10ydoista. Oleellisen viesti on, ettd
teknologian kehittdminen ilman asiakkaan tarpeen tyydytysta ei johda kaupalliseen
menestykseen. Tuotekehitysasteelle ei saisi menna ilman, ettd markkinatutkimus

tukee idean kaupallistamisen onnistumista.

Valituille asiakasryhmille tehdyn koemarkkinoinnin tuloksena Ioytyy uusia
tuotesovelluksia EEMO-teknologialla  valmistetuille tuotteille. Myynnin
edistdmisessa tulee kayttda teknologian vahvuuksista vesi — ja pOlytiiveyttd seké
iskunkestavyytta.

Uuden teknologian kaupallistamisessa tulee huomioida erot teollisuus- ja
kuluttajamarkkinoiden valilla. Yrityksen organisaatiorakenteiden tulee olla
asiakaskohderyhmien tarpeita tukevia. Uuden teknologian myynnissa teollisuuteen
ei tarvita niin suuria myynti- ja markkinointiresursseja kuin kuluttaja markkinoille

mennessa.
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Myos jakelukanavien merkitys on suuri kuluttajamarkkinoita tavoiteltaessa. Mikali
Realplast Oy haluaa saavuttaa my6s kuluttajamarkkinat, tulee sen

organisaatiorakennetta muuttaa sitd tukevaksi.

Nelikenttd analyysissa |0ydettyjda EEMO-teknologian vahvuuksia kannattaa
hyodyntdd teknologian kaupallistamisessa. Keskeisimmat ominaisuudet ovat
edullisemmat valmistuskustannukset kokoonpanovaiheen puuttumisen vuoksi,

tuotteiden vesitiiveys ja iskunkestavyys.

7.2 Tulosten arviointi

Mullistavankaan teknologian kaupallistamisen esteeksi ei saisi muodostua suuret
tuotantokustannukset. Taman tyon oleellinen anti oli muottiratkaisun tuotteistaminen.
Tuotteistaminen alentaa tuotekohtaisia muotista aiheutuvia kustannuksia siten, ettd se
mahdollistaa laajemman asiakaskohderyhman saavuttamisen EEMO-teknologialle ja
siten edistéa teknologian levidmista.

Epdonnistumiset uuden tuotteen tai teknologian kaupallistamisessa johtuvat usein
siitd, ettd edetadn tuotekehitysasteelle vaikka markkinatutkimukset eivét tue idean
kaupallistamisen onnistumista. Asiakastarpeiden ja markkinoiden kysynnén
huomioiminen uuden teknologian kehityksessé on yhté tarke&é kuin uuden tuotteen
kehityksessa. Japanilainen malli siitd, ettd teknologia kehitetddn ensin ja sitten
asiakkaat ilmestyvat ostamaan tuotteita ei ole sovelias pienille ja keskisuurille

yrityksille.

Kokemuksen Kkarttuessa uusista tuotesovelluksista tulee nelikenttdanalyysia
paivittdd vastaamaan uutta tilannetta. Pdivitykselld varmennetaan uusien
asiakastarpeiden huomioiminen. Asiakastarpeiden kokoaikaisella huomioimisella
pystytddn kohdentamaan tuotekehityksen resurssit tehokkaammin ja valttdmaan

aikaa ja kustannuksia kuluttava tarpeeton tuotekehitys.
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Realplast Oy:n tapauksessa strategisten kumppanin valinta, jolla on tuotteen
jakelukanava valmiina, on erityisen tarkedd myytdessa EEMO-teknologiaan
kuluttajatuote markkinoille.  Teknologian erityispiirteet tulee ottaa huomioon
strategisen kumppanin valinnassa, koska myds kumppanin maine vaikuttaa tuotteen

asemointiin markkinoilla.

7.3 Jatkotoimenpiteet ja suositukset

SWOT-analyysin perusteella EEMO-teknologian vahvuudeksi nousi esiin erillisen
kokoonpanovaiheen puuttuminen. Erillisen kokoonpanovaiheen puuttuminen
alentaa tuotemoduulien valmistuskustannuksia, jolloin sitd voidaan hyodyntaa
teknologian markkinoinnissa etenkin kalliimman kustannustason maissa. EEMO-
teknologialla valmistettujen tuotteiden vesi — ja pdlytiiveys avaa tuotteille kokonaan
uusia kayttosovelluksia. Markkinoinnissa tulisi esimerkein osoittaa, missa eri
tuotesovelluksissa  vesi- ja  pOlytiiveydestd on  hyotyé. Tuotteiden
iskunkestavyysominaisuuksia  tulisi  markkinoinnissa  korostaa. Perinteisilla
menetelmilla valmistetuissa tuotteissa elektronikaan komponentit padsevat
lilkahtamaan tuotteeseen kohdistuvan iskun voimasta, jolloin elektroniikan

komponentit rikkoutuvat.

SWOT-analyysissa l0ydetyistd heikkouksista elektroniikan komponenttien
vaurioituminen ruiskuvalussa nostaa tuotannon hukkaprosenttia. Parannuskeinoina
elektronitkan  komponenttien rikkoutumiseen ruiskuvalussa voidaan 10ytaa

seuraavat menetelmét:

- elektroniikan komponenttien suojaaminen ennen ruiskuvalua

- kayttaméalld mahdollisimman edullisia elektroniikan komponentteja
tuotteen hukkaprosentin aiheuttamat kulut pienenevét

- suunnittelemalla tuote siten, ettd sulan muovivirtauksen l&mp0 ja paine

eivat kohdistu suoraan elektroniikan komponentteihin
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- valitsemalla tuotteeseen mahdollisimman paksu piirilevy, jolloin
piirilevy kestda suuremman ruiskuvalun aiheuttaman paineen

- suunnittelemalla toisen vaiheen ruiskuvaluun riittdvdn monta sisain
syottbkanavaa pienentdmadn sisddnmenon ldhelle  kohdistuvaa

ruiskutuspainetta

Swot-analyysissa havaituista mahdollisuuksista uusien tuotesovellusten etsintaan

olisi hyva ottaa mukaan mahdollisia asiakasyrityksia.

Liitteessé 2 on haastattelulomake yrityksille. Ottamalla mahdolliset asiakasyritykset
mukaan uusien pakattua elektroniikkaa ja optiikkaa siséltdvien tuotteiden
kehitykseen, silld voidaan varmistaa asiakkaiden sitoutuminen teknologian
hyodyntdmiseen. Tuotteiden vaikea kopioitavuus on tietyille tuoteryhmille erittéin
merkityksellistd. Tuotteiden vaikeaa kopioitavuutta voidaan hyddyntéé erilaisissa
turvallisuusratkaisuissa vaativissa kohteissa tai tuotteen alkuperéistuotteen aitouden
osoittamisessa. Laitteiden purkaminen ilman tuotteen rikkomista on ominaisuus,
jota voidaan hyoddyntad teknologian markkinoinnissa. Mahdollisia tuotesovelluksia
ovat erilaiset paikannuslaitteet, missé halutaan varmistaa, ettd paikannuksen aikana

ei paikannuslaitteen elektroniikan komponentteja ole vaihdettu.

SWOT-analyysin  uhista  tuotemoduulien  Kierratettdvyys ja  tuotteen
kertakayttOisyyden aiheuttamia imago haittoja tulisi tutkia edelleen. Hyvin
suunnitellulla tiedottamisella uhkia voidaan eliminoida. Kilpailevista teknologioista
matalapaineruiskuvalun huonoja ominaisuuksia tulisi korostaa. Merkittavin
heikkous matalapaineruiskuvalussa on muovien kemiallisen tarttumisen

puuttuminen, mik& heikentda tuotteiden vesitiiveytta ja iskulujuutta.
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8. YHTEENVETO

EEMO-teknologian kaupallistaminen kannattaa jakaa vaiheisiin. Ensimmaéinen
vaihe on teknologian koemarkkinointi valitulle asiakassegmentille. Asiakas tulee
ottaa mukaan tuotekehitykseen. Koemarkkinoinnin tuloksena syntyneiden
ensimmadisten tuotantokappaleiden jalkeen voidaan kannattavuuslaskelmat péaivittaa
ja tehda varsinaiset teknologian vaatimat investoinnit. Koemarkkinointi on osa
markkinatutkimusta ja sen tulokset on syytd raportoida niin, ettd niitd voidaan
kaupallistamisen mythemmissd vaiheissa hyddyntdd. Toisessa vaiheessa
kaupallistamisessa  ldhestytddn  teollisuusasiakkaita.  Teollisuusasiakkaiden
tavoittelussa on muistettava asiakkaan erilaiset ostopaatdésryhmét (DMU) ja niiden
jasenten roolit ostopaatoksenteossa. Viimeisena vaiheena on kuluttajamarkkinoiden
saavuttaminen. Teollisuusmarkkinoilta siirryttdessd kuluttajamarkkinoille on
huomionarvoista, ettd se vaatii yritykseltd erilaisia resursseja niin myynnin,

markkinoinnin kuin jakelukanavien suhteen.

EEMO-teknologian kaupallistamisen levidmisen esteend olevaa kynnysté alentaa
ruiskuvalumuotti konstruktion tuotteistaminen muotin rungon osalta. Rungon
tuotteistaminen alentaa ostajalle tulevia tuotekohtaisia kustannuksia, jolloin alle

miljoonan kappaleen sarjasuuruuksistakin tulee taloudellisesti kilpailukykyisié.

Tuotteiden hinnoittelussa tulee muistaa EEMO-teknologialla valmistettujen
tuotteiden paremmuus Kilpailijoihin néhden. Nelikenttdanalyysin avulla 16ydetyt
tuoteominaisuudet,  vesitiiveys ja  iskunkestdvyys, laajentavat  tuotteen
kéayttomahdollisuuksia. Tuotteen kerrosmallin mukaisen ajattelun mukaisesti ostaja
saa laajennetun  tuotteen odottamattomien  tuoteominaisuuksien  vuokKsi.
Ensimmaisend markkinoille tulo yhdessa ylivertaisten tuoteominaisuuksien kanssa
antavat oikeutuksen Kilpailijoita korkeammalle hinnalle. Tuotteen korkea hinta
asemoi tuotteen markkinoille, joka auttaa EEMO-teknologian brandayksessa.
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EEMO-teknologian brandin maaratietoinen rakentaminen on tehtdva suunnitellusti
ja pitkdjanteisesti. Koemarkkinointi vaiheessa erilaiset salassapitosopimukset
herattdvat asiakkaiden kiinnostuksen uutta teknologiaa kohtaan. EEMO-
teknologiaa ei kannata ldhted teollisuusoikeuksilla suojaamaan, koska se voisi
karkoittaa potentiaalisia teollisuusasiakkaita.

Realplast Oy:n kannalta vaarana on, ettd edetddn koemarkkinointivaiheessa
tuotekehitys- ja muotin rakentamisen asteelle, vaikka markkinatutkimukset eivat
sitd tukisi. Pahimmassa tapauksessa tehdaan suuret kone- ja laiteinvestoinnit, ilman
asiakkaan tilausta. Asiakkaan tilauspisteen tulisikin olla investointipdatosten
edellytys. Realplast Oy:n muuttuessa sopimusvalmistajasta kohti tuotetaloa, tulee
organisaatiorakennetta muuttaa muutosta tukevaksi. Ensimmaisessd vaiheessa
edullisin tapa hankkia myynti- ja markkinointiresursseja on strateginen liittouma
toisen yrityksen kanssa. Liittolaisella olisi hyva olla jakelukanavat valmiina EEMO-

teknologian viemiseksi kuluttajamarkkinoille.
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LIITTEET

Liite 1.EEMO testausuunnitelma 03022011

Testaussuunnitelma EEMO-kappaleille

1 Johdanto

EEMO-hankkeessa on suunniteltu ja valmistettu tuote, jossa on integroitu piirilevy 2-
komponenttiruiskuvalettavaan kokonaisuuteen (kuva 1). Ruiskuvaletun muovikotelon
suojausominaisuuksien maarittamiseksi, kappaleille tehdaan joukko mekaanisia testeja ja
olosuhdetesteja. Kappaleissa olevan piirilevyn toiminta mitataan ennen ja jalkeen
rasitustestien.

Kuva 1. EIIEMO-kappaIe, jossa on yhdistetty elektroniikkaa ruiskuvalettavaan tuotteeseen.

2 Testattavat kappaleet

Testattavat kappaleet valmistetaan Pohjois-Karjalan ammattikorkeakoululla. Elektroniikan
3K-tehdas toimittaa testikappaleiden valmistamiseksi piirilevyja, joiden mitat on optimoitu
muottiin  sopivaksi. Testeja varten valmistetaan kappaleita eri kansimateriaaleilla.
Pohjamateriaalina kaytetaan TPU Estane 58437-laatua.

Kansimateriaalit:
PC, ABS, PMMA ja PA6

Pohjamateriaali:
TPU Estane 58437

3 Testausohjelma

Testausohjelmassa jaetaan kappaleet kolmeen eri ryhmaan. Jokaiseen testiryhmaan
tarvitaan viisi samanlaista kappaletta jokaisella eri kansimateriaalilla.

Testikappaleiden maara yhteensd = 5 x 4 kantta x 1 pohja x 3 testiryhmé&a = 60 kpl

Toteutettavat testit ovat:
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Lampdtilatesti

Lampdtila + iskutesti

Lampatilasykli + taristys

IP-luokan maaritys

UV-testi

Kotelon tasomaisuuden mittaus ruiskuvalun jalkeen
Piirilevyn tasomaisuuden mittaus ruiskuvalun jalkeen
Piirilevyn toiminnan mittaus

Kotelon linssin optiset mittaukset

3.1 Ensimmainen ryhméa

Ensimmaiseen testiryhmaan valitaan viisi kappaletta jokaisesta materiaaliyhdistelmasta
(Yhteensa 20 kpl). Ensimmaisessa vaiheessa kappaleet menevat Itd-Suomen yliopistolle
optisia mittauksia varten.

Seuraavassa vaiheessa mitataan kappaleiden tasomaisuus (PKAMK) suoran viivaimen ja
tyontdmitan avulla. Lisaksi mitataan piirilevyn tasomaisuus rontgenilla (Elektroniikan 3K-
tehdas) ja elektroninen toiminta testerill&.

Alustavien mittausten jalkeen kappaleille toteutetaan lampotilankestotesti séékaapissa
(Elektroniikan 3K-tehdas). Testissd maaritetdan tuotteiden korkein kayttdlampotila
materiaalista riippuen. Testin jalkeen mitataan piirilevyjen toiminta.

Lampdtilatestin ~ jalkeen kappaleille maaritetddn kotelon IP-luokka upotustestilla
(Elektroniikan 3K-tehdas). IP-luokka (IP Code, International Protection) maaritetaan
standardin IEC 60529 (Degrees of protection provided by enclosures) -mukaisesti. IP-
luokitus maarittda kotelon suojausominaisuudet pélya ja kosteutta vastaan.

Kun IP-luokitus on maaritetty, ensimmaisen ryhman kappaleet menevat viela UV-séteilyn
kestotestiin. UV-kaappitesti ostetaan ulkopuoliselta taholta ja sen kesto on 96 tuntia.
Testin jalkeen kappaleiden kunto todetaan silmamaéaraisesti.

Lopuksi kappaleet menevat Itd-Suomen yliopistolle optisia mittauksia varten.
3.2 Toinen ryhma

Toiseen testiryhm&én valitaan viisi kappaletta jokaisesta materiaaliyhdistelméasta
(Yhteensa 20 kpl). Ensimmaisessa vaiheessa kappaleet menevat Itd-Suomen yliopistolle
optisia mittauksia varten.

Seuraavassa vaiheessa mitataan kappaleiden tasomaisuus (PKAMK) suoran viivaimen ja
tyontdmitan avulla. Lisaksi mitataan piirilevyn tasomaisuus rontgenilla (Elektroniikan 3K-
tehdas) ja elektroninen toiminta testerill&.

Alustavien mittausten jalkeen kappaleille toteutetaan yhdistetty lampdtila- ja iskutestaus
(Elektroniikan 3K-tehdas). Ensin kappaleet lammitetdan tai jAdhdytetdan sddkaapissa
tiettyyn lampdétilaan. Sen jalkeen kappaleet pudotetaan yhden metrin korkeudesta
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teraslevylle. Pudottaminen toistetaan jokaiselle kappaleelle kymmenen kertaa. Testin
jalkeen kappaleista etsitddn mahdolliset halkeamat ja piirilevyjen toiminta mitataan.
Kappaleet valokuvataan ennen ja jalkeen testin. Testauslampdtilat ovat -40 °C, -20 °C,
+20 °C ja +40 °C. Testilla maaritetdan kappaleiden iskunkestavyyden lampdtilariippuvuus.

Lopuksi kappaleet menevat vield I1td-Suomen yliopistolle optisia mittauksia varten.

3.3 Kolmas ryhméa

Kolmanteen testiryhmaan valitaan viisi kappaletta jokaisesta materiaaliyhdistelmasta
(Yhteensa 20 kpl). Ensimmaisessa vaiheessa kappaleet menevat Itd-Suomen yliopistolle
optisia mittauksia varten.

Seuraavassa vaiheessa mitataan kappaleiden tasomaisuus (PKAMK) suoran viivaimen ja
tyontdmitan avulla. Lisaksi mitataan piirilevyn tasomaisuus réntgenilla (Elektroniikan 3K-
tehdas) ja elektroninen toiminta testerilla.

Alustavien mittausten jalkeen kappaleille toteutetaan lampdtilan vaihtelu ja taristystestit
(Elektroniikan 3K-tehdas). Ensin kappaleet laitetaan s&&kaappiin vaihtelevaan
lampédtilajaksotteluun. Lampotilasyklien jalkeen kappaleille tehdaan taristyskokeet Ling
Dynamic Systems -laitteella. Testillda maaritetddn kappaleiden sietokykyad vaihteleville
olosuhteille. Testin jalkeen mitataan piirilevyjen toiminta.

Lopuksi kappaleet menevat vield Itd-Suomen yliopistolle optisia mittauksia varten.
4 Aikataulu

Kappaleiden testausohjelma vieddan lapi vuoden 2011 ensimmaiselld puolikkaalla.
Kappaleiden testausaikataulu on esitetty taulukossa 1.

Taulukko 1. Testausaikataulu.

2011/ viikko

Tybvaihe 5[6[7]8[9]10[11)12[13]14|15(16]17(18]19]20)21[{22|23|24(25

26

27

Piirilevyjen valmistus (3K-tehdas)

Ruiskuvalut/mittaus (PKAMK)

Optiikan mittaus (UEF)

Testaus (3K-tehdas)

UV-testit (alihankkija)

Optiikan mittaus (UEF)

Tulosten yhteenveto (PKAMK)
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Liite 2. Haastattelulomake yrityksille

EEMO (Embedded Electronics)
21.3.2011
Uudet pakattua elektroniikkaa ja optiikkaa sisaltavat ratkaisut

HAASTATTELULOMAKE YRITYKSILLE

Johdanto

EEMO-projektin tarkoituksena on tutkia ja kehittdd valmistusmenetelmaa, jolla pystytdén
integroimaan elektroniikkaa ja optiikkaa 2-komponenttiruiskuvalettavan muovituotteen
sisdan. Menetelmd& mahdollistaa elektroniikan ja optiikan pakkaamisen pély- ja
roiskevesisuojatuksi kokonaisuudeksi ilman erillistd kokoonpanovaihetta. Teknologiaa
tutkitaan erityisesti vaativien olosuhteiden LED-valaistuksien kannalta. Projekti on EAKR-
rahoitteinen ja se toteutetaan vuosina 2008 — 2011, kolmena rinnakkaishankkeena,
osallistujina Pohjois-Karjalan ammattikorkeakoulu, It&-Suomen yliopisto ja Elektroniikan
3K-tehdas.

Tama haastattelulomake liittyy projektin  tutkimussuunnitelman kohtaan: Uusien
ratkaisujen etsiminen. Osana uusien ratkaisujen etsimista tehdaan haastattelukierros eri
toimialoilla toimiviin yrityksiin (mm. elektroniikka, optiikka, analyysilaitteet, turvatekniikka).
Haastattelukierroksen tarkoituksena on kerata ideoita ja visioita, mihin suuntaan pakattua
elektroniikkaa ja optiikkaa tulisi kehittdd tulevaisuudessa. Ts. missa kayttokohteissa sitéa
voisi hytdyntaa ja mita toimintoja pakattuihin tuotteisiin tulisi integroida.

Syntyneiden ideoiden pohjalta laaditaan yhteenvetoraportti, jossa luonnostellaan uusia
tutkimus- ja tuotekonsepteja pakatun elektroniikan ja optiikan ymparille. Raporttia voivat
hyodyntaa seka projektissa mukana olevat tutkimuslaitokset etta haastatteluihin
osallistuvat yritykset. Raporttia kaytetddn hyoddyksi myods hankkeen Tekes/EAKR-
raportoinnissa. Raportissa ei julkaista yrityskohtaisia liikesalaisuuksia, ainoastaan
ajatuksia, jotka syntyvat EEMO-projektissa kehitetyn teknologian pohjalta ja joita yritykset
ovat valmiita julkisesti esittamaan. Raportista kay ilmi haastatellut yritykset, mutta
syntyneiden ideoiden alkulahteitd ei paljasteta.
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Kysymykset

1.

Minkalaisten elektroniikan ja optiikan ratkaisujen kanssa olette tekemisissa
toimialallanne joko ké&yttajanéd tai valmistajana ja kehittdjand (esim. valaistus,
anturit, mittarit, lahettimet)?

Minkalaisille kayttdolosuhteille ko. elektroniikan ja optiikan ratkaisut ovat alttiina
(lampdtila, kosteus, poly, tarina jne.)?

Missd kayttokohteissa voisi mielestdnne hyoddyntdd ruiskuvalussa pakattua ja
ymparistorasituksilta suojattua elektroniikkaa ja optiikkaa?

Mitd ominaisuuksia muoviin pakattuihin elektronisiin laitteisiin tulisi siséllyttaa?

Mité uusia sovelluskohteita keksitte pakatulle elektroniikalle, mikéli tuotteet ovat
nykyista edullisemmin valmistettavissa?

Missd kayttokohteissa elektronisen laitteen purkamattomuus (elektroniikka
haudattu muovin sisdén) voisi olla etu?
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Liite 3. raportti tutkimustilauksesta 140/2009

TEENIIKAN TASON SELVITYS

Patentti- ja innovaatiolinja
Neuvonta ja tutkimuspalvelut 1.42009
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Keksinnén mumitys:  Elektronitkan tai optoelektroniikan integrointi muoviin ruiskuvaluprosessissa
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