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Tutkimuksen tarkoitus

Tutkimuksen tarkoituksena oli selvittdd yritysten lisenssin ostokdyttdytymisti ja lisenssien
hankintap#itoksiin vaikuttavia tekijoitd. Tutkimuksen kohderyhméné oli suomalaisia
porssiyhtioitd ja teknologiakeskuksissa toimivia yrityksid. Yritysten sisélld kohderyhméni
olivat lisensiointiasioista pdittévit henkilot.

Tutkimuksen rakenne

Tutkimuksen teoriatarkastelussa pyrittiin luomaan pitdvd pohja empiirisen tutkimuksen
suorittamiselle. Teoriatarkastelussa kéytiin ldvitse lisensioinnin, teknologian siirron,
ydinosaamisen, organisaation ostokdyttdytymisen ja verkostoitumisen kirjallisuutta.
Teoriaosuudessa esitellyt asiat koottiin synteesiksi kappaleessa 9.

Empiirinen tutkimus

Empiirisen osan tarkoituksena oli selvittdd, milld perusteella ja kriteereilld yritykset
hankkivat lisenssejd. Tutkimuksessa suoritettiin sekd lomakekysely ettd teemahaastatteluja.
Lomakekyselyssé oli mukana 84 suomalaista yritystd. Lomakekyselyn vastausprosentiksi tuli
45,2 %. Teemahaastatteluja tehtiin kolme kappaletta. Haastatellut henkil6t edustivat
lisensioinnin ja teknologian siirron eri osa-alueita. T4llé pyrittiin saamaan laaja kuva koko
lisensiointikentisti.

Aineiston analyysi

Lomakekyselyn analysoinnissa kéytettiin piéikomponenttifaktorianalyysid ja keskiarvoja.
Aineiston analyysi tehtiin Jyvéskylén yliopistossa SPSS -ohjelmistoa kiyttden.
Teemahaastattelut otettiin nauhalle, jolta ne purettiin valikoidusti paperille.

Empiirisen tutkimuksen tulokset

Yhteenvetona lisenssien ostossa kiytetyisti kriteereistd voidaan sanoa seuraavaa:

. Lisensiointi on yritysstrateginen ratkaisu.

. Lisenssisopimukseen on kiinnitettdvi erityistd huomiota.
. Lisensiointi on tuotekehityksen apuviline.

. Lisensiointiin liittyy tiivis yhteistyo yritysten valilla.

Edelld mainitut seikat nousivat esiin seki lomakekyselyn tuloksista ettd teemahaastattelujen
tuloksina.

Avainsanat

Teknologian siirto, teollisoikeudet, patentit, lisenssit, lisensiointi, organisaation
ostokdyttdytyminen, verkostoituminen
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1. JOHDANTO

1.1 Tutkimuksen taustaa

Kuvitellaan tilanne, ettd Jyviskyldn Teknologiakeskuksessa on yritys, joka on kehittényt
uudenlaisen metsidkoneen, joka ei metsédssd kulkiessaan vahingoita luontoa. Yrityksen
ongelmana on saada uusi tuotteensa levidiméin maailmanlaajuisille markkinoille nopeasti.
T4dmén ongelman ratkaisemiseksi lisensiointi on erés keino. Toinen esimerkki lisensioin-
nin kiytostd on Coca-Cola Corporation, jolla on yksi maailman tunnetuimmista tuotemer-
keistd ja joka on levittdytynyt ympéri maailmaa 1dhinné lisenssivalmistuksen avulla. Coca-
Cola on solminut paikallisten virvoitusjuomatehtaiden kanssa lisenssisopimuksia (esimer-
kiksi Suomessa Hartwall), joiden tehtiviné on valmistaa virvoitusjuomaa Coca-Colan
saakka lisenssien avulla, kunnes viime kevéini se paétti rakentaa Ruotsiin oman virvoitus-

juomatehtaan ja sanoa irti kaikki lisenssisopimukset Pohjoismaissa.

Lisensiointi on maailmanlaajuisesti suurta liiketoimintaa. Témén tutkimuksen tavoitteena
on pyrkii valaisemaan lisensioinnin tilaa Suomessa. Tutkimus keskittyy kisitteleméén
pédasiassa teollisuudessa tapahtuvaa teollisoikeuksien lisensiointia. Tutkimuksesta on
rajattu kokonaan pois esimerkiksi tietotekniikka-alan lisensiointi. Tdmé lisensiointi
koskettaa jokaista tietokoneen omistajaa, joka kéyttdd esimerkiksi Microsoft Windows -
ohjelmistoa. Tutkimuksen tavoitteiden kannalta tdmén erikoisalueen mukaan ottaminen ei

olisi palvellut tutkimuksen lopullista tavoitetta.

Haluan kiittd4 tyon ohjaajaa professori Matti Koirasta kannustavasta ja ty6td oikeaan
suuntaan ohjanneesta kritiikistd. Liséksi haluan kiittds vaimoani Reettaa kannustuksesta ja

tuesta timén pitkén prosessin aikana.



1.2 Tutkimusongelman muodostaminen

Tama4 tutkimus on osa kansainvilisté lisensiointitutkimusta, jonka tarkoituksena on tuottaa
uutta tietoa yritysten lisenssien hankintaan johtavista prosesseista. Lisensiointitutkimus on
viime vuosina ollut erittdin vahéistd, eiké kriteerejd joiden perusteella lisenssi valitaan ja
hankitaan ole tutkittu maassamme vuoden 1978 jilkeen, jolloin Kvist tutki suomalaisten
vientiyritysten ulkomaisia lisenssiostoja. Samoin teknologiansiirron tutkimus on ollut

verrattain vihiistd liikketaloustieteiden parissa télld vuosikymmenelld.

Verrattain vihiisestd ja vanhasta tutkimuksesta lisensioinnin ja teknologian siirron
kirjallisuus on pirstoutunut pieniin osiin, josta on vaikea rakentaa yhtenéisti teoriaperus-
taa. Tutkimuksen tarkoituksena on selvittidd mikéd merkitys lisensioinnilla on yrityksille,
kuinka yritykset péittévét lisenssiostoistaan ja millaisiin seikkoihin yritykset kiinnittédvit
huomiota tehdesséén lisensiointipditoksid. Teknologian siirto liittyy hyvin ldheisesti
lisensiointiin, koska usein lisenssi koskee patentoitua teknologiaa tai teollisoikeutta. Tastd
syystd tutkimuksen teoriaosuudessa kisitelldéin myds teknologian siirtoa. Néisté 1dhtokoh-

dista on johdettu tutkimukset paéiongelma ja osatavoitteet:

Milli perusteilla yritys ostaa lisenssin ja mitki tekijit vaikuttavat lisenssin

hankkimispaidtokseen?

Tutkimuksen osatavoitteita ovat:

1. Tarkastella lisenssin ja lisensioinnin kdsitettd sekd tarkastella lisensiointiprosessia

. Mikaé on lisenssi ja mité on lisensiointi?

. Millainen on lisensiointiprosessi?

2. Tarkastella teknologian siirron, ydinosaamisen ja organisationaalisen ostamisen

teoriaa ja ndiden synteesind teknologian hankinnan teoreettista perustaa.



Toisen osaongelman alueet muodostavat kokonaisuuden, jonka tavoitteena on syventii

ymmirrysté lisensioinnista ja siithen liittyvisti erikoispiirteisti.

1.3 Tutkimuksen toteuttaminen ja eteneminen

Tutkimus sis#ltié seké teoreettisen ettd empiriaosan. Teoreettisessa osuudessa on kiytetty
lihdemateriaalina kirjallisuutta, julkaisuja seki aikaisempia lisensioinnista tehtyji
tutkimuksia. Lihdemateriaalin haussa on kéytetty apuvilineend HELECON-, LINDA- ja
JYKDOK -tietokantoja.

Tutkimuksen empiirinen osuus siséltid sekd kvantitatiivisen lomakekyselyn ettd kolme
teemahaastattelua, joiden avulla pyritééin tuomaan esiin litke-eldmén nikemys lisensioin-

nin hankinnassa k#ytetyista kriteereistd. Haastatellut henkilt ovat olleet seuraavat:

. VT Risto Ojantakanen, Roschier-Holmberg & Waselius
. DI Ossi Lehtinen, Nokia Maillefer Oy
. TT Esko Peltonen, Jyviskyldn Teknologiakeskus Oy

Haastateltavat henkilot ovat esittéineet jokainen oman késityksensé lisensioinnista, johtuen
heidén erilaisista 1dhtokohdistaan. Henkilot valittiin vastaamaan mahdollisimman hyvin

lomakekyselyyn osallistuneiden yritysten toimialoja. Mielestini haastatellut henkil6t toivat
jokainen oman arvokkaan lisénsé tutkimukseen ja omalla asiantuntemuksellaan syvensiviit

ja selkeyttiviit lisensioinnista muodostunutta kuvaa.

Lisensioinnin parissa tydskentelevit henkil6t haastateltiin teemahaastatteluilla. Ennen
haastattelua suunniteltiin haastattelutilanne ja sen toteutus. Haastattelun tavoitteena oli
keritd aineisto, jonka avulla voitiin tehdi aihetta koskevia péaatelmié. Johtopéitosten
tavoitteena oli kuvata haastateltavan toimintaa ja télld tavoin omalta osaltaan edistéé tutki-
musongelman ratkaisua. Ennen haastatteluja tehtiin valmiiksi haastattelurunko, jonka
mukaan haastattelu eteni. Runkoa suunniteltaessa tehtiin teema-alueluettelo. Teema-alueet
ovat yksityiskohtaisempia kuin ongelmat, ne ovat iskusananomaisia pelkistettyja luettelo-

ja. Teemahaastattelussa ei ole varsinaisia kysymyksid, vaan haastattelijan tehtdvéni on



ylldpitdd keskustelua ja tehdéd aihetta koskevia tarkentavia kysymyksia.

Jokaista henkil6d haastateltiin kerran. Haastattelut nauhoitettiin ja purettiin paperille.

Haastatteluja ei purettu sanatarkasti, vaan tirkeimmat asiat poimien.

Haastattelujen liséksi tehtiin lomakekysely, joka léhetettiin 84:lle suomalaiselle yritykselle.
Kyselyn tarkoituksena oli laajemmin saada selville, mitkd ovat suomalaisten yritysten
lisenssinhankintakriteerejd. Lomakekyselyn tarkoituksena oli myds saada selville ongelma-

alueita, joita voitaisiin kdyda livitse teemahaastattelujen aikana.

1.4 Tutkimusmetodi ja -menetelmé

Tamminen (1993) esittédd kirjassaan, ettd metodin tehtéividné on vastata siihen, miten tietoa
saadaan. Menetelmi puolestaan kertoo kuinka tutkimus toteutetaan. Metodin kannalta on
ratkaisevaa péittdd siitd, mitd ajatellaan tiedon hankinnan kohteesta eli todellisuudesta:
millaista se on? Mikili tieto on sellaista, kuin on péitetty olettaa, miten siiti saa tietoa.
Tieteellinen menetelmé on siten sarja toimintoja, joilla pyritdéin toteuttamaan metodin

madrittdima tehtivi ja siten aikaansaamaan tietdmisen tila (Tamminen 1993, 32).

Alasuutarin (1993) mukaan metodi koostuu niistd kédytéinnoisté ja operaatioista, joiden
avulla tutkija tuottaa havaintoja. Metodiin kuuluvat myos séinnét, joiden mukaan néité
havaintoja voidaan edelleen muokata ja tulkita, niin ettd voidaan arvioida niiden merkitys-
td johtolankoina. Ilman méiriteltyd metodia eli selkeitd sdéintojd, tutkimuksesta tulee
helposti omien ennakkoluulojen empiiristi todistelua. Metodin tulee olla sopusoinnussa

tutkimuksen teoreettisen viitekehyksen kanssa (Alasuutari 1993, 64).

Koska tutkimuksessani kéytetédiin kahta eri tutkimustapaa on niiden oltava tasapainossa,
jotta tuloksena on tasapainoinen tutkimus. Seuraava kuvio kuvaa Deyn (1995) mukaan
kvantitatiivisen ja kvalitatiivisen tutkimussuunnan vélistd dynaamista tasapainoa (Hirs-

jérvi, Remes & Sajavaara 1997, 133-134).
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Kuva 1. Kvantitatiivinen ja kvalitatiivinen aineisto dynaamisessa tasapainossa (Dey 1995,

28).

Seuraavissa kappaleissa kdyddin lyhyesti ldvitse kvantitatiivisen ja kvalitatiivisen

tutkimuksen eroja.

1.4.1 Kvantitatiivinen tutkimus

Kvantitatiivisessa tutkimuksessa argumentoidaan lukujen ja niiden vilisten systemaat-
tisten, tilastollisten yhteyksien avulla (Alasuutari 1993, 17). Kullekin tutkimusyksikélle
annetaan arvoja eri muuttujilla ja tutkimusta voidaan verrata luonnontieteissd kiytettyyn
koejérjestelyyn. Kvantitatiivinen tutkimus on lomaketutkimus, jolle tyypillinen yleista-
misongelma pyritdén ratkaisemaan kédyttdimillé tutkimusjoukon valintaperusteina satun-
naisotantaa. Tutkija méfrittelee perusjoukon, johon tutkimuksen tulee péted. Tastd
perusjoukosta otetaan otos, jonka voidaan katsoa edustavan perusjoukkoa tarpeeksi hyvin

(Alasuutari 1993, 17).

1.4.2 Kvalitatiivinen tutkimus

Kvalitatiivisilla tutkimusmenetelmilld tarkoitetaan tutkimustapoja, joilla tuotetaan
kuvailevaa (deskriptiivistd) tietoa ihmisten kirjoitetusta ja puhutuista sanoista ja havaitusta
kéyttdytymisestd. Ominaista kvalitatiiviselle tutkimukselle on, etti tutkija pyrkii hakemaan
ymmirrysti tutkittavasta asiasta. Tutkimusotteelle on usein tyypillistd my6s tutkijan

mukana olo jollakin tavalla tutkittavan kohteen tai kohteiden toiminnassa. Téll6in tutkija
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ei kuitenkaan ota kantaa kohteiden nékokantoihin. Gronforsin mukaan tutkijan oma osuus
aineiston keruussa on ensiarvoisen tirke#, ts. tutkija on itse térkein tutkimusvéline

(Gronfors 1982, 13).

Denzin & Lincoln méirittelevit kvalitatiivisen tutkimuksen seuraavalla tavalla:

Qualitative research is multimethod in focus, involving an interpretive, naturalistic
approach to its subject matter. This means that qualitative researchers study things in
their natural settings, attempting to make sense of, or interpret, phenomena in terms of the

meanings people bring to them (Denzin & Lincoln 1994, 2).

1.5 Aikaisempaa tutkimusta aiheesta

Lisensiointia on késitelty tutkimusaiheena useasta eri ndkokulmasta. Perinteinen teknolo-
gian lisensioinnin tutkimus on tarkastellut kansainvélisen kaupan ja taloustieteen nikokul-
masta (esimerkiksi Contractor 1981, Telesio 1979). Nima4 tutkimukset l&hestyvit lisensi-
ointia kansainvilistymisen vélineend. Muutamat tutkijat ovat kisitelleet lisensioinnin ja
suoraan ulkomaille tapahtuvan investoinnin vélistd valintatilannetta, esimerkiksi Davies
1977 ja Davidson & McFetridge 1985. Lisensiointia on tutkittu myds markkinoinnin
piirissd. Markkinoinnin tutkimuskohteena on ollut l4hinnd branditason tutkimus, kuten
markkinoinnin ja tuotemerkin vilinen suhde (Cohen 1991) sekéd tutkimus- ja kehitystyon
ja markkinoinnin vélinen suhde uuden tuotteen kehitysprosessissa (Kotabe 1990) (Kotabe,

Sahay & Aulakh 1996, 74).

Ténd pdivind nopeasti etenevi teknologinen kehitys on lyonyt leimansa my®6s lisensioinnin
tutkimukseen. Igor Ansoff (1987) on tutkinut teknisen kehityksen ja tuotteiden
monimutkaistumisen vaikutuksia tuotteistin ja markkinoihin. Témén liséksi Ohmae (1990)
on tutkinut mm. lisensioinnin mahdollisuuksia tutkimus- ja kehittimiskustannusten

alentamisen keinona (Kotabe, Sahay & Aulakh 1996, 74).

Pohjoismaissa lisensioinnin tutkimus on keskittynyt Ruotsiin, jossa esimerkiksi suoritettiin

1970 -luvun lopulla laaja lisensiointia koskeva tutkimusprojekti. Projektin puitteissa



asetettujen komiteoiden tehtidvini oli selvittdd mm. tekniikan viennin ja tuonnin laajuus,
mahdollisen valtiollisen tuen tarve seké erityisesti pienten ruotsalaisten yritysten mahdolli-
suudet kehittyd lisenssiostojen ja -myyntien avulla. Tdmén projektin tuloksena on syntynyt
useita tutkimuksia mm. Borje Svenssonin tutkimus, jossa késitelléén erityyppisten pienten
yritysten kdytinnon kokemuksia lisenssimyynnisté ja arvioidaan ruotsalaisten yritysten
lisensiointipotentiaalia. Finn Wiedersheim-Paul on tutkinut ruotsalaisten yritysten
lisenssiostoja ja -myyntejd ja selvittdnyt sopijapuolten vilisten suhteiden merkitysti
sopimusten onnistumiselle. Liséksi Upsalan yliopistossa on Carl Thunman tutkinut

ruotsalaisten yritysten kansainvilisté lisensiointia.

Suomessa lisensiointia ovat tutkineet esimerkiksi Hans-Henrik Kvist ja Niku Oravainen.
Kvist tutki 70 -luvun lopulla Vientikoulutusséétion Finnish International Business
Operations (FIBO) -projektissa suomalaisten yritysten ulkomaisia lisenssiostoja. Niku
Oravainen on tutkinut 80 -luvun alusta saakka suomalaisten yritysten lisensiointi- ja know-
how -sopimuksia seké yritysten kansainviélisid yhteistyomuotoja. Edelld mainittujen
tutkijoiden liséksi on syytd mainita FIBO -projektin johtaja professori Reijo Luostarinen,
joka on tutkiessaan suomalaisten yritysten kansainvélistymistd useaan kertaan késitellyt

myds lisensiointia.

Kappaleissa 2-8 avarran kirjallisuuteen tukeutuen tutkimusnikdkulmia ja kokoan ne

yhtenevimmiksi viitekehykseksi kappaleessa 9.



2. TEKNOLOGIAN SIIRTO

Teknologian siirron eri muotoihin lasketaan kuuluvaksi koko yrityksen myyminen,
teollisten tuotteiden maahantuonti, projektivienti, lisensiointi, joint venture -projektit seki
tytéryhtiot (Holstius 1993, 40). Téssid tutkimuksessa teknologian siirrosta tarkastellaan
pelkistdin lisensiointia. Ennen lisensiointiin siirtymistéd on kuitenkin selvitettdvd yleiselld

tasolla, mitéd teknologian siirto on.

2.1 Teknologian ja teknologian siirron miéritelmat

Teknologia voidaan mééritelld Caponin ja Glazierin (1987) mukaan laajasti “tieto-taidok-
si”, eli tietdmykseksi, jota vaaditaan tuotteen valmistamiseksi ja/tai myymiseksi. Heidédn
mukaansa teknologia koostuu kolmesta komponentista: tuoteteknologiasta (vaaditaan
tuotteen kehittdmiseen), prosessiteknologiasta (vaaditaan tuotteen valmistamiseen) seki
liikkkeenjohtoteknologiasta (vaaditaan tuotteen myymiseen sekd valmistuksen valvomi-
seen). Lisensiointi ei niink&én ole likkkeenjohtoteknologiaa, vaan se liittyy ldhinni tuote- ja

prosessiteknologioihin (Réséinen 1994, 22).

Teknologian siirron késite on ollut kiiytossé ainakin 70-luvun alkupuolelta lihtien.
Yhdysvaltojen General Accounting Office (GAO) méirittelee teknologian siirron seuraa-

vasti:

“...prosessiksi, jossa uusi tietdmys ja uusi teknologia, jotka on kehitetty tutkimuslabo-
ratorioissa, on edelleen kehitetty ja kaupallistettu yksityiselld sektorilla.” (Laamanen &

Autio 1993, 15).

Edellinen méairitelmé on melko kapea, koska teknologian ldhteet ja sen kéyttijédt on
médritelty erittdin kapealla sektorilla. Méddritelmé tuo esille kuitenkin tdmén piivén
trendin, joka on tutkimuslaboratorioiden ja erilaisten teknologiakeskusten tekemaé teknolo-
gian siirto. Lisensiointitoimintoon kuuluu nyky&én hyvin voimakkaasti teknologiakeskuk-
sissa tuotetun tietdmyksen siirto yrityksiin, jotka luovat teknologiasta markkinoitavan

tuotteen. Tietdmyksen siirto voi luonnollisesti tapahtua my6s péinvastaiseen suuntaan,



jolloin teknologiaa siirretdén keskuksissa toimiviin yrityksiin (Laamanen & Autio 1993,
15). Edelld esitelty Laamasen ja Aution mééritelmad rajaa teknologian siirron vain tutki-
muslaboratorioiden ja yritysten véliseksi toiminnaksi. Eino Tunkelo médirittelee teknolo-
gian siirron laajasti “..kahden yksikon viliseksi systemaattiseksi ja hallituksi teknologian
vilittdmiseksi.”. Tunkelon mukaan teknologian siirto on yksinkertaisesti teknologian
soveltamista uuteen kdyttoon tai uusille kdyttdjille. Siirron 1dht6kohtana on tietyn tuotanto-
jirjestelmén piirissd ilmenevé halu saada kdytt66n muualla ennestéén olemassa oleva

teknologia (Tunkelo 1986, 9).

Teknologian siirto voidaan kisittdd myos horisontaalisena ja vertikaalisena toimintana;
Horisontaalinen siirto tapahtuu teknologian kehitysprosessin aikana yrityksen sisélld
osastolta toiselle ja vertikaalinen siirto teknologian siirtyessi toimijoilta toiselle, esimer-
kiksi yritysten vilisessi lisensioinnissa. Teknologian siirtoon on syyti laskea mukaan sekd
teknologian luominen ja kehitystyo ettd kaupallistaminen. Edelld esitellyt mééritelmét
ymmirtivit teknologian siirron kiytdnnon siirtojérjestelyiné ja teknologian konkreettiseen
tuotteeseen tai innovaatioon keskittyvéni. Rinteen (1984) mukaan teknologia voidaan
ymmirtédd yleisemmin yhtend inhimillisen kulttuurin osatekijéni ja tarkoittaa silld “kaikkia
niitd sosiaalisia ja ideaalisia vilineiti, joilla ihminen puuttuu luonnolliseen tai sosiaaliseen
ympéristoon.” Tamén nikokulman mukaan ei ole tarkoituksenmukaista puhua siirto-
operaatioista, silld vain osa teknologiasta on siirrettdvdssd muodossa. Teoriaa ei myoskéin
ole koeteltu kdytdnnossi tarpeeksi, jonka takia ei teoriaan syvennyté sen tarkemmin (Rinne

1984.,4).

Useat teknologian siirron mééritelmét eivét ota huomioon sitd seikkaa, ettd teknologia
muuttuu siirtdimisen aikana ja ajan kuluessa. Erés esimerkki téllaisesta kehityksestd voisi
olla joint venture -projektit, joiden luonteeseen kuuluu kohteena olevan teknologian
kehittdminen. Toisena esimerkkini voidaan mainita lisensioitavan teknologian edelleen
kehittdminen seki lisenssinsaajan ettd -antajan taholta. Lisenssinantaja haluaa kehittia
lisenssin kohdetta, jotta lisenssinsaajasta ei tulisi potentiaalista kilpailijaa. Toisaalta
voidaan kysyd, miksi kéyttad lisensiointia ollenkaan, mikili uuden kilpailijan luominen on

potentiaalinen riski (Laamanen & Autio 1993, 15)!



10

Kuten on nihty, teknologian siirron méiritelméssd on otettava huomioon useita seikkoja,
jotka on vaikea siséllyttdd yhteen mééritelmién. Téssd tutkimuksessa teknologian siirto

ymmirretdin seuraavalla tavalla:

Teknologian siirto on tuote- tai menetelmdosaamisen luovuttamista vastikkeellisesti tai
vaihtaen. Se on aktiivista interaktiota kahden tai useamman sosiaalisen toimijan vdlilld.
Prosessin aikana teknologinen tietdmys joko pysyy ennallaan tai lisddntyy yhden tai
useamman teknologisen komponentin siirron tuloksena (Laamanen & Autio 1993, 15-18).

2.2 Teknologian siirron tasot ja dimensiot

Teknologian siirtoa voi tapahtua kolmella tasolla: globaalisella, mikro- ja makrotasolla.

Seuraavassa kuvassa on esitelty teknologian siirron tasot Saralehdon mukaan.

Kansainvilinen jarjestelma

Valtioiden toimia

Yksittiisi toimia

LU [N RN RN

Kuva 2. Teknologian siirron tasot (Hyvérinen 1988, 5)

Kuvasta ndhdéin kuinka kansainvélinen ja valtioiden toimet vaikuttavat alimmalla
mikrotasolla tehtidviin teknologian siirtoon. Tédssd tutkimuksessa mielenkiinto on mikro-
tasolla, jolla yritykset ja tutkimuslaitokset tai niiden sisdiset yksikot siirtdvét koneita,
laitteita tai tietoja ja taitoja. Siirto tapahtuu mikrotasolla joko yritysten yksittdisten
sopimusten kautta (tuote, menetelmad) tai oman toimintayksikon muodossa joko yhteistyos-
sd muiden kanssa tai yksin. Hyvirisen mukaan tytiryhtididen merkitys kasvaa koko ajan

erityisesti tutkimusintensiivisilld aloilla (Hyvérinen 1988, 26).



11

Teknologian siirto voidaan jakaa myds dimensioihin, jotka kuvaavat sitd millainen siirtoti-
lanne kahden tai useamman osapuolen vililld voi olla. Dimensioita on useita, mutta
tarkeimmiit niistd tissé tapauksessa ovat: siirron moodi, aloitteellisuus seki jatkuvuus

(Laamanen & Autio 1993, 52-53).

Siirron moodi

Siirron moodi voi olla aktiivinen tai passiivinen. Aktiivisessa moodissa huomio on
henkilokohtaisissa suhteissa, yhteistyossid tehdyssi tutkimuksessa sekd muissa teknologian
siirtomekanismeissa, jotka edesauttavat organisaatioiden ja henkil6iden vilistd kanssa-
kdymisté. Passiivisissa teknologian siirto moodeissa ei henkilokohtaista kontaktia
henkil6iden tai organisaatioiden vililld péise syntymiédn. Ti4ll6in teknologinen tietimys
Jjaetaan esimerkiksi artikkeleiden, kirjojen tai muiden medioiden kautta (Laamanen &

Autio 1993, 52-53).

Aloitteellisuus

Aloitteellisuus -dimensiolla tarkoitetaan sité, ettd aloite teknologian siirtoon tulee joko
teknologian ostajalta tai myyjéltd. Mikéli aloite tulee ostajalta, on kysymyksessd pull -
strategia, jossa markkinat vaativat tuotetta. Teknologian kehittéjén tarjotessa tuotetta
markkinoille, on kysymyksessé push -strategia. Teknologian kehittéjan nikdkulmasta pull
-strategia on helpompi, koska kysynté syntyy markkinoilla, jolloin tuotteen kysyntéi ei
tarvitse luoda ja néin voidaan sédstdsi markkinointikustannuksia (Laamanen & Autio 1993,

52-53).

Siirron jatkuvuus

Kolmas dimensio on siirron jatkuvuus. Teknologian siirto voi olla jatkuvaa, jolloin uutta
teknologiaa siirtyy koko ajan eri osapuolten viililld tai siirto voi olla kerralla tapahtuvaa.
Teknologian siirto tapahtuu yleensi kerralla, mikili kohde on siirrettévisséd yhtend
kokonaisuutena, esimerkiksi tietokonejérjestelma. Teknologian siirto on puolestaan

jatkuvaa mikéli teknologia siirtyy tutkijoilta tuotantoon esimerkiksi artikkeleina tai
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konferenssiesityksind (Laamanen & Autio 1993, 52-53).

2.3 Teknologian siirto tutkimuslaitosten ja yritysten vilillid

Yritysten ja tutkimuslaitosten (korkeakoulut, tutkimuskeskukset ym.) vilisid yhteistyo-
muotoja voidaan tarkastella niiden intensiivisyyden kautta ts. kuinka riippuvaisia eri
osapuolet ovat yhteistyostéd. Riippuvaisuus voi olla suurta, keskinkertaista tai pienta.
Intensiivisin yhteistyon muoto on joint venture, joka vaatii kaikilta osapuolilta suurta
panostusta, jotta yhteisyritys onnistuisi. Keskinkertaista sitoutumista vaativat esimerkiksi
erilaiset molemminpuoliset teknologian siirtosopimukset kuten cross-licensing. Pientd
sitoutumista vaativiin yhteistydmuotoihin kuuluvat yksisuuntaiset teknologian siirto-
muodot, kuten lisensiointi (Laamanen & Autio 1993, 24-25). Jako on verrattain karkea,

mutta antaa kuvan siitd, millaista sitoutumista voi teknologian siirto vaatia.

David Connell on mééritellyt kaksi vaihtoehtoista reittid tuotteelle tutkimusinstituuteista
yrityksille. Namad reitit ovat lisensiointi ja spin-off -yritykset (Laamanen & Autio 1993, 42-
43).

Lisensiointi on perinteinen teknologian siirtomenetelmé. Connellin mukaan lisensiointi
tarjoaa ainakin teoriassa resursseja johtamiseen ja rahoitukseen seké valmiiksi rakennetun
jakeluverkoston. Vaikka lisensioinnin pitdisi toimia hyvin teknologian siirrossa, ei se
Connellin mukaan ole tdyttinyt kaikkia odotuksia. Vain muutamat innovaatiot ovat
saavuttaneet merkittéivid lisdarvoja lisenstoinnin kautta. Tdmé& johtuu lisensioinnin

rajoituksista, joita on erotettavissa kolme (Laamanen & Autio 1993, 42-43).

. Tutkimuslaitoksissa tuotetut uudet ideat ja patentit eivét useinkaan ole heti
valmiita markkinoille, vaan ne hyvin usein vaativat paljon jatkotyotd, jotta
niistd tulee myytédvii tuotteita

. Lisensiointi ei ota huomioon “championin” merkitystd innovaatioprosessissa.
Lisensioinnissa tuotteen kehittiminen otetaan pois sen alkuperiisilti keksi-
joiltéd ja annetaan ulkopuoliselle taholle. Poislukien tilanne, jossa tuotteen

kehittiminen siirtyy lisenssisopimuksen mukana.
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. Mikaili lisensiointi tapahtuu suureen yritykseen, voi sen kyky omaksua

ulkopuolelta tulevaa teknologiaa olla puutteellinen.

Spin-off -yritykset eli yritykset, jotka perustetaan tietyn innovaation kehittdmiseen, eivit
useinkaan kohtaa ylld mainittuja ongelmia. Sen sijaan niilld voi olla erilaisia ongelmia,
kuten kokemuksen puute, kaupallisen osaamisen puute tai rahoitusvaikeudet. Ongelmista
huolimatta Connell nékee useita hyvid puolia spin-off -yritysten yhteistoiminnassa suurten
yritysten kanssa. Ndité etuja ovat alihankinnan hyvéksikdyttd, joint venture -yritysten
perustaminen seké lisensiointi (Laamanen & Autio 1993, 42-43). Connell esitté4 lisensi-
oinnin ja spin off -yritysten hyviit ja huonot puolet melko suppeasti. Asia on todellisuudes-

sa huomattavasti moniselitteisempi.

2.4 Yhteenveto teknologian siirron dimensioista

Seuraavassa kuviossa on koottu yhteen tirkeimmait teknologian siirron aspektit. Neljd
kulmakived teknologian siirrossa ovat kansallinen infrastruktuuri, siirrettévé teknologia
sekd teollisuuden ja tutkimuslaitosten ja korkeakoulujen vélinen suhde. Tédmén suhteen
vilille sijoittuvat teknologian siirtoon liittyvét dimensiot: vaihdon muoto seké kolme

moodia, intensiteetti, aloitteellisuus ja jatkuvuus (Laamanen & Autio 1993, 53).



KANSALLINEN
INFRASTRUKTUURI

TEKNOLOGIAN SIIRTO
- siirron muodot
- verbaalista vai fyysistd
- integraation muodot -
- intensiteetti
- aloitteellisuus
- jatkuvuus

TEOLLISUUS

TUTKIMUSLAITOKSET
JA KORKEAKOULUT

SIIRRETTAVA TEKNO-
LOGIA

- teknologian luonne
- teknologian kypsyys

Kuva 3. Teknologian siirron dimensiot (Laamanen & Autio 1993, 53).

2.5 Teknologian siirtoprosessin malli ja siihen vaikuttavat tekijit

Kiytdnnossid teknologian siirto realisoituu siirtoprosessiksi. Tdmén prosessin vaiheita
voidaan kuvata monesta eri nékokulmasta. Liséksi jokaisen prosessin kulku on aina
tapauskohtainen, joten mitéén tdydellistd mallia ei prosessin tarkasteluun ole olemassa.
Prosessin perusasetelmat pysyvit kuitenkin samoina ja niiden pohjalta hahmotellaan
seuraavassa innovaation omaksumiseen liittyvid seikkoja teknologian vastaan ottajan

kannalta.

2.5.1 Teknologian siirtoprosessin malli

Teknologian siirto voidaan jakaa kolmeen péévaiheeseen:

. teknologian suunnittelu ja osto
. teknologian absorboituminen tuotantolaitokseen
. teknologian diffusoituminen lépi teollisuuden

Ensimmadinen vaihe késittdi tapahtumat ennen konkreettisen siirron alkamista. Prosessi

kdynnistyy, kun jokin tuotantolaitos havaitsee tuotantojirjestelmésséin puutteen tai

14
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vajavuuden kilpailijoiden suhteen. Ongelman selkiinnyttyi yritys alkaa etsid kéyttoonsi
soveltuvaa teknologiaa ja valitsee lopulta mahdollisista vaihtoehdoista itselleen sopivim-
man jatkotoimenpiteitd varten. Seuraavana tutkitaan alustavasti siirtoon liittyvét kysymyk-
set ja suoritetaan tutkimuksia, kehittimistyotd ja kokeiluja. Keskeisié seikkoja ovat mm.
taloudellisen hyddyntédmisen ehdot ja muodot. Vaiheen lopuksi sovitaan siirron tekniset ja

taloudelliset ehdot seké solmitaan kaupalliset sopimukset (Tunkelo 1986, 10).

Teknologian absorboituminen vastaanottavaan organisaatioon on varsinaista operatiivista
siirtotoimintaa. Sen aikana pyritédén sovittu teknologia istuttamaan vastaanottajan organi-
saatioon siten, ettd tuotanto lopulta vakiintuu. Keskeisin osa tétd vaihetta on tuotannon
kédynnistys ja sisdfinajo, silld silloin hankitun teknologian hy6ty punnitaan. Téll6in
teknologian luovuttaja saattaa olla mukana toiminnassa pitkénkin aikaa, jotta uuden

teknologian juurtuminen organisaatioon varmistetaan (Tunkelo 1986, 10-11).

Siirtovaiheen kolmannessa péédvaiheessa tapahtuu teknologian leviéiminen yleiseen
kidyttoon. Se voi tapahtua esimerkiksi kopioimalla ostettu teknologia ja levittamalla sitd
edelleen muihin teollisuuslaitoksiin. Yksi siirtoprosessi saa télloin aikaan useampia
jélkeldisid ja ndin innovaatio saa yhi useampia kéyttéjid. Samanaikaisesti on pystyttiva
kehittdmiin hankittua teknologiaa eteenpiin, jotta tulevaisuudessa ei jouduttaisi hankki-
maan taas uutta teknologiaa oman organisaation ulkopuolelta. Edelld mainittu teknologian
kopiointi voidaan estdd sopimusteknisin keinoin esimerkiksi rajaamalla teknologian

kédyttooikeutta (Tunkelo 1986, 11-12).

Kuten jo aikaisemmin mainittiin malli on yksinkertaistus maailmasta, eiki se niin ollen
pysty tuomaan esille kaikkia teknologian siirron piirteitd. Malli kuitenkin antaa hyvin
pohjan tutkia yksittiisid teknologian siirto -prosesseja ja mallin puitteissa voidaan

tarkastelua laajentaa aina tilanteen mukaan.
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3. YRITYSTEN YDINOSAAMINEN

Yritysten ja niiden johtajien menestyminen tdmén pdivin maailmassa ratkaistaan yritysten
ydinosaamisten tunnistamis-, muokkaamis- ja kehittdmistaidoilla. Johtajien on todella
paneuduttava yrityksensi toiminta-ajatukseen, jotta yritykset pysyisiviit kehityksen
mukana. Johdolla pitéisi olla valmius luoda organisaatio innovatiivisille tuotteille, joita
asiakkaat haluavat. Erids keino tdmén saavuttamiseen on yrityksen ydinosaamisten
tunnistaminen. Tutkijat Hamel ja Prahalad ovat tutkineet aihetta paljon ja heiddn mukaan-
sa todelliset etevimmyyden ldhtokohdat ovat johtajien kyvyssd yhdistelld yhtymaélaajuises-
ti teknologioita ja tuotantotietoja ydinosaamisiksi, joiden avulla yksittéiset litketoiminnat
sovitetaan nopeasti muuttuvien mahdollisuuksien mukaisiksi (Prahalad & Hamel 1990,

32).

3.1. Miti ydinosaaminen on ja ei ole?

Yritysten laajentuessa kansainvilisille markkinoille ne saattavat néyttéd useiden erilaista
bisnesté tekevien liiketoimintojen kimpulta. Néin ei kuitenkaan ole, vaan menestyvien
yritysten liiketoiminnat perustuvat samojen tarkoin méiériteltyjen erikoisosaamisten varaan.
Niin oli esimerkiksi amerikkalaisen 3M:n tapauksessa, jonka tuoteportfolio néyttad
ddrimmdisen hajanaiselta. Todellisuudessa kaikki yhtion tuotteet liittyvét tavalla tai toisella
pohja-, pddllystys- ja tartuntamateriaalien seké niiden yhdistelmien osaamiseen. Johdon
tehtédvind on luoda yritykseen erilaisten bisnesten kasvua edistédvén maaperédn luomisesta

(Prahalad & Hamel 1990, 32).

Prahaladin ja Hamelin mukaan ydinosaaminen on “yrityksen kollektiivista oppimista joka
synnyttdd kyvyn yhdistelld yhtymélaajuisesti teknologia- ja tuotantotaitoja ydinosaamisek-
si, joiden avulla yksittiiset litkketoiminnot sovitetaan muuttuvien mahdollisuuksien
mukaisiksi (Prahalad & Hamel 1990, 81-82). Teece, Pisano ja Shuen médrittelevit
ydinosaamisen “valikoimaksi erikoistuneita kykyji, tdydentivié varoja ja rutiineja jotka
tarjoavat perustan yrityksen kilpailulliselle kapasiteetille ja siilytettiville edulle tietylld
litketoiminta-alalla” (Leonard-Barton 1992, 112). Michael Porter siséllyttdd ydinosaamisen

-késitteen kilpailuedun -késitteen yhteyteen.
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Ydintaitojen méérittdimiseksi voidaan soveltaa Prahaladin ja Hamelin mukaan ainakin

kolmea tapaa:

. Ydintuotteiden tulee muodostaa potentiaali moninaisten markkinoiden
valtaamiseksi.

. Niiden tiytyy edistéid merkittdvisti lopputuotteen asiakkaalle nikyvid hyoty-
ja.

. Niiden taitojen tulee olla mahdollisimman vaikeita kilpailijoiden kopioida ja
omaksua.

Mikaiili yritys on listannut 20-30 osaamisaluettaan, ei se todennékdisesti ole luetellut
ydinosaamisiaan. Téllainen kykyjen “kartoittaminen” saattaa olla erittdin hyddyllistd,
koska se saattaa johdattaa yrityksen hakemaan lisensiointi- ja yhteistoimintamahdolli-
suuksia puuttuvien palasten hankkimiseksi edullisesti. Mikili yritys ei ole valinnut omia
osaamisalueitaan, ei sen ole mahdollista tehdd hyvii yhteistyd- tai lisensiointistrategioita.
Tutkijoiden mukaan esimerkiksi japanilaiset yritykset ovat muita paremmin onnistuneet
hyodyntimaéin liittoutumia, joissa ne ovat ottaneet oppia kumppaneiltaan (Prahalad &

Hamel 1990, 33-34).

3.2. Tulevaisuuden kilpailukentiissii menestyminen

Tdmin vuosikymmenen aikana yritykset ympéri maailmaa ovat joutuneet pienentdméin
henkilostomadrddnsd ja supistamaan toimintaansa hitaan tai pyséhtyneen talouskasvun
takia. Tdmi on johtanut myds R & D -osastojen toiminnan vaikeutumiseen. Tdma ilmio,
jota kutsutaan nimelld “restructuring”, on pyrkinyt aikaisempien virheiden korjaamiseen,
ei tulevaisuuden haasteisiin valmistautumiseen ei johda lopulta mihinkéin. Tdmi seikka
on nostanut toisen ilmion esille, jota kutsutaan nimelléd “re-engineering”, se pyrkii
parempaan lopputulokseen tekemilld organisaatioista ohuempia ja tehokkaampia.
Todellisuudessa timékidin 1dhestyminen ei johda mihinkéén. Yritysten on pyrittivi
tdménkin ldhestymisen ylitse! Tulevaisuutta rakentaessaan johtajan on asetettava itselleen

ainakin seuraavat kysymykset (Prahalad & Hamel 1994, 122-127):



18

Tama paiva Tulevaisuus

le?

Mitkd ovat tamén pdivin perusteet kilpailuedul- | Mitkd ne tulevat olemaan tulevaisuudessa?

Misté voittomarginaali tulee téndén? Misti se tulee tulevaisuudessa?

tanidin? tulevaisuudessa?

Mitka taidot tekevit yrityksestiini ainutlaatuisen | Mitké tulevat olemaan ainutlaatuisia taitoja

Taulukko 1. Tdmén péivén ja tulevaisuuden ydinosaamiset (Prahalad & Hamel 1994).

Mikiili yritysjohto ei aseta nditd kysymyksid oman yrityksensé tilanteen tarkastelua varten,
ei voida kohtuudella odottaa, ettd yritys tulee sdilyttdmain asemansa markkinoilla
tulevaisuudessa. Jokaisessa yrityksessd tullaan joskus tilanteeseen, ettéd johto ei kéytd
ponnistelujaan uusien mahdollisuuksien hyddyntimiseen vaan jo saavutettujen asemien
sdilyttdimiseen. Hamel ja Prahalad ovat erotelleet nelja tekijéd, jotka yhdistyessiin
kiihdyttéavét yrityksen luovaa mielikuvitusta: markkinoiden tyranniasta irrottautuminen,
innovatiivisten tuoteideoiden etsiminen, perinteisten hinta/suoritus -suhdetta koskevien
késitysten kyseenalaistaminen seké asiakkaiden johdattelu pelkén seuraamisen asemesta

(Prahalad & Hamel 1991, 71).

Michael Porter on listannut kirjassaan kansakuntien kilpailuetu viisi erilaista kdyttdytymis-
mallia, joita noudattamalla yritys pystyy hankkimaan itselleen kilpailuedun seka koti- ettd

globaaleillamarkkinoilla.

. Kilpailuetu syntyy kehittimisestd, innovoinnista ja muutoksista. Yritykset
saavuttavat etua kilpailijoihin néhden, koska ne 16ytévét uuden perustan
kilpailulle tai 16ytdvit uudempia ja parempia keinoja kilpailla vanhalla
tavalla. Kilpailuedut perustuvat hyvin usein uusiin menetelmiin tai tekniikoi-
hin, jotka tekeviit vanhoista olemassa olevista tuotantolaitoksista vanhentu-
neita.

. Kilpailuetu koskee koko arvojdrjestelmdd. Arvojarjestelmé pitdd sisdllddn

kaikki ne toiminnot, joita tuotteen luontiin ja kéytt6on siséltyy. Siihen
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siséltyvit yrityksen, hankkijoiden, jakelukanavien ja asiakkaiden arvoketjut.
Kun 16ydetéédn uusia tapoja rakentaa arvojérjestelmi ja johtaa sitd, padstdtin
usein nauttimaan kilpailuedusta.

. Kilpailuetu sdilyy vain jatkuvien parannusten myotd. Ei ole olemassa mon-
taakaan kilpailuetua, jota ei voitaisi jaljitelld. Dynaamiset yritykset pyrkiviit
koko ajan saavuttamaan kilpailijoiden ydinosaamisia ja ohittamaan ne.
Kerran saavutettu etu sdilyy vain, mikéli etsitéisn koko ajan parempia tapoja
tehdi asioita ja yrityksen toimintatapoja muokataan jatkuvasti strategian
rajoissa.

. Edun sdilyttdminen edellyttida edun lihteiden kehittdmistd. Kilpailuetu voi
perustua mihin tahansa arvoketjun toimintoon. Niin ollen yrityksen on
tarkkailtava koko arvoketjua ja kehitettidvi siind piilevid kilpailuetuja.

. Edun sdilyminen edellyttid globaalia strategiaa. Mikiili strategiaa ei ndhda
globaalina, voi ulkomainen kilpailija edetd yrityksemme kilpailuedun alueel-

le ja voittaa yrityksen sen omalla vahvuusalueella (Porter 1989, 624-630).

3.3 Tulevaisuutta luomassa

Mikaili yritys haluaa olla mukana luomassa omaa tulevaisuuttaan sen sijaan, etti se vain
pyrkii roikkumaan kehityksen mukana, tarvitaan vahva ndkemys mahdollisesta tulevaisuu-
desta (industry foresight). Tdma nikemys eroaa visiosta siitd, ettd nikemys on ennustus
tulevaisuudesta, joka perustuu tulevien teknologisten trendien, demografioiden, oikeudel-
listen sdddosten ja elémintyylien muodostamaan kuvaan tulevasta. Visio puolestaan ei
perustu mihinkéén todelliseen, vaan on pikemminkin ihannekuva toivotusta tulevaisuudes-

ta (Prahalad & Hamel 1994, 128).

Koska tulevaisuus tulee olemaan erilainen kuin nykyisyys, yritysjohdon kyvykkyyttd
mittaa se, onko yrityksen ydinosaaminen siind kunnossa, ettd se pystyy ottamaan vastaan
tulevaisuuden muutokset. Valmistautumisen muutokseen tulisi olla koko ajan kdynnissé,
jotta muutos tapahtuessaan ei jirkyttéisi yrityksen perusteita dkillisyydelldén ja

kokonaisvaltaisuudellaan (Prahalad & Hamel 1994, 128).
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Winterscheid (1993) on 16ytényt tutkimuksissaan keinoja, joiden avulla yritysjohto voi

yrittdd parantaa oman yrityksensé kykyé 10ytad, ylldpitdd ja kehittdd omia ydinosaamisiaan:

. Mikali yritys on valinnut kasvustrategiakseen sisdisen kilpailukyvyn kehitti-
misen esimerkiksi yritysoston sijasta, on yrityksen kehitettdvé kilpailukyky-
ddn vanhoista ydinosaamisista ja niiden rinnalle.

. Kuulostele yrityksen mielialaa ja herkkyytté kehittdd uutta innovatiivista
osaamista. Tamé tarkkailu on syytd kohdistaa niihin ryhmiin yrityksess4,
joiden panos on térkein uuden osaamisen synnyttémisessé.

. Menestyvien yritysten olisi menestyksen ylldpitdmiseksi pystyttivd vieméin
lavitse uuden tiedon omaksumisprosessi. Ajettaessa uutta ajattelutapaa
organisaatioon saatetaan hyvin usein tormiti muutosvastarintaan, joka
hidastaa tai jopa estéd uuden osaamisen ldpimenemisen.

. Yritysten tulisi tehdd mahdolliseksi sattumanvarainen ja ennalta suunnittele-
maton oppiminen ja sen tuottaman tiedon kerdéiminen (Winterscheid 1993,

24-25).

Winterscheidin ldhestymistapa poikkeaa melko paljon Prahaladin ja Hamelin ndkokulmas-
ta. Prahaladin ja Hamelin mukaan ydinosaaminen muodostuu yritysjohdon kyvysti
soveltaa suuria teknologiakokonaisuuksia yhden yrityksen ja busineksen kiytto6n siten,
ettd se reagoi nopeasti muuttuviin markkinatilanteisiin. Winterscheidin mukaan todelliset
ydinosaamiset 16ydetién yrityksen siséltd mikéli niitd osataan vain oikein hakea ja ottaa
kayttoon (Winterscheid 1993, 25). Todellisuudessa tilanne ei varmastikaan ole néin
yksioikoinen. Yritysten ydinosaamiset ovat tulosta ulkopuolisten virtausten tulkinnasta ja

omaksumisesta seki yrityksen oman toiminnan tuloksena syntyvisté kilpailueduista.

Lisensioinnin voidaan ajatella olevan yksi keino kohti ydinosaamisen muodostumista.
Lisensioimalla yritys saattaa pyrkia lisddméén jo olemassaolevan osaamisen arvoa siten,
ettd siitd voidaan muodostaa tulevaisuuden ydinosaaminen, jolle menestyminen rakenne-
taan. Toisaalta lisensioimalla voidaan pyrkia hankkimaan kokonaan uusi ydinosaamisstra-
tegia, joka mahdollistaisi yrityksen menestymisen markkinoilla. Luultavaa kuitenkin

lienee, ettd kokonaista ydinosaamista ei pystytd rakentamaan pelkéstéén lisensioimalla.



Yritykselld on oltava valmiina toimintansa peruskonsepti, jolle lisensioimalla voidaan

hankkia lisdarvoa.
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4. TEOLLISOIKEUDET JA LISENSIOINTI

4.1 Teollisoikeuksien miéiritelmé

Lisensioinnin késitteeseen liittyvit hyvin ldheisesti teollisuusoikeudet ja immateriaalioi-
keus. Immateriaalioikeus kisittelee kirjallisuuteen ja taiteeseen, tieteeseen ja tekniikkaan,
erilaisiin malleihin ja muotoihin, tunnusmerkkeihin ja vastaaviin asioihin liittyvii oikeuk-
sia ja 1dhinnd niiden suojaa koskevia kysymyksid. Teollisuusoikeuksien ja immateriaalioi-
keuden merkityksen kasvu liittyy yritysten kansallisen ja kansainvilisen kilpailun kiristy-
miseen. Yritykset etsivit yhi parempia keinoja erottua kilpailijoistaan ja padstd heidin
edelleen. Téhin kilpailuun immateriaalioikeuksiin liittyvit yksinoikeudet tarjoavat hyvin

vilineen (Mansala 1994, 7).

Immateriaalioikeus jaetaan kahteen péialueeseen, teollisoikeuteen ja tekijénoikeuteen.

Teollisoikeuksia ovat Pariisissa solmitun yleissopimuksen mukaan (Mansala 1994, 7-9):

. patentit

. hyodyllisyysmallit

. mallit

. tavaramerkit

. toiminimet

. kasvinjalostajan oikeus

. sopimaton menettely elinkeinotoiminnassa

Tekijanoikeuteen puolestaan kuuluvat:

. varsinainen tekijédnoikeus (esimerkiksi kirjailijan, taiteilijan, sdveltdjin
oikeus luomukseensa)
. ldhioikeudet (esimerkiksi dénitteen valmistajan oikeus suoritukseensa)

. oikeus valokuvaan

Lisenssisopimuksia solmitaan l&hinni teollisoikeuden piiriin kuuluvista kohteista (Mansa-
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la 1994, 7-9).

4.2 Lisensioinnin mairitelmit

Lisensiointi on yksi osa-alue asiakasyrittéjyydestd, johon Koiranen & Tuunanen laskevat
kuuluvan verkostomarkkinoinnin, julkkismarkkinoinnin, kerhomarkkinoinnin, franchisin-
gin ja lisensioinnin. Kaikille asiakasyrittdjyyden osa-alueille on yhteistd asiakkaan
integroiminen toimimaan yrittéjamaéisesti liikketoiminnan voimavarana. (Koiranen &
Tuunanen 1996, 31) Mielestini kaikille lisensioinnin mééritelmille on yhteisti se, ettd ne

yrittdvit mahduttaa kaiken, joka kuuluu lisensioinnin piiriin, yhden mééiritelmén alle.

Lisensioinnin mééritelmi on kaikissa ldhdeteoksissa verrattain samanlainen. Sopimuksia,
jotka koskevat teknologian siirtoa tai aineettomien hyddykkeiden kuten patenttien,
taitotiedon, copyrightin tai tuotemerkin siirtoa, kutsutaan yleisesti lisensseiksi. Alue, jolla
lisenssejd voidaan kdyttdd on erittdin laaja. Se voi késitt4dd oikeuden valmistaa mukeja
Karvisen kuvalla varustettuna aina oikeuteen valmistaa patentoituja mikropiirejd. Tietotek-
niikan alueella kdytettidvit ohjelmistolisenssit ovat lisenssien erikoistapauksia, jotka
poikkeavat tavallisista lisensseistd mm. kieleltdéin ja sopimusehdoiltaan (Bygrave 1994,

335-336). Ohjelmistolisenssit eivit kuulu tédhdn tutkimukseen.

Lisenssisopimuksessa on kaksi osapuolta, lisenssinantaja ja lisenssinsaaja. Lisenssinantaja
luovuttaa toiselle osapuolelle, lisenssinsaajalle, korvausta vastaan kdytto- tai valmistusoi-
keuden sopimuksessa tarkemmin méériteltyyn kohteeseen (Larimo 1985, 6).

Brooke puolestaan médrittelee lisensiointia kisittelevissi kirjassaan lisensioinnin seuraa-

vasti:

“.licensing is an arrangement between independent organizations for the sale of the use of
technology protected by patents, trademarks or other legal forms of monopoly between a
principal (licensor) and a client (licensee) which are usually in different countries.”

(Brooke & Skilbeck 1994, 45)

Luostarinen ja Welch (1990) médrittelevit lisensioinnin sopimuspohjaiseksi transaktioksi,
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Jjossa tietyn aineettoman tai teollisen oikeuden omistaja myy toiselle organisaatiolle tai
Yksilolle oikeuden kayttdd nditd oikeuksia médriteltyyn tarkoitukseen. Heiddn mukaansa
nidmi oikeudet voivat pitdd sisdlldédn esim. teollisia oikeuksia (patentit, tavaramerkit,
tekijinoikeudet jne.) tai salaista know howta (esim. reseptit). Edelld mainittujen oikeuksi-
en liséksi lisenssitransaktioon voidaan liitti raaka-aine-, komponentti- tai laitekauppaa
(Luostarinen & Welch 1990, 31-33). Asiakasyrittdjyyden osa-alueista lisensiointi ja fran-
chising menevit osittain pééllekkéin, koska molemmissa tapauksissa osapuolten vililld
kulkee samoja elementtejd, kéyttdoikeuksia ja palveluja, sekd niistéd saatavia maksuja.
Tistd johtuen termit meneviét usein sekaisin, esimerkiksi ensimméinen franchisingin
hyddyntéja McDonalds kéyttdd franchiseoikeudenostajasta nimitysté lisenssinhaltija. Téssa
yhteydessid on hyvi kiydd ldvitse lisensioinnin ja franchisingin eroavaisuuksia siten, kuin
Laakso (1995) ne esittds. Samalla lisensioinnin luonne selvidd paremmin, kun siti

verrataan toiseen ilmidon:

1. Lisensiointi on tuote/tuotanto-orientoitunut, kun franchising on johtamisorientoitunut
toimintamalli. Lisenssin ostamisen jdlkeen yritys voi ryhtyd hyddyntdméén lisenssid
omassa liiketoiminnassaan, kun taas franchisingissa ostetaan koko liiketoimintamalli, joka
on jo aikaisemmin osoittautunut toimivaksi. Lisensioinnissa ostetaan siis osia liiketoimin-

tamallista, kun franchisingissa ostetaan koko malli.

2. Lisenssinostaja hyddyntdd lisenssid omassa liiketoiminnassaan melko itsendisesti, kun
taas franchiseottaja toimii tiiviissd yhteistydssd franchiseantajan kanssa. Useimmiten
lisenssi késittdd olemassaolevan oikeuden kiyttooikeuden, jonka uudemmista versioista
kdyd&in uudet lisensiointineuvottelut. Franchisetoiminnassa jatkuva kehitys on oleellinen

0sa sopimusta.

3. Lisenssin hankkivat yritykset ovat useimmiten alalla jo pitempddn toimineita yrityksid,
kun taas franchiseottajat ovat yleensd aloittavia yrityksid. Samoin kéyttooikeudet
hankitaan eri tavoin, koska lisensioinnissa lisenssin ostaja ldhestyy sen haltijaa ja saattaa
my0s luovuttaa lisenssin edelleen eteenpiin. Franchisingissa oikeudet on tiukasti fran-
chiseantajalla, joka valvoo tarkasti toimintaa. Neuvotteluvaiheessa lisenssinsaaja voi

hyotyd esimerkiksi vahvasta markkina-asemastaan, jonka takia se saa lisenssin edullisem-
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min kuin joku toinen lisenssinsaaja. Franchisetoiminnassa tdmé ei ole mahdollista, vaan

ketjun hinnat ovat vakiot toimijasta riippumatta.

4. Lisensioinnissa maksuista puhuttaessa kédytetéédn termii rojalti, kun taas franchisingissa
franchiseottaja maksaa systeemimaksuja. Lisenssisuhteet ovat yleensi pitkid, jopa 15 - 20 -
vuotta, kun taas franchisetoiminnassa suhteet ovat yleensé lyhyempié, mutta toisaalta

uusittavissa.

5. Viimeisend eroavaisuutena voidaan tarkastella goodwillin siirtymisté yritykselté toiselle.
Lisensioinnissa yritys luo itse oman maineensa ja yrityskuvansa, kun taas franchisetoimin-
nassa ottaja paisee hyddyntimién franchiseantajan luomaa yrityskuvaa.

Franchising on hyvin usein liiketoimintakonsepti, johon kuuluu palveluaspekti hyvin
tirkednd. Lisenssi sen sijaan voi olla pelkistiiin teknologiaan liittyvé innovaatio, jota

lisenssinsaaja hyodyntdid omassa liiketoiminnassaan.

4.3 Lisensiointimuodot

Lisenssisopimukset voidaan jakaa useaan luokkaan sopimuksen kohteen ja niissd my6nne-

tyn kiyttéoikeuden mukaan. Sopimuksenkohteen mukaan voidaan erottaa:

* tuotelisenssit
* menetelmilisenssit

+ edustuslisenssit

Tuotelisenssisopimuksessa sovitaan tuotteen osan, jonkin komponentin, koko tuotteen,
tuoteperheen tai tuoteparannuksen valmistus-, kiyttd- ja/tai markkinointioikeudesta.
Menetelmilisenssisopimuksissa lisenssin ostajalle luovutetaan tuotteen valmistusmenetel-
md tai sen osa. Tdmaén lisdksi voidaan sopia, ettd ostajalla on oikeus kdyttdd mallisuojaa
ja/tai tuotteiden valmistuksessa kdytettévid kontrolloituja raaka-aineita. Edustuslisenssit
liittyvit usein kiinteésti projektivientiin. Edustuslisenssisopimus tehdéén usein kahden
projektitoimituksia markkinoivan teollisen yrityksen vililld. T#lloin sopimuksen kohteena

on tietyn jérjestelmén projektointi, valmistuksen jako ja markkinointi. Ero menetelma-
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lisenssiin on, ettd lisenssinsaaja tdssé sopimustyypissi ole lopputuotteen kanssa tekemisis-

sd oleva yritys (Larimo 1985, 6-7).

Lisenssit voidaan jakaa my0s sopimuksessa my6nnetyn kdyttoikeuden perusteella
yksinomaisiin (exclusive) ja tavallisiin. Lisenssi annetaan usein yksinomaisena, jolloin
lisenssinsaajalla on oikeus lisenssin kohteen kdyttdon tietylld maantieteelliselld alueella.
Tdssd tilanteessa yleensd sovitaan, ettei lisenssinantajakaan kilpaile lisenssinsaajan kanssa
samalla maantieteelliselld alueella. Yksinomaiseen lisenssiin voidaan sisdllyttds varaus,
jonka perusteella lisenssinantaja voi myohemmin méérityilld ehdoilla ryhtyméén lisenssin-
saajan rinnalla lisensioidun oikeuden kéyttdmiseen lisenssialueella (ns. sole license)

(Larimo 1985,6).

Lisenssi voidaan antaa my0s samaan kohteeseen liittyen usealle samalla alueella toimivalle
lisenssinsaajalle. T#lldin lisenssid kutsutaan tavalliseksi eli jaetuksi (non-exclusive)
lisenssiksi. Lisenssinsaajalla on tilloin riski, ettd lisenssinantaja tai jokin kolmas osapuoli
ryhtyy kilpailemaan samalla alueella. Tavallisesta lisenssistd puhutaan my®s silloin, kun
lisenssinantaja on sitoutunut rajoittamaan muiden lisenssien lukumérdé tai luovuttamaan

toisia lisenssejd vain tietyin ehdoin (Larimo 1985, 7).

Lisenssinsaaja voi joissakin tapauksissa myds luovuttaa oman lisenssisopimuksensa
puitteissa oikeudet edelleen kolmannelle henkil6lle. Télloin puhutaan alilisenssistd (sub-
licensing). Mikdli lisenssinsaajalle on myOnnetty tavallinen lisenssi, ei saajalla katsota
olevan oikeutta alilisenssien myontéimiseen, koska niiden oletetaan aiheuttavan kilpailuti-
lanteen alkuperdisen lisenssinantajan kanssa. Yksinomaisten lisenssien myontdmisessi

tilanne on toinen; niihin liittyy usein oikeus alilisenssien antamiseen (Larimo 1985, 7).

4.4 Yritysten hankkimien lisenssien kiiyttokohteet

Yrityksen, joka on aloittamassa lisensiointia joko lisenssinantajana tai -ottajana, on
harkittava tarkoin mité lisenssi tulee sisédltiméin. Mikali lisenssin halutaan olevan tuottava
ja tehokas, on osapuolten rakennettava huolellisesti lisenssisopimus ja siihen kuuluvat

elementit. Lisenssisopimusten luomisessa on tédni péivéand nihtdvissd kaksi trendii:
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lisenssisopimukset ovat yhi kokonaisvaltaisempia ja sopimuksissa kiinnitetiéin yhi
suurempi huomio know-how’hun ja sen merkitykseen koko lisenssisopimuksessa.
Suomalaisten yritysten lisenssisopimusten sisdllostd on Oravainen (1979) tehnyt tutkimuk-
sen, jossa tutkittiin suomalaisten yritysten tekemid lisenssisopimuksia ulkomaille. Sen

mukaan lisenssisopimukset kattavat seuraavia kohteita (Luostarinen & Welch 1990, 46):

Tekninen know-how 96,1 %
Patentit 48,0 %
Tuotemerkit 36,4 %
Markkinoinnin know-how 24,7 %
Management know-how 11,7 %
Design 52 %
Mallisuoja 39%

Taulukko 2. Lisenssien kéyttokohteet (Luostarinen & Welch 1990, 46).

Kuten taulukosta kiy ilmi, tekninen know-how ja patentit ovat suurimmalle osalle
yrityksid tirkein syy kéyttédd lisensiointia. Namé kaksi muodostavatkin useimmiten
lisenssin ytimen. Yritykset voivat hankkia lisenssejd usean eri kriteerin perusteella. Tdméi
selittdd sen, miksi taulukon prosenttiluvut ovat niin suuria. Kuitenkin tuotemerkki saattaa
olla tirked osatekijd lisenssissi ja vahvan brandin avulla voidaan tunkeutua uusille
markkina-alueille. Kaupallisen know-how’n (esimerkiksi tuotemerkin ja markkinoinnin)
kasvava merkitys on avannut lisenssinantajille uusia mahdollisuuksia hy&dynté lisensi-

ointia toiminnassaan (Luostarinen & Welch 1990, 45-46).

Lisenssinsaajan kannalta kaupallisen know-how’n saaminen on myonteinen seikka. Kaikki
lisenssinantajalta saatava apu lisenssin kaupallistamiseksi tekee lisenssin houkuttelevam-
maksi. Mik4li lisenssin kohde on uusi tuote, jota ei vield ole kaupallistettu, saattaa
lisenssinantajalta saatava markkinointiapu olla ratkaiseva tuotteen menestymisen kannalta.
Lisenssinantajalla on puolestaan vahvempi neuvotteluasema lisenssisopimusneuvotteluis-

sa, mikéli yritys pystyy tarjoamaan sekd teknisen ettd kaupallisen know-how’n yhdessi



paketissa (Luostarinen & Welch 1990, 45-46).
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5. LISENSIOINNIN EDUT, RISKIT JA KUSTANNUKSET

Tutustuttuani saatavilla olevaan lisenssikirjallisuuteen olen huomannut, ettd lisensiointi-

tutkimus voidaan jakaa karkeasti kahteen kategoriaan:

+ tutkimuksiin, jotka kisittelevit lisensioinnin etuja

 tutkimuksiin, jotka késittelevit teknologian lisensioinnin kustannuksia ja riskeja.

Lisensiointia ei pidetd yrityksissi pitkdaikaisena toimintavaihtoehtona (Larimo 1985, 13).
Syyni tihidn voi olla yksinkertaisesti tiedon puute tai ennakkoluulo asiaa kohtaan, jota ei
tunneta kunnolla. Kuitenkin lisensioinnilla on positiivisia piirteitd, joka tekee siitd
varteenotettavan toimintavaihtoehdon. Yrityksen toimintavaihtoehtojen valinta riippuu

monista tekijoistd, joista Larimo (1985) pitéi keskeisiné seuraavia (Larimo 1985, 18):

» yrityksen resurssit (taloudelliset, henkiset, tuotannolliset)

» yrityksen tuotteet (paino, muoto, ulkonékd, teknisyysaste, asema markkinoilla)

 yrityksen tavoitteet (Iyhyelld ja pitkilld aikavilill)

* suunnitteluhorisontti

¢ kohdemarkkina-alue (suuruus, kilpailu, maantieteellinen, kulttuurinen ja taloudellinen
etiisyys)

* institutionaaliset nikokohdat (kaupan esteet, verotus, etablointirajoitukset)

5.1 Lisensioinnin edut ja riskit

Tekniikan lisensiointi on pitkdén ollut teollisuustuotteiden markkinoijille tuttu keino
kiihdyttdsd markkinoiden valtaamista ja tutkimuksen rahoittamista. Lisensiointia on
kéytetty vihemmain kulutustavaramarkkinoilla, lukuun ottamatta virvoitusjuomayhtiiti,

jotka lisensioivat pullottajat tuottamaan ja myymaéén tuotemerkkejééin (Quelch 1986, 43).

Lisensiointi voi olla yrityksen ainoa keino hankkia uutta teknologiaa ja uusia tuotteita
yritykseen. Goldin (1987) mukaan ulkopuoliseen teknologiaan nojautumalla yritys voi

merkittidvisti lyhentdd tuotteiden kehittelyaikaa, koska lisensioitava teknologia on jo
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pitkdlle kehitelty# ja usein jo markkinoilla testattua, jolloin lisenssinsaajan tarvitsee vain
ottaa tuote kdyttoon. Muutkin tutkimukset ovat esittéineet samansuuntaisia ajatuksia
lisensioinnin eduista. Néiti ovat tuotekehityksen nopeuttaminen, tunkeutuminen uusille
markkinoille tai vanhojen markkinoiden laajentaminen ja lisenssinantajan antama tuki
lisenssin oston jédlkeen. Lisensiointi antaa yritykselle mahdollisuuden oikotiehen uusien
tuotteiden kehittimisessd, esimerkiksi tuotteen esitestausvaihe saattaa jidadid pois

(Atuahene-Gima 1992, 53).

Lisenssi voidaan hankkia my®os yrityksen varsinaisen tutkimustoiminnan kehittimiseen.
Uusi tutkimustieto, joka lisenssistd saadaan, voidaan suodattaa yrityksen omiin
tutkimusprojekteihin. Uudet tuotteet, jotka syntyviit lisenssisté saatujen kokemusten avulla
parantavat yrityksen strategista asemaa ja lisddvit ydinosaamista. Teknologian lisensioin-
nin syyné voi olla myds pyrkimys aukkojen tdyttdmiseen omassa tuotevalikoimassa tai

kilpailijoiden tuotetarjontaan vastaaminen (Atuahena-Gima 1992, 53).

Lisenssin hankkimisella voi Meyerin mukaan olla myonteinen vaikutus lisenssinsaajan
litkkevaihtoon ja imagoon. Lisenssin mukana tulee usein liikemerkki (trademark) tai patent-
tisuoja, jonka avulla markkinoilla olevat asiakkaat tunnistavat tuotteen. Tuotemerkki
merkitsee laatua, tunnettavuutta ja auttaa tuotteen hyviksyntdd markkinoilla. Tamén lisiksi
valmis tuotemerkki sdéstdd lisenésinsaajan uuden tuote-merkin tunnetuksi tekemiselti.
Edelld mainittiin jo siitd mahdollisuudesta, ettéd lisenssinsaaja saa alueellisen monopolin
lisenssin hyddyntdmiseen. Témé mahdollisuus on yksi lisensioinnin hyviksikdyton syistd

varsinkin ldike- ja kemianteollisuudessa (Atuahene-Gima 1992, 55).

Lisenssinsaajat saattavat toimia erittdin nopeasti kehittyvilld aloilla, joilla kehitys on
ennakoimatonta. Lisenssisopimuksiin liittyy useimmiten pykaléd, joka velvoittaa molemmat
osapuolet tuomaan teknologiset parannukset julki toisellekin osapuolelle. Tdmi tekee
lisensioinnista hyvén keinon pysyi uusimman teknologian mukana. Téstd huolimatta
tarkeimmiit lisensioinnin edut ovat kustannussiistot tuotekehittelyssé ja markkinoinnissa
(esimerkiksi Crawford 1983). Kustannusséistdjd saavutetaan lisenssiantajan antamasta
tuotanto-, laatutarkkailu- ja markkinointituessa seké yrityksen yliméérdisen kapasiteetin

hyviksikdytossd. Lisensoitava kohde on lisiksi usein testattu markkinoilla lisenssinantajan
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tai toisen lisenssinsaajan toimesta, joten siti ei tarvitse esitestata markkinoilla, mikali
markkinat muistuttavat toisiaan (Atuahene-Gima, 1992). Lisensiointia voidaan toisaalta
kéyttdd myos markkinatestauksen yhtend muotona. Tétd mahdollisuutta on kuitenkin
kaytettidvd varoen. Mikadli lisenssinsaajan osuus on rajoitettu vain testaukseen, ei antajan ja
saajan vilinen suhde toimi, jos lisensiointisuhde voi katketa ensimmdisten vaikeuksien

tullessa (Brooke & Skilbeck, 1994).

Lisensiointiprosessi on kahden osapuolen vilinen sopimus, joka vaatii molempien
huomion. Kuitenkin lisenssinsaajalle tilanne on kriittisempi kuin lisenssinantajalle. Tdmé
johtuu siit4, ettd lisenssinsaajan koko liiketoiminta saattaa olla riippuvainen lisensioitavas-
ta kohteesta, kun taas lisenssinantaja voi yhdelld markkina-alueella epéonnistuttuaan
onnistua jollakin toisella markkina-alueella. Lisenssinsaaja hakee nopeita hy6tyjé lyhyelld
aikavililld ja merkittidvéd parannusta liiketoiminnan mahdollisuuksiin. Lisenssinantaja
puolestaan kiinnittdd huomionsa pitkén aikavilin hyotyihin. Ndmi eri tilanteet saattavat
aiheuttaa erilaisen lihestymistavan liiketoiminnan p#itoksiin (Brooke & Skilbeck, 1994).
Huolimatta lisenssinantajan pyrkimyksesté pitkéin liikesuhteeseen, lisenssisopimusten
ongelmana on usein niiden lyhyt voimassaoloaika (5-10 vuotta). Lisdksi sopimusten
uusiminen saattaa olla vaikeaa mikili osapuolet eivit ole sopineet jatkuvasta tietotaidon
vaihdosta (Larimo, 1985). Lisenssisopimuskauden pituudesta tutkijat ovat kahta mielté.
Toiset tutkijat pitdvit lisenssisopimuksia pitkind, mutta toiset puolestaan verrattain

lyhyind.

Lisensioinnin haittapuoli on my®&s se, etté lisenssinsaajasta muodostuu potentiaalinen
kilpailija lisenssinantajan markkinoille. Tété tilannetta pyritdin estdiméén erilaisin
sopimusteknisin keinoin, mutta ainoa todella tehokas keino on lisenssinantajan jatkuva
kehitysty® lisensiointikohteen parissa. Télld tavoin pystytién lisenssinsaaja tekeméén

riippuvaiseksi lisenssistd. Kilpailuriskiéd pystytdin vihentiméin seuraavilla keinoilla:

. Lisenssinantaja jatkaa aktiivista kehitystyotd, josta lisenssinsaaja on riippu-
vainen
. Lisenssinantaja tarkkailee jatkuvasti mahdollisuuksia, joiden avulla lisenssin-

saaja voisi saada itselleen hyotyéd, kuten esimerkiksi lisensiointikohteen
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uusien kdyttomahdollisuuksien muodossa.

Lisensiointi kuitenkin useimmiten vaatii lisenssinantajalta riskinottokykya (Brooke &

Skilbeck, 1994).

Lisensiointisopimus saattaa syntyé poliittisen riskin takia, toisin sanoen suorat investoinnit
eivit tule kysymykseen edelld mainitun riskin takia. Témi riski voi esiintyd monessa eri
muodossa. Yritysten kansallistaminen ei endi ténd péivéné ole muotia varsinkaan Euroo-
passa, mutta esimerkiksi Eteld-Amerikassa kansallistaminen voi olla todellinen riski.
Toinen riskitekijé saattaa olla nopeasti etenevi inflaatio, joka asettaa omat vaatimuksensa
lisenssisopimuksen muotoon. Esimerkiksi lisenssinantaja saattaa vaatia lisenssimaksua
kertasummana, jotta inflaation vaikutus olisi mahdollisimman véhéinen (Brooke &

Skilbeck, 1994).

Lisenssinantajan ja -saajan vilinen suhde saattaa olla ongelmallinen, mikili yritysten
koossa on suuri ero. Tdmé ongelma tulisi sisdistdd niin hyvin, ettd se olisi otettava
huomioon jo lisenssineuvotteluissa. Ongelmia saattaa esiintyd esimerkiksi kontrollijir-
jestelmissd, mikili toinen yritys on erittdin suuri ja toinen pieni. Toinen ongelma-alue,
joka on ldhelld yrityskoon aiheuttamaa konfliktia, on erilaiset kisitykset ajasta. Ongelma-
aluetta sivuttiin jo aikaisemmassa kappaleessa. Lisenssinantaja saattaa olla valtaamassa
uusia markkina-alueita lisensioinnin avulla, jolloin se ei odota saavansa suuria voittoja
lyhyelld aikavililld, vaan yrityksen téhtdin on pidemmaillé. Lisenssinsaaja sen sijaan voi
odottaa lisenssistd nopeita voittoja. Nimé ndkemykset voivat aiheuttaa ongelmia lisens-

sinantajan ja -saajan vililld (Brooke & Skilbeck, 1994).

Liian suuret odotukset lisenssin suhteen voivat aiheuttaa vaikeuksia lisenssinantajan ja -
saajan suhteen. Mikdli lisenssiin kohdistetut odotukset eiviit toteudu tai ovat yliopti-
mistisia, saattaa se olla syyni lisensioinnista luopumiseen. V&érd informaatio, esimerkiksi
virheelliset markkinatutkimukset, voivat osaltaan aiheuttaa ongelmia lisensiointiprosessis-
sa. Esimerkiksi suuri osa epidonnistuneista lisensiointiprojekteista tuhoutui puutteelliseen

markkinatietoon tai puuttuvaan kustannus-hyéty -analyysiin (Brooke & Skilbeck, 1994).
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Seuraavassa taulukossa on koottu yhteen lisensioinnin edut ja riskit. Kuten voidaan nihdi,

lisensioinnilla on huomattavia etuja, joiden ansiosta se on varteenotettava vaihtoehto

yrityksen toimintavaihtoehdoksi. Samalla se sisltdd riskejé, jotka seké lisenssinantajan,

ettd lisenssinsaajan on otettava huomioon. Riskien toteutumismahdollisuutta voidaan

vihentdd, mikéli niiden mahdollisuus tiedostetaan jo lisensiointia aloitettaessa.

Lisensioinnin edut

Lisensioinnin riskit

Tuotekehityksen nopeuttaminen ja kustan-
nussééstdjen saavuttaminen

Uusimman teknologisen kehityksen muka-
na pysyminen

Uusille markkinoille tunkeutuminen
Vanhojen markkinoiden laajentaminen
Lisenssinsaajan saama tuki lisenssinanta-
jalta

Tuotevalikoiman aukkojen tiyttdminen
Kilpailijoiden valikoimiin vastaaminen

Imagon kohottaminen lisenssin avulla

Lisenssinsaajan toiminta on riippuvainen
yksistédén lisenssistid

Lisenssisopimusten lyhyt voimassaoloaika
Sopimusten vaikea uusiminen

Uuden kilpailijan syntyminen

Poliittinen riski

Lisenssinsaajan ja -antajan vilinen ko-
koero

Aikakdsityksen aiheuttamat ongelmat

Liian suuret odotukset

Taulukko 3. Lisensioinnin edut ja riskit

5.2 Lisensioinnin kustannukset

Lisenssinantaja haluaa saada lisenssistdin mahdollisimman oikean hinnan. Know how’lla

ja patenteilla ei ole sinéinsd markkina-arvoa, vaan niiden arvo muodostuu siitd miten ne

pystyvit nostamaan k#yttédjinsé liikketoiminnan arvoa tai vihentdméén riskié. Patentin tai

know how’n arvo nousee, mikili ne ovat helposti omaksuttavissa ja nopeasti siirrettdvissa

tuotantoon. Tdm4 ominaisuus vaikeuttaa lisenssien hinnoittelua (Brooke & Skilbeck,

1994).
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Lisenssinsaajan kustannukset lisenssid hankittaessa voidaan jakaa kolmeen péadryhméin:

. teknologian siirrosta aiheutuviin kustannuksiin

. lisenssin kidytostéd aiheutuviin tuotanto-, hallinto- ja markkinointikustan-
nuksiin

. strategiavalinnasta aiheutuviin kustannuksiin

Teknologian siirrosta aihetuvat kustannukset saattavat olla yllittéavin korkeat. Tutkimukset
ovat osoittaneet, ettd kustannukset ldhestyvit suoran investoinnin kustannuksia, miti
standardoidumpi ja helposti omaksuttava lisenssi on. Siirrosta aiheutuvat kustannukset
ovat alhaisemmat, kun lisenssinsaaja on teknologisesti lihes samalla tasolla lisenssinanta-
jan kanssa. Teknologian siirrosta aiheutuvat kustannukset syntyvit lihes kokonaan
lisenssisuhteen alkuaikoina. Lisenssin kéytostd aiheutuvat kustannukset ovat normaaleja
tuotannollisessa litketoiminnassa syntyvid kustannuksia. Strategiavalinnasta aiheutuvia
kustannuksia voidaan tarkastella vaihtoehtoiskustannusten kautta. Kustannuksia voidaan
laskea esimerkiksi arvioimalla lisensioinnin vaihtoehtojen kustannuksia, kuten oman

tytdryhtion perustamisesta aiheutuneita kustannuksia (Contractor, 1985).

Lisenssinantaja saattaa helposti pyrkid maksimoimaan tulojaan lisenssinsaajan kustan-
nuksella. Kuitenkin tutkimukset ovat osoittaneet, etti pitkélla aikavélilli molempia
osapuolia tyydyttidvé lisenssisopimus on kaikkein palkitsevin. Lisenssinantajan kohtuulli-
suus sopimusta tehtédessi on térkedd, kun ryhdytdédn rakentamaan pitkéaikaista yhteis-
tyosuhdetta. Lisenssin maksuvaihtoehdoista ei ole tehty yleispitevid luetteloa, mutta
Luostarinen ja Welch (1990) ovat eritelleet neljd yleisintd maksumuotoa (Luostarinen &

Welch 1990, 58-59):

. Lisenssin maksaminen etukiteen.

. Lisenssin maksaminen kertakorvauksena.
. Kynnysraha ja vuosittainen rojalti.

. Vuosittainen rojalti.

Lisenssin maksaminen etukiteen kattaa tavallisesti kustannukset, jotka ovat syntyneet
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esimerkiksi lisenssitarjouksen valmistelusta tai dokumentoinnista. Lisenssinantajalla voi
olla epiéselvyytti siitd, kuka on lopullinen lisenssinsaaja. Téllainen oli tilanne usein
takavuosina idédn ja ldnnen vélisissd lisenssisopimuksissa. Télloin lisenssinsaaja saattaa
haluta varmistaa voittonsa ja rahastaa lisenssimaksut kertakorvauksena. Lisenssimaksu
voidaan téllin suorittaa kerralla tai se maksetaan useassa erdssi. Kertakorvausta kaytetdin
my6s mikili kehitys- ja tutkimuskustannukset ovat olleet korkeat tai poliittinen riski

saattaa hdiritd lisenssistd saatavia maksuja (Luostarinen & Welch 1990, 58-59).

Kynnysrahan ja vuosittaisen rojaltin yhdistelmé on edelld esiteltyjd maksumuotoja
huomattavasti yleisempi maksutapa. Kynnysrahalla katetaan lisenssistd lisenssinantajalle
jo syntyneitd kustannuksia, kuten tutkimus- ja kehityskustannuksia. Tdmén liséksi
lisenssinsaajalle lisenssistd aiheutuneet kustannukset pakottavat saajan heti hy6dyntiméin
lisenssid. Rojaltimaksujen méirdytymisen perustana voidaan kdyttdd useita lisenssinsaajan
toimintaan, joko tuotantoon tai myyntiin, liittyvid suureita. Rojaltit voidaan myos kytked
lisenssinsaajan tuottoihin tai voittoihin. Rojaltimaksujen suuruus vaihtelee huomattavasti

ja niihin vaikuttavat useat eri tekijét (Larimo 1985, 23):

. Lisensioinnin kohde. Onko kyseessd komponentti vai valmis tuote, kulutus-
vai tuotantohyddyke, yksinkertainen vai monimutkainen tuote, kuinka pitka
on tuotteen elinkaari, missd méirin objektin mukana siirtyy know how’ta

seki miki on lisensioinnin kohteen uutuusarvo.

. Patentti- tai muu vastaava suoja. Millainen on lisensioinnin kohteen oikeus-
suoja?
. Lisenssityyppi. Onko kyseessé tavallinen vai yksinoikeuslisenssi seké onko

lisenssinsaajalla oikeus alilisensiointiin?

. Lisenssinmyyjd. Mitkd ovat myyjén motiivit sopimuksen solmimiselle.
Myyjin pyrkiessé esimerkiksi standardisointiin, rojaltitaso on todennékoi-

sesti alhaisempi kuin muussa tilanteessa.
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. Lisenssinostaja. Miki on ostajan normaali voittotaso ja markkinaosuus.
Mikili ostaja on suuri ja johtavan markkinaosuuden omaava yritys, ei se
todennikdisesti ole valmis maksamaan lisenssisté niin paljon kuin pienem-

mén markkinaosuuden omaava yritys.

Rojaltimaksujen suuruus on sopimus- ja tapauskohtainen. Luostarinen ja Welch esittivit
rojaltien arvoksi noin viisi prosenttia myynnisti tai tuotannosta. Tdmi arvio on kuitenkin
vain summittainen heitto, koska esimerkiksi kemian- ja ldiketeollisuuden piirissd rojalti-

maksut voivat olla huomattavasti suurempia (Luostarinen & Welch 1990, 59).

5.3 Lisensiointi kansainvilistymisen vilineen#

Suuri osa lisensiointitutkimuksesta kisittelee lisensiointia yhteni yrityksen kansainvi-
listymisen keinona, koska lisensiointi ja kansainvélistyminen kulkevat usein kisi kiddessa.
Lisensiointi on yksi vaihe yrityksen kansainvélistymiskehityksessd kohti syvempii ja
enemmén investointeja vaativia toimintamuotoja. Lisensioinnin yhtené péitarkoituksena
onkin usein kansainvélistymisprosessin eteenpdin vieminen (Kvist 1978, 341). Tastd
syystd kansainvilistymisen ja lisensioinnin vélinen yhteys on téssd yhteydessé syytd kdydi

livitse.

Mikiili tarkastellaan suomalaisten yritysten kansainvélisid toimintoja huomataan, etté
ennen kahdeksankymmentéluvun puolivilid ei suomalaisilla yrityksilld sanottavammin
ollut kansainvilistd tuotantotoimintaa. Kahdeksankymmentéluvun puolivilin nopea kasvu
johtuu metalli- ja kemianteollisuuden osuuden voimakkaasta kasvusta, kun aikaisemmat
investoinnit oli suoritettu 1&hinni metséteollisuuden toimesta. Lisensioinnin merkitysti
suomalaisen teollisuuden kansainvilistymisessi ei ole juurikaan tutkittu, minki takia sen
merkityksesti ei voida esittdd kuin arvailuja. Luultavaa kuitenkin on, ettei lisensioinnin
merkitys ole ollut suuri kokonaistaloudellisesti, mutta yksittiisille yrityksille sen merkitys

voi olla hyvinkin merkittivi (Leppdnen & Romppanen 1995, 101-102).

Suomalaisten yritysten kansainvilistymisessd on kaksi erityispiirrettd, jotka poikkeavat

muiden maiden yritysten kansainvélistymiskehityksestd. Ensimmaéinen piirre oli 1980-
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luvulla toteutetut toimialajirjestelyt, joiden avulla yritykset pyrkivit vahvistamaan omia
vahvoja toimialojaan. Toinen erityispiirre oli kansainvélistymisen myohéinen aloitus ja sen
nopea toteutus. Verrattuna ruotsalaisiin yrityksiin suomalaiset yritykset ovat kolmekym-
mentd vuotta jiljesséd kansainvélistymiskehityksessd. Suomalaisten yritysten nopealla
kansainvilistymiskehitykselld pyrittiin saavuttamaan kokoa ja markkinaosuutta. Nopea
kasvu aiheutti ongelmia, jotka ilmenivédt mm. virheellising yritysostoina ja vidrind

strategiaratkaisuina (Leppidnen & Romppanen 1995, 101-102).

Kansainvilistymisté on tutkittu hyvin paljon, mutta siitd huolimatta sen mééritteleminen
on verrattain vaikeaa. Karkeasti voidaan sanoa, ettd kansainvilistyminen on yksittdisen
yrityksen tai laajemman ryhmittymén kansainvilisié operaatioita. Laajemmin kansainvilis-
tymistd voidaan kuvata Luostarisen (1978) mukaan: “prosessina, jossa sitoutuminen
kansainvilisiin operaatioihin kasvaa.” Luostarinen ja Welch jakavat kansainvélistymisen
ulkoiseen ja sisdiseen kansainvélistymiseen. Ulkoinen ja sisdinen kansainvélistyminen

eroavat toisistaan seuraavalla tavalla (Luostarinen & Welch 1990, 182):

Ulkoiset operaatiomuodot

Sisdiset operaatiomuodot

Epésuora vienti
Suora vienti

Oma vienti

- viejd

Lisensiointi, myynti
- lisenssinantaja
Tieto-taito -sopimukset
Franchising

- franchisingantaja
Alihankinta

- toimeksiantaja
Sopimusvalmistaja
Projektivienti

Joint venture

Epésuora tuonti
Suora tuonti

Oma tuonti

- tuoja
Lisensiointi, osto
- lisenssinsaaja
Tieto-taito -sopimukset
Franchsing

- franchisingottaja
Alihankinta

- alihankkija
Sopimusvalmistus
Projektituonti
Joint venture

Taulukko 4. Sisidisen kansainvilistymisen keinot ulkoisen kansainvilistymisen vastakohta-

na (Luostarinen & Welch 1990, 182)

Kuten kuviosta kiy ilmi, sisdinen kansainvélistyminen voidaan kuvata ulkoisen vastakoh-
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tana. Edelld mainittujen kansainvilistymisvaihtoehtojen liséiksi on syytd mainita pienii
kotimarkkinoilla toimivia yrityksid koskeva kansainvilistymisvaihtoehto. Tdm& on
joutuminen kansainvilisen kilpailun kohteeksi. Yritys ei voi piiloutua kotimarkkinoille ja

toivoa, ettdi kansainvélinen kilpailu ei ulotu markkinoille (Kerppola 1989, 77).

Sisdinen kansainvilistyminen voi tulla yrityksessd ajankohtaiseksi useassa eri vaiheessa
sen elinkaarta. Ensimmainen kerta saattaa olla heti yrityksen perustamishetkelld. Yrityksen
toiminnan aloittaminen saattaa vaatia sellaista asiantuntemusta, jota yrittdjalli ei ole.
Tidmén takia paddytidéin esimerkiksi lisensiointiin tai franchisingiin, joiden luonteeseen
kuuluu pidmiehen voimakas tuki ja asiantuntemuksen kdyttd. Toinen tapaus saattaa olla
raaka-aineiden tai muiden tuotteiden tuonti ulkomailta oman tuotannon kdytt66n; timi on

ajankohtaista jo yrityksen perustamishetkelld (Luostarinen & Welch 1990, 181-184).

Kolmas tapaus, jossa sisdinen kansainvilistyminen voi tulla tarpeelliseksi on yrityksen
toiminnan tehostamisen tarve. Yrityksen toiminnan laajentuessa voi tulla tarve toiminnan
rationalisointiin tai teknisen tietimyksen parantamiseen. Tdmé& voidaan saavuttaa esimer-
kiksi ulkomaista teknologiaa lisensioimalla tai hankkimalla uutta tuotantoteknologiaa

ostamalla sitd ulkomailta (Luostarinen & Welch 1990, 181-184).

Sisdisen kansainvélistymiskehityksen tirkeyttd yrityksen toiminnan kehittymiselle ja
onnistumiselle ei voida liikaa korostaa. Ulkoinen ja sisdinen kansainvilistyminen ovat
laheisessd yhteydessi toisiinsa, jonka vuoksi voidaan sanoa, ettd kansainvilistyminen on

ndiden kahden funktion yhteisvaikutuksen tulos (Luostarinen & Welch 1990, 181-184).

Tunnetuin esimerkki lisensioinnin kiytosti kansainvilistymisessi lienee jo johdannossa
mainittu Japanin talousihme toisen maailmansodan jélkeen. Sodan jdlkeen Japani ryhtyi
hankkimaan teollisuudelleen lisenssejd ulkomailta, joiden avulla se pystyi omaksumaan
ldnsimaisen teknologian nopeasti ja kehittiméén sitd eteenpéin. Tarkasteltaessa yksittdistd
yritystd ja sen kansainvélistymisprosessia voidaan ulkomaiset operaatiomuodot jakaa
kolmeen pidkategoriaan: palveluiden tai tavaroiden vienti, asiantuntemussopimukset ja
investointi ulkomaille. Edellisessi listassa lisensiointi luetaan asiantuntemussopimuksiin

(Brooke, 1986).
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5.4 Lisensiointi prosessina

Lisensiointi voidaan hyvin pitkélle rinnastaa markkinoinnista tuttuun ostaja-myyja -
suhteeseen, koska molemmista 18ytyy pitkille samantapaisia piirteitd. Lisensiointia ja
ostaja-myyjd -suhdetta voidaan vertailla esimerkiksi ajallisen kestonsa suhteen, joka on
parhaimmillaan molemmissa tapauksissa pitkd. Erona voidaan toisaalta mainita vaihdon
kohteiden erilaisuus; lisensioinnissa usein aineeton hyddyke ja asiakas-myyji -suhteessa

konkreettinen tuote (Thunman & Wiederheim-Paul 1982, 41-42).

Lisenssinottajan ja -antajan vélistd suhdetta voidaan kuvata Thunmanin kehittimélla
Licensing Interaction Process -mallilla. Mallin komponentteina ovat nelji asiaryhmaés,

jotka kuvaavat ilmidité lisensiointiprosessissa (Thunman 1988, 45):

. osapuolten ominaispiirteet: lisenssinantaja ja -ottaja

. lisensiointiympéristdn ominaispiirteet

. lyhyen aikavilin interaktiot, vaihdon méaéri

. pitkdn aikavélin suhde ja erilaisten siteiden muodostuminen osapuolten
vilille

5.4.1 Lyhyen ja pitkiin aikaviilin interaktio

Lisensiointisuhde tarkasteltuna lyhyelld aikavililld sisdltdé useita erilaisia vaihtotapah-
tumia osapuolten vililld. Lyhyelld aikavélilld tapahtuvat interaktiot vaikuttavat myds
pitkén aikavilin suhteeseen. Thunman erottelee seitsemén vaihtotapahtumaa, jotka

vaikuttavat lyhyelld aikavililla (Thunman 1988, 46-49):

. patentoitujen oikeuksien vaihto

. dokumenttien vaihto

. know-how’n vaihto

. informaation vaihto

. laitteiden, panosten ja hyddykkeiden vaihto

. taloudellinen vaihto
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. sosiaalinen vaihto

Pitkén aikavilin suhde muodostuu edelld mainittujen vaihtotapahtumien kautta. Pitkin
aikavilin kanssakdymisestd muodostuu osapuolten vilille niin sanottuja siteitd (bonds).
Joissakin tapauksissa siteet saattavat olla jo olemassa, mikéli osapuolet ovat kidyneet
esimerkiksi kauppaa ennen lisensiointiprosessia. Siteet on luokiteltu seitseméin ryhméén:
juridiset, tekniset, tiedolliset, organisationaaliset, suunnittelu, taloudelliset ja sosiaaliset
siteet. Pitkdaikaiset siteet ovat merkityksellisid molemmille osapuolille. Ne vihentivit
kustannuksia ja saattavat antaa molemmille mahdollisuuden kontrolloida jonkin verran

toista osapuolta (Thunman 1988, 46-49).

5.4.2 Lisensiointiprosessin taustamuuttujat

5.4.2.1 Lisensiointiprosessin osapuolten ominaispiirteet

Lisensiointiprosessi on riippuvainen mydos lisensiointitapahtuman eri osapuolten
ominaispiirteistd ja opituista kéyttdytymismalleista. Mikéli lisenssinantajan ja -ottajan
piirteet sopivat hyvin toisiinsa, todennikdisyys onnistuneen lisensiointiprosessin lépivie-
miselle kasvavat. Osapuolten tilanteet vaihtelevat koko ajan, jonka mukana my®s yritysten
viliset tilanteet vaihtelevat. Yritysten vélistd suhdetta (company fit), pitédd tarkastella
ennen lisensioinnin aloittamista ennen kaikkea lisensiointikohteen ja sen asettamien
vaatimusten kannalta. Esimerkiksi lisensioitava teknologia voidaan luokitella kolmeen
luokkaan: yleiseen, teknologiasidonnaiseen ja yrityssidonnaiseen teknologiaan. Témén
luokittelun avulla voidaan tutkia, onko lisenssinottajalla mahdollisuus omaksua lisenssi

tarpeeksi pienin kustannuksin (Thunman 1988, 53-55).

Yritysten vilisten piirre-erojen liséksi voidaan erottaa useita tekijoité, jotka vaikuttavat

yritysten viliseen interaktioon (Thunman 1988, 56-58).

. Strategia, joka vaikuttaa yrityksen suhtautumiseen lisensiointia kohtaan.

Yritys voi olla aktiivinen tai passiivinen lisensiointia kohtaan.
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. Aikaisemmat kokemukset vaikuttavat yrityksen suhtautumiseen lisensiointia
kohtaan. Nidmi kokemukset voivat luonnollisesti olla joko myonteisii tai

kielteisii.

. Lisenssinantaja ja -ottaja voivat prosessin kuluessa sopeuttaa toimintaansa

muistuttamaan toisen osapuolen toimintatapoja.

. Rahoitusaseman vahvuus ja yrityksen koko vaikuttaa toimintaan varsinkin
pienten yritysten kohdalla. Lisensiointi vaatii rahoitusta koko prosessin ajan,
joten suurilla yrityksilld on paremmat mahdollisuudet ottaa suuria lisenssi-

projekteja hoitaakseen.

. Organisaation rakenne, kuten esimerkiksi komentoketjun rakenne, vaikuttaa

projektin kulkuun ja toimii kehyksené lisensointiprosessin toimintaan.

Edelld mainittujen kohtien lisdksi voidaan erottaa teollisuudenalan yleiseen tasoon ja
yritysten teknologian tasoon liittyvid tekijoitd. Esimerkiksi ldéketeollisuuden alalla

kéytettdvin teknologian taso on niin korkea, etti lisenssien hinnat nousevat korkeiksi.

5.4.2.2 Ympiiriston tuntomerkit

Lisensiointiprosessia ei voida tarkastella ottamatta huomioon ympéardivin ympériston
vaikutusta. Prosessin osapuoliin vaikuttaa kaksi ympéristod: yleinen ympdristo ja

tehtivikohtainen ympdristé (Thunman 1988, 58).

Yleinen ympiristo késittdd kaiken mahdollisen, johon yritykset voivat toimiessaan
tormété, kuten kulttuurisen, teknologisen, demografisen, sosiologisen ja taloudellisen
ympériston. Samaan aikaan yleisen ympériston rinnalla yritykset joutuvat toimimaan
tehtivikohtaisessa ymparistossd, joka vaihtelee pdivittdisen interaktion mukaan. Téhén
ympiristéon kuuluvat kaikki ne osapuolet, joiden kanssa yritykset ovat suoraan tekemisis-
sd, kuten asiakkaat, tavarantoimittajat, pankit ja kilpailijat. T#td ympéristod voidaan kutsua

yrityksen verkostoksi (Thunman 1988, 58-61).
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Yrityksen tehtévékohtaista ympéristdd voidaan kutsua sen sidosryhmékentéksi, jonka
kanssa yritys on vaihtosuhteessa. Esimerkiksi yrityksen tavarantoimittajat luovuttavat
yritykselle suoritteitaan maksua vastaan. Lisenssinmyynti ulkomaille on saatettu tehda
houkuttelevaksi lisenssin kohdemaan viranomaisten taholta, kuten on tehty esimerkiksi
Sveitsissi, joka on sopinut lisensiointisopimusten erikoiskohtelusta tiettyjen maiden

kohdalla (Riggenbach 1989, 448).

5.5 Lisensiointiprosessin vaiheet

Lisensiointiprosessin edetessé tidytyy sen osapuolilla olla valmius muuttaa kéyttdytymis-
tdén tilanteen mukaan. Thunman (1988) on kehittéinyt viisiportaisen mallin kuvaamaan
lisensiointiprosessin kehittymistd. Mallin pohjana on ollut Fordin (1982) tutkimus myyjé-
asiakas -suhteesta ja Teecen (1976) tutkimus teknologian siirto -projekteista. Lisensiointi-

prosessin vaiheet ovat seuraavat (Thunman 1988, 43-73):

. Lisensiointineuvotteluja edeltdvdssd vaiheessa lisenssinsaajalla ja -antajalla
on valintatilanne: Millaista lisensiointistrategiaa toteutetaan? Lisenssinsaajan
on piitettdvé joko oman tutkimustyon kehittimisestd tai sopivan lisenssinan-
tajan hakemisesta. Edeltiivissi vaiheessa tirkeintd on molempien osapuolten
kannalta hankkia vastapuolesta validia tietoa, jonka perusteella voidaan tehdd

padtds siirtymisestd seuraavaan vaiheeseen.

. Neuvotteluvaiheessa osapuolet esittdytyvit toisilleen mahdollisina lisensi-
ointikumppaneina. Vaiheen lopullisena tavoitteena on lisenssisopimuksen
kirjoittaminen. Avain onnistuneisiin neuvotteluihin on huolellinen suunnitte-
lu (Contractor 1985, 173). Neuvotteluissa tavoitteena on molempia tyydytti-
vi lisenssisopimus, joka prosessina pitdi sisédlldén kaikki toimenpiteet

virallisen lisenssisopimuksen saavuttamiseksi.

. Tietdmyksensiirto on ensimmaéinen askel lisenssisopimuksen toteuttamisessa.
Se pitéd sisédlldédn erilaisia lisenssinsaajalle toimitettavia palveluja, kuten

perehdyttdmistéd, markkinointiapua ja liikkkeenjohdollista tietdmysti.
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. Valmistus aloitetaan tavallisesti tietdimyksensiirron jélkeen, kun tarvittava

maédrd tietoa on siirretty ja puitteet tuotannolle ovat olemassa.

. Pitkdaikaisen suhteen kehittyminen on viimeinen vaihe lisensiointisuhteessa.
Tissd vaiheessa lisenssinsaaja on tuonut lisenssilld valmistetut tuotteet mark-
kinoille. Suhde voi téssi vaiheessa kehittyd useisiin suuntiin. Osapuolet
saattavat jatkaa yhteistyotédin vield lisenssisopimuksen umpeuduttuakin,
mutta pahimmassa tapauksessa suhteesta ei tule pitkiikdistd, mikili osapuo-

let eiviit sovi toisilleen.

Lisenssisopimuksen onnistuneisuuden todennékéisyyttd voidaan nostaa huolellisella
suunnittelulla. Luonnollista on, etti prosessi saattaa kariutua missi vaiheessa tahansa.
Osapuolten toiminta koko prosessin ajan on tasapainoilu lyhyt- ja pitkdaikaisen suhteen
vililld (Thunman 1988, 43-73). Seuraavassa kuvassa on esitetty Thunmanin Licensing

Interaction Model kokonaisuudessaan.

Taustatekijit
Osapuolten Ympaéristén
luo.nne ] ominaisuudet
- yritysten vilinen - verkosto
suhde - yleinen ymparistd
- muut tekijit Y yop

1

Lisensiointi interaktio prosessi

- esineuvotteluvaihe

- neuvotteluvaihe

- tietimyksen vaihto vaihe

- valmistuksen aloittamisvaihe

- pitkdaikaisen suhteen kehittyminen

Lyhytaikainen Pitk#aikaiset
interaktio suhteet

. < .
Vaihto — Siteet

Kuva 4. Lisensioinnin interaktio -malli (Thunman 1988, 72)
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6. ORGANISATIONAALINEN OSTOPROSESSI

Lisenssinsaajat ovat jokseenkin aina yrityksid, jonka vuoksi on luonnollista tarkastella
organisaatioiden suorittamaa ostotoimintaa. Organisationaalinen ostotoiminta on yritysten
menestyksen kannalta kriittinen menestystekiji, koska ostot kattavat yritysten kayttdmasti
rahaméirastd suuren osan. Yrityksissé tapahtuva ostaminen on monivaiheinen prosessi,
jossa on erotettavissa useita selvésti toisistaan erottuvia vaiheita. Tarpeen havaitsemisen ja
lopullisen oston vililld on useita portaita, joiden kuvaaminen on vaikeaa. Tdmén toimin-
nan kuvaamisen vaikeudesta kertoo jo se, ettd organisationaalista ostotoimintaa koskevia

malleja on kehitetty useita.

Lihdin tarkastelemaan organisationaalista ostotoimintaa verkostondkokulman kautta,
koska yritystoiminnan keskinéiset suhteet ovat muuttuneet. Yritystoiminta on keskittynyt
yhi enemmain niin sanotuksi verkostotaloudeksi, jossa yritysten vélinen informaatio levida
yritykselti toiselle. Lisenssin hankintaprosessia kuvaamaan olen ottanut Henrik Résésen
high-tech -yritysten vililld tapahtuvan teknologian siirron kuvaamiseen kehitetyn mallin.
Lisensioinnin kohteena on hyvin usein teknologinen tietimys, jonka takia Résdsen malli

sopii sellaisenaan kuvaamaan lisenssin hankintaa

6.1 Organisationaalisen ostamisen méiritelméi

Organisationaalinen ostamiskéyttiytyminen voidaan médritelld yleiselld tasolla seuraavasti

(Parkinson & Baker 1986, 2):

“Organisationaalinen ostaminen on tuotteiden tai palvelujen ostamista, jonka
tarkoitus on tyydyttid enemmdn organisationaalisia tarpeita kuin yksilollisid tarpei-

»”

ta.

Edellinen méadritelmé késittelee ostamista sen kannalta, kenen kéyttiytymisestd on kyse ja
kenen tarpeita se tyydyttéd. Organisationaalinen ostoprosessi on pitkéd ja monimutkainen
prosessi, koska ostajana on organisaatio jonka toiminta on hitaampaa kuin yksittdisten

kuluttajien. Webster ja Wind (1972) ovat méiéritelleet organisationaalisen ostamisen
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prosessin seuraavasti (Webster & Wind 1972, 2):

“..the decisionmaking process by which formal organizations establish the need for
purchased products and services, and identity, evaluate, and choose among alternati-

ve brands and suppliers.”

Maiiritelmaéssé on erotettavissa tarve tuotteeseen, kommunikaatio organisaation sisill,
informaation etsiminen uudesta tuotteesta, vaihtoehtojen arviointi seké sopivan toimittajan
valinta eri vaihtoehdoista (Webster & Wind 1972, 1-2). Organisationaalisen ostamisen
tutkimus on késitellyt 1&hinné teollisuuden toimijoiden ostokdyttdytymistd. Ndkokulma on
liséksi ollut markkinoijan nikokulma, jonka tarkoituksena on ollut selvittdd ostavan
organisaation toiminta ostoprosessissa. Organisationaalinen ostaminen kattaa kaikki

organisaatiot, joiden on suoritettava ostotoimintaa, jotta niiden toiminta voisi jatkua.

Organisationaalisesta ostamisesta tehdyt tutkimukset ovat késitelleet padosin aineellisten
hyddykkeiden hankintaa. Nédiden tutkimusten pohjalta muodostetut mallit on yleistetty
koskemaan myds palvelujen hankintaa. Témé johtunee palvelujen tutkimuksen vaikeudes-

ta, esimerkiksi palvelun laadun mittaamisen vaikeudesta.

6.2 Organisationaalisen ostamisen malli - Webster & Wind -malli

Organisationaalisesta ostokéyttidytymisestd on olemassa useita malleja, joista késittelen
tissd Websterin ja Windin (1972) luomaa mallia. Vaikka malli on verrattain vanha, on se

yhé tédné pdivind yksi parhaista organisationaalisen ostokéyttdytymisen malleista.

Organisaation ostoprosessi on monimutkainen toimintoketju, johon useimmiten osallistuu
useita henkiloitd. Tutkijat ovat esittdneet prosessin matemaattisen yhtdlén muodossa

(Webster & Wind 1972, 28-30):

B =f(1, G, O, E,), jossa tekijit ovat
B = Ostokéyttdytyminen

I = Yksilon piirteet ostoryhmén jdsenend
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G = Ryhmiitekijit, sen jdsenten viliset suhteet
O = Organisationaaliset tekijét

E = Ympdristotekijit

Organisationaalinen ostamista voidaan kuvata yleiselld mallilla, joka on esitelty seuraavas-
sa kuviossa. Mallin 1dhtokohtana on tilanne, jossa yritys havaitsee tarpeen lisensioinnille.
Malli kdy ldvitse kohdat, jotka yrityksen oletetaan kdyvin ldpi, kun se hakee itselleen
sopivaa vaihtoehtoa. Malli on sovellettu Websterin ja Windin yleisestd organisationaalisen

ostamisen mallista (Webster & Wind 1972, 31).

Lisensiontitarpeen
tunnistaminen

!

Lisenssille asetettavien
tuoteominaisuuksien ja
tavoitteiden arviointi

!

Lisensiointivaihtochtojen
etsintd

1

Eri lisenssintarjoajien
arviointi

!

Lisenssitoimittajan
valinta

Kuva 5. Organisationaalisen péitdsprosessin yleinen malli sovellettuna lisenssin ostoon

(Webster & Wind 1972, 30).

Organisationaalinen ostaminen on seurausta mallissa esiteltyjen tekijoiden toiminnasta.

Toisin sanoen Websterin ja Windin malli pyrkii kuvaamaan ostoprosessia kokonaisuutena,

yrittdmittd kuvata prosessin eri vaiheita.
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7. ORGANISAATION OSTOKAYTTAYTYMISEEN VAIKUTTAVAT TEKIJAT

7.1 Ympariston vaikutukset

Ostoprosessiin vaikuttavat suuresti organisaation ja sen jésenten suhteet laajempaan
ympdristéon. Ympiristd on monimuotoinen kokonaisuus, jota voidaan tarkastella sen eri
osien; poliittisen, lainsdéididnnollisen ja kulttuurillisten tekijoéiden keskindisen vuorovaiku-
tuksen kautta. Erityisen monimutkaiseksi suhde muodostuu, kun yritys laajentaa toimin-
taansa maan rajojen ulkopuolelle siten, etté tekijoilld on eri arvot eri maissa. Ympéristolli-
set tekijit voivat vaikuttaa ostokéyttéytymiseen kahdella tavalla (Webster & Wind 1972,
51-52):

. Ympiristotekijat voidaan huomata, niihin voidaan reagoida ja ottaa huomioon
ostopédtosten teossa. Ne vaikuttavat pddtoksentekijin arvoihin, preferensseihin ja

toimenpiteisiin 14hinnd informaationa, joka otetaan vastaan vapaaehtoisesti.

. Ympiristotekijit voidaan kokea rajoituksena. Niiden vaikutus ei riipu paatok-

sentekijdn huomiokyvystd, vaan ne vaikuttavat ostopéitoksiin aina.

Ympiriston vaikutukset voi olla vaikea tunnistaa, jonka vuoksi ne voivat jaida liian
vihille huomiolle. Parkinson ja Baker médrittelevit tirkeimmét ympéristostd vaikuttavat
tekijét seuraaviin luokkiin: markkinoiden rakenne, kilpailun luonne, valtionhallinnon
toimenpiteet ja teknologian muutokset. Ndiden tekijoiden ymmaértiminen on tirke#s, jotta
ostava organisaatio voi yrittiid ennustaa tekijéiden muuttumista ja vaikutusta toimintaan
(Parkinson & Baker 1986, 158-159). Pidemmdlld aikavililld ympéristdo muokkaa jatkuvasti
yrityksen ostomarkkinoita seké sen kysyntéi ja tuotantoteknologiaa, jotka vaikuttavat
yrityksen ostopolitiikkaan (Moller 1983, 22). Ympériston muutosvauhti vaikuttaa yrityk-
sen toimintaan. Ansoff on jakanut yritykset viiteen eri turbulenssitasoon niiden toimin-
taympériston mukaan. Sen mukaan turbulentissa ympéristdssé teknologian muutosvauhti
on nopea ja markkinatilanne epévakaa. Ndiden liséksi yhteiskunnalliset paineet kohti
yritystd ovat suuret (Ansoff 1981, 62-70). Tém4 aiheuttaa samalla ostoprosessin laajenemi-

sen ja syvenemisen (Moller 1983, 172).
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7.2 Yrityskohtaiset tekijit

Ostavan organisaation tavoitteilla, pdiméérilld ja organisaation rakenteeseen liittyvilld
tekijoilld on oma vaikutuksensa ostoprosessiin. Néiden tekijoiden lisdksi myds tuotekoh-
taiset tekijét sekd ostoryhmén muodostavien henkildiden taustat vaikuttavat ostoprosessin
lopulliseen tulokseen (Mdller & Leino, 1980). Mikadli yritys on suuntautunut teknologia-
painotteisesti tehddin ostopiitoksetkin todennikoisesti teknologisesti suuntautuneiden
henkil6iden toimesta. Samoin mikdli yritys on suuntautunut tuotantoon, tekee tuotannolli-

nen johto ostopditokset (Sheth 1973, 54).

Lisenssid ostettaessa litketoiminnan ongelmat liittyvét usein teknologiaan. Suuret yritykset
suorittavat pidtoksenteon usein ryhmétyoné. Sen sijaan pienissé yrityksissd padtokset
tehdédn yksilotasolla. Téma johtuu esimerkiksi erilaisista resursseista. Organisaation koko
vaikuttaa my0s sithen kuinka kaavamaisesti ongelmat ratkaistaan. Suurissa yrityksissd
ostoprosessista ovat vastuussa siihen erikoistuneet henkil6t ja timén lisiksi kaavamaisen

padtoksenteon takia péitdksen aikajénne on pitempi (Parkinson & Baker 1986, 159-163).

7.3 Tuotekohtaiset tekijéit

Sheth (1973) jakaa tuotekohtaiset tekijit seuraavasti (Sheth 1973, 54):

. Koettu riski (perceived risk)
. Ostotyyppi (type of purchase)

. Aikapaine (time pressure)

Koettu riski viittaa eri seuraamuksiin, jotka péitoksentekijid kohtaa, mikili hén tekee
védrin valinnan. Toisaalta se viittaa myos sithen epdvarmuuteen, jonka vallitessa paitos
tehdédédn. Mitd suurempi epdvarmuus vallitsee ostotilanteessa, sitd suurempi on riski.
Toinen tekijd on ostotyyppi, joka vaikuttaa tehtdviin ratkaisuun. Mikéli ostotilanne on
uusi tai harvoin suoritettava laiteinvestointi on ryhmépiétds todennikoisin. Mikdli
kyseessé on rutiini- tai toistuva osto, ostopdétoksen tekee todennékdisesti yksi henkil®.

Kolmantena on aikapaine, joka vaikuttaa nopeaa péatoksentekoa vaadittaessa padtoksente-
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ko delegoidaan helposti yhdelle henkilélle, joka voi tehdd piétoksen ryhmié nopeammin

(Sheth 1973, 54-55).

7.4 Konfliktien ratkaiseminen

Organisationaalisessa ostotoiminnassa mukana olevat kohtaavat usein konflikteja myyjén
taholta. Konfliktit eivit vélttdméttd ole paha asia, vaan ratkaisevaa on se kuinka ne ratkais-
taan. Ndmd konfliktit syntyvit kun ihmisilld on samasta asiasta yhtd aikaa erilaiset
odotukset ja tavoitteet (Sheth 1973,55). Tutkimusten mukaan johtajat kéyttéivét ajastaan
ainakin 20 % erilaisten konfliktien selvittelyyn, jotka saattavat syntyé henkildiden tai
tehtdvien vilille (Day, Michaels & Perdue 1988, 154). Konfliktit ja niiden ratkaisumallit
voidaan jakaa viiteen ryhméén (Sheth 1973,55):

. Kilpaileva ratkaisumalli.
Konfliktin ratkaisija ajaa ldvitse oman mallinsa vilittimittd muiden
osapuolten mielipiteista.

. Myontyviinen ratkaisumalli.
Ratkaisija on halukas ottamaan huomioon myds toisen osapuolen
nidkemyksen asiassa.

. Yhteistyohon pyrkivi ratkaisumalli.
Halu pyrkid tyydyttiméén kaikkien osapuolten kaikki tarpeet.

. Vilttelevd ratkaisumalli.
“Annetaan tilanteen rauhoittua ennen kuin toimimme.” Passiivinen
suhtautuminen konfliktiin, jonka takia ongelman ratkaiseminen
saattaa venyd.

. Kompromissiin pyrkivé ratkaisumalli.
Pyrkimys ratkaisuun, johon miké&én osapuoli ei ole tdysin tyytyviinen,

mutta jonka kaikki voivat kuitenkin hyvéksya.
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Kilpailu Yhteistyd

/" Yhdistivi ulottuvuus

Jakava ulottuvuus

omat tarpeet

A Vilttely Sovittava

Epivarma < ...,
Osapuolen yritys tyydyttii

Osapuolen yritys tyydyttis
muiden tarpeet

Ei-yhteistyokykyinen <l Yhteistydkykyinen

Kuva 6. Konfliktien ratkaisumalli (Kilmann & Thomas 1975, 972)

Edellisesséd kuviossa on esitellyt konfliktin ratkaisumallit esitetty yhteistyon ja itsevarmuu-
den ulottuvuuksilla. Esimerkkind kuviosta voidaan mainita yhteistyd, joka on itsevarman
ja yhteistyokykyisen henkilon konfliktin ratkaisutapa (Kilmann & Thomas 1975, 972).
Ylld olevaa kuviota voidaan soveltaa lisenssinantajan ja -saajan vilisessd konfliktissa, joka
voi koskea esimerkiksi patenttirikkomusta. Voidaan olettaa, ettd oikeuteen menoa

villtetddn viimeiseen saakka ja koko ajan pyritdtin kompromissiratkaisuun.
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8. YRITYSTEN VALINEN YHTEISTYO VERKOSTOTALOUDESSA

8.1 Yhteistyohon kannustavat tekijéit

Tamain pdivin yksi muotiaiheista on yritysten vilinen yhteistyd ja yritysten verkostoitumi-
nen. Verkostoitumisesta toivotaan olevan apua esimerkiksi pienen ja keskisuuren teolli-
suuden uudessa nousussa. Ennen vanhaan yritysten vilinen yhteistoiminta oli erittédin
rajoitettua maantieteellisesti. Tekninen kehitys on kuitenkin muuttanut tiedonvilitys-
menetelmii ja vihentinyt maantieteellisen rakenteen vaikutusta teknologian leviéimisen
selittdjand. Yritystoiminnan keskindiset suhteet, joilla on tirked merkitys uuden teknolo-
gian levidmisessd ja kdyttoonotossa, ovat muuttuneet. Alueiden vélinen vuorovaikutus
sekd kansainviliselld ettd kansallisella tasolla ilmenee yritysten sisdisind ja niiden vilisind

informaatio-, palvelu-, raha-, henkild- ja tuotevirtoina.

Yritysten vilinen yhteisty ei ole uusi késite, vaan sen juuret juontavat aina 50 -luvulle
saakka. Vuonna 1957 sen méiritteli Simon ja vuonna 1958 Thompson ja McEwen. Ndaméi
ensimmaiset mairitelmait olivat vield alkeellisia ja sisélloltidtin epdméardisid. Simonin
médritelméssé yhteistyoksi médritellddn kaikki toiminta, jossa osapuolet jakavat yhteisen
toiminnan. Thompson ja McEwen lisdsivit téhéin mééritelméén molemminpuolisen

sitoutumisen (Hellman 1993, 33).

1980-luvulta ldhtien on verkostoihin ja yhteisty6hon kiinnitetty enenevissd méérin
huomiota. T4st4 johtuen on erilaisia yhteistyon ja verkostojen mééritelmid kehitelty useita.
Sen sijaan yhteistyd on harvoin selvisti mééritelty. Komppula jakaa yhteistyon neljdén eri
osa-alueeseen: markkinatoimintaan, lyhytaikaisiin suhteisiin, pitk&aikaisiin suhteisiin seki
suhteiden verkostoon (Komppula 1994, 8). Téssi tutkimuksessa kiinnitimme huomion

pidasiassa suhteiden verkostoon ja verkostotalouteen.

Verkostotaloutta voidaan pitdd laajempana késitteend yritysten véliselle yhteistoiminnalle.
Yrityksen verkon sisélléd olevat suhteet pitivit sisdlldén kaikki ne tahot, joihin yritykselld
on vuorovaikutusta. Verkoston avulla yritykselld on mahdollisuus saada kiytt6onsd koko

verkoston resurssit ja osaaminen seké luovuttaa vastaavasti muille verkkoon kuuluville
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yrityksille ja organisaatioille omia vastaaviaan (Lahti 1991, 19).

Verkostotaloutta voidaan tarkastella kahdesta eri ndkokulmasta. Alueelliselta kannalta
alueellinen toiminta muodostuu erilaisista verkostoista, joita voidaan tutkia kokonaisuute-
na. Toinen tapa tutkia verkostoja on ldhestyé niitd yksittdisen toimijan, yrityksen kautta.
T4lloin voidaan tutkia esimerkiksi millaisia verkostoja se luo ympérilleen. Tdssi tutkimuk-
sessa ndkokulma on yksittédisen yrityksen ja sen verkoston sisélld ja yritysten vililld

tapahtuva kanssakdyminen.

Verkkoja luodaan, ylldpidetién ja kehitetdéin koko ajan. Verkkojen toiminta perustuu
yritysten viliseen vuorovaikutukseen, johon nojautuen ovat Raatikainen ja Muurinen
erottaneet kuusi verkkojen kehittdmisperiaatetta. Periaatteiden alkuperdiset kehittijét

olivat Johannisson ja Gustafsson vuonna 1984 (Raatikainen & Muurinen, 66).

Ensimmdéiseksi verkon kehittdmistd kannattaa pitdd ennen kaikkea sosiaalisena investointi-
na. Verkon avulla voidaan vaikuttaa sellaisiin jérjestelmiin, joihin ei muuten voitaisi
vaikuttaa tai joita ei muuten voitaisi kontrolloida. Toisena periaatteena pidetéin verkosto-
strategian eldvyyttd. Sitd ei voida vakuuttavasti suunnitella etukéteen, vaan se muotoutuu
koko ajan soveltamisen ja toteuttamisen kautta. Kolmanneksi verkoston on voitava jakaa
tietoa ja informaatiota niille, jotka sité todella haluavat ja tarvitsevat. Tiedon viélittdminen
ja jakaminen auttaa verkkoa sopimaan yhteistydsté ja vilttiméin padllekkiistd tyotd. Ndin
ollen verkon kannattaa kehittyd avoimeksi ja luottamusta heréttdviksi (Raatikainen &

Muurinen, 66-67).

Neljdnneksi verkostojen on luotava sellainen suhde ympéristoonsé, ettd ne voivat toimia
kunnolla. Verkostojen on haettava yhteyttéd 1ahiympériston piéttdjiin, jotta se pystyisi
saavuttamaan kunnolliset toimintaedellytykset. Viidenneksi verkkojen pitdisi pyrkid
henkilokohtaistamaan suhteet. T#ll4 tavoin se pystyy heikentdméiiin byrokratian jihmeyttd
ja saavuttamaan toiminnassaan joustavuutta. Kuudenneksi verkkojen kannattaa aloittaa
toimintansa yksinkertaisten ongelmien ratkaisulla, koska néin pystytiéin rakentamaan
kokemusta, joka mahdollistaa haasteellisimpien ongelmien ratkaisun (Raatikainen &

Muurinen, 66-67).
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8.2 Miiritelmii ja ajatuksia verkosto -kisitteestd

Verkostoituminen on kisitteend melko uusi, eik siitd ole olemassa yleisesti hyviksyttyd
madritelmdd. Verkon késitettd kiytetiddin kuvaamaan samantyyppisten olioiden vilisid
yhteyksid, vuorovaikutuksia ja sidoksia. Esimerkkeind voidaan mainita toimintojen,
toimijoiden ja voimavarojen verkko, jotka ovat samantyyppisistd tekijoistd koostuvia
verkkoja. Mikdli jotain ilmi6td tarkastellaan useiden ulottuvuuksien eli eri verkkojen
avulla, niin yhdessé niiden voidaan katsoa muodostavan verkoston. Toisin sanoen verkosto
muodostuu useasta pédllekkiisestd ja toisiaan ristedvistd verkoista (Raatikainen &

Muurinen 1993, 54).

Verkostotalousteoriaa ovat kehitténeet 1980 -luvun alkupuolelta kehittidneet ruotsalaiset
tutkijat. Erityisesti Upsalan koulukunnan mukaan yritysverkot késittavét yrityksen suhteet
kaikkiin sidosryhmiinsd. Méiritelmi sisdltdd normaalien yrityksien vilisten liiketoimin-
tasuhteiden liséksi yrityksen sosiaalisia verkkoja. Verkosto ei koostu pelkéstédédn liikesuh-
teista vaan kaikista erilaisten suhteiden kokonaisuudesta. Verkostoitumisella haetaan
ratkaisua ldhinnd kahteen ongelmaan: yritysten tuotekehitykseen ja markkinointiin

Raatikainen & Muurinen 58).

Kisittddkseni liiketaloustieteellisessi kirjallisuudessa, verkostoilla tarkoitetaan nimen-
omaan liiketoimintasuuntautunutta verkostoa, johon osallistutaan suorituskyvyn paranta-
miseksi esimerkiksi resurssien paremman saatavuuden kautta. Verkoston kautta yritys saa
kayttoonsd koko verkoston resurssit ja luovuttaa puolestaan muille verkostoon kuuluville
vastaavanlaisen mahdollisuuden. Verkostoille on ominaista, ettd ne pystyvit levittdmiin
informaatiota nopeammin, inhimillisemmin ja energiaa sdéistivimmin kuin miké&&n muu

tunnettu prosessi (Harisalo 1988, 142).

Verkostotalouden kisitteelld on pyritty kuvaamaan talouden verkkomaista luonnetta seki
eri toimintojen riippuvuussuhteiden monimutkaisuutta. Virkkala (1990) on todennut
verkostotalouskisitteessd olevan ainakin kolme eri ldhestymistapaa. Hinen mukaansa
verkostotaloudella ensinnikin on tarkoitettu yritysten ja niiden erilaisten yhteyksien

muodostamaa kokonaisuutta, jolloin on tarkasteltu yritysten keskindisen riippuvuuden
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uusia muotoja. Toiseksi verkostotutkimuksen kisitettd on aluetutkimuksessa kéytetty
kuvaamaan alueiden vilisen keskindisen riippuvuuden ja vuorovaikutuksen muutoksia.
Kolmanneksi verkostotalouden kisitteelld on kuvattu yritysten ja alueiden vilisten
suhteiden muutoksia. Ndmé muutokset liittyvit yhteiskunnalliseen ja taloudelliseen

murrokseen.

Tédhén pohjautuen Virkkala (1989) on esittéinyt nelikentén yritysten siséisisti ja ulkoisista
verkostosuhteista. Tdrkedd on Virkkalan mukaan erottaa verkostojen sisiiset ja niiden

viliset suhteet.

Verkostot Yritysten sisalld Yritysten viililld

tyon organisaatio paikalliset yritysverkostot
Alueiden sisalli yksittdisen toimipaikan sisil-

14

yritysten alueelliseen alueellisesti kiinnittynyt
Alueiden valilla organisaatioon liittyvit verkostosuhteiden koko-

verkostosuhteet naisuus

Taulukko 5. Yritysten ja alueiden verkostosuhteet (Virkkala 1989, 68)

Edelld kuvatussa taulukossa esiintyvisté tekijoistd on tdimén tutkimuksen huomio kiinnitty-

nyt yritysten vilisiin suhteisiin.

8.3 Verkostotalous ja joustava tuotanto

Verkostotalous liittyy usein joustavan tuotannon tai joustavan erikoistumisen kisitteeseen.
Kyse on uudesta johtamisjérjestelméstd, jonka avulla yritystoiminnassa pyritéén
mahdollisimman suureen joustavuuteen seki tuotannossa ettd tuotteissa. Yritykset
erikoistuvat sek kannalta tirkeisiin alueisiin eriyttdmilld vihemmin térkeit alueet omiksi

toiminnoikseen ja luomalla toiminnan kannalta tdrke&t hankintaverkostot.

1980 -luvulta ldhtien on vanhojen ja perinteisten teollisuusalueiden rinnalle noussut uusia,
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nopean kasvun alueita, joiden tuotanto ja ty6llisyys ovat kasvaneet nopeasti. Niitd alueita
on ryhdytty kutsumaan kisitteelld “uusi tuotannollinen alue tai ympirist” (Harrison 1992,
471) . Niille alueille on luonteenomaista pienten yritysten voimakas verkostoituminen,
tyonjako tuotannossa ja valmius yhteistyohon yritysten kesken. Suomessa kehitys on
kdynyt ilmi siini, ettd pienikin keskuspaikka voi erikoistua pysyvin, laajasti kysytyn
osaamisen keskukseksi. Verkostotalouden kehitys on vasta alkanut, eikd vield voida sanoa

millaisia vaikutuksia sillé on vanhoihin keskusrakenteisiin (Kuokkanen 1993, 30-31).

Yritystoiminnan joustavuusvaatimukset johtavat yleensd yritysten laajempaan verkos-
toitumiseen. Joustavuuden lisdéntyminen lihtee yritysstrategiasta ja -organisaatiosta.
Ensisijaista on strategian mégrittiminen ja sen vaatiman joustavuuden selvittiminen.
Tédmin jilkeen tulee joustavuuden lisdiminen organisatorisilla ratkaisuilla. Erds yleinen
joustavuuden lisdiimiskeino on organisaation madaltaminen, jolloin muutoksiin sopeutu-

minen kdy helpommin (Kuokkanen 1993, 30).

8.4 Organisaatioiden viiliset verkostorakenteet

Szarka (1990) jakaa yrityksien viliset verkostot kolmeen tyyppiin: vaihtoverkostoihin,
kommunikaatioverkostoihin ja sosiaalisiin verkostoihin. Vaihtoverkosto, jossa osapuolet
ovat kauppakumppaneita, vaikuttaa vuorovaikutussuhteessa kommunikaatioverkon ja
sosiaalisen verkon kanssa. Kommunikaatioverkko koostuu niistd organisaatioista ja
yksildistd, joiden kanssa yritykselld on ei-kaupallisia yhteyksid, ja jotka informoivat
yritystd. Tdhin verkkoon kuuluvat esimerkiksi konsultit ja neuvonantajat. Sosiaalisen

verkoston muodostavat perhe, ystévit ja tuttavat (Kuokkanen 1993, 31).

Szarkan esittdmai tyypittely on kuvattu seuraavassa taulukossa.
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Yrityksen toimintojen luonne Yrityksen verkoston luonne
Kaupallinen/tuotannollinen “vaihto”verkosto (kaupallinen, tuotannollinen
toiminta verkosto)

kauppakumppanit

kontaktiverkosto

konsultit
Kontakti/informaatiotoiminta neuvonantajat

julkinen hallinto

rahoittajat
Yhteiskunnallinen/jirjestotoiminta Sosiaalinen verkosto (perhe, ystiviit)
muu toiminta tyontekijoiden henkilokohtaiset kontaktit

Taulukko 6. Yrityksen toimintojen yhteys verkostotalouteen (Kuokkanen 1993, 31)

Lisensiointi voidaan sijoittaa edellisessé taulukossa ensimmadiseen lokeroon “Kaupalli-

nen/tuotannollinen toiminta”.

8.5 Riséisen malli high techin hankkimiseen

Henrik Résénen on kehittéinyt ostomallin kuvaamaan korkean teknologian (high-techin)
hankintaa yrityksiin. Malli saa osaltaan kiittédd olemassaoloaan Kristian Moéllerin
tuotannollisten komponenttien hankintaa kuvaavaa mallia (Moller & Allos 1983, 51-63).
Mollerin mallista on otettu mukaan kahdeksanportainen ongelmanratkaisumalli, jonka
mukaan organisaation oletetaan hankkivan teknologiaa. Uutta mallissa on edellisissid
kappaleissa kuvattu verkostoldhestymistapa, jolla pyritdéin kuvaamaan sité seké henkilo-

kohtaista etti yrityskohtaista suhdeverkostoa (Risénen 1994, 45).

Risdsen mallin kahdeksan askelta kohti hankintaa ovat seuraavat (Rdsidnen 1994, 45):

. Ongelman tunnistaminen. Yritys havaitsee, ettd silld on ongelma esimerkiksi
tuotannossa, joka sen on ratkaistava. Vaihtoehtoja on tissi vaiheessa useita, joista

lisensiointi voi olla yksi.

. Tuotteen ja tarpeen spesifiointi. Ongelma otetaan tarkkaan analyysiin ja paras
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ongelman ratkaisukeino (tdssi tapauksessa lisensiointi) valitaan. Tilanne voi
sanella sen, ettd lisensiointi on ainoa ratkaisu. Esimerkiksi meijereiden on hankitta-
va maidonpakkauslinjansa lisensioimalla Tetrapakilta, koska yritys ei toimita

maidonpakkauslinjojaan muulla tavoin.

Toimittajien kartoitus. Lisensiointitilanteesta riippuu kuinka monta toimittajaa on
kilpailemassa sopimuksesta. Kuitenkin todellisempi tilanne lienee, ettd vaihtoehto-

ja on vain yksi tai muutama.

Tuotteet kartoitetaan Risdsen mukaan toimittajien kartoituksen jilkeen. T4ll4d hidn
tarkoittanee tuotteiden tarkkaa analyysid, jolloin tiedetéddn jo esimerkiksi vaaditta-

vat tekniset vaatimukset, joita tuotteelle asetetaan.

Tarjousten arviointi. Tédsséd vaiheessa huomio kiinnitetéén tarjotun tuotteen hintaan,
maksuehtoihin ja muihin seikkoihin, jotka tarjouksessa esitetdén. Tamin pohjalta

voidaan aloittaa neuvottelut tuotteesta.

Neuvottelut. Ostaja ja myyjd pyrkivit neuvottelemaan itselleen tyydyttdvin
sopimuksen. Neuvottelujen tuloksena on juridisesti pitédvéd sopimus, jonka perus-

teella tuote toimitetaan.

Hankinta. Tuote toimitetaan ostajalle. Myyjén rooli muuttuu asiakassuhdetta
ylldpitaviksi, joka sisdltdd esimerkiksi erilaiset huoltosopimukset, asennuspalvelut

tai koulutuspalvelut.

Arviointi. Ostaja arvioi ostoprosessia, jonka seurauksena syntyy joko asiakastyyty-
viisyys tai -tyytyméttdmyys. Molempien osapuolten etuna on saavuttaa pitkéaikai-

nen yhteistyosuhde.

Kaiken edelld mainitun alla toimii verkostotalous, joka vaikuttaa monella tavoin esitettyyn

prosessiin. Esimerkkiné voidaan mainita henkilokohtaiset suhteet, jotka vaikuttavat

monella tavoin prosessin kulkuun. Todellisuudessa ei lisenssinhankintaprosessi ole ndin



yksinkertainen, vaan siind voidaan palata vaiheissa taaksepdin tai hypéti joidenkin

vaiheiden yli riippuen esimerkiksi edelld mainituista henkilokohtaisista suhteista.

58
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9. VIITEKEHYKSEN KOONNOS

Tutkimuksen viitekehys koostuu useasta eri osasesta, jonka takia lukijalle saattaa jaada
epéselvid kuva kokonaisuudesta. Téstéd syysté on lienee syytd kerrata viitekehyksen

péddkohdat lyhyesti lévitse.

Viitekehyksen rakentaminen aloitettiin teknologian ja teknologian siirron késitteiden
madrittelylld. Tdmi osoittautui tarpeelliseksi, koska tutkimuksen lisensiointikohteiden
oletettiin olevan suurelta osaltaan tavalla tai toisella teknologiaan liittyvid. Teknologiaan
liittyvien késitteiden médrittelyjen jdlkeen késiteltiin teknologian siirron dimensiot sekd
teknologian siirto tutkimuslaitosten ja yritysten vililld. Lisensiointia voidaan kdyttdd
yrityksen ydinosaamisen luomiseen tai jo olemassaolevan tietimyksen ylldpitoon ja
kehittimiseen. Tétd problematiikkaa ovat kisitelleet Prahalad ja Hamel omissa tutkimuk-

sissaan.

Tutkimuksen empiirisessd osuudessa kisitelldédn ldhes pelkéstidn lisenssejé, jotka liittyviit
teollisoikeuksiin, kuten patentteihin. T#sté syysti teollisoikeudet ja niiden yhteys lisensi-
ointiin kéytiin ldvitse kolmannessa kappaleessa, kuten myds maédriteltiin itse lisensiointi,
sen eri muodot seki sen yleisimmit kiyttokohteet. Kahdessa seuraavassa kappaleessa
lisensiointia ldhestyttiin sen siséltdmien etujen, riskien seké kustannusten kautta sekd
késiteltiin lisensiointiprosessia kokonaisuutena. Lisensiointiprosessi jaettiin pitkin ja

lyhyen aikavilin interaktioon, johon prosessin taustamuuttujat vaikuttavat.

Lisensiointi tapahtuu yleensé kahden yrityksen, organisaation vélilli. Tdméin vuoksi myos
organisationaalisen ostokéyttdytymisen teoria tarjosi pohjaa tutkimukselle. Ostokédyttéyty-
misen tarkastelu aloitettiin késitteiden méérittelylld sekd Websterin & Windin -ostokéayt-
taytymismallin esittelylld, joka on yksi parhaiten tunnetuista ostomalleista. Organisationaa-
lisesta ostamisesta kéytiin ldvitse my0s kayttidytymiseen vaikuttavat tekijét, jotka voitiin
jakaa ympdriston, yrityksen sekd tuotteen mukaan. Organisationaalinen ostaminen

yhdistettiin verkostotalouden késitteeseen.

Mikaiin yritys tind pdivini ei toimi yksindén, vaan sen on otettava huomioon ympériston
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vaikutus yrityksen toimintaan. Viimeisessd kappaleessa esiteltiin Henrik Résdsen
kehittdmi ostomalli high-techin hankkimiseen. Malli yhdisté4 organisationaalisen
ostamisen ja verkostotalouden eri aspektit korkean teknologian yritysten nikdkulman
huomioon ottaen. Mallia ei ole tarkoitettu suoraan lisensioinnin tarkasteluun, mutta
teknologia on useimmiten niin kiintedssé sidoksessa lisensiointiprosessiin siten, etti téti

mallia voidaan kiyttdd lisenssien vaihdon tarkasteluun.

Seuraavassa kuviossa on koottu yhteen viitekehys synteesiksi, josta selvidd yhdella

silmiykselld, kuinka viitekehys on rakennettu.

TEKNOLOGIAN SIIRTO TEOLLISOIKEUKSIEN

(KPL2) JA LISENSIOINTI (KPL4) JA

YDINOSAAMINEN (KPL3) LISENSIOINNIN
HYOTY/HAITTA -

VERTAILU (KPL 5)

LISENSSINOSTO JA HANKINTAPAATOKSEEN VAIKUTTAVAT
TEKIJAT
ORGANISAATION VERKOSTOITUMINEN
OSTOKAYTTAYTYMINEN (KPL 8)

(KPL 6 JA 7)

Kuva 7. Teoriaosuuden synteesi
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10. EMPIIRISEN TUTKIMUKSEN TOTEUTUS

Tutkimuksen empiirinen osuus toteutettiin luvun 1.3 (Tutkimuksen toteuttaminen ja
eteneminen) tavoitteiden mukaisesti. Tutkimuksessa mukana olevat haastateltavat 1dhtiviit
todella mielelldéin mukaan, mik helpotti haastattelujen tekemistd. Haastattelut tehtiin 28-
29.8.1997 Helsingissé sekd 9.9.1997 Jyviskylédssd. Haastattelut nauhoitettiin, jonka jdlkeen
ne purettiin tekstimuotoon. Haastattelut purettiin osittain sanatarkasti ja turhat kommentit

jétettiin pois. Néin tekstistd tuli tulkintavaiheessa helpommin tulkittavaa ja luettavaa.

Kyselylomake (Liite 1) ldhetettiin 84:1le suomalaiselle tai Suomessa toimivalle yritykselle.
Otos kasitti kaikki ne porssiyhtiét, joiden oletettiin kdyttdvin lisensiointia seké teknolo-
giakeskusten yhteydessd toimivia yrityksii, joiden intresseihin lisensioinnin kayttdmisen
oletettiin kuuluvan. Kysely suoritettiin yhdistettynd puhelin- ja faksikyselynd, jossa osalle
vastaajista kysely tehtiin puhelimitse ja osalle ldhetettiin faksi. Suurin osa vastaajista sai
faksilla ldhetetyn lomakkeen omasta pyynnostéin, koska vastaajat olivat erittiin kiireisii ja

he kokivat faksikyselyn joustavammaksi tavaksi vastata lomakkeeseen.

Kyselyisti saatiin takaisin 38 kappaletta, joten lopulliseksi vastausprosentiksi tuli 45,2 %.
Palautuneista vastauksista 31,6 % (12 kpl) ei kéyttényt lisensiointia toiminnassaan, jonka
takia he eivit tiyttéineet lomakkeen kyselyosuutta. Kyselyn vastausprosenttia voidaan pitdd
kohtuullisena, johtuen kyselyn kohdistamisvaikeudesta. Lisenssiasiat ovat yrityksissd usein
yksissi kisissd, jonka takia lisenssiasioista ei yrityksissé tiedetd laajalti ja vastuuhenkilon

tavoittaminen on tésti syysté vaikeaa.

10.1 Kyselyyn vastanneiden taustatiedot

Kyselyyn vastanneista yrityksisti lisensiointia harjoitti 68,5 %. Ndistd yrityksistd 42,1 %
harjoitti seki lisenssien ostamista ja myyntid. Vastaajista 21,1 % harjoitti lisenssien
hankintaa sekd 5,3 % lisenssien myyntid, 31,6 % yrityksisté ei harjoittanut lisensiointia
missddn muodossa. Vastaajista 80,8 % piti omaa rooliaan lisenssien ostossa hyvin tai
melko keskeisend mistéd voidaan pédtelld, ettd lisensioinnista vastaavat henkil6t tavoitettiin

verrattain hyvin. Vastaajien perehtyneisyyden voidaan katsoa lisdévin tutkimuksen
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luotettavuutta. Samaa seikkaa kuvaa vastaajien késitys omasta perehtyneisyydesti
lisensiointiin, koska 90,2 % vastaajista piti omaa perehtyneisyyttéén lisensiointiin hyvini
tai keskinkertaisena. Téstd syystd johtuu varmasti seikka, etti lisensiointia koskevaan
tiydennyskoulutukseen ei 16ytynyt ainakaan tdssé vaiheessa kiinnostusta. Vastaajista 80 %
ilmoitti, ettei ole kiinnostunut koulutuksesta. Toisaalta yritykset eivit ole kiinnostuneita
myoskédn tutkimusyhteistyostd Jyviskylédn yliopiston kanssa, silld 86,1 % ilmoitti, ettei

heilld ole kiinnostusta yhteistyohon.

Vastaajista suurin osa on yli 30 -vuotiaita (97,3 %) ja yrityksissé he toimivat tavallisimmin
yleisjohdossa (43,2 %), talousjohdossa (21,6 %) tai kehitystoiminnan johdossa (16,2 %).
Vastanneiden yritysten koko liikevaihdon perusteella vaihteli jonkin verran. Vastanneiden
yritysten koko painottui suuriin yrityksiin, silld 70,3 % yrityksisté oli yli sadan miljoonan
markan liitkevaihdon omaavia yrityksid. Seuraavaksi suurin ryhmd oli kuitenkin alle 10
miljoonan markan liikevaihdon yritykset, joiden osuus oli 18,9 %. Vastaajat ovat tyosken-
nelleet yrityksissd kohtalaisen pitkén, silld keskiméérédinen yrityksessé tydskentelyaika oli
noin 11 vuotta. Vastaajat olivat tyoskennelleet tehtivissédiin hieman vihemmén aikaa, silld
keskimédrdinen tehtidvissi tyoskentelyaika oli noin 6,3 vuotta. Taustatiedoista voidaan
padtelld, ettd vastaajien asiantuntemus on ollut tarpeeksi suuri lomakkeen asianmukaiseen

tayttdmiseen.
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11. LOMAKEKYSELYN TULOKSET

Lomakekyselyn tulosten koodauksessa ja analysoinnissa kéytettiin apuna SPSS -tilasto-
ohjelmaa, jonka avulla raaka data saatiin tulkittavaan muotoon. Tilastolliseen analyysiin
kéytettiin faktorianalyysid, jonka avulla voidaan muuttujajoukosta etsiéd ulottuvuuksia,
joita voidaan sellaisenaan kéyttéd tulosten tarkasteluun. Faktorianalyysimenetelmistid
kéytettiin padkomponentti -menetelméd ja faktorit rotatoitiin Varimax -rotaatiolla. Muita

menetelmii ei voitu kayttéd johtuen pienestd vastaajaméirasta.

Tutkimusjoukosta suoritetusta faktorianalyysisté 10ytyi viisi faktoria, jotka selittéviit

yritysten syité lisensioinnin k#ytt6on. Faktorit olivat seuraavat:

. Ensimmiinen ja laajin faktoreista liittyy yritysten liikketoimintastrategiaan ja itse

lisenssisopimukseen, kuten sopimuksen muotoon ja voimassaoloon liittyvét

seikat.

. Toinen faktori liittyy vastanneiden yritysten tuotekehitystyon erilaisiin aspektei-
hin.

. Kolmannen faktorin tekijéiden yhdistdvi tekiji on yritysten vilinen yhteistyo eli

suhteet lisenssinsaajan ja -antajan vélill4.
. Neljidnnen faktorin muodostaa lisenssisopimuksen maksuun liittyvit tekijit.
. Viides ja viimeinen faktori on luonteeltaan sellainen, ettd yhdistévéa tekijdd on

vaikea 10ytid, faktoriin kuuluu esimerkiksi laatuun liittyvid tekijoité.

Seuraavassa kappaleessa kédydiin faktorit 1dvitse ja selvitetddn millaisista tekijoistd

faktorit muodostuvat.

11.1 Sopimus- ja strategiafaktorin tarkastelua

lisenssisopimuksen eri tekijoitd. Faktori kattaa vaihtelusta noin 30 %. Seuraavassa

taulukossa on listattu timéin faktorin siséltimat viittdmét aiheen mukaan.
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Maantieteelliset rajaukset etuuksien kiytossa. 0,78087

Kohteen liittyminen yrityksen/yksikon kehitysstrategiaan 0,74739

Mahdollisuus kéydé lisensiointikohteella kauppaa kolmansiin | 0,62829

osapuoliin nihden.

Patentin/mallisuojan tms. hyddyn arvioitu jéljelld oleva elinikd | 0,62797

Kilpailijoihin nihden saavutettava suhteellinen etu. 0,62282
Lisenssin ollessa kehitysinvestointi, kriteerind hyvé sisdinen 0,55884
korko.

Taulukko 7. Yrityksen liiketoimintastrategiaan liittyvit faktorimuuttujat.

Edelli olevia tekijoitd yhdistid se seikka, ettd ne ovat tavalla tai toisella sidoksissa
yrityksen liiketoimintastrategiaan. Lisenssin hyddyn jiljelléd oleva eliniké on yksi tekija,
jonka mukaan lisenssié valitaan. Mikili lisenssin odotettavissa oleva kdyttdiké on lyhyt, ei
sitd todennékoisesti kannata hankkia, koska voi olla ettei lisenssi ehdi tuottaa tarpeeksi
hy&tyd hankkijalleen jdljelld olevan kiyttdajan puitteissa. Lisenssin on myds tuotettava

etua hankkijalleen kilpailijoihin ndhden.

Lisenssid saatetaan kéyttad kilpailuvilineend, jolla vastataan kilpailijoiden valikoimiin ja
pyritédén saavuttamaan pysyvé kilpailuetu markkinoilla. Lisensiointia voidaan kéyttdd myos
yrityksen markkinoiden laajentamiseen, mikili lisenssisopimus mahdollistaa uusien
markkinoiden valtaamisen. Todellisuudessa tilanne on usein sellainen, etti lisenssinantaja
haluaa rajata lisenssinsaajan toimintaedellytyksii rajaamalla lisenssin koskemaan vain
tiettyd aluetta. Toisaalta pdinvastaisiakin esimerkkejd 10ytyy, esimerkiksi muutamat
suomalaiset autojen maahantuojat ovat saaneet lisenssin, jonka mukaan he saavat viedd
yksinoikeudella autoja esimerkiksi Baltian alueelle. Hyvin léhelld edellistd ovat maantie-

teelliset rajaukset etuuksien kédytossé.

Kaikista selvimmin liiketoimintastrategiaan liittyy véite, jonka mukaan lisenssin on
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sovittava yrityksen/yksikon kehitysstrategiaan. Yrityksen strategia saattaa olla, etti se
pyrkii olemaan alansa teknisen kehityksen kirjessd. Tété strategiaa toteuttaessaan yritys
saattaa pyrkid hakemaan lisenssejé, jotka edesauttavat strategian toteuttamista. Edelliseen
viitteeseen liittyy myds vaatimus hyvésti sisdisestéd korosta, koska lisenssin on tuotettava

hankkijalleen lisdarvoa. Ensimmadisen faktorin toisen aspektin muodostavat itse lisens-

sisopimukseen liittyvit tekijit, jotka on listattu seuraavaan taulukkoon:

Lisenssin voimassaoloaika. 0,80685
Maantieteelliset rajaukset etuuksien kaytossa. 0,78078
Kohteen soveltamisalaa koskevat ehdot. 0,76085
Selked vastuunjako lisenssinantajan ja -saajan valilli. 0,67864
Lisenssin luovuttajan maine. 0,62138
Sopimuksen sitovuus lisenssinsaajan kannalta. 0,61561
Mahdolliset vihimmaiismaksuja koskevat masridykset. 0,60773
Sopimusehdot lisensiointikauden péittyessé. 0,51225
Tiukat sopimusehdot. 0,51224

Taulukko 8. Lisenssisopimukseen liittyvit faktorimuuttujat.

Ensimmaéisen faktorin toisen osatekijin muodostavat siis lisenssisopimukseen suoraan
liittyviit tekijdt. Osatekijit liitty vt lisenssisopimuksen eri aspekteihin kuten sopimuksen
kestoon, toimenpiteisiin sopimuskauden piityttyd seki lisenssisopimuksen soveltamiseen
sopimuskauden aikana. Lisenssisopimuksen sijoittuminen ensimmadiseen faktoriin on
ymmdrrettivid, koska lisenssisopimukseen liittyvit seikat vaikuttavat koko sopimuskau-
den ajan. Kohta “maantieteelliset rajaukset etuuksien kéytossd” on mukana seké strategi-
aan etté lisenssisopimukseen liittyvien tekijoiden joukossa koska se saattaa olla sekd
strateginen ettd sopimustekninen ongelma. Lisenssin maantieteellistd kdyttdaluetta

saatetaan lisenssinantajan toimesta rajoittaa sopimuksella esimerkiksi siitd syysta, ettd



66

lisenssinantaja haluaa itse laajentaa toimintaansa kyseiselld markkina-alueella.
11.2 Toinen faktori - Yritysten kehitysstrategiaan liittyvit muuttujat
Toinen faktori muodostuu R & D -toimintaan liittyvistd muuttujista. Erotuksena ensim-

maéisen faktorin liiketoimintatason tarkasteluun, toisessa faktorissa keskitytddn kuvaamaan

lisenssin merkitysté yksittdisen tuotteen kehitystyohon. Faktoriin kuuluvat muuttujat ovat

seuraavat:

Myyjin takuut suoritusnormeista. 0,74529
Omien kehitysresurssien riittdméttomyys. 0,74415
Aikavoitto omalle kehitystoiminnalle. 0,72688
Lisenssinantajan jérjestimi koulutus. 0,70548
Oman kehitysriskin pienentdminen. 0,66084
Lisenssin luovuttajan neuvonta/tuki. 0,59546
Kustannussdistdjen aikaansaaminen. 0,58036
Pysyminen alan uusimman kehityksen kérjessi. 0,55037

Taulukko 9. Yritysten tuotekehitysstrategiaan liittyvit faktorimuuttujat.

Lisensiointikirjallisuudessa yhteni térkeéné syynd lisensioinnin kéytto6n pidetién yritysten
R & D-toiminnalle aikaan saatavaa hyotyd. Tutkimustulosten valossa ndyttdd siltd, ettd
ndin asia on todellisuudessakin. Lisensiointia kéytettidessd yrityksen tuotteiden kehittdmi-
seen kiinnitetdin huomio esimerkiksi oman kehitysriskin pienentéimiseen ja omien
tutkimusresurssien parantamiseen. Toisaalta esimerkiksi lisenssisopimusten lyhyt
voimassaoloaika saattaa haitata lisenssin hyodyntdmisté kehitystoiminnassa. Lisenssinsaa-
jan on kéytettdvé lisenssid oppimisen vilineend, jolloin lisenssin sisdltdma lisdarvo
yritykselle pyritidn hyddyntdméén niin hyvin, etté sitd pystytdin kiyttdiméain ilman

lisenssidkin. Haastatteluissa kdy ilmi, ettd lisenssien merkitys tuotekehitysstrategialle voi
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olla hyvin erilainen riippuen yritysten ldhtokohdista. Lisenssien merkitystd voidaan
tarkastella yrityksen ydinosaamisen lisiéjiné ja jopa muodostajina. Lisenssien avulla yritys
voi pyrkid vahvistamaan yrityksensi osaamisalueitaan, joille se pyrkii rakentamaan

tulevaisuuden menestymisen.

11.3 Kolmas faktori - Yritysten viilinen yhteistyo

Kolmanteen faktoriin kuuluu huomattavasti vihemmén muuttujia kuin kahteen ensimmdi-

seen faktoriin. Yhdistdvina tekijind voidaan 16ytéd yritysten viliseen yhteistyohon liittyvét

tekijat. Muuttujat on esitelty seuraavassa taulukossa:

Kansainvilisen osaamisen siirto omalle yritykselle. 0,85752
Yhteistyosuhteen luonti lisenssin luovuttajaan. 0,74332
Kansainvilisen osaamisen siirto omaan maahan. 0,64328
Lisenssin saajan raportointivelvollisuudet lisenssinantajalle. 0,49742
Suora neuvotteluyhteys lisenssinantajan ja -saajan vililla. 0,45850

Taulukko 10. Yritysten viliseen yhteistyohon liittyvit faktorimuuttujat

Lisenssisopimuksen yhteydessd solmitaan samalla yhteisty6sopimus toiseen yritykseen.
Titd voidaan kéyttdd hyvéksi oppimisprosessissa, jossa vastakkaisen osapuolen vahvuuk-
sista pyritddn oppimaan. Samaan aikaan omat vahvat puolet pitéisi pyrkié pitim&én
mahdollisimman hyvin salassa. Lisenssisopimus solmitaan hyvin usein ulkomaisen
sopimuskumppanin kanssa, jolloin tietimystd tuodaan omaan maahan ja omaan yritykseen.
Samaan aikaan neuvotteluyhteyden luominen ja yllépitdminen voi olla vaikeaa ilman
villittdjid. Toisaalta kansainvilistymistd ei voida enédd tdmén pdivin maailmassa itseisarvo-
na, koska hyvin monet yrityksistd toimivat maailmanlaajuisilla markkinoilla, joilla

yrityksen kotimarkkinoilla ei ole mitédn merkitysta.
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11.4 Neljis faktori - Lisenssisopimusten maksu ja tuotteiden kehitystoiminta

Lisenssistd maksettava kertakorvaus lisensiointikauden 0,82308
alussa.

Oman kehitystyon vireyttiminen. 0,77907
Laatutason nostaminen. 0,74460
Lisenssistd maksettavat maksut miédrdytymisperusteineen. 0,63266

Taulukko 11. Lisenssisopimusten maksuihin ja tuotteiden kehitystoimintaan liittyvit

faktorimuuttujat.

Neljéds ja viides faktori ovat rakenteeltaan heterogeenisii, joiden muuttujista on vaikea
16ytdd vain yhté ja samaa tekijad kuvaavia muuttujia. Kuitenkin molemmista faktoreista

voidaan erottaa niiden luonnetta kuvaavat tekijit.

Neljattd faktoria kuvaa lisenssiin kohdistuvaan maksuliikenteeseen ja toisaalta esiin
nousevat jilleen lisenssin vaikutukset kehitystyohon ja tuotteiden laatutasoon vaikuttavat
tekijéit. Maksuliikenteeseen liitty véit muuttujat liittyvit lisensiointikauden alussa maksetta-
viin korvauksiin seké lisensiointikauden aikana maksettaviin korvauksiin. Yleensi
lisenssisopimukseen liittyy molempia maksuja, jolloin lisenssistd maksetaan korvaus
ennen lisenssisopimuskauden alkua ja lisenssisopimuskauden aikana maksetaan juoksevaa
korvausta, jonka méfrdytymisperusteet voivat olla hyvinkin moninaiset (esimerkiksi osuus
lisenssin tuottamasta liikevaihdosta). Ongelmana saattaa olla, etté lisenssin tuottamaa

liséhyotya tai liikkevaihtoa on vaikea mitata.

11.5 Viides faktori - Lisenssiin liittyvéit laatutekijat

Viidennen faktorin yhdistdviksi tekijéksi voidaan 16ytdi lisenssin laatutekijit ja lisenssin

luomat edellytykset toiminnan laadun parantamiseen yrityksessd. Faktorin muuttujat on



69

lueteltu seuraavassa taulukossa:

Kyseisen hyddyn rajaaminen pois kilpailijoilta. 0,69714
Lisensiointiin saatavat yhteiskunnan tuet. 0,56522
Lisensiointikohteen ainutlaatuisuus. 0,55847
Tuotestandardoinnin taso. 0,52031

Taulukko 12. Lisenssin laatuun liittyvét faktorimuuttujat.

Lisenssin on oltava jollakin tavalla ainutlaatuinen, jotta se kannattaa hankkia. Lisenssi voi
olla ainutlaatuinen saajalle, vaikka se ei olisikaan esimerkiksi suuri tekninen lépimurto.
Lisenssin ainutlaatuisuus voi synty#, mikili lisenssinsaajalla ei ole mahdollisuutta omalla
tutkimusty6llddn kehittdd tuotetta. Lisenssin on nostettava yrityksen osaaminen aikaisem-
paa korkeammalle tasolle. Lisensiointikohteen ainutlaatuisuus saattaa olla lisenssinsaajalle
erittdin tirkedd, koska ainutlaatuisen lisenssin avulla voidaan yrityksen ydinosaamista
lisétd. Toisaalta téllaisia lisenssejd ei todennékoisesti liiku kovinkaan paljoa markkinoilla,
koska lisenssinantajilla ei ole mit4én syyté laskea arvokasta patenttia liikkeelle, varsinkin

mikali yritys pystyy hyddyntimaééin patenttia omassa toiminnassaan.

Seuraavaan taulukkoon on koottu edelld esitettyjen viiden faktorin yksittdiset kertoimet,

faktoreiden prosenttiosuus varianssista sekd kumulatiivinen prosenttiluku.
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S ISoSTuGcrpadxomponenana
Faktorin arvo Prosenttia Kumulatiivinen %
varianssista
1. Faktori 14,0 30,4 % 30,4 %
2. Faktori 4,4 9,6 % 40,0 %
3. Faktori 38 8,3 % 48,3 %
4. Faktori 3,2 6,9 % 55,2 %
5. Faktori 2,8 6,1 % 61,3 %

Taulukko 13. Faktoreiden saamien arvojen koonnos

Kuten edellisesté taulukosta ndhdéin, kattaa ensimméinen faktori yli 30 prosenttia
varianssista. Faktorianalyysin koonnos tukee pédtelméa, ettéd lisenssin hankkiminen on
mitid suurimmassa madrin liiketoimintastrateginen péétds ja samalla on lisenssisopimuk-
seen kiinnitettdvi erityistd huomiota. Muiden faktoreiden saamat arvot ovat huomattavasti
pienempid. Faktoreiden kumulatiivinen prosenttiluku néyttéd, ettd esitetyt viisi faktoria
kattavat yli 60 prosenttia varianssista. Faktoreiden rajaamista viiteen voidaan pitéd

perusteltuna, koska suurempi mééri olisi johtanut faktoreiden koon pienentymiseen.
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12. TEEMAHAASTATTELUJEN TULOKSET

Tutkimuksen teemahaastatteluosuudessa haastateltiin kolmea lisensioinnin ja teknologian
siirtdmisen asiantuntijaa. Lomakekysely kohdistettiin joukolle suomalaisia porssiyhtidité,
eri teknologiakeskuksissa toimiville yrityksille seki teollisoikeuksien parissa toimiville
asiantuntijoille. Téstd syystd katsoin tarpeelliseksi ottaa haasteltavaksi yhden henkilén
jokaisesta ryhmistd, jotta tutkimuksen ongelmasta saataisiin syvempi nikemys ja pystyttii-
siin painottamaan niitd aihealueita, joita nousi esiin lomakekyselyn tuloksista. Jokainen
haastateltava edustaa suomalaista lisensiointiasiantuntemusta parhaimmillaan ja he tuovat

lisdarvoa tutkimukseen omalla nikoékulmallaan. Haastatellut henkil®t olivat:

. VT Risto Ojantakanen, Roschier-Holmberg & Waselius
. DI Ossi Lehtinen, Nokia Maillefer Oy
. TkT Esko Peltonen, Jyviskyldn Teknologiakeskus Oy

12.1 Konsultin nikiékulma lisensioinnin kriteereihin

Risto Ojantakanen on koulutukseltaan varatuomari ja hén toimii immateriaalioikeuksiin
erikoistuneena asianajajana erdéssi Suomen suurimmista asianajotoimistoista. Hin toimii
oman toimensa ohella lisensioinnin ammattilaisten jirjeston, Licensing Executive
Societyn, Skandinavian osaston presidenttind vuosina 1997 - 1998. Jérjeston toimintaperi-
aatteena on toimia keskustelu- ja informaatiofoorumina lisensioinnin parissa toimiville

henkiloille.

Ojantakanen nikee lisensioinnin ldhinnd yritysten tuote- ja jakelukanavaratkaisujen
parantajana. Sen avulla yritykset voivat 10ytéi tuotteilleen uusia markkinoita tai ne voivat
kayttéd lisensiointia tuotantokapasiteetin lisdfimiseen. Néin ollen lisensiointi on myos yksi
viline kohti yritysten globalisoitumista. Lisensiointi on késitteend erittdin laaja, eiki sille
voida kehittdd médritelmid, joka olisi oikea jokaisessa lisensiointitilanteessa. Niin Risto

Ojantakanen sanoi lisensioinnin médritelméstéén:

"Yritin kerran yhteen konferenssiin kehittid lisensioinnin mddritelmdid, mutta se kaatui
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omaan mahdottomuuteensa."

12.1.1 Oikeustieteellinen nikokulma lisensiointiin

Lisensiointia voidaan 1dhestyi useasta eri ndkdkulmasta. Tdmén tutkimuksen nidkdkulma
on liiketaloustieteellinen, mutta haastattelussa nousi esille oikeustieteellinen léhestymis-
tapa. Sen mukaan lisenssikohteet jactaan immateriaalioikeuteen ja teollisuusoikeuteen.
Lisenssikohteista on osa suojattu erityislaeilla sekd osa yleislailla. Erityislaeilla suojattuja
ovat patentit, tavaramerkit, tekniset oikeudet, piirimallisuojalla suojatut kohteet seki
pikkupatentit. Yleislailla on suojattu tietotaito. Oikeustieteellinen ldhestyminen keskittyy
hyvin pitkélle sopimusoikeudellisiin kysymyksiin ja jittdd liiketaloudellista 1dhestymisté

kiinnostavat kysymykset vahemmaélle huomiolle.

12.1.2 Lisensioinnin etuja 4 la Ojantakanen

Vaikka lisensiointi on erittdin heterogeeninen tutkimusalue, voidaan siitd 16ytdd yleisid

etuja sekd joitakin haittoja, jotka ovat kaikille lisenssisopimuksille yhteisié.

Lisensiointi ei sido pddomaa. Tilanne voi olla, ettd yritys on kehittinyt uuden teknologian,
jota se ei itse voi tai jostain syystd halua hyodyntédd. Tilloin yritys voi antaa esimerkiksi
patenttilisenssin, jonka mukaan lisenssinsaaja hyodyntéi lisenssid omassa toiminnassaan ja
lisenssinantaja saa rojaltituottoja ilman investointeja. Vaikeutena varsinkin uuden
teknologian lisensioinnissa on sen oikean hinnan méérittdminen. Ennen lisenssisopimuk-
sen tekemistd on analysoitava lisenssin arvo jopa kymmenen vuoden pédéhéin. Teknologian
hinnaksi voidaan timén péivén arvolla arvioida esimerkiksi miljoona markkaa, mutta
kymmenen vuoden diskontattu arvo saattaa olla jo sata miljoonaa markkaa. T&ll6in voi
olla ettei lisenssisopimuksella voida saada kuin murto-osa todellisesta arvosta, koska
kukaan ei maksa kymmenen vuoden lisenssisopimuksesta sataa miljoonaa! Téllaisessa
tilanteessa lisenssinantaja voi tyytyd normaaliin rojaltiin ja ottaa lisenssistd irti mité saa.
Yleisesti ottaen normaalirojaltitaso lisenssisopimuksissa on noin 2,5 - 5 % vuosittaisesta

liikevaihdosta.
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Toinen etu lisenssisopimuksilla on erilaisten rajoitusten kiertdminen. Tdémé on yleinen
tilanne ulkomaille suuntautuvassa lisenssikaupassa. Kohdemaan viranomaiset saattavat
vaatia ulkomailta tuleville investoinneille kohdemaan yrityksen osallisuutta toiminnassa,
jolloin timé vaatimus voidaan tdyttdd lisenssisopimuksella. Kohdemaan lisenssinsaaja saa

tédtd kautta esimerkiksi teknologiaa, johon se ei muutoin olisi pddssyt késiksi.

Lisenssisopimukset liittyvét hyvin usein yritysostoihin. Tdmé lisensiointitilanne oli erittdin
tavallinen Risto Ojantakaselle. Yritysostoissa ostaja voi siirtid ostettuun yritykseen
tietimystd lisensioinnin avulla. Téll4 tavoin voidaan ostetun yrityksen kilpailukykyi nostaa
ilman riskié. Lisensiointia voidaan kayttdd my0s yritysten vilisten patenttiriitojen sovitte-
luun. Mikaili jokin yritys syyttédd toista yritystd hallitsemansa patentin rikkomisesta,
voidaan tdima4 asia sopia siten, ettéd rikkonut osapuoli tekee patentinhaltijan kanssa lisens-
sisopimuksen ja maksaa tdmén etuuden kéytostd sovitun korvauksen. Télld tavoin voidaan

rikkomus sopia ilman pitk&aikaista oikeuskaésittelyé.

12.1.3 Lisensioinnin riskeji 4 la Ojantakanen

Lisensioinnin riskeihin kuuluvat teknologian luovuttamiseen liittyvit tekijit. Aina kun
toiselle yritykselle luovutetaan tietoa jota se voi kédyttds oman toimintansa kehittdmiseen,
muodostuu riski, ettd samalla syntyy uusi kilpailija markkinoille. Tété riskid pystytdén
vihentdméin sopimusteknisin keinoin, mutta sité ei koskaan pystytéd kokonaan poista-
maan. Tdmén lisdksi esimerkiksi patenttilisensseissé on erittdin vaikeaa néyttéd toteen, ettd

lisenssinsaaja rikkoo lisenssisopimusta.

Riskini voidaan pitdd myos edellisesséd kappaleessa esiin nostettua seikkaa, etté lisenssin
arvo on vaikea midritelld. Taloudelliselta kannalta ajateltuna lisensioinnissa on riskini se,
ettd lisensiointi tulee kalliimmaksi kuin esimerkiksi suora investointi olisi ollut. Tét4 riskid
yritykset voivat pyrkié vihentdméén tarkalla analysoinnilla, jossa kartoitetaan tarkkaan

operaation edut ja haitat.

Lisensiointikirjallisuus késittelee aihetta hyvin usein yrityksen kansainvilistymisen

kannalta. Ojantakasen mukaan tdmé ndkokulma on aikansa eldnyt. Kansainvélistyminen on
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tapahtunut Suomen elinkeinoeldméssé hyvin nopeasti, jonka seurauksena Suomen
suurimmat yritykset toimivat globaaleilla markkinoilla ja muidenkin yritysten markkinat
voivat olla yhtd hyvin Suomessa tai Euroopassa. Ojantakasen mukaan lisensiointi voidaan
néhdi keinona péisté kiinni teknologiaan, jota ei itselld vield ole. Lisensioinnin avulla

pyritdén siis saamaan lisdarvoa yrityksen toimintaan.

Tulevaisuudessa lisensioinnin merkitys kansainvélistymiskehityksessé tulee yha vi-
henemaéin. Sen merkitys voisi olla huomattava erilaisten yrityshautomoiden ja teknolo-
giakeskusten toiminnassa, joissa toimivat yritykset voisivat lisensioida kéyttokelpoista
teknologiaa sisdén yrityksiin tai pdinvastoin ne voisivat lisensioida teknologiaa ja patentte-
ja ulospdin, mikili omat voimavarat eivit niiden kaupallistamiseen riitd. Toinen tulevai-
suudessa tidrkeidksi nousseva lisensiointitilanne ovat erilaiset joint venture -projektit, joissa
voivat olla osallisena esimerkiksi yritykset, teknologiakeskukset ja yliopistot. Tdllainen

projekti on kuvattu seuraavassa kuvassa:

Yritys

1

Joint venture | emmYritys

L)

Yliopisto tms.

Kuva 8. Lisensioinnin uusi tehtidvikenttd

Kuviossa on perustettu joint venture -yritys, jonka osapuolina ovat kaksi yritysti ja
yliopisto. Kaikki osapuolet ovat sijoittaneet perustamisvaiheessa yritykseen tietimystidén

lisensioimalla, jonka avulla uusi yritys voi pééstd verrattain helposti toiminnassaan alkuun.

Téarked aspekti, jota ei saa unohtaa puhuttaessa lisensioinnin tulevaisuudesta on Internetin
ja siihen liittyvin teknologian hyddyntdminen. Internetiin liittyvé teknologia tarjoaa hyvid
lisensiointimahdollisuuksia innovatiivisille yrityksille, ja se on myds hyvé viline lisenssien

hankinnassa ja uusien yhteistydkumppaneiden 16ytdmisessa.
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12.2 Ossi Lehtisen haastattelu Nokia Mailleferilli

Nokia Maillefer on syntynyt vuonna 1987 Nokia Kaapelin koneosaston ja sveitsildisen
Maillefer S.A:n yhdistyttyd. Yhtion péituotealueita ovat voimakaapelien, puhelinkaa-
pelien, valokuidun ja -kaapelien seké asennus- ja autojohtojen valmistusjérjestelmiét.
Yhtitn liikevaihto oli 1996 yli 1,1 miljardia markkaa ja henkilostoméird noin 1100
henkeid. Nokia Mailleferiltd haastattelin patent manager Ossi Lehtisté, joka on toiminut
tehtidvissidin vuodesta 1985. Hinen kauttaan kulkevat kaikki Nokia Mailleferissd tehtavit
lisenssisopimukset ja hin toimii my&s yhteni jidsenend Nokia -konsernin Intellectual

Property Rights -ryhmissa.

Nokia Maillefer on maailman johtava kaapelikoneiden valmistaja. Yrityksen liikeidea ja
missio on valmistaa ja markkinoida kaapelikoneita kaapeliteollisuudelle ja olla siind
tehtdvissid maailman paras. Yrityksen toiminta perustuu tarkalle ydinosaamisalueiden
analyysille ja keskittymiselle tdhén toimintaan. Nokia Mailleferin toiminta-ajatukseen ei
kuulu kaikkien kaapelikonelinjojen valmistamisessa tarvittavien laitteiden ja komponent-
tien valmistaminen. Yritykselld on laaja verkosto alihankkijoita, jotka toimivat ldheisessd
yhteistyossd Nokia Mailleferin kanssa. Alihankkijat voivat jopa tehdi tuotteita pelkéstién

Nokia Mailleferin vaatimuksia silméllé pitden.

Nokia Maillefer on maailmalla johtava kaapelikonevalmistaja, jonka suurin kilpailija on
puolet sen koosta. Téstd johtuen ei silléd ole tarvetta myyda lisenssejd ulos yrityksesti,
koska Nokia Mailleferilld ei ole mitéén syytd auttaa kilpailijoitaan saavuttamaan teknisté
etumatkaa, jonka se on saavuttanut. Tistd syystd yrityksen lisensiointitoiminnot ovat
pelkéstddn lisenssiostoja tai cross-licensing -sopimuksia. Téstd voidaan vetéé se johtopad-
tos, ettd jokaisen yrityksen kohdalla lisensiointipolitiikan mé#érié yrityksen tilanne
markkinoilla. T4std syysté lisensioinnista on erittdin hankala tehdi kattavaa lomake-
kyselyi, josta voitaisiin tehdd pitkélle menevié péitelmii, koska ei voida tietds, miké on

vastaajan tilanne ja millaista lisensiointitilannetta hiin vastatessaan ajattelee.
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12.2.1 Lisensiointitilanteet

Nokia Mailleferin lisensiointitilanteet voidaan jakaa kolmeen ryhmién: Tuotantoon

liittyvit lisenssit, cross-licensing sekd imagoon liittyvit lisenssiostot.

12.2.1.1 Tuotantoon liittyviit lisenssit

Tuotantoon liittyvét lisenssit ovat kaapelikoneiden tuotantoon liittyvid, useimmiten
patenttilisenssejd. Edelld mainittiin jo alihankkijoiden ja Nokia Mailleferin vilinen
yhteisty, jonka yksi muoto saattaa olla lisensiointi. Téllaisessa tilanteessa Nokia Maillefer
ja alihankkija solmivat lisenssisopimuksen, jonka perusteella Nokia Maillefer saa maail-
manlaajuiset kiyttooikeudet kyseisen patentin kéyttoon. Yrityksen lisensiointipolitiikkaan
kuuluu, ettd aina pyritdin saamaan kaikki oikeudet lisenssisopimukseen. Mikili tdstd

tavasta poiketaan, on kysymyksessd erittéin tirked lisenssi Nokia Mailleferille.

Yritys tekee hyvin paljon yhteistyotd asiakkaidensa kanssa, koska kaapelikoneiden kanssa
tehtévi tutkimus- ja kehitystyo on aikaa ja rahaa vievid toimintaa. Kaapelikoneissa
tehtdvit parannukset saattavat vaatia koelaitosten perustamista, joiden kustannukset voivat
nousta jopa kymmeniin miljooniin eiké Nokia Mailleferin ole jirkevii rakentaa koneita
pelkistdin testausta varten. Tamén yhteistyon avulla Nokia Maillefer voi saada teknologis-
ta tietimysté asiakkailta lisensioimalla. Nokia Mailleferin patent policyyn kuuluu, ettid
lisenssisopimusta tehtéiessd pyritdin saavuttamaan molempia osapuolia tyydyttdva ratkaisu.
Nokia Maillefer pyrkii aina saamaan lisensiointikohteet oman tuotemerkkinsi alle, ndin
ollen tuotteita joiden nimi on esimerkiksi Siemens made by Nokia Maillefer, ei koskaan

tulla ndkeméin.
12.2.1.2 Cross-licensing
Cross-licensingid késitelldén kirjallisuudessa useimmiten vastavuoroiseen teknologian

siirtoon kdytettdvini menetelménd, jonka avulla molemmat osapuolet saavat kdyttoonsa

uutta teknologiaa. Ossi Lehtisen mukaan tdmé on:
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“..kaunista fraseologiaa, jonka avulla saadaan asia kuulostamaan jarkeviltd niiden

korvissa, jotka eivdt asiaa tunne.”

Nokia Maillefer ja muut lisensiointia kdyttavit suuret yritykset eivit kéytd cross-licensin-
gid teknologian vaihtoon, vaan sitd kdytetddn kilpailijoiden poissulkemiseen markkinoilta.
Cross-licensingii kiytetién tilanteessa, jossa samoilla markkinoilla toimivat kilpailevat
yritykset haluavat vihentii patenttirikkomusriskidén ja sdfstidd kustannuksia. Tdmd saattaa
olla tilanne, jossa kaksi patenttisalkun omaavaa yritystd sopivat, ettd ne voivat kayttia
toisen yrityksen patentteja ilman patenttirikkomussyytteen uhkaa. Cross-licensing sopimus
voidaan tehdi siten, etti rahaa ei liiku ollenkaan jos yritysten patenttisalkut ovat suurinpiir-
tein saman painoisia. Mikili toisen yrityksen salkku on pienempi kuin toisen, saattaa se
joutua maksamaan kompensaatiota rahalla pienemmasté salkusta tai kolmas vaihtoehto voi
olla normaali rojaltimaksukéytintd, vaikka pohjalla olisikin cross-licensingsopimus.
Cross-licensing on yrityksille edullinen tapa vilttdd patenttirikkomusriitoja. Yleisené

sdantond voidaan pitid, ettd kaikki patenttiriidat késitelldidn neuvottelupdydin déressi

ilman kallista ja pitkd4 tuomioistuinkdsittelyd.

12.2.1.3 Imagoon liittyviit lisenssisopimukset

Mielenkiintoinen piirre Nokia Mailleferin toiminnassa ovat imagosyisté ostetut lisenssit.
Yritys katsoo, ettd silld ei ole markkinajohtajan asemassa varaa olla lisensioimatta
“kaikkea joka liikkuu”. Témé tarkoittaa sitd, ettd Nokia Maillefer saattaa lisensioida
esimerkiksi Saksassa patentoidun komponentin ja hankkia sen maailmanlaajuiset oikeudet.
Vaikka patentti ei lisensiointihetkelld ole tirked, saattaa se jonain pdivini sité olla.
Tillaisessa tilanteessa lisensiointi on vain yksi vaihtoehto. Muita vaihtoehtoja ovat
esimerkiksi yrityksen ostaminen, jotta saadaan patentti markkinoilta itselle tai vaihtoehtoi-
sesti maksaminen kehittgjille, jotta se antaa patentin raueta, jolloin sité saa yleisesti

hyodyntdi.

Nokia Mailleferilld tehdéin vuosittain noin kymmenen lisenssisopimusta, jota Ossi
Lehtinen pitid verrattain suurena mairdnd. Lisensiointiprosessi on jokaisessa lisensi-

ointitapauksessa erilainen, mutta pagasialliset kanavat, joista tietoa lisensseistd hankitaan
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ovat erilaiset julkaisut sekd “puskaradio”. Ossi Lehtinen seuraa useita patenttijulkaisuja,
joissa ilmoitetaan kaapeliteollisuuteen myonnetyt uudet patentit. Toinen keino 16yt44 uusia
lisensiointikohteita ovat myyntimiesten keskustelut asiakkaiden kanssa, joiden kautta

hyvin usein saadaan vihjeiti siitd kenelld on hyvid patentteja lisensioitaviksi.

Yksikot voivat neuvotella verrattain vapaasti tarvitsemansa lisenssisopimukset. Nokia
Maillefer on dokumentoinut erittdin paljon lisenssisopimusmalleja, joiden avulla yksikot
voivat tehdéd ensimmdisen version lisenssisopimuksesta. Vasta ensimmaéisen sopimusversi-
on valmistuttua saa Lehtinen sopimuksen tarkastettavaksi ja lausuttavaksi. Menetelmi on
osoittautunut hyvéksi, koska néin yksik®6illd on verrattain suuri valta pééttdd lisenssihan-
kinnoistaan mutta samalla niilli on mahdollisuus konsultoida asiantuntijoita mikéli sithen

on tarvetta.

12.3 Teknologiakeskuksen nikemys lisenssiostoihin

Jyviskyldn teknologiakeskus on perustettu vuonna 1987 ja sen toiminta-ajatukseen kuuluu
uuden Yritystoiminnan kehittdminen, teknologian kehittdminen ja siirto seki teknolo-
giakeskuksessa toimivien yritysten tukeminen ja kehittdminen. Keskuksen erikoisalueita
ovat informaatioteknologia, paperiteknologia, energiateknologia seki ympéristéteknolo-
giat. Teknologian siirron tavoitteena on kasvattaa keskisuomalaisten yritysten liiketoimin-
taa sekd siirtdd paikallisten oppilaitosten ja tutkimuslaitosten tietdmysti liiketoiminnan

piiriin. Tédss4 prosessissa lisensiointi voi tulla kysymykseen yhteni toimintamuotona.

Jyviskyldn teknologiakeskuksesta tutkimukseen haastateltiin tutkimusjohtaja Esko
Peltosta, jonka vastuulla ovat projektit, jotka liittyvét uusiin innovaatioihin ja teknologian
siirtoon. Teknologiakeskus on jdsenend useissa eurooppalaisissa yhteistyohankkeissa,
joiden tavoitteena on lisétd teknologian siirtoa yritysten ja teknologiakeskusten vililla.
Tallaisia verkkoja ovat esimerkiksi Technology Innovation Information -verkko (T.L1.)
sekd Innovation Relay Center (IRC), joka on EU:n innovaatiokeskus. Niistd verkoista ei
Peltosen mukaan ole ainakaan vield ollut merkittivéd hyotyd, koska verkoista varsinkin
IRC tuottaa niin paljon materiaalia, etteivit teknologiakeskuksen resurssit riitd niihin

reagoimiseen. Edelld mainittujen verkkojen liséksi teknologiakeskus on jdsenend
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Eurooppalaisessa teknologian siirtoverkossa, jonka erds pdédtoimintaperiaatteista on
teknologian siirto lisensioinnin avulla. Peltosen mukaan verkostot pitédvit sisdllddn selvid
hy6tyjd, mikili niitd vain pystyttéisiin resurssipulan takia kadyttdméin hyviksi. Kaiken
kaikkiaan teknologiakeskus saa vuosittain noin 500 tarjousta, joissa tarjotaan erilaisia

teknologian siirtomahdollisuuksia.

Teknologiakeskuksessa tapahtuvaan teknologiansiirto on molemmansuuntaista, mutta
lahtokohtana voidaan pitdd teknologiakeskuksesta poispiin tapahtuvaa teknologian siirtoa.
Tistéd huolimatta keskukseen péin tapahtuvaa siirtoakin tapahtuu. Esimerkkind keskukseen
pdin tapahtuvasta siirrosta voidaan ajatella pienen mikroyrityksen teknisen innovaation

valmistukseen vaadittavan teknologian lisensioinnin.

Teknologiakeskus pyrkii verkostojen avulla luomaan suhteita muihin yrityksiin, joiden
kanssa voitaisiin teknologian siirtoa harjoittaa. Térkeitd yhteistyokumppaneita keskukselle
ovat Jyvéskyldn kaupunki ja yliopisto. Yliopiston laitoksista tirkeitd yhteistyokumppaneita
ovat varsinkin tietotekniikan, kemian ja fysiikan laitokset. Teknologiakeskuksen avulla
laitoksissa tehtidvét innovaatiot voidaan kaupallistaa toimiviksi yrityksiksi. Risto Ojantaka-
sen esitteleméd lisensioinnin mallia, jossa yritykset (esimerkiksi teknologiakeskuksessa
toimivat) perustavat yliopiston kanssa joint venture -yrityksen ei ainakaan Jyviskylidssi ole
kokeiltu, vaan innovaatiot pyritidin kaupallistamaan ilman yliopiston kaupallista panosta.
Toisaalta yliopisto kaupallistaa omia innovaatioitaan oman myyntiyhtionsi kautta.
Teknologiakeskus ei myoskéin itse ole mukana yrityksissd omistajana, vaan sen osuus on

pelkédstddn vilittdjind toimiminen.

Todellisuudessa lisensiointitoimintoa ei voida pitdd kovinkaan merkittidvini teknolo-
giakeskuksen toiminnassa, kun katsotaan liiketoimintaa kokonaisuutena. Sen periaatteelli-
nen merkitys tunnustetaan, mutta lisensioinnin kaupallinen merkitys on verrattain vihii-
nen. Kuitenkin lisenssiosto voi olla erittéin tidrke&ssi osassa kun puhutaan yksittdisen
yrityksen toiminnasta. Lisensiointitoiminto kattaa koko teknologiakeskuksen liikevaihdos-
ta vain muutaman prosentin, mutta yksittiisen yrityksen toiminnan jatkumisen kannalta

lisensiointi voi olla jopa elintirked asia.
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Mikaili lisensiointitoimintoon luodaan silméys niiden myymisen kannalta, ei teknolo-
giakeskuksessa toimivalta yritykseltd tai innovaattorilta useinkaan 16ydy asiantuntemusta
myymisprosessin ldpikdymiseen. Téssékin tapauksessa teknologiakeskus voi olla avuksi.
Edelld mainittuja verkostoja kéyttden voidaan innovaatiolle hakea hyviksikayttdjad
muualta. Néin voi olla esimerkiksi, mikéli Jyvésseudulla ei 16ydy halukkuutta innovaation
kaupallistamiseen, nousee lisensiointi erdéksi toimintavaihtoehdoksi. Todellisuudessa
tdllaisia tapauksia on kuitenkin ollut verrattain harvoin teknologiakeskuksen toiminnan

aikana.
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13. PAATELMAT

Tutkimuksen empiirisen mittarin ja teemahaastattelujen tulokset tukivat toisiaan verrattain
hyvin. Yritysstrategia ja lisenssisopimus -faktori, yritysten tuotekehitysty6 -faktori sekd
yritysten vilisen yhteistyon -faktori olivat empiirisen tutkimuksen kolme tirkeinti faktoria.
Niiden faktoreiden kuvaamat ulottuvuudet nousivat tirkeiksi myds teemahaastatteluiden
yhteydessd. Lisensiointia voidaan esimerkiksi kdyttdd tuote- ja jakelukanavaratkaisujen
parantajana, jolloin lisensiointi on otettava osaksi yritysstrategian suunnittelua. Mikili
yhteytti lisensioinnin ja strategian vililld ei ole, sitd todennékdisemmin lisensioinnin
avulla ei onnistuta saavuttamaan tavoiteltuja etuja. Tdssd padtoskappaleessa kiydiin
ldvitse kriteerit, joihin yritykset timén tutkimuksen perusteella kiinnittdvit huomiota

lisenssinostopiitostéd tehdessdén.

13.1 Lisenssin hankinta on yritysstrateginen liike!

Lisenssin hankinta on yritykselle aina strateginen siirto. Kuten jo edellisessé kappaleessa
mainittiin, lisenssin on sovittava yritysstrategiaan ja strategian on sovittava lisenssiin.
Télla tarkoitetaan sitd, ettd yritykseen ostettava lisenssi voi olla myds yritysstrategian
perusta. Lisenssin avulla voidaan vahvistaa yrityksen ydinosaamista tai jopa hankkia
ydinosaamisen perusta kokonaan. Pelkédstdén lisensioimalla ei kuitenkaan pystytd menesty-

méiéin vaan menestyikseen yrityksen on pystyttivd kehittdméin my6s omaa toimintaansa.

Se, kuinka suuri merkitys yksittéiselld lisenssiostolla on yrityksen strategialle, riippuu
hyvin pitkélle lisenssid hankkivan yrityksen markkina-asemasta. Pieni yritys saattaa
hankkia vain yhden lisenssin vuodessa, jolla on suuri merkitys tuotannolle. T4ll6in
hankinta on tehtivi tarkoin, koska virhearviointeihin ei ole varaa. Toisaalta markkinoilla
hallitsevassa asemassa oleva yritys saattaa sietéid virheellisié lisenssiostoja taloudellisesti,
mutta nididenkin virheiden tekeminen saattaa aiheuttaa vaikeuksia toiminnassa, kuten

laadun heikkenemisti tai tilausten viivastymista.

Haastatteluissa kévi ilmi, etté lisensioinnilla on suuri merkitys yritysten vilisten konflik-

tien sovittelussa. Lisensiointia kiytetdén yritysten vilisten patenttirikkomusten sopimiseen,
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jolloin patenttia rikkonut yritys “pakotetaan” lisenssisopimukseen oikeustoimien uhalla.
Strategiana on, ettd kalliiseen oikeustaisteluun ei ldhdeti, vaan asia ratkaistaan lisensioi-

malla.

Tulevaisuuden kehitys tullee vaikuttamaan suuresti lisensioinninkin kehitykseen. Interne-
tin ja tietotekniikan dérimméisen nopea kehitys tarjoaa tulevaisuudessa lisensiointimahdol-
lisuuksia niille yrityksille, jotka osaavat ja uskaltavat ottaa parhaat mahdollisuudet omaan

kiyttoonsa.

13.2 Kiinniti huomiota lisenssisopimukseen!

Lisenssisopimus on tutkimuksen mukaan ddrimmaéisen tirked elementti koko lisensi-
ointitoimintaa ajatellen. Voidaan sanoa, etté koko lisensiointi voi kaatua tai menestyi
lisenssisopimuksen kanssa. Mikili lisenssisopimus on laadittu huonosti, voi se aiheuttaa
yritykselle jopa taloudellisia tappioita, esimerkiksi liian kalliiden rojaltimaksujen muodos-
sa. Toisaalta hyvin laadittu sopimus voi tuoda taloudellista hyotyé yritykselle. Hyvin
laadittu lisenssisopimus on tyydyttivd molemmille osapuolille, sithen voidaan pééstd

huolellisesti suunnitellulla ja hyvin hoidetulla lisenssineuvotteluilla.

Lisenssisopimusneuvotteluissa osapuolet opettelevat tuntemaan toisiaan, mikéli ne eiviit
aikaisemmin ole tehneet yhteistyotd. Haastatteluissa nousivat esille verkostojen térkeys,
jotka voivat olla virallisia tai epévirallisia. Yritysten vilisistd verkostoista ja yhteistyostd

muodostui tutkimuksessa oma ulottuvuutensa, joka kisitellin myShemmin.

Lisenssisopimusneuvottelutilanne riippuu yrityksen tilanteesta. Mikili yritys toimii
hallitsevassa roolissa omalla markkina-alueellaan, on se huomattavasti paremmassa
asemassa kuin pieni ja vihiiset voimavarat omaava yritys. Mikdli téllaiset yritykset ovat
neuvottelemassa lisenssisopimusta, hyvin todennikdisté on, ettd suurempi yritys pystyy

neuvottelemaan itselleen paremmat sopimusehdot.

Lisenssisopimuksia tehtdessd yrityksen olisi hyvd muistaa, ettd sopimushetkelléd parhaasta

yhteistyokumppanista voi ensimméisen vastoinkdymisen hetkelld tulla pahin vihollinen.
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Tillaisessa tilanteessa mitataan lisenssisopimuksen hyvyys!

13.3 Lisensiointi on tuotekehitystyon viline!

Kuten jo niin monta kertaa on sanottu, lisensiointia hyviksikdyttden yritykset voivat
parantaa tuotekehittelydin vastaamaan markkinoiden vaatimuksia. Lisensioinnin kadyton
yksi pédsyitéd on yrityksen tuoteratkaisujen parantaminen. Yrityksen tuotekehitystychon

liittyvid lisensioinnin k#yton syitd voivat olla:

. Oman tuotekehitysosaston kykeneméttomyys luoda markkinoiden vaatimuksia
vastaavia tuotteita.
. Investoinnin kalleus, jolloin lisensiointi yrityksen ulkopuolelta tulee halvemmaksi

kuin investoinnin suunnitteleminen itse.

. Yrityksen on lisensioitava tuote tai patentti, jotta kilpailijat eivét saa sitd kdyttoonsd
tai yrityksen asema on sellainen, ettei silld ole varaa olla lisensioimatta sité.

. Yrityksen on pakko lisensioida jokin innovaatio, koska se tarvitsee sitd omassa
tuotannossaan. Tamé on tilanne esimerkiksi Tetra Pakin -tolkityskonetta hankitta-
essa, koska Tetra Pak ei myy koneita vaan lisenssejd, joka oikeuttaa koneen

kidyttoon.

Tutkimuksen mukaan lisensioinnin merkitys tuotekehitystyolle ei ole kovinkaan suuri, kun
tarkastellaan yritysten toimintaa kokonaisuudessaan. Sen merkitys voi sen sijaan olla
todella suuri yksittiisissé tilanteissa, kun yrityksen merkityksellinen toiminta voi riippua
lisensioinnin onnistumisesta. Lisensioinnin avulla hankittava lisdarvo voi tuoda yrityksen
ydinosaamiseen lisdarvoa, jonka avulla voidaan vallata uusia markkinoita ja valmistautua
tulevaisuuden muutoksiin. Hyvid 1dhteitd tuotekehityksen kiyttoon voidaan hakea
teknologiakeskuksista ja erilaisista yrityshautomoista. Néissd tehdéén paljon teknisid
innovaatioita, mutta kyky ja resurssit luoda innovaatioista kaupallisia menestystarinoita

saattaa olla rajallinen.
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13.4 Lisensiointi on eris yritysten viilisen yhteistyon muoto!

Lisensiointi vaatii aina molemmilta osapuolilta valmiutta yhteistyohon. Jos titd valmiutta
ei ole, ei lisenssisuhde tule olemaan pitk#aikainen. Lisenssisopimuksia haettaessa yritykset
toimivat tutkimuksen mukaan seké epévirallisessa ettd virallisessa yritysverkostossa.
Virallisia verkostoja ovat esimerkiksi teknologiakeskuksen yhteistyoverkostot kuten
esimerkiksi aikaisemmin mainittu IRC. Epévirallisia ovat sen sijaan verkostot, joilla ei ole

virallista asemaa, kuten asiakasverkostot.

Yhteistydverkosto luo pohjan prosessille, jonka puitteissa lisenssisopimuksia neuvotellaan,
toteutetaan ja arvioidaan. Lisensiointiprosessin tavoite on pitkdaikainen suhde, jossa
molemmat osapuolet tuntevat saavansa vastineen panokselleen. Varsinkin tutkimuksen
teemahaastatteluissa nousi esille epévirallisen verkoston merkitys. Puskaradio ja erilaiset
“hyvi veli” -verkostot ovat oivallinen keino saada ja antaa tietoa lisensioinnista. Lisensi-

ointi alkaa vaihtoprosessina, mutta onnistuessaan tuloksena ovat pitkiaikaiset siteet.

Lisensiointia voidaan kéyttii verkoston osaamisen parantamiseen. Téllainen tilanne voi
syntyé kun yrityskaupan johdosta syntyy yhteistyosuhde yritysten viilille. T4ll6in lisensi-
ointia voidaan kdyttdd tdmén pienen verkoston osaamisen parantamiseen siten, etté toisesta
yrityksestd siirretdéin osaamista toiseen yritykseen. Tillé tavoin pyritdén saavuttamaan

koko verkoston osaamisen kasvu.

13.5 Tutkimuksen suorittamisen ongelmia

Tutkimuksen tekeminen oli verrattain vaikeaa. Tdma4 johtui seuraavista seikoista:

. Lisensointi on tutkimusalueena verrattain neitseellinen alue, jota ei ole tutkittu
kovinkaan paljon.

. Edellisestd seikasta johtuen yhtendisté kirjallisuutta ei ole ja teoreettinen viitekehys
jouduttiin kokoamaan useasta pienesté palasesta. Tdmé aiheuttaa “rikkindisen
peilin ongelman” eli jokainen viitekehyksen palanen antaa oman kuvan ongelma-

alueesta, mutta toisaalta se monipuolistaa ymmérrystd tutkittavasta asiasta.
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. Lisensiointi on konteksti-sidonnainen ilmi6 eli jokainen vastaaja ymmartéda
lisenssinostokriteerit oman tilanteensa perusteella. Taémi luo empiirisen mittarin
ylle varjon, koska lisensioinnista on vaikea luoda yleisti kriteeriluetteloa. Eri
yritykset saattavat painottaa hyvin erilaisia asioita.

. Lisensiointitoiminto on yrityksissé tuntematon ilmid, jonka takia tutkimukseen oli

vaikea tavoittaa lisensioinnista vastaavia henkiloiti.

Edelld mainituista seikoista huolimatta uskon onnistuneeni 16ytdméén ne kriteerit, jotka

vaikuttavat kaikkein voimakkaimmin yritysten lisenssinhankinnoissa.
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LITE T

LISENSSINOSTOKRITEERIT

Tdmin kyselyn avulla tutkimme lisensiointia: erityisesti sitd, mitd nikdkohtia lisenssin ostajai
pitivit tirkeini lisenssejd hankkiessaan ja miti eiviit. Kysely on osa laajempaa kansainviilisti tutkimusta (USA
Britannia, Suomi ja Tsekin tasavalta), jonka tavoitteena on tuottaa aivan uudenlaista tietoa lisenssier
hankintaprosessista. Tutkimuksen toteuttavat Jyviskylin yliopiston taloustieteellisella osastolla yrittdjyyder.
professori Matti Koiranen ja tutkijat Jukka-Pekka Korkiakangas ja Kimmo Hyrsky. Vastaamanne tiedot ovai
kaikilta osin luottamuksellisia. Tulokset esitellddn yhteenvetoina niin, ettei yksittdisti vastaajaa tai hiner,
edustamaansa yritystd voida tunnistaa.Vastauksenne ovat meille ensiarvoisen tirkeitd, joten tiytittehén kaikki

kohdat. Kiitos jo etukéteen!

01) Harjoittaako edustamasi yritys:

() Lisenssien myyntii
() Lisenssien hankintaa

() Ei kumpaakaan (etene kohtaan 48)

02) Miki on sinun oma roolisi yrityksenne lisenssien ostotoiminnassa?

() Hyvin keskeinen
() Melko keskeinen
() Hyvin vihiinen

( ) En osallistu lainkaan em. toimintaan




Lisensseji myydiin ja ostetaan. Seuraavaksi tiedustelemme niikemyksiiinne itse lisensioinnista.
Lisensiointikohteena voi olla esimerkiksi patentoitu tai mallisuojattu tuote, resepti, valmistusmenetelmi, tavara-
merkki, tuotenimi tai muu taloudellista arvoa sisiltivi ja siirrettiivissi oleva etuus. Pyydimme Teitd arvioimaan

ympirdimilli ao. numeron, miten merkityksellisinii pidiitte seuraavia asioita lisenssiil ostettaessa. Asteikko on:

| = Erittiiin merkityksetdnti

2 = Melko merkityksetonti

3 = Samantekeviid. Vaikea sanoa, onko merkitysti vai ei
4 = Melko merkityksellistd

5 = Erittiiin merkityksellistid

03) Lisensiointikohteen ainutlaatuisuus I 2 3 4

04) Aikavoitto omalle kehitystoiminnalle I 2 3 4 5
05) Patentin/mallisuojan tms. hyddyn arvioitu jiljelld oleva eliniki 2 3 4 5
06) Kohteen kiyttdmahdollisuudet useaan eri tarkoitukseen yrityksen sisillid I 2 3 4 5
07) Kilpailijoihin niihden saavutettava suhteellinen etu 12 3 4 5
08) Vastavuoroisen teknologian siirron mahdollisuus (ns. cross-licensing) I 2 3 4

09) Mahdollisuus kiiydi lisensiointikohteella kauppaa 3:siin osapuoliin nihden [ 2 3 4 5
10) Lisenssin voimassaoloaika Il 2 3 4 5
11) Lisenssistii maksettava kertakorvaus lisensiointijakson alussa I 2 3 4 5
12) Lisenssikohteen selked dokumentaatio | 2.3 4 5§
13) Lisenssisopimuksen juridinen selkeys 2 3 4 5
14) Lisenssin luovuttajan neuvonta/tuki I 2 3 4 5
15) Lisenssin luovuttajan maine I 2 3 4 5
16) Lisenssistd maksettavat juoksevat maksut midrdytymisperusteineen I 2 3 4 5
17) Oman kehitysriskin pienentiminen I 2 3 4 5



Pyydimme Teiti arvioimaan ympiir6imiilld 20. numeron, miten merkityksellisini pidiitte seuraavia

asioita lisenssii ostetraessa. Asteikko on:

| = Erittiin merkityksetdnti

2 = Melko merkityksetdntd

3 = Samantekeviii. Vaikea sanoa, onko merkitysti vai ei
4 = Melko merkityksellistd

5 = Erittdin merkityksellistd

18) Yhteistydsuhteen luonti lisenssin luovuttajaan (= litkekumppanuus) Il 2 3 4
19) Kohteen liittyminen yrityksen/yksikdn kehitysstrategiaan I 2 3 4 5
20) Tuonnin esteiden poistaminen tai vithentiiminen lisensioinnin avulla I 2 3 4 5
21) Lisenssin luovuttajan taloudellinen asema L 2 3 4 5
22a) Kansainvilisen osaamisen siirto omalle yritykselle I 2 3 4 5
22b) Kansainvilisen osaamisen siirto omaan maahan | 2 3 4 5
23) Padseminen kiinni huipputcknologiaan 2 3 4
24) Tuottavuuden parantaminen b2 3 4 5
25) Oman kehitystyon vireyttiminen I 2 3 4 5
26) Laatutason nostaminen I 2 3 4 5
27) Parempi markkinoitavuus I 2 3 4 5
28) Kyseisen hyddyn rajaaminen pais kilpailijoilta b2 ? 4 5
29) Pysyminen alan uusimman osaamisen kirjessi 2 3 4 5
30) Kustannussiistdjen aikaansaaminen [ 2 3 4 5
31) Omien kehitysresurssien riittimittomyys I 2 3 4 5
32) Tiukat sopimusehdot Il 2 3 4 5
33) Ymmirrettdessi lisenssin osto kehitysinvestoinniksi, nopea

(= alle 3 vuotta) takaisinmaksuaika I 2 3 4 5
34) Kuten edellinen, kriteerini hyvi (= yli 10 %) sisiinen korko I 2 3 4
35) Lisensiointiin saatavat yhteiskunnan tuet (lainat, avustukset tms.) 1 2 3 4 5
36) Sopimusehdot lisensiointikauden piittyessi (jatkomahdollisuudet yms.) 1 2 3 4 5
37) Kohteen soveltamisalaa koskevat ehdot I 2 3 4 5§



Pyydimme Teitd arvioimaan ympirdimilli ao. numeron, miten merkityksellisini pidiitte seuraavia

asioita lisenssiii ostertaessa. Asteikko on:

| = Erittiin merkityksetonti

2 = Melko merkityksetonti

3 = Samantekevii. Vaikea sanoa, onko merkitysti vai ei
4 = Melko merkityksellisti

5 = Erittdin merkityksellistii

38) Maantieteelliset rajaukset etuuksien kiytossi I 2 3 4 5
39) Tuotestandardoinnin taso | 2 3 4 5
40) Myyjin takuut suoritusnormeista (esim. koneen taattu minimikapasiteeti) 1 2 3 4 5
41) Lisenssin saajan raportointivelvollisuudet lisenssin antajalle I 2 3 4 5
42) Mahdolliset vihimmaiismaksuja koskevat miiriykset I 2 3 4 5
43) Suora neuvotteluyhteys lisenssin antajan ja saajan vililld (et viilikisii) [ 2 3 4 5
44) Lisenssin antajan jirjestimi koulutus 2 3 4 5
45) Selked vastuunjako lisenssin antajan ja lisenssin saajan vililli I 2 3 4 5
46) Avoin keskusteluilmapiiri lisenssisti neuvoteltaessa I 2 3 4 5
47) Sopimuksen sitovuus lisenssin saajan kannalta I 2 3 4 5

Lopuksi tarvitsemme hieman taustatietoja Teistd vastaajana. Niitd kilytimme aineiston tilas-

tolliseen luokitteluun.
48) Vastaajan ja yrityksen nimi (voidaan jittdi kertomatta):



56)

57)

58)

Onko oma perchtyneisyytenne lisensicintitoimintaan?:

( ) Huono
( ) Keskinkertainen

() Hyvi

Haluaisitteko tulla mukaan lisensiointia koskevaan akateemiseen tiydennyskoulutukseen

( )En
( ) Kylld

Onko yrityksenne kiinnostunut tekemiiin lisensiointia koskevaa tutkimusyhteistyotd Jyviskylin

yliopiston taloustieteilijdiden ja/tai heidiin ulkomaisten yhteistydkumppaniensa kanssa?

( )Ei
( ) Kylli

Edelld on jo mainittu monia eri seikkoja. Mikilli mielestinne tirkeitd nikdkohtia on kuitenkin
jainyt punttumaan, pyyddmme Teitd nimelimidiin ne kilintdpuolelle. Jos haluatte titvistelmiin

tutkimustuloksista, merkinnette alle nimenne ja postiosoitteenne. KITTOS AVUSTANNE.




23. Péddseminen kiinni huipputeknologiaan.
07. Kilpailijoihin ndhden saavutettava etu.
13. Lisenssisopimuksen juridinen selkeys.
19. Kohteen liittyminen yrityksen/yksikon
kehitysstrategiaan.

29. Pysyminen alan uusimman kehityksen
kirjessd.

16. Lisenssistd maksettavat juoksevat
maksut madrdytymisperusteineen.

43. Suora neuvotteluyhteys lisenssinantajan
ja -saajan vililli (ei vilikésid).

47. Sopimuksen sitovuus lisenssinsaajan kannalta.

05. Patentin/mallisuojan tms. hyodyn
arvioitu jéljelld oleva elinika.

46. Avoin keskusteluilmapiiri lisenssistd
neuvoteltaessa.

03. Lisensiointikohteen ainutlaatuisuus.

22a. Kansainvilisen osaamisen siirto

omalle yritykselle.

38. Maantieteelliset rajaukset etuuksien
kéytoss.

04. Aikavoitto omalle kehitystoiminnalle.
45. Selked vastuunjako lisenssinantajan ja -saajan
vililla.

12. Lisenssisopimuksen juridinen selkeys.
14. Lisenssin luovuttajan neuvonta/tuki.

30. Kustannussdéstojen aikaansaaminen.

24. Tuottavuuden parantaminen.

10. Lisenssin voimassaoloaika.

31. Omien kehitysresurssien riittiméttdmyys.
28. Kyseisen hyddyn rajaaminen pois
kilpailijoilta.

42. Mahdolliset vihimmaismaksuja koskevat
midriykset.

37. Kohteen soveltamisalaa koskevat ehdot.
44, Lisenssinantajan jérjestdma koulutus.

17. Oman kehitysriskin pienentdminen.

18. Yhteistydsuhteen luonti lisenssin
luovuttajaan (=liikekumppanuus).

34. Ymmirrettiessi lisenssinosto kehitys-

investoinniksi, kriteerind hyvi (>10 %) sisdinen korko.

11. Lisenssistd maksettava kertakorvaus
lisensiointikauden alussa.

27. Parempi markkinoitavuus.

40. Myyjén takuut suoritusnormeista.

15. Lisenssin luovuttajan maine.

33. Ymmiirrettiessd lisenssin osto kehitys-
investoinniksi, nopea (<3 v) maksuaika.
36. Sopimusehdot lisensiointikauden
paittyessd (jatkomahdollisuudet).

08. Vastavuoroisen teknologian siirron
mahdollisuus (cross-licensing).

25. Oman kehitystydn vireyttdminen.

32. Tiukat sopimusehdot.

26. Laatutason nostaminen.

39. Tuotestandardoinnin taso.

41. Lisenssinsaajan raportointivelvollisuudet
lisenssinantajalle.

09. Mahdollisuus kiydi kauppaa lisen-
siointikohteella 3:siin osapuoliin néhden.
06. Kohteen kiyttomahdollisuudet useaan
eri tarkoitukseen yrityksen sisélla.

LIITE 2

Keskiarvo Standardipoikkeama

4,35 0,745
4,27 0,827
4,23 1,023
4,19 1,096
4,15 0,980
4,15 0,967
4,15 0,784
4,12 0,993
4,05 0,774
4,04 1,076
4,00 0,980
4,00 1,095
4,00 1,058
392 0,796
3,92 0,935
3,88 1,107
3,85 0,967
3,85 0,980
3,84 0,987
3,81 1,021
3,76 0,879
3,73 1,151
3,73 0,874
3,72 0,891
3,69 0,884
3,68 0,988
3,65 0,977
3,65 0,689
3,64 0,952
3,62 1,061
3,62 1,098
3,58 1,027
3,54 0,905
3,54 1,029
3,42 1,206
3,31 1,158
3,19 0,895
3,15 1,084
3,08 1,017
3,08 1,017
3,00 1,233
2,81 0,801



21. Lisenssinluovuttajan taloudellinen asema.

20. Tuonnin esteiden poistaminen tai
vihentidminen lisensioinnin avulla.

22b. Kansainvilisen osaamisen siirto
omaan maahan.

35. Lisensiointiin saatavat yhteiskunnan
tuet (lainat, avustukset yms.).

2,77
2,58
2,58

2,04

0,951
1,172
1,102

0,958



