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Johdanto

Tutkimustyömme pureutuu Jyväskylän yliopiston Agora Centerin Innovations in Business, Communication and Technology (InBCT) –hankkeeseen. Hanke on poikkitieteellinen ja koostuu useista tutkimusprojekteista, jotka liittyvät ihmislähtöisen teknologian tutkimukseen ja kehittämiseen. Työn tavoitteena on kuvata mahdollisimman hyvin mitä tekijöitä hankkeeseen liittyy sekä esittää joitakin parannuksia siihen miten InBCT-hanketta voitaisiin tehokkaammin markkinoida yksityisen ja julkisen sektorin asiakkaille.

Tutkimustyö tehtiin kevään 2004 aikana taloustieteiden tiedekunnan Markkinoinnin suunnittelu –kurssille. Lähdemateriaalina käytimme henkilökohtaista haastattelua InBCT-hanketta tuntevan työntekijän kanssa sekä virallisia Agora Centeristä ja sen toiminnasta kertovia esitteitä ja WWW-sivuja.

Kohdeyritys ja tuote

Organisaation missio

Agora Centerin visiona on ”Ihmislähtöinen näkökulma tietoyhteiskuntaan” eli laitoksen toiminta keskittyy pääosin ihmisen ja teknologian vuorovaikutukseen ja sen tutkimiseen. Missiona Agora Centerillä on ”koota kansainvälisesti verkottuneen tutkimustyön tulokset ja voimavarat uusien innovatiivisten, aidosti ihmislähtöisten tuotekonseptien ja toimintamallien kehittämisen tueksi. Tutkimus- ja kehityshankkeet toteutetaan yhteistyöhankkeina yliopiston eri tieteenalojen, elinkeinoelämän, julkisen sektorin ja muiden toimijoiden kanssa. Agora Centerissä toimivien eri tahojen yhteisenä visiona on kehittää tulevaisuuden yhteiskuntaa ihmislähtöisesti.” [1] Mission keskeisenä kohtana on verkostoituminen muihin toimijoihin, joka tarkoittaa kansainvälistä yhteistyötä ja toimintaa paikallisten yritysten kanssa. Toinen ydinasia missiossa on uusien tuotekonseptien ja toimintamallien kehittäminen, joka lupaa työn tuloksena saatavan uusia tuotteita, jotka hyödyttävät julkisen sektorin ja yksityisen sektorin rahoittajia. Lisäksi Agora Centerin tutkimus- ja kehityshankkeet kattavat useita eri tieteenaloja eli perinteisistä tutkimusprojekteista poiketen tutkimus on poikkitieteellistä.

Tuoteryhmä

Agora Centerin tuoteryhmän muodostavat tutkimusprojektit, joita rahoittavat julkisen sektorin toimijat esim. TEKES, Suomen Akatemia, EU ja Opetusministeriö sekä yksityisen sektorin yritykset. Tuoteryhmään kuuluvat Psykocenter-verkosto, Innovations in Business, Communication and Technology –hanke (InBCT), Perheportaali ja Agora Game Lab. [1] Psykocenter-verkosto keskittyy oppimisen ja oppimishäiriöiden tutkimiseen psykologian menetelmien avulla, InBCT-hanke kerää yhteen monitieteisiä teknologiaa tutkivia projekteja, Perheportaali tutkii perheen sisäisen kommunikaation parantamista teknologian avulla ja Agora Game Lab tutkii tietokonepelejä oppimisen näkökulmasta. Agora Center ja sen tuotteet on esitetty kuvassa 1.
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Kuva 1. Agora Center ja sen tuotteet

Harjoitustyössä analysoimme InBCT-hanketta, koska se jo itsessään muodosti tarpeeksi laajan kokonaisuuden työlle sekä ryhmässä oli jo aikaisempaa kokemusta InBCT-hankkeesta ja käytetyistä markkinointikeinoista.

Tuote

Innovations in Business, Communication and Technology -hankkeen (InBCT) lähtökohtina ovat seuraavat alueet: [1]

· ydinosaamisen vahvistaminen,

· strategisen perustutkimuksen vahvistaminen,

· uutta teknologiaa soveltavat tutkimusprojektit,

· uusien innovatiivisten tuotteiden ja palvelujen kehittäminen,

· uusien liiketoimintojen tukeminen sekä 

· teknologia- ja markkinanäkemyksen syventäminen.

Hanke toteutetaan Jyväskylän yliopiston Agora Centerissä yhteistyössä alueella toimivien yritysten ja Jyväskylän Teknologiakeskus Oy:n kanssa TEKESin EU-rahoituksella 3-vuotisella alueellisena teknologiahankkeena. [1]

InBCT-hankkeelle on määritelty seuraavat neljä eri osa-aluetta:

1. Ihminen, vuorovaikutus ja luottamus

2. Käyttäjä verkottuneessa toimintaympäristössä

3. Industrial IT & PaperICT

4. Uudet liiketoimintamallit

Osa-alueisiin kuuluu 12 eri tutkimusprojektia [2], jotka ovat esitetty oheisessa taulukossa (Taulukko 1).

	Projektin tunnus
	Nimi

	1.1
	Vuorovaikutus ja yhteisöllisyys verkoissa

	1.2
	Luottamuksen psykologiset perusteet ja teknologian kehittäminen

	2.1
	Uudet tiedonhallintamenetelmät

	2.2
	Mukautuvat käyttöliittymät: psykologinen lähestymistapa epätyypillisten käyttäjien personointiin

	2.3
	Uusien tuotesukupolvien käyttäjien kognition huomioivat kehittämisperusteet

	2.4
	Agora Learning Laboratory, Agora Exploratory Environment for Knowledge Discovery (A-Kit)

	3.1
	Industrial IT Centre and PaperICT Centre

	3.2
	Peer-to-Peer Communication/Computation and Data Fusion

	3.3
	SERAMON – Adaptive Service Aggregation in IP Mobile Networks

	3.4
	Ad hoc radioverkon liikenteen optimointi variaatioepäyhtälöiden avulla

	4.1
	Mobiilipalveluiden asiakaslähtöinen tuottaminen

	4.2
	Saumaton käyttökokemus sähköisessä palveluympäristössä


Taulukko 1. InBCT-hankkeen tutkimusprojektit

InBCT-hanke vaikutti sangen rikkonaiselta kokonaisuudelta, koska projektit olivat monesta eri aihepiiristä, joten jaoimme projektit eri ryhmiin perustuen niiden tutkimusaiheisiin ja käytettävään tutkimuslähestymistapaan. Projektien jaottelu on esitetty seuraavassa taulukossa (Taulukko 2).

	Projekti
	Teknologian kehittäminen - informaatio-teknologia
	Teknologian käytön tutkiminen - kasvatustiede
	Teknologian käytön tutkiminen - psykologia
	Teknologian käytön tutkiminen - taloustiede
	Teknologian käytön tutkiminen - viestintätiede
	Verkoston luominen

	1.1
	
	
	
	
	X
	

	1.2
	
	X
	X
	
	
	

	2.1
	X
	
	
	
	
	

	2.2
	X
	X
	X
	
	
	

	2.3
	
	
	X
	
	
	

	2.4
	
	X
	
	
	
	

	3.1
	
	
	
	
	
	X

	3.2
	X
	
	
	
	
	

	3.3
	X
	
	
	
	
	

	3.4
	X
	
	
	
	
	

	4.1
	
	
	
	X
	
	

	4.2
	
	
	
	X
	
	


Taulukko 2. Tutkimusprojektien jaottelu käytetyn tutkimussuuntauksen mukaan

Kuten taulukosta käy ilmi projektit voi jakaa pääosin kahteen tyyppiin: teknologiaa kehittäviin projekteihin ja teknologian käyttöä tutkiviin projekteihin. Poikkeuksen luo ”3.1 Industrial IT Centre and PaperICT Centre”, jonka tavoitteena on luoda kansainvälinen tutkijoiden verkosto tarkemmin määrittelemättä mitä tutkijat mahdollisesti tekisivät. Industrial IT viittaa teollisuuden tarvitsemaan informaatioteknologiaan (esim. automaatioon) ja PaperICT paperiteollisuuden käyttämään informaatio- ja kommunikaatioteknologiaan. Toisaalta vain kaksi projekteista on poikkitieteellisiä (projektit 1.2 ja 2.2) eli Agora Centerin visio ei vielä ainakaan toteudu käytännössä projektien sisällä.

Taulukosta nähdään suoraan InBCT-hankkeen markkinoinnin keskeinen ongelma: projekteilla ei ole selkeästi yhteistä nimittävää tekijää aiheensa eikä tutkimussuuntautumisensa puolesta. Eikä myöskään millään neljällä osa-alueesta ole kiinteää yhdistävää tekijää. Toisaalta osa-alueet ovat sisällöltään melko eheitä lukuunottamatta  ryhmää 2, jonka aiheet eivät ole keskenään sidoksissa (2.1, 2.2, 2.3 ja 2.4).

Tavoitteet

Tavoitteena InBCT-hankkeella on uuden osaamisen synnyttäminen ja alueella jo olemassa olevan kehittäminen, sekä tämän osaamisen siirtäminen siellä toimiviin yrityksiin. Tavoitteena on myös synnyttää uusia yrityksiä ja parantaa toiminnan edellytyksiä alueelle asettuville yrityksille. Yhtenä keskeisimpänä tavoitteena on luoda HUMAN IT CENTER, kansainvälinen huippuosaamiskeskus, jossa on monipuolinen synerginen osaaminen ja haasteiden edellyttämä volyymi, sekä edistää konseptin ympärillä tapahtuvaa perustutkimusta ja osaamista. [1]

InBCT-hankkeen tavoitteessa luodaan visio uudesta HUMAN IT CENTER huippuosaamiskeskuksesta, joka sisältää monipuolista (eli poikkitieteellistä) osaamista. Tämä visio on linjassa Agora Centerin mission kanssa. Lisäksi mainitaan konseptin ympärillä tapahtuvasta perustutkimuksesta, joka kuitenkin kuulostaa hieman harhaanjohtavalta, koska lähes kaikki tutkimusprojektit toimivat soveltavan tutkimuksen alueella. Kuitenkaan selkeitä tavoitteita miten HUMAN IT CENTER luodaan ei ole tarkemmin määritelty tai mikä on InBCT-hankkeen tulevaisuus jää hämärän peittoon.

Analyysit

Ympäristöanalyysit

Ympäristöanalyysissä voidaan tarkkailla demografisia tekijöitä, taloutta, luontoa, teknologiaa, institutionaalista ympäristöä ja sosiaalista tai kulttuurista ympäristöä. Taloudellinen, teknologinen ja institutionaalinen sekä sosiaalis-kulttuurinen ympäristö ovat keskeisiä Agora Centerin kannalta. Esimerkiksi Agoran asiakkaat ovat alttiita yleiselle talouden kehitykselle. On luonnollista, että yleinen taloudellinen taantuma leikkaa ensimmäiseksi tuloja erilaisilta kehityshankkeilta. Tämä nähtiin muun muassa edellisen lamakauden aikana. Tässä yhdistyy toisaalta maailman talous ja toisaalta kansallinen politiikka ja lainsäädäntö. Esimerkiksi yhden keskeisen rahoittajan, TEKESin hallituksen jäsenet valtioneuvosto nimittää neljäksi vuodeksi kerrallaan. Siksi TEKES on erityisen herkkä maassa vallitsevalle kulloisellekin poliittiselle ilmapiirille. Sama koskee Suomen Akatemiaa. 

Trendit

Miten voimme ennustaa tulevaisuuden trendejä? Varsinkin viimeisen kymmenen vuoden aikana taloudellis-teknis-poliittinen kehitys on ollut huimaavaa. Naisbitt esitti 20 vuotta sitten luettelon tulevaan kehitykseen vaikuttavista suurista kehitysaalloista
. Megatrendien merkitys vaihtelee tarkastelun kohteena olevan alueen mukaan. Ylipäätään tulevaisuuden kehityksen kannalta lienee keskeistä tietoyhteiskunta, korkea teknologia, globalisoituminen, verkottuminen, ekologisuus, toimintojen nopeutuminen ja tehostuminen. Agora Centerhän edustaa oikeastaan kaikkia edellisiä, joten siinä mielessä voidaan ajatella tulevaisuuden olevan turvattu. Ainoastaan kestävän kehityksen painottuneisuutta ei näyttäisi olevan. Olkoonkin, että voimme löytää jotain keskeisiä kehityksen taustalla olevia trendejä, emme kuitenkaan ole hyviä ennustamaan suvantovaiheita. Yksi esimerkki tästä on taannoinen IT-kupla. Muutama vuosi sitten Agoran Piato-kahvilaan syömään mennessään saattoi havaita rakennuksessa toimivien monien yritysten mainoskyltit. Nyt ne ovat vähentyneet puoleen siitä ajasta. Toiseksi, mistä loppujen lopuksi tiedämme, että teknologisoidun kuluttamisen sijasta ihmiset alkavat arvostamaan identiteetin etsimistä ja henkisesti rikasta elämää sekä kestävän kehityksen turvaamista. Tosin havainnot nykyisestä kasvavan talouden ja kilpailukyvyn Suomesta eivät välttämättä tue tällaista ajatusta. Autojen koot kasvavat ja kuluttaminen on entistä tärkeämpää. Toisaalta teknis-kaupallista tietoyhteiskuntakehitystä voivat hillitä tai ennemmin tai myöhemmin siihen vaikuttaa sen itse aiheuttamat seuraukset, kuten elämänhallinnan menettäminen, stressin ja uupumuksen yleistyminen työelämässä ja yleisen turvattomuuden yleistyminen. Agora Centerin toiminta-ajatukseen kuuluu kuitenkin monitieteisyys ja teknisten innovaatioiden kehittäminen yhdessä esimerkiksi psykologisen tutkimuksen kanssa. Tässä mielessä voidaan ajatella Agora Centerin olevan suojassa edellisiä huomioita vastaan. Se ikään kuin ratsastaa trendin harjalla.

Asiakkaat

Agora Centerin asiakkaat voidaan jakaa kahteen ryhmään: julkiseen tahoon ja yksityiseen tahoon. Julkisen tahon asiakkaat ovat samalla myös rahoittajia. Yksityiset asiakkaat ovat Metso Paper, Nokia, TeliaSonera, Tietoenator ja Yomi. Julkisen sektorin rahoittajia ovat TEKES, Suomen Akatemia, EU, Opetusministeriö, Jyväskylän seudun kehittämisyhtiö (JYKES), Jyväskylän teknologiakeskus ja Jyväskylän kaupunki.

Esimerkkinä asiakkaiden tarpeista, ostoprosesseista ja niihin vaikuttavista tekijöistä on TEKES. TEKES eli Teknologian kehittämiskeskus aktivoi ja rahoittaa sekä tutkimusyksikköjen että yritysten haastavia tutkimus- ja tuotekehitysprojekteja. Toiminta tähtää yhteiskunnan hyvinvointiin, viennin kasvuun ja teollisen pohjan laajentamiseen. TEKES on mukana luomassa uusia yrityksiä ja työpaikkoja. TEKESillä on vuosittain käytettävissä avustuksina ja lainoina noin 380 miljoonaa euroa teknologian kehityshankkeisiin. Agora Centerin InBCT-hanke on osa TEKESin EAKR -rahoitusta. EAKR tarkoittaa, että TEKES on myöntänyt hankkeeseen osarahoitusta Euroopan aluekehitysrahaston varoista. 

TEKESille hakemuksissa esitetyt projektit kilpailevat keskenään rahoituksesta. Rahoituspäätöstä valmistellessaan TEKESin asiantuntijat vertaavat projektia koko kotimaiseen ja ulkomaiseen tutkimuskenttään. He arvioivat projektia eri näkökulmista:

· kehitettävä teknologia ja osaaminen

· kehitettävä ja hyödynnettävä yhteistyö

· tulosten hyödyntäminen

· käytettävät resurssit

· edistettävät yhteiskunnan ja ympäristön hyvinvointitekijät

Yksityisellä puolella taas tarkoitus on selkeämmin saada uusien innovaatioiden kautta hyötyä ja kilpailuetua muihin nähden. Yksityinen puoli on myös ylipäätään teknologiapainotteisempaa. Yksityinen puoli saattaa hyötyä hankkeista saamalla teknologista tietämystä ja joskus jopa patentteja.

Kilpailijat

Kilpailijat voidaan jakaa suoriin ja epäsuoriin. Epäsuorista l. substituuteista voidaan pitää esimerkkinä konsultteja. Konsultti on substituutti etenkin sellaisessa tilanteessa, jossa voidaan soveltaa jo olemassa olevaa tietoa yrityksen tarpeeseen. Sen sijaan Agora Centerin tutkimusprojekteissa on tarkoitus tuottaa uutta tietoa ja mahdollisesti myös soveltaa sitä. Esimerkiksi InBCT 1.1:n (vuorovaikutus ja yhteisöllisyys verkoissa) yhtenä osaongelmana on Metso Paperin virtuaalitiimin kehittäminen. Virtuaalitiimin on tarkoitus toimia verkoissa eri maanosien kesken. Tällaisessa projektissa voidaan tutkia esimerkiksi luovuuden mahdollistumista. Tutkimus voidaan tehdä esimerkiksi viestintäteiden tutkijoiden toimesta. Korvaavana vaihtoehtona Metso Paper voisi käyttää konsulttia hankkeeseen. Muita substituutteja ovat esimerkiksi yritysten investoinnit muihin kohteisiin tutkimuskohteiden sijasta.

Agora Centerin suorina kilpailijoina ovat muut yliopiston laitokset, muut tutkimusryhmät Suomessa ja teknologiayritysten tuotekehitysyksiköt. Varsinaisia poikkitieteellisiä laitoksia ei Agora Centerin kilpailijoina todennäköisesti Suomessa ole. Siinä mielessä Agora Centerin kilpailuetu perustuu ainutlaatuisuuteen. Jyväskylässä kuitenkin esimerkiksi tietotekniikan laitos kilpailee samoista tutkimusrahoista TEKESin ohjelmissa. Muista laitoksista lähimpinä kilpailijoina tietotekniikan laitoksen lisäksi on Jyväskylän yliopiston psykologian-, taloustieteen- ja viestintätieteen laitokset sekä koulutuksen tutkimuskeskus. Moni Agora Centerin projekteista voisikin hyvin sijaita kyseisissä laitoksissa, mutta osa on Agora Centerin johtajan Pekka Neittaanmäen ansiosta Agora Centerin puolella.

Tuotekehitysyksiköistä kilpailijana voidaan pitää TeliaSoneraa, Nokiaa ja Tietoenatoria. Heidänkin tutkimushankkeet kilpailevat TEKESin rahoituksesta, joskaan ei välttämättä suoraan samassa rahoitusohjelmassa Agora Centerin kanssa. Teknologisen osaamisensa puolesta esimerkiksi teliasoneralaiset pystyisivät vastaaviin projekteihin kuin Agora Center. Esimerkiksi Perheportaali-projektissa tarvittavan teknologian he hallitsevat, mutta psykologinen ja kasvatustieteellinen tutkimustieto heiltä puuttuu. Tällaista tietoa tarvitaan muun muassa sen selvittämiseen, kuinka perheet suhtautuvat portaalin käyttöön. Projektin edetessä Agora Centerissä teliasoneralaiset ovat tutkimuksessa mukana ja todennäköisesti tulevat myöhemmin kehittämään oman versionsa uusinta teknologiaa käyttäen. Agora Center voi näin ollen rakentaa kilpailuetua samaan tapaan kuin tähänkin asti sellaiselle alueelle, jota tuotekehitysyksiköt eivät vielä kokonaisuudessaan hallitse.

Agora Centerin kilpailuasemaa heikentävänä tekijänä voidaan pitää alueellisen huippututkimuksen tukea. Julkisen sektorin rahoittajien strategiana on tukea maantieteellisesti vahvoja tutkimusalueita. Jyväskylässä vahva alue on nanoteknologia, joka nauttii voimakkaasta tuesta. Tämä heikentää luonnollisesti muiden tutkimusalueiden tukia. Sellaiset Agora Centerin kilpailijat, jotka toimivat julkisen tuen eri painotusalueilla, saavat tästä kilpailuetua.

Avainhenkilö Agora Centerin kilpailukyvyn kannalta on sen johtaja Pekka Neittaanmäki, jota avustaa projektipäällikkö Esa Kannisto. Neittaanmäki organisoi seminaareja ja tapaamisia yritysten avainhenkilöille. Lisäksi hänellä on kontakteja Suomen Akatemiaan ja TEKESiin. Hän myös tietää, minkälaisia rahoitusohjelmia käynnistetään ja mihin yleensä kannattaa hakea. Tältä pohjalta tutkimusryhmät voivat muodostaa tutkimussuunnitelmia hakua varten. 

Lisäksi markkinointi tapahtuu myös tutkimusryhmien omien rahoittajien kanssa järjestettyjen tapaamisten kautta. Näiden tapaamisten järjestelyssä ovat avainhenkilöinä professorit ja ryhmänvetäjät.

Julkisen sektorin rahoituslähteisiin markkinointi tapahtuu muutaman kuukauden – puolen vuoden välein pidettävissä seurantatapaamisissa. Näissä Neittaanmäki on pääosin osallisena, toisinaan myös tutkimusprojektien vetäjiä. Tehokkainta markkinointia julkisen sektorin rahoituslähteisiin on projektien tuottamat tulokset ja tieteelliset ansiot. Henkilökohtainen myyntityö jääkin julkisen sektorin puolella vähemmälle painolle.

SWOT-analyysi

Teimme SWOT-analyysin kartoittamalla InBCT-hankkeen vahvuudet, heikkoudet, mahdollisuudet ja uhkat. Yhteenveto on esitetty seuraavissa kappaleissa ja kokonaisuudessaan analyysi löytyy liitteestä 1.

SWOT-VAHVUUDET:

· Mahdollisuus saada julkisen sektorin avustusta

· Agora Center on tunnettu Jyväskylän lähialueella

· Kilpailuetuna usean tieteenalan yhdistäminen

· Toimii yliopiston yhteydessä, josta uskottavuus ja arvostusetua (imago)

· Taitava myyntihenkilö ja laaja sosiaalinen verkosto

· Olemassa oleva asiakaskunta ja kanta-asiakkaita

· Yritysasiakaspuolen myyntiosaaminen

SWOT-HEIKKOUDET:

· Julkisen sektorin rahoituksen ennakoimattomuus ja epävarmuus saannin suhteen johtuen kilpailusta

· Julkisen sektorin rahoituksen hidas ja monimutkainen hakukäytäntö

· Heikko tunnettuus Jyväskylän ulkopuolella ja projektien paikallisuus

· Vaikea yhdistää eri tieteenalojen, julkisen sektorin ja yrityspuolen intressejä sekä hankala luoda korkean luokan tutkimusta poikkitieteellisillä tutkimusaiheilla (tällöin sovelletaan kahden tai useamman tieteenalan tuloksia eikä molemmissa voi olla todella hyvä)

· Myyntitaito, asiakassuhteet ja tunnettuus yrityspuolella yhden henkilön varassa


· Tarjonta on suurempaa kuin kysyntä, tuotteita jää myymättä

· Vastaavatko tuotteet asiakkaiden tarpeita, kun tuotteet tehdään ensin ja etsitään sitten vasta asiakkaat

· Vaikeuksia tiedonkulussa esim. tutkimusprojektien tulosten siirtyminen yrityksille ongelmallista

· Organisaatio on jäykkä

· Kustannuksia sitoutuu myymättömiin tuotteisiin sekä hetkellisesti rahoitusta vailla oleviin tutkimusryhmiin

· Viestintä on Agora Centeriä tuntemattomalle erittäin vaikeaselkoista

· Pääkohderyhmän ja ydintuotteiden määrittelemättömyys

· Yrityksessä on vielä ratkaisemattomia yritysstrategisia ongelmia, esimerkiksi markkinointiin ja viestintään ei ole panostettu riittävästi

SWOT-MAHDOLLISUUDET:

· Keskittyminen enemmän yritysasiakkaisiin

· Yritysasiakkaiden lisääminen (markkinoiden laajennus: tietyt tuotteet, laajemmalla maantieteellisellä alueella)

· Pyrkiminen jatkuviin pitkiin asiakassuhteisiin (vähemmän kustannuksia markkinoinnista, asiakkaiden hankkimisesta, tasaisempi ennakoitavampi kysyntä ja ennakoitavuus tätä kautta myös valtionavussa)

· Selkeälle osaamisalueelle keskittyminen

· Asiakassuuntaisuuden kehittäminen, tehdään tuotteet räätälöityinä asiakkaiden tarpeisiin

· Markkinoiden laajennus Jyväskylän ulkopuolelle

· Tiedottamisen kehittäminen

· Johtamisen kehittäminen

· Markkinointiin panostaminen

· Myyntivastuun jakaminen

SWOT-UHKAT:

· Nykyisessä tilanteessa valtionavun poistuminen kokonaan

· Uusien kilpailijoiden tulo markkinoille tai nykyisten kilpailijoiden asemien vahvistuminen

· Taloudellisen tilanteen heikkeneminen

· Tärkeimpien tutkimusalueiden merkityksen vähentyminen

· Nykyisen myyntimiehen lähteminen

· Tuotteiden menekki heikkenee entisestään

· Tuotteen laadun heikkeneminen nykyisten ongelmien seurauksena (tutkimusprosessi ei etene toivotussa ajassa, eri toimijoiden intressit eivät toteudu, tutkijoita ei saada palkattua)

· Tärkeiden asiakkaiden menettäminen, esim. niiden siirtyminen toiselle paikkakunnalle tai ulkomaille

· Yrityksen sisäisten ongelmien heijastuminen ulkopuolelle ja sitä kautta uskottavuusongelmat

Markkinointistrategiat

Hankkeen missio ja sopivuus organisaation missioon

Koko Agora Centerin yhteiset missio ja visio viittaavat siihen, että Agora Centerillä on kolme strategisesti tärkeää tavoitetta:

1. Tutkimus ja kehitys

2. Yhteistyö (poikkitieteellisyys, julkisen ja yksityisen sektorin yhteistyö, eri laitosten välinen yhteistyö yliopistolla)

3. Ihmislähtöisyys, ihmisen ja teknologian vuorovaikutus

Sen sijaan InBCT-hankkeelle ei ole määritelty omaa missiotaan. Hankkeen tavoitteista voidaan kuitenkin päätellä, että hankkeen missioon kuuluisivat uuden osaamisen synnyttäminen sekä yritystoiminnan tukeminen ja HUMAN IT CENTERin luominen. HUMAN IT CENTERin toiminnan kautta myös hankkeen jatkuvuus voitaisiin turvata.

Hankkeen tavoitteet näyttävät olevan yhtenevät koko Agora Centerin mission ja vision kanssa. Tutkimukseen ja kehitykseen keskittyviä osaohjelmia toteutetaan eri tieteenalojen yhteistyönä ja osaohjelmien aiheissa painottuvat ihmisen ja teknologian vuorovaikutus. Hankkeen ja koko Agoran Centerin viestinnässä on silmäänpistävää se, että InBCT-hankkeen tulevaisuus sekä se, miten HUMAN IT CENTER aiotaan luoda, jäävät hämäränpeittoon.

Tärkeimmät kohdemarkkinat

InBCT-hankkeen tärkeimpien kohdemarkkinoiden määrittäminen on kaksijakoista. Jo aiemmin tässä työssä on asiakkaiksi määritetty julkiset rahoittajat sekä yksityisen sektorin toimijat. Molempien rooli on toimia sekä tutkimuksen rahoittajina sekä tuotteen, eli tutkimusten tuottaman tiedon, käyttäjinä. Toisaalta yksityisen sektorin toimijoiden sitoutuminen tutkimushankkeisiin on julkisen rahoituksen edellytys, mutta toisaalta julkinen rahoitus on edellytys yksityisen sektorin toimijoiden sitoutumiselle. 
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Kuva 2. InBCT-hankkeen kohdemarkkinat

InBCT-hankkeen kohdemarkkinoita voidaan kuvata kolmion avulla (Kuva 2). Eri toimijoita ovat julkiset rahoittajat (TEKES, Suomen Akatemia, EU ja Opetusministeriö) sekä yksityisen sektorin yritykset (erityisesti Metso Paper, Nokia, TeliaSonera, Tietoenator ja Yomi). Nuolella kuvataan julkisten ja yksityisten toimijoiden yhteisvaikutusta kohdemarkkinoilla. 

InBCT-hankkeen kohdemarkkinat ovat luonteeltaan lähellä Business-to-Business (B2B) markkinoita, vaikka julkisiakin toimijoita on mukana. B-to-B markkinoille ominaisesti hankkeissa toimitaan yksityisten organisaatioiden parissa. Myös julkisia organisaatioita pidetään asiakkaina, mikä johtaa etääntymiseen perinteisistä B-to-B markkinoista.

Kilpailuedun perusteet

InBCT-hankkeessa yleisesti tunnetuista kilpailuedun perusteista (kustannusjohtajuus, fokusointi, differointi [3]) differointi nousee ainoana esiin. Erottautumiseen pyritään kolmen eri painopistealueen avulla: poikkitieteellisyys, tutkimusaiheiden differointi ja tieteellinen pätevöityminen. 

Hankkeiden ja osaohjelmien poikkitieteellisyyttä painotetaan vahvasti organisaation viestinnässä. Poikkitieteellisyyttä pidetään hankkeiden merkittävänä etuna ja vahvuustekijänä ja sen avulla pyritään erottautumaan rahoituskilpailussa muun muassa yksittäisten laitosten hankkeista. On kuitenkin huomattava, että poikkitieteellisiä yhteishankkeita toteutetaan paljon myös muualla, joten pelkän poikkitieteellisyyden avulla hanketta ei pystytä muista erottamaan.

Toisaalta InBCT-hanke pyrkii erottumaan muista hankkeista, joiden kanssa se kilpailee rahoituksesta, tutkimusaiheiden differoinnin avulla. Tutkimusaiheissa pyritään painottamaan ihmisen ja teknologian suhdetta ja sitä kautta luomaan uusia näkökulmia. Tutkimuskentässä myös tieteellinen pätevöityminen on yksi merkittävistä kilpailuedun perusteista. Myös tutkijaryhmän ”nimi” ja maine vaikuttavat rahoituksen saatavuuteen.- tutkimusaiheiden differoiminen (vähän kilpailijoita) tai tieteellinen pätevöityminen (paras kilpailija).

Nykyinen markkinointistrategia

Ensivaikutelma InBCT-hankkeen markkinointistrategiasta antoi melko hajanaisen kuvan, mutta lähemmän tarkastelun avulla ryhmä löysi kolme selkeää painopistealuetta nykyisestä markkinointistrategiasta. Ensinnäkin, hanke keskittyy tarjoamaan nykyisiä ja uusia (tutkimushankkeita) tuotteita nykyisille markkinoille, joilla voi toki olla uusia asiakkaita. Esimerkki uusista tuotteista ja toiminnasta nykyisillä markkinoilla on Agora Game Lab, jota myytiin TEKESin lisäksi Nokialle. Toiseksi, hankkeen nykyiselle markkinointistrategialle on ominaista myyntisuuntautuneisuus. Tavoitteena on myydä itse kehitettyjä hankkeita eikä toteuttaa yritysten tarpeista nousevia hankkeita. Kolmanneksi, InBCT-hankkeen nykyisessä markkinointistrategiassa voidaan kuvaannollisesti ajatella olevan kanta-asiakkuuden piirteitä. Hankkeita toteutetaan paljon yhteistyössä niiden yritysten kanssa, joiden kanssa yhteistyötä on tehty jo aiemminkin. Käytännössä InBCT-hanketta esitellään pääasiassa erilaisissa yritysten avainhenkilöille järjestetyissä seminaareissa ja tapaamisissa. 

InBCT-hankkeen nykyistä markkinointistrategiaa voidaan tarkastella Gap-analyysin avulla. Gap-analyysi perustuu kolmeen kysymykseen: mitä tavoitellaan, missä ollaan nykytilanteessa ja mitä puuttuu tavoitteen saavuttamiseksi [4]. Gap-analyysin perusteella ryhmämme tuli siihen johtopäätökseen, että hankkeen tavoite tai päämäärä on vielä melko hajanainen ja epäselvä sekä yhtenäinen tavoite puuttuu. Nykytilanteessa myös markkinointistrategiaa leimaa hajanaisuus ja jo aiemmin tässä raportissa InBCT-hankkeen markkinoinnin keskeisimmäksi ongelmaksi onkin todettu se, että projekteilla ei ole selkeästi yhteistä nimittävää tekijää aiheensa eikä tutkimussuuntautumisensa puolesta. Myös keinot tavoitteiden saavuttamiseksi jäävät avoimiksi. Syytä on ihmetellä esimerkiksi sitä, mitä se huippuosaaminen olisi, johon tavoitteeksi asetettu HUMAN IT CENTERin toiminta voisi perustua.

Uudet markkinoinnin tavoitteet ja markkinointistrategiat

Hankkeen tavoiteasetannan ja tässä raportissa suoritettujen analyysien (erityisesti SWOT) perusteella voidaan todeta, että hankkeen markkinoinnin suunnittelua tulee harkita uudelleen. Hankkeelle on tällä hetkellä turvattu vain kolmevuotinen TEKES-rahoitus ja halua jatkuvuuden turvaamiseen olisi. 

Ryhmä suosittelee hankkeelle ensisijaisesti kumppanuusstrategian luomista. Sen avulla voitaisiin sekä vahvistaa rahoitusmahdollisuuksia että pyrkiä poistamaan yksi hankkeen vakavimmista uhkista – Neittaanmäen sosiaalisten verkostojen menettäminen. Kumppanuusstrategian kautta olisi tarkoitus luoda vastaavia sosiaalisia verkostoja myös hankkeen muille keskeisille toimijoille. Lisäksi kumppanuusstrategia voisi tukea siirtymistä myyntisuuntautuneisuudesta kohti asiakassuuntautunutta strategiaa. Asiakassuuntautuneisuuden avulla voitaisiin ennakoida tarpeita markkinoilla, mikä tukisi rahoitushakemusten ajankohtaisuutta. Ryhmämme ehdotuksessa markkinointi painottuisi parannettujen tuotteiden tuomiseen nykyisille markkinoille. InBCT-hanke keskittyisi nimenomaan poikkitieteelliseen, kehittävään tutkimukseen, jonka tarkoituksena olisi myös yrityksissä hyödynnettävän tiedon tuottaminen. Tutkimuskentässä asemoiduttaisiin siis nimenomaan kehittävään tutkimukseen.

Hankkeen uudet tavoitteet ja markkinointistrategiat niiden saavuttamiseksi on määritelty seuraavassa taulukossa (Taulukko 3).

	TAVOITE
	SYYT
	STRATEGIAT

	1. Hankkeen jatkuvuuden turvaaminen


	Hankkeen mission mukaista

Perustavoite ”hengissä pysyminen”

Rahoitus turvattu vain kolmelle vuodelle
	Paikallinen kumppanuusstrategia

~Tarkoituksena uusien, yrityksiä kiinnostavien tutkimusaiheiden esiinnousu

Tieteellinen pätevöityminen

~Tarkoituksena julkisen sektorin rahoituskanavien vahvistaminen

	2. Hankkeen ydinosaamisen määrittely
	Hajanaisen kokonaisuuden selventäminen

Yhtenäinen linja hankkeelle


	Sisäinen kehittäminen

~Tarkoituksena oman osaamisen määrittely
Tuoteasemointi

~Sijoittuminen tutkimuskentässä kehittävän tutkimuksen saralle

~Paikallisissa yrityksissä hyödynnettävien tulosten tuottaminen myös kumppanuusstrategian tueksi

	3. Alueellisen aseman vahvistaminen
	Sekä julkisen että yksityisen rahoituksen saatavuuden takaamiseksi


	Paikallinen kumppanuusstrategia

~Tarkoituksena vahvistaa mainetta hyvänä yhteistyökumppanina

~Tarkoituksena sosiaalisten verkostojen luominen


Taulukko 3. InBCT-hankkeen uudet tavoitteet ja markkinointistrategiat

Markkinoinnin uusien tavoitteiden ja strategioiden perusteella ryhmämme muodosti InBCT-hankkeelle uuden markkinointimixin (Kuva 3).

	PRODUCT

Poikkitieteellinen, tieteellisesti pätevä tutkimus, joka tukee paikallisten, erityisesti kumppanuusyritysten kehittymistä

Tutkimuksen painoalueena kehittävä ihmisen ja teknologian vuorovaikutukseen liittyvä tutkimus koko Agora Centerin vision ja mission mukaisesti

Asiakassuuntautuneisuus


	PLACE

Kumppanuussuhteet erityisesti Keski-Suomen alueella

Verkostot

Vaikuttavuus ja tunnettuus Keski-Suomessa

	PROMOTION

Kumppanuusstrategia, joka mahdollistaa tiiviimmän tiedonvälityksen molempiin suuntiin

Sosiaalisten verkostojen luominen paikallisten vaikuttajien kanssa

Tiedon leviäminen verkostojen kautta

Myös seminaarit ja tapaamiset


	PRICE

Validien tutkimustulosten tuottaminen kohtuullisin kustannuksin

Kumppanuusstrategia mahdollistaa hintojen nostamisen


Kuva 3. InBCT-hankkeen uusi markkinointimix

Loppupäätelmät

Ryhmämme löysi useita kehitettäviä kohteita InBCT-hankkeen markkinoinnissa. Niistä tärkeimmiksi nousivat hankkeen jatkuvuuden turvaaminen (1), hankkeen ydinosaamisen määritteleminen (2) sekä alueellisen aseman vahvistaminen (3). Jotta nämä tavoitteet saavutettaisiin ryhmämme ehdottaa kumppanuusstrategiaan siirtymistä ja tieteellistä pätevöitymistä (1), hankkeen sisäistä kehittämistä ja parempaa tuoteasemointia (2) sekä kumppanuusstrategian paikallistamista alueellisesti (3).

Prosessina tutkimustyö oli haastava sillä InBCT-hanke osoittautui monitahoiseksi kokonaisuudeksi. Työn alkuvaiheessa tuntuikin siltä, että jo pelkästään yksi InBCT:n osaprojekti olisi ollut riittävä analyysin kohde ja ongelmakenttä. Toisaalta nyt työ tarjosi monipuolisemman näkemyksen kuinka viisasta erilaisia tutkimusprojekteja on niputtaa yhteisen hankkeen alle ja samalla mahdollisti laajempien strategiaehdotusten luomisen. Kokonaisuudessaan ryhmäläiset ovatkin tyytyväisiä saavutettuihin lopputuloksiin ja jäämmekin mielenkiinnolla seuraamaan InBCT-hankkeen tulevaisuutta syksyn tulevissa rahoitusneuvotteluissa.
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Liite 1. SWOT-analyysi

Vahvuudet

Agora Centerin suurimpana vahvuutena on sen poikkitieteellisyys. Suomessa ei tiettävästi ole toista samanlaista tutkimuslaitosta, joka pystyisi tekemään yhtä laajaa monen tieteenalan tutkimusta. Etuina tässä toimintatavassa on usean eri näkökulman huomioon ottaminen. Erityisesti monialaisuus palvelee sitä yritystä, jolle tutkimusta tehdään. Agora Center toimii yliopiston yhteydessä, mikä lisää sen tieteellistä uskottavuutta. Tällä lienee merkittävä imagoarvo.

Yritysasiakaspuoli on menestyksekäs ja osa asiakkaista onkin kanta-asiakkaita. Tähän on vaikuttanut merkittävästi taitava myyntimies ja hänen henkilökohtaiset suhteensa. Tuotteiden ja yrityksen tunnettuus on hyvä Jyväskylän seudulla. Mukana olevien yritysten ei tarvitse rahoittaa tutkimushankkeita kokonaan itse, vaan niihin on mahdollista saada myös julkista rahoitusta.

Heikkoudet

Poikkitieteellisyyteen liittyy myös ongelmia, koska on vaikea tuottaa korkeanluokan tutkimusta usean tieteenalan yhteistyönä. Ongelmana on erityisesti kahden tai useamman tieteenalan tuloksien soveltaminen, joissa ei molemmissa voida saada kovin hyviä tuloksia kompromissista johtuen. 

Normaalissa yritystoiminnassa yritys myy hyödykkeitä ja saa maksun asiakkaalta. Agora Centerin toiminta on hieman monimutkaisempaa. Sen on löydettävä asiakas yrityspuolelta sekä julkinen rahoittaja. Vastineeksi ”tuotteen” tuottamisesta ei haluta pelkästään maksua, vaan tieteen tekemisestä tulisi olla tuloksien ja kokemuksien kautta hyötyä usealle eri tieteenalalle, jotka ovat mukana projektissa. Usean eri toimijan intressien tyydyttäminen on osoittautunut hankalaksi. Kaikkien toiveita ei kyetä täyttämään ja yleensä jostain joudutaankin tinkimään. Onko järkevää pyrkiäkään kaikkia osapuolia täysin palvelevaan ratkaisuun?

Yrityksellä on olemassa valmiit tuotteet, joille etsitään asiakkaat. Toiminta ei ole täysin asiakaslähtöistä, vaikka asiakkailla onkin mahdollisuus vaikuttaa tutkimusprosessiin. Tarjonta ei vastaa kysyntää, ja joitakin suunniteltuja tutkimusprosesseja jääkin toteuttamatta. Näihin on kuitenkin sitoutunut voimavaroja ja kustannuksia. 

Viestinnässä on ongelmia sekä yrityksen sisällä, että sen ulkopuolella. Ulkopuolisia tiedottamisongelmia on erityisesti tutkimustulosten siirtymisessä Agora Centeristä asiakasyrityksille. Agora Centerin internet-sivut ja esitelehtiset ovat vaikeaselkoisia. Niissä on käytetty paljon teknistä sanastoa, englannin kieltä ja tuotteille on annettuja erikoisia nimiä.

Yhtenä suurimmista ongelma-alueista on julkisen rahoituksen saanti. Etukäteen ei voi varmuudella tietää saadaanko julkista rahoitusta vai ei. Epävarmuuteen liittyy julkisen rahoituksen kova kilpailu. Hakijoiden määrää ei voida tietää etukäteen. Julkisen rahoituksen hakukäytäntö on myös hidas ja monimutkainen, joten siihen sitoutuu paljon kustannuksia. Kustannuksia sitoutuu myös tutkimusryhmiin, jotka eivät esimerkiksi enää seuraavana vuonna saakaan julkista rahoitusta tai rahoitusosuus onkin pienempi. Tällöin projektia on pidettävä yllä odottaen seuraavan vuoden rahoitusta. Ongelmana on myös tutkimusprosessien hidas eteneminen. Kustannuksia, henkilöstöä ja muita resursseja sitoutuu projekteihin pitkäksi ajaksi, eikä uutta projektia voida ottaa ennen kuin resursseja taas vapautuu.

Agora Centerissä on viestinnän lisäksi markkinoinnillisia ja liiketoiminnan johtamiseen liittyviä ongelmia. Se ei ole kyennyt profiloitumaan riittävän selkeästi ydinosaamisalueelleen. 

Mahdollisuudet

Mahdollisuutena on selkeämpi profiloituminen jollekin tutkimusalueelle. Tiedekuntayhteistyön rajaaminenkin saattaisi tuoda tiettyjä etuja esimerkiksi siinä, että tutkimukset olisivat korkealaatuisempia.

Merkittävänä mahdollisuutena voisi olla yhteistyön  tiivistäminen asiakkaiden kanssa. Nykyisten kanta-asiakkaiden kanssa voisi rakentaa kumppanuuksia. Tutkimuksia voitaisiin kehittää asiakaslähtöisemmin, jolloin projekteja ei jäisi myymättä. Kysyntää olisi helpompi arvioida, jolloin julkista rahoitusta voitaisiin hakea aikaisemmin jolloin sen saaminen tai saamattomuus olisi jo selvillä tutkimusta aloitettaessa. Jos ko. rahoitusta ei saataisi, sitä ehdittäisiin hakea vielä uudelleenkin. Asiakkaat tunnettaisiin paremmin, mikä edesauttaisi projektien onnistumista ja ehkä nopeuttaisi tutkimusprojekteja. Kustannuksia ei sitoutuisi myyntiin ja markkinointiin yhtä paljon kuin nykyisin.

Muita mahdollisuuksia on yrityspuolelle keskittyminen, jolloin ei olla niin riippuvaisia julkisesta rahoituksesta. Markkinoiden laajennus, jolloin lähdettäisiin samoilla tuotteilla hakemaan asiakkaita myös Jyväskylän ulkopuolelta. Tällöin myös myyntivastuuta tulisi jakaa useammalle eri henkilölle. Tämä voisikin olla hyvä asia kaikissa eri vaihtoehdoissa. Uusia mahdollisuuksia voi tulla esille ympäristöstä. Esimerkiksi yleinen taloudellinen tilanne tai jonkin tieteenalan merkittävyyden lisääntyminen ympäristössä saattavat lisätä kysyntää.

Uhkat

Suuri uhkatekijä on valtionavustuksen pieneneminen tai sen loppuminen kokonaan. Arviolta 50-80% projekteista rahoitetaan julkisin varoin. Tämän voisi aiheuttaa yleisen taloudellisen tilanteen heikkeneminen yhteiskunnassa tai niiden tieteenalojen ”laskusuhdanne”, joilla Agora Center toimii. 

Nykyinen myynti-, markkinointi ja tunnettuus ovat hyvin paljon yhden miehen varassa. Uhkana onkin hänen lähteminen yrityksestä. 

Koska Agora Center on paikallinen toimija, on sen yhtenä uhkatekijänä myös alueen elinkeinoelämän heikkeneminen tai sen rakennemuutos. Jos merkittäviä asiakkaita siirtyy toisille paikkakunnille tai jopa ulkomaille, ne todennäköisesti menetetään.
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