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Sissejuhatus

Ulikooli roll libi ajastute on olnud erinev, peegeldades iihiskonna tdekspidamisi,
poliitilist, kultuurilist ja sotsiaalset tausta. Ténapdeva iilikool on Ildbi teinud
samasugused muutused nagu iihiskond tema iimber. Ulikoolid on libinud kaks
revolutsioonilist muudatust 20. sajandi jooksul: haridusasutusest uurimisasutuseks ja
uurimisasutusest ettevotlusasutuseks. Teadmispdhiste innovatsioonide arengut ja
edastamist toostusesse on kasitletud kui iilikoolide keskset funktsiooni ja vastutust

uhiskonna ees.

Tallinna Tehnikakdrgkool (edaspidi TTK) on rakenduskdrgkool, kelle iilesandeks on
lisaks korghariduse omandamise vdimaldamisele ka tdienduskoolituste ja
rakendusuuringute  ldbiviimine ning arendustegevus oma  Oppevaldkonnas.
Rakenduskorgkoolil on digus nende iilesannete tditmiseks osutada pdhitegevusega
seotud tasulisi teenuseid. TTK rdiva- ja tekstiiliteaduskond (edaspidi RTT) on noor,
kuuendat aastat tegutsev, kujunemisjirgus struktuuriiiksus. Tdnaseks on korgemat
kutseharidust andnud  tehnikumist  haridusreformide  tulemusena  kujunenud
rakenduskorgharidust pakkuva Oppeasutuse teaduskond. Liihikese aja jooksul on
igapdevase Oppe- ja arendustod kidigus tulnud teaduskonnal kohaneda korgkooli
spetsiifikaga ja viia oma tegevus vastavusse rakenduskorgkooli arengustrateegiatega
kdikides dppe- ja arendustodd puudutavates tegevussuundades. Uheks tegevussuunaks
on ka teadus-, arendus- ja loometegevus ning selle baasil tasuliste teenuste kujundamine
ja pakkumine ettevotetele, mida antud magistritoés nimetatakse teadmiste
kommertsialiseerimise protsessiks. Teaduskond alles loob vajalikku ressursibaasi
teadus- ja arendustegevuseks, mistottu teenuste pakkumine ettevotetele toimub
olemasoleva teadmusressursi baasil kujundatud teenuste ndol. Probleemne on teadmise
puudumine, kuidas  hinnata  senist  tegevust  teaduskonnas  teadmiste
kommertsialiseerimisel ja millised oleks pohjendatud tegevused protsessi

parendamiseks. Teadmiste kommertsialiseerimine on erinevatele sihtgruppidele



suunatud tegevus. Kéesolev uurimustdd kisitleb iihele kindlale sihtgrupile, ettevdtetele,
suunatud teadmiste kommertsialiseerimise protsessi ja selle parendamise vodimalusi.
Teadmiste kommertsialiseerimine ettevotetele on toimunud nende aastate jooksul ilma
kindla teenuste arendamise ja turundamise strateegiata. Tegevuse planeerimisel on
tuginetud kdrgkooli poolt viljatootatud arengukavale ja tegevussuundadele, arvestades
ka teaduskonna ning rdiva- ja tekstiilitoostuse vdimalusi, vajadusi ja arenguid. On
oluline teadvustada teaduskonna potentsiaali teadmiste kommertsialiseerimisel ja leida
uusi vOimalusi osapooli rahuldavaks koostooks tulevikus. Arusaamine teadmiste
kommertsialiseerimise protsessi sobivusest osapooltele holbustab hilisemat teenuste
arendamise ja turundamise protsessi parendamist ja aitab teaduskonnal keskenduda oma

pohikompetentsidele ning nende arendamisele kdikides tegevusvaldkondades.

Magistritod eesmairgiks on ldhtuvalt TTK RTT teadmiste kommertsialiseerimise
protsessi pohiprobleemide vilja selgitamise tulemustest esitada ettepanekud protsessi
parendamiseks. Magistritod tulemusena on kaardistatud teaduskonna ettevotetele
suunatud teadmiste kommertsialiseerimise protsess ja vilja selgitatud selle parendamist

mdjutavate tegurite analiilisi pShjal protsessi parendamise voimalused.

Lihtuvalt magistrit66 eesmirgist on piistitatud jirgmised uurimisiilesanded:

e anda  iilevaade teadmiste kommertsialiseerimise olemusest  ja
kommertsialiseerimise protsessi etappidest

e selgitada vilja kommertsialiseerimise protsessi parendamist mojutavad tegurid

e anda iilevaade teadmiste kommertsialiseerimise rollist, osatdhtsusest ja
eripiradest iilikooli ja ettevotetevahelises koostdos

e anda iilevaade rdiva- ja tekstiiliteaduskonnast ja selle senisest tegevusest
teadmiste kommertsialiseerimisel

o valida sobiv metoodika protsessi parendamist mojutavate tegurite uurimiseks ja
analiiiisiks

e viia ldbi uuringud (kisitlused, intervjuud, dokumendianaliiiis) ja analiilisida
teaduskonna teadmiste kommertsialiseerimise protsessi mdjutavaid tegureid
pohiprobleemide viljaselgitamise eesmargil

e teha ettepanekud protsessi parendamiseks



To0 koosneb teoreetilisest ja empiirilisest osast. Teoreetilises osas késitletakse
kommertsialiseerimise olemuse ja teadmiste kommertsialiseerimise protsessi etappe
erinevate teoreetiliste késitluste pohjal, selgitatakse vilja protsessi etappe mojutavad
tegurid ja parendamise ldhtekohad ning kommertsialiseerimise protsessi eriparad
ilikoolide ja ettevotete vahelises koostoos. Empiirilises osas kirjeldatakse TTK RTT
teadmiste kommertsialiseerimise praktikat, et anda iilevaade kéesolevast olukorrast
teenuste kujundamisel ja pakkumisel; pdhjendatakse uuringu metoodika valikut ja
viiakse ldbi uuring protsessi 0sapoolte hulgas; analiiiisitakse ja antakse hinnang
teoreetilistele ldhtekohtadele tuginedes senisele kommertsialiseerimise tegevusele;
selgitatakse vilja pohiprobleemid ja tehakse ettepanekud kommertsialiseerimise

protsessi parendamiseks.

Uurimisiilesannete  lahendamiseks  teooria  kontekstis  kasutatakse  allikatena
teadusartikleid kommertsialiseerimise protsessi késitluste kohta iilikoolide ja ettevotete
koostoovormina (Farsi ja Talebi, Khalozadeh et al, Tetievova jt.) ja teoreetilistele

kasitlustele protsessi parendamisest (Oakland, Osterwalder jt.).

Toos pistitatud eesmédrgi  saavutamiseks kasutatakse peamiselt kvalitatiivseid
uurimismeetodeid (kiisitlus, intervjuu). Kiisitletakse ja intervjueeritakse nii teaduskonna
kui ka ettevotete esindajaid ning votmeisikuid antud teema kontekstis. Riiklike ja

tildiste haridus-poliitiliste seisukohtade esitamiseks teostatakse dokumendianaliiis.

Magistritod tulemusena esitatud ettepanekud on aluseks teaduskonna teadmiste
kommertsialiseerimise arengustrateegia véljatodtamisel, millele peaks tuginema

teaduskonna teenuste arendus ja pakkumine ettevotetele ka tulevikus.

Magistritoos kasitletud teoreetilisi 1dhtekohti ja valitud metoodikat on vdimalik votta
aluseks ka teistes haridusasutustes ettevitetele suunatud kommertsialiseerimise
protsessi parendamiseks. Protsessi olemuse ja sisu teadvustamine aitab kaasa paremale
moistmisele haridusasutuse koost6é parendamise voimalustest ettevotetega teadmiste ja
tehnoloogia kommertsialiseerimisel olemasolevate kontseptuaalsete mudelite kaudu.
Kuna teema on vdga kompleksne, siis uurimust6d tulemuste rakendamine eeldab

kindlasti teema edasi arendamist iga haridusasutuse spetsiifilisusega arvestades.



Magistritéd  koostamisel ja vormistamisel juhindub autor Tartu Ulikooli
majandusteaduskkonna iilidpilaste kirjalike t66de juhendist. Magistritdd autor soovib
tdnada juhendajaid Kaia Philipsit ja Kalev Kaarnat, kes aitasid kaasa teema

piiritlemisele ja késitlusele.



1. TEADMISTE KOMMERTSIALISEERIMINE ULIKOOLI-
ETTEVOTETE KOOSTOOS JA SELLE
PARENDAMISE LAHTEKOHAD

1.1 Teadmiste kommertsialiseerimise olemus ja selle etapid

Kuna kommertsialiseerimise maistet, eriti tlikoolide kontekstis, ei ole alati {iheselt
moistetavalt késitletud, siis on oluline anda iilevaade selle mdiste erinevatest
kasitlustest. ~ Eesti  keele seletava  sOnaraamatu (2013)  jargi  tdhendab
kommertsialiseerima  drihuvidele, kasusaamisele allutamist.  Majandusleksikon
defineerib kommertsialiseerimist (commercialization) kui kommertsalustele viimist ja
Eesti teadus- ja arendustegevuse strateegia tdhenduses kui innovaatilise toote voi
protsessi miitimist (Mereste 2003a: 400). Viimastel aastatel on kommertsialiseerimise
moistet hakatud sageli kasutama ka iilikoolide kontekstis seoses teadus- ja
arendustegevuse toostusesse siirdamise aktuaalsusega. Sel pohjusel on teemat késitletud
ka paljudes teadusartiklites (Farsi, Talebi 2009; Vadi, Haldma 2010; Khalozedah et al
2011; Tetrevova 2010 jt.), mis kisitlevad iilikoolides toimuvaid kommertsprotsesse.
Mirowski ja Horni (2005: 503-504) jargi valitseb kaks vastandlikku arusaamist
kommertsialiseerimisest iilikoolis:
1. kommertsialiseerimine rakendab ressursse nn praktiliste teemade jaoks, nii
Opetamises kui uurimustoodes;
2. kommertsialiseerimist ndhakse kui {ilikoolide poolt juhitud baasuurimuste
tehnoloogiasiiret, kus arvatavasti taiuslikult uudne toode tuuakse édrikeskkonda.
Alapeatiikis 1.3 késitletakse detailsemat diskussiooni {ilikoolide teadmiste

kommertsialiseerimise eripdrade kohta.

Tehnoloogiasiire teadus- ja arendustegevuse strateegia tdhenduses on tehnoloogia

siirdumine {ihelt kasutajalt teisele, iihes organisatsioonis loodud tehnoloogia



rakendamine teistes organisatsioonides, uute toodete, tehnoloogiate ja teenuste
evitamiseks (Mereste 2003b: 353). Siirdena késitletakse ka tehnoloogia siirdumist
arendusasutusest tootmisettevottesse, kuid see ei ole defineeritud kui drilisel eesmargil
tegutsemine. Eesti teadusparkide ja teadmistepohise ettevotluse kdivitaja ja arendaja
R.Tamkivi (2013) eristab selgelt teadus- ja arendust6d kommertsialiseerimist
tehnoloogiasiirde ~ mdistest, nimetades  tehnoloogiasiiret — protsessiks, milles
intellektuaalne kapital ja oskusteave liigub organisatsioonide (iilikoolid, ettevotted jm)
vahel eesmérgiga luua ja arendada turusuutlikke tooteid/teenuseid. Seega eeldab
tehnoloogiasiire uue toote/teenuseni joudmist iilikoolide ja ettevotete koostodd ega
rOhuta drilist eesmarki. Nende mdistete alusel ei tohiks teadmiste kommertsialiseerimist
samastada tehnoloogiasiirdega. Peamiseks erinevuseks on huvigruppide (iilikool,
ettevotted) eesmirgid, osalusmiddr ja protsessi juhtimine uue toote/teenuse voi
tehnoloogia arendusprotsessis, kuna teadmiste kommertsialiseerimise puhul on

initsiatiiv ja juhtiv roll kindlalt iilikoolil.

Eesti teoreetikud (Vadi, Haldma 2010; Tamkivi 2013) rohutavad teadmiste
kommertsialiseerimise tegevuse protsessikesksust - kommertsialiseerimine kui seotud
tegevuste ahel, mille kdigus teadustulemused arendatakse toodeteks/teenusteks, mis
vastavad teatud turundudlusele (Tamkivi 2013) voi kommertsialiseerimine kui uue

toote/teenuse turule toomise protsess voi tsiikkel (Vadi ja Haldma 2010: 491).

Kiesolevas magistritdos on teadmisi defineeritud kui teoreetilisi teadmisi ja oskusi,
mida kasutatakse probleemide lahendamiseks. Teadmised baseeruvad informatsioonil,
mis on genereeritud inimeste poolt ja see viljendub nende arvamustes, kogemustes,
vaartustes ja informatsioonis (Probst et al 2000). Seega on teadmiste siire laiem mdoiste
kui tehnoloogiasiire ja hdlmab erinevaid tegevusi (informatsiooni omandamine ja
vahendamine, kavandamine, organisatsiooniline milu ja otsing), mis vdimaldab
defineerimata ja konkreetse teadmise tunnustamist ja rakendamist iilikoolis ja selle
siirdamist toostusesse.  Teadmiste siiret defineeritakse kui ettevotte (kdesolevalt
tilikooli) efektiivset ideede, teadmiste ja kogemuste jagamise protsessi oma klientidele
(Malone, Morton 1999). Selle definitsiooni kontekstis vOib teadmine olla nii

materiaalsete kui mittemateriaalsete tunnustega. Teadmiste kommertsialiseerimine on



teadmiste siire klientidele 4arilistel eesmirkidel. Kommertsialiseerimise protsessiga

seotud madisted erinevate autorite tolgenduses on autori poolt esitatud tabelina lisas 1.

Uhe pdhjalikuma iilevaate kommertsialiseerimise protsessi olemusest esitavad Teherani
Ulikooli professorid Farsi ja Talebi (2009: 451-455) oma teadusartiklis ,,Teadmiste
juhtimise rakendamine teadmiste kommertsialiseerimise eesmérgil®, kes defineerivad
iilikoolide teadmiste kommertsialiseerimist kui uurimistulemuste uute teadmiste ja
tehnoloogiate siiret uutesse toodetesse/teenustesse, mis loovad véairtust ning selle uue
toote/teenuse  tutvustamise protsessi turul. Nad pooravad tdhelepanu, et
kommertsialiseerimist actakse sageli segamini miiligi, turunduse voi dri edendamisega
ning kommertsialiseerimine on oluliselt laiem tegevuste ahel. Farsi ja Talebi (2009:
452) lisavad, et kommertsialiseerimine on jitkuv protsess teadmistest ja loovusest
innovatsioonini  ja seejarel turule. Tamkivi (2013) innovatsiooni protsessi
kommertsialiseerimise protsessi alla ei liigita, nimetades innovatsiooniks turusuutliku
uue toote/teenuseni joudmise protsessi, ka sellist uut toodet/teenust ise. Seega valitsevad
nende moistete kasutamisel ja tdlgendamisel erinevad arusaamad, mistottu on oluline
tdpsustada nende tdhendust erinevates kontekstides. Tamkivi késitluse kohaselt on
kommertsialiseerimine valdavalt driprotsess, mille lahtimotestamiseks voiks kasutada
Tammaru (2004: 3) maératlust, mille alusel driprotsess on vastastikku seotud mojurite ja
tegevuste kogum, mis ldhtub kliendi vajadustest ja 1opeb kliendi vajaduste

rahuldamisega.

Farsi ja Talebi (2009: 453) kasitluse kohaselt sisaldab kommertsialiseerimine kolme
votmeaspekti:
1. Voimaluse tunnetamine, mille kdigus on oluline selekteerida mitmete ideede
hulgast iiks voi kaks toodet voi driideed, millel on jatkusuutlikkust.
2. Rakendamise protsess, mis on mitmeastmeline protsess, kus igal astmel on oma
eesmadrgid ja etapid.
3. Toetav keskkond, mille tagatiseks on varakult informeeritud osapooled, kaasa

arvatud kliendid.

Et modista kommertsialiseerimise olemust ldhemalt, on vaja mééiratleda

kommertsialiseerimise protsessi etapid, etappide votmekiisimused, protsessis osalejad ja
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protsessi mojutavad tegurid. Farsi ja Talebi (2009: 453) maiératlevad
kommertsialiseerimise votmekiisimused, milleks on:

e mida - viitab toote/teenuse ideele , mis on sobilik kommertsialiseerimiseks,

e miks - viitab kommertsialiseerimise sihtgrupi sobivusele,

e millal - viitab toote/teenuse turule tutvustamise ajale,

e Kus - viitab uue toote/teenuse lansseerimise kohale,

o kellele - viitab turu sihtgrupile,

e kuidas - viitab tegevusprotsessidele,

e kes - viitab inimressurssidele, keda on vaja protsessi igas etapis.

Farsi ja Talebi (2009: 454) kirjeldavad teadmiste kommertsialiseerimise protsessi ja

seostavad seda viga tihedalt teadmiste juhtimise protsessiga (vt. tabel 1).

Tabel 1. Teadmiste juhtimise ja teadmiste kommertsialiseerimise protsessi omavaheline

Seos.
Teadmiste Teadmiste juhtimise protsess Seotud kiisimused
kommertsialiseerimise
protsess
Turu-uuring ja vdimaluste | Teadmiste vajaduse mddratlemine Miks
tunnetamine Kogumine ja hoidmine,
organiseerimine, taasleidmine
Voimaluste hindamine ja valik | Taasleidmine, jagamine ja | Miks
rakendamine
Idee protsess Loomine Mida
Teostatavuse dppimine Vajaduste méaratlemine, kogumine ja | Kus, kuidas
rakendamine
Prototiilibi valmistamine Jagamine ja rakendamine Mida
Turu testimine Kogumine ja hoidmine Kellele, mida
Ari planeerimine Kogumine, jagamine ja rakendamine | Millal, kus, kuidas,
kes
Kommertsialiseerimine Start- | Organiseerimine, taasleidmine, | Kellele, kuidas
up vdi tehnoloogia/teadmiste | jagamine ja rakendamine
edastamine
Kommertsialiseerimise Teadmiste vajaduse médratlemine K&ik kiisimused
tagasiside

Allikas: (Farsi, Talebi 2009: 454).

Nad defineerivad teadmiste juhtimist (knowledge management) kui {ilikooli
materiaalsete ja mittemateriaalsete teadmiste ressursi arendamist ja rakendamist.
Materiaalne vara sisaldab uurimismeeskonna tulemusi, iilidpilaste uurimusi, strateegilist

informatsiooni klientide, varustajate, toodete, konkurentide ja keskkonna trendide
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kohta. Mittemateriaalne vara sisaldab iilikooli inimkapitali kompetentse ja
teadmusressursse. Vordlus sonastab ka kommertsialiseerimise protsessi etapid,
seostades need protsessi votmekiisimustega. Nad rohutavad, et teadmiste juhtimise
protsess ja teadmiste kommertsialiseerimise protsess omavad vastastikku toetavat ja
tunnustavat olemust (Farsi, Talebi 2009: 454). Teadmiste juhtimine viitab ilikooli
strateegiale eesmargiga luua intelligentne ettevate, mis on suuteline finantsvdimendama
oma materiaalseid ja mittemateriaalseid varasid, dOppima oma varasematest edukatest
vOi ebadnnestunud kogemustest, looma uusi teadmisi ja tehnoloogiaid ja dra kasutama
turu voimalusi (Ibid.: 454). Seega on toimiv ja edukas teadmiste juhtimise protsessi

rakendamine teadmiste kommertsialiseerimise protsessi valtimatu koostisosa.

Kokkuvotlikult  Farsi ja  Talebi  (2009: 454) Kkaisitluse kohaselt saab
kommertsialiseerimine alguse ettevotlikkuse voimaluse dratundmisest, siis kaasab pdhi-
ja rakenduslikku uurimust koos loovusega, mille tulemuseks on innovatsioon.
Innovatsioon toodetes, protsessides, meetodites jne. jouab turule lébi ettevotluse.
Ettevotlikkus ja kommertsialiseerimine on kommertsialiseerimise protsessi 10pp-
staadium, Kkus on palju osalejaid iilikoolidest ja teadlastest kuni teaduskeskuste,
toostuste, fondide ja erasektorini (Ibid.: 454) (vt. joonis 1). Seega vodidakse
kommertsialiseerimise moistet kasutada nii laiemas kui kitsamas tdhenduses. Kitsamas
tdhenduses hdlmab kommertsialiseerimise tegevus sel juhul teadmise/tehnoloogia

muiiki ehk turustamist.

[TEADMISTE RESSURSS|

ETTEVOTLIKKUS

TURU-UURING
JA

VOIMALUSTE

TUNNETAMINE

TEADUS- JA
ARENDUIS-
TEGEVUS

KOMMERTSIALI-
SEERIMISE
TAGASISIDE

PLANEERIMINE

\/ INNOVATSIOON

TEADMISTE JUHTIMINE TURUNDAMINE
Joonis 1. Kommertsialiseerimise etapid (autori koostatud; Farsi ja Talebi 2009: 454

késitluse alusel).
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Kolmas teadmiste kommertsialiseerimise protsessi késitlus (Khalozadeh et al 2011: 49)
vaidab, et tehnoloogiasiire to0stusesse algab toostuse vajaduse vOi probleemi
madratlemisega ning jatkuv ja vastastikune osapoolte protsess integreeritud
organisatsioonilises kultuuris jatkub 1dbi tehnoloogiliste teadmiste genereerimise ja
kodeerimise, voimaluste loomise, teadmiste vahetamise ja 10puks tehnoloogiasiirdega

toostusesse ja lisavaartuse loomisega (Vt. joonis 2).

INFORMATSIOON TEADMISED

TEADUS- JA
ARENDUSTOO

TEADMISTE
VAHETAMINE

ANDMED TEHNOLOOGIA

Joonis 2. Ulikooli ja toostuse vaheline teadmiste- ja tehnoloogiasiirde kontseptuaalne
mudel (Khalozadeh et al 2011:50).

Seega, ka sel juhul eeldab kommertsialiseerimine teadmiste/tehnoloogiate arendust66d
ja innovatiivsete infrastruktuuride rakendamist, et tugevdada osapoolte suhteid ja
vastastikust seost ning kahepoolset koostood iilikooli ja todstuse vahel, kuid
kommertsialiseerimise moistet késitletakse siin kitsamas moistes ehk kui innovatsiooni
turustamist. Ettevotete kaasatus kommertsialiseerimise protsessi sel juhul ei pruugi olla
suurem, kuigi tinglikult voib kommertsialiseerimise objekt (toode voi teenus) olla
ettevotete vajadustega rohkem kooskodlas ja turustamise protsess lihtsustatud, kuna
ettevotte baasil on sonastatud ldhtetilesanne, mille lahendamiseks teadmiste ressursse ja
innovatsiooni rakendatakse. Mdlemal kommertsialiseerimise protsessil on oma ohud:
Tidd et al (2006: 79) toob vilja, et kui innovatsiooni nidhakse ainult kui tugevat teadus-
ja arendustodd, siis voib tulemuseks olla tehnoloogia, mis ei vasta kasutajatel
vajadustele ja mida ei pruugita omaks votta; kui innovatsiooni ndhakse ainult kui
kliendi vajaduste modistmises ja rahuldamises, siis tulemuseks vdib olla tehnoloogilise

arengu puudumine ja selle tagajérjel voimetus saavutada konkurentsieelis.
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Kommertsialiseerimise etappe erinevate késitluste pohjal voib siiski pidada sarnasteks
(vt. tabel 2), mis eeldab innovatsiooni v&i innovatsiooni loomist ja selle edastamist

(siirdamist) drikeskkonda kasumi saamise eesmargil.

Tabel 2. Kommertsialiseerimise protsessi etapid erinevate autorite késitluses.

Protsessi etapid Teadmiste kommertsialiseerimine
Farsi, Talebi | Khalozadeh et al | Tamkivi (2012)
(2009) (2011)
Turu-uuring ning + To6stuse probleemi -
voimaluste hindamine ja valik médratlemine
Teadus- ja arendustegevus + + Toode/teenus on
olemas
Ari planeerimine + + +
Turule sisenemine + + +
Kommertsialiseerimise + + +
tagasiside

Allikas: (autori koostatud; Farsi, Talebi 2009; Khalozadeh et al 2011; Tamkivi 2012
madratluste alusel). Mirkide seletused: (+) autor kisitleb etappi protsessi osana; (-)
autor ei kisitle etappi protsessi osana.

Teadmiste kommertsialiseerimise etappide késitlused erinevad protsessi algusetapi
maédratluse poolest, kisitledes iihtedel juhtudel kommertsialiseerimise protsessi algust
kui turu vajadustele vastavat teadus- ja arendustegevust, teisel juhul téostuse poolt
edastatud probleemi lahendamist ja kolmandal juhul juba viljatootatud toote/teenuse
rakendamist éarilisel eesmairgil. Kdikide kisitluste korral 16peb kommertsialiseerimine
toote/teenuse voOi tehnoloogia turule toomisega voi turul tutvustamisega, ega kisitle

selle otsest turustamist.

Kokkuvdtlikult voib jareldada, et kommertsialiseerimise moiste ja protsessi etapid ei ole
teoreetikute poolt iiheselt kisitletavad. Sageli samastatakse teahnoloogia- ja teadmiste
siiret kommertsialiseerimisega nii moistete kui kisitluste tasandil. Tihti késitletaksegi
nende kahte mdiste all sarnaseid vdi identseid tegevusi, kuid mdistete dige kasutamine
eeldaks nende eristamist. Oluline on teema késitlemisel tdpsustada moisteid ja nende
tadhendusi, et esitada selge iilevaade protsessi etappidest ja nende olemusest. Kuna
kommertsialiseerimise puhul on tegemist protsessiga, siis eeldab protsessi parendamine

selle olemuse ja seda mdjutavate tegurite viljaselgitamist.
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1.2 Teadmiste kommertsialiseerimise protsess ja seda

maojutavad tequrid

Iga protsessi eduka toimimise korral on vdga tdhtis moista, mis méadrab dra selle
protsessi toimivuse ja viljundid (Oakland 2006: 347). Protsessile hinnangu andmiseks
on vaja tdpsemalt méiratleda ja kaardistada protsessi etappe mojutavad tegurid,
teadvustada erinevate huviriihmade seotust protsessiga ja vilja selgitada toimimist

mdjutavad kriitilised edutegurid.

Teadmiste kommertsialiseerimise protsessi toimivuse ja véljundite analiiiisimine aitab
médratleda protsessi mojutavad tegurid, protsessi kitsaskohad ja parendamise
voimalused. Kuna votmekiisimused ja protsessi etapid maédravad protsessi olemuse ja
toimimise  eeldused on oluline lahti rddkida need tegevused, mida
kommertsialiseerimise votmekiisimused peegeldavad ning millest need tegevused
sOltuvad. Antud magistritd6 kontekstis on oluline vilja selgitada protsessi parendamist
kodige enam mojutavad tegurid. Kommertsialiseerimise protsessi etappe mojutavate
erinevate tegurite hulgas on protsessi iildiselt mdjutavad tegurid, kui ka tiksikuid etappe

mdjutavad tegurid (vt. joonis 3).

TURU-UURING

TEADUS- JA

JA ARI
VOIMALUSTE ?Sé':\?ﬁss PLANEERI-
TUNNETAMINE MINE

KESKKOND INTELLEKTUAALNE ETTEVOTLUS- KOMMUNIKEERI- TEENINDUS-
valis- ja KOMPETENTS KOMPETENTS MINE KULTUUR
sisekeskkond teadmiste ressurss

| 1 1 |

MOTIVATSIOON, OSAPOOLTE RAHULOLU
ORGANISATSIOONIKULTUUR

Joonis 3. Kommertsialiseerimise protsessi etappe mojutavad tegurid tilikoolis (autori
koostatud; Farsi, Talebi 2009; Khalozadeh et al 2011; Kronberga, Paula 2009;
Tetfevova 2010; Vadi, Haldma 2010 késitluse alusel).
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Teadmiste loomine ja siirdamine saab toimuda selleks vélja kujundatud infrastruktuuris.
Kronberga ja Paula (2009: 82), kes késitlevad iilikoolide ja peamiste huvigruppide
suhteid teadmiste siirde protessis Léti tilikoolides, vdidavad, et iilikoolil peab olema

oma intellektuaalne, teaduslik, kultuuriline ja administratiivne potentsiaal.

Farsi ja Talebi (2009: 454) kinnitavad, et nagu tehnoloogia on oluline teadmiste
juhtimisele kaasa aitamisel, on inimesed need, kes voivad luua ideaalse keskkonna ja
kultuuri teadmiste ja innovatsiooni edendamiseks, kui nad soovivad osaleda erinevates
teadmiste siirdamise ja kommertsialiseerimise protsessides. Inimesed on ideede ja
innovatiivsuse allikaks ning nende asjatundlikkus, kogemused, teadmised ja koost6o
tuleb rakendada selleks, et neid ideid ellu viia (Oakland 2006: 347). Inimressursside
juhtimisel tuleb iilikoolil tegeleda hea organisatsiooni ja meeskonna iileschitamisega,
milles peaks domineerima multidistsiplinaarne ja interdistsiplinaarne lahenemine (Farsi,
Talebi 2009: 454). Akadeemiline personal peaks olema rakendatavate teadmistega
ettevotlusest ja selge arusaamisega, mida on vdimalik ja mida mitte iilikoolis saavutada
(Siegel et al 2003: 123). Et stimuleerida ettevotlikku tegutsemist iilikoolis, on vaja
spetsiaalsete treeningprogrammide abil koolitada kdikide tasemete liikmeid (tudengeid,
10petajaid, lektoreid, teadlasi, administratiivtootajaid). Intensiivne hariduspoliitika
kaasamaks iilikooli t66tajaid ettevotlusse on iilimalt oluline ja tavaliselt teatakse seda
kui ,ilikooli intellektuaalomandi poliitikat”, mis sédtestab ja mdaératleb A&rilise
sissetuleku iilikooli intellektuaalomandi poolt uurijate kaasabil (Avotins, Jarohnovich
2011: 87). On oluline, et teadlased oleks ka ise aktiivsed ja huvitatud oma t66 tulemuste
populariseerimisest ja kommertsialiseerimisest, seega edendades iihiskonna teadlikkust
ilikoolide ja teaduskeskuste tegevuste, nende vdimaluste ja tulemuste tutvustamise
kaudu (Kronberga, Paula 2010: 83).

Farsi ja Talebi (2009: 454) lisavad, et kommertsialiseerimise efektiivsuse tagamiseks on
oluline toetada ja eraldada piisavate ressursside, sobilike organisatsiooniliste
struktuuride ja toetavate inimressursside silisteemi, ka motiveerimissiisteemi.
Motivatsioon ja regionaal-sotsiaalsete esindajate huvi on iiks esmastest ja koige
olulisem eeltingimus teadmiste siirde protsessis (Kronberga, Paula 2010: 84). Ka Politis

et al (2012: 180) wvididab, et pdohiprobleem teadus- ja arendussaavutuste
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kommertsialiseerimisel ei ole vdimekus, aga motiveeritus, kus huvipuudus {likooli

tootajate hulgas on peamine teadmiste siirde pidurdamise pdhjus.

Ulikoolide uurimuste kommertsialiseerimine eeldab akadeemilist ettevotlikusvdimekust
/academic entrepreneurial capability/. Farsi ja Talebi (2009: 455) kisitlevad oma
uurimuses  ettevotlusvoimekust kolme komponentsena, mille alusel peaksid
votmevOoimekused voOimaldama ilikoolil ettevotlikkuse voOimaluse &dratundmise,
innovatsiooni  ja uue toote/teenuse arendamist ning uue toote/teenuse

kommertsialiseerimist kitsamas tihenduses (vt. tabel 3).

Tabel 3. Akadeemilise ettevotlikusvdimekuse komponendid.

Komponendid Tdhendus

1.Siisteemide ja | Teadmiste juhtimise siisteem, inimressursside juhtimissiisteem,

protsesside voimekus kommertsialiseerimise siisteem, hariduslikud ja uurimusprotsessi
juhtimissiisteem

2.Strukturaalsed turu-uuring, tehnoloogiasiire, inkubatsioon, riski

voimekused finantseerimine, intellektuaalomandi kaitse ja keskkonna
peegeldamine

3.Liikmeskonna voimekus | ettevotlusoskused, ettevotlushoiakud, Oppimiskultuur,
ettevotlikkuse eesmairk ja ettevotluskultuur

Allikas: (Farsi, Talebi 2009: 455); autori kohandatud.

Ettevotlusvoimekuse komponendid hdlmavad nii juhtimisvOimekust, strukturaalset

voimekust kui ka litkmeskonna voimekust.

Rootsi Innovatsiooni Agentuuri (VINNOVA) poolt 1dbi viidud uuringu tulemused
lisavad (The KTH... 2005), et eduka iilikooli eeldused olla vorreldav maailma juhtivate
iilikoolidega, koos vOimega kujuneda ettevotlikuks iilikooliks, on tugevad, kui ta on
atraktiivne vilistudengitele, tagab kompetentsed haridus- ja uurimusteenused, omab
ainelist finantsvara (peamiselt maaomandi ja hoonete nédol), teeb investeeringuid ja jaib
sOltumatuks, Oppeteenustasu stabiliseerib iilikooli eelarvet, {iilikool on atraktiivne
toostusele teadus- ja arendusprojektide finantseerimiseks, kaasates doktoridppe

tudengeid ja otseseid riigifonde.

Koige efektiivsem viis analiiiisida ettevotliku tilikooli mdjutegureid on kaardistada
voimalikud indikaatorid. Avotinsi ja Jarohnovichi (2011: 90) poolt vilja tootatud

indikaatorid mdodavad kommertsialiseerimise protsessi iiht osa — teadmiste rakendamist
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toetavat keskkonda ja tegevust (vt. tabel 4). Antud juhul on indikaatorid rakendatavad

peamiselt teadmusressursi mahukates akadeemilistes iilikoolides.

Tabel 4. Ettevotliku tilikooli mojutegurid ja indikaatorid.

Mojutegurid Indikaatorid
Toetav  administratiivne  ja | Heakskiidetud strateegia ja votmetegevused
strateegiline raamistik rakendamiseks

Toetav otsustustasand

Muutusi toetav meeskond
Korgetasemeline Heal tasemel keskused ja infrastruktuur
teadusuuringute baas

Ettevatlustegevuseks motiveeritud teadlased
Ulikoolis arendatud rakendatavate tulemuste ostmine
Finantsilised varad Maaomand ja kinnisvara

Investeerimine spinn-off tegevustesse

Eesrindlik innovatsiooni toetus | Innovatsiooni toetus infrastruktuuri

infrastruktuuri

Innovatsiooni siisteem kohapeal

Intellektuaalomandi toetus ja siirde siisteem

Ettevotlik  ja  innovaatiline | Ettevotlik  vaim  Opetamises, teadusuuringutes  ja
kultuur sotsiaalses mottes

To0stusega koostdole pohinev kultuur

Aktiivne ettevotlik vilistlaste kogukond

Toostusteadlaste  {thine  juhendamine magistri- ja
doktoritodde raames

Allikas: (Avotins, Jarohnovich 2011: 90).

Farsi ja Talebi (2009: 454), kes seostavad kommertsialiseerimist teadmiste juhtimisega,
peavad viimast vajaliku infrastruktuuri loomise iiheks eelduseks ning pakuvad vilja
sobiliku teadmiste juhtimise mudeli teadmiste kommertsialiseerimiseks. Selles mudelis
on kesksed viis komponenti: akadeemiline ettevotlus, sisendid, protsessid, véljundid ja
tagasisidestamine (vt. joonis 4). Selleks, et saada teadmiste juhtimisvoimeliseks
organisatsiooniks ja rakendada teadmistepohiseid uurimusi, tuleb saavutada jargmised
tulemused (Ibid.: 455):

Ulikoolid on edendanud ja rakendanud teadmiste jagamiskultuuri oma liikmete seas nii,
et voimaldada ja toetada teadmiste vahetamist iiksikisikute ja meeskondade vahel.
Ideaalis peaks iilikoolisisene teadmiste jagamise kultuur teadustama {ilikooli
organisatsioonilist vaértust.

Ulikoolid on arendanud teadmiste juhtimise siisteemi ja ettevotlusvdimekust iilikooli

struktuurides, hariduslikes ja uurimusprotsessides ja nende liikmete hulgas.

18



AKADEEMILINE ETTEVOTLUS

Stisteemid ja protsessid
Strukturaalne vBimekus -

Liikmeskonna vdimekus

—m—

Sisendid Protsessid ‘ Véljundid ‘

Siseinformatsioon: e .
Teadmusjuhtimise

Kliendid funktsioonid:
Valiskeskkond

Vajaduste maaratlemine Akadeemiline
Togstus Kogumine jatodtlemine ettevitius:
Turuolukord Ajakohastamine Ettevotlusvoimekus

Parimad naited =>

S TeadmispShised
Taasleidmine ettevitted

Kommertsialiseerimise Jagamine

tulemuslikkus L . Uuedideed
oomine i

Liidrite ootused Uued tehnoloogiad
Kasutamine '

Kohalik seadus Uued teadmised

3 Kommertsialiseerimine:

Uhiskonnavajadused i

g voimaluste tuvastamine
Osapoolte vajadused

T ? Tagasisidestamine

Joonis 4. Teadmiste juhtimise mudel teadmiste kommertsialiseerimiseks (Farsi, Talebi
2009: 455).

Ulikoolid on otseselt seotud oma partneritega — &ri, valitsus ja iihiskond — ja seega
seesmine protsess iilikoolides vOib méngida méarkimisviirset rolli teadmiste siirde ja
kommertsialiseerimise kogu protsessile. Ka Vadi ja Haldma (2010: 492) maérgivad, et
ilikoolide ja to0stuse koostddd ning teadmiste siiret mojutavad nii vélised tegurid,
kaasa arvatud sotsiaalne ndudlus ja tellimus, seaduslik raamistik, kohased uurimisfondid
jne., aga samuti mitmed sisemised tegurid, nagu organisatsiooniline ja/voi
juhtimiskultuur. Ka teised kommertsialiseerimist késitlevad autorid (Avotins,
Jarohnovich 2011; Farsi, Talebi 2009) rdhutavad, et koost6o areng ja teadmiste siirde
protsess tilikoolide ja iilikooliviliste objektide vahel on seotud akadeemilise iilikooli
litkmeskonna mdtlemise, suhtumise ja kditumisega sellesse protsessi. See
organisatsiooniline kultuur peab holmama mitte ainult haridus- ja uurimusprotsesse, aga
samuti {ilikoolide ja nende teaduskondade administreerimist ja juhtimist. On oluline

pOorata peatdhelepanu korgekvaliteediliste teenuste paketi loomisele, vastavalt
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viliskeskkonna vajadustele, suhtlemisele koostodvoimaluste iile, turundamise
tdiustamisele ja korgekvaliteediliste teenuste lepingutele (Tetfevova 2010: 810; Vadi,

Haldma 2010: 493).

Intellektuaalset kompetentsi kirjeldab Khalozadeh et al (2011: 52), tuues vilja, et
teadlased peavad olema suutelised valima tehnoloogia siirdeks, mis on vastavuses nende
suutlikkusega, kus méngivad rolli ka teadmised, kogemused, teadmiste rakendamise

oskus, voime Oppida.

Eelnevalt oli kommertsialiseerimise eelduste ja keskkonna temaatika juures vaatluse all
tilikoolide ettevotlusvoimekus ja seda mojutavad tegurid. Lisaks eelnevale peab iilikool
otsustama tegevusplaani toote/teenuse tutvustamiseks, milleks on vaja arendada
elujouline turundus, luua vastav turunduseelarve ja valmistada ette hea projekt-plaan
(Farsi, Talebi 2009: 453). Seega holmab kommertsialiseerimise protsess Farsi ja Talebi
kisitluses ka turunduse elemente, mis eeldab akadeemilise personali turundusalaste

vajalike teadmiste ja oskuste olemasolu.

Tabel 5. Kaks ettevotlusmudelit teadus- ja arendustegevuse kommertsialiseerimiseks.

Sisemine ettevotlusmudel Viline ettevotlusmudel
(inventor-entrepreneur (external-entrepreneur
model) model)

Seos tehnoloogiaga Tehnoloogia leiutaja Omab oigusi arendada ja
kommertsialiseerida
tehnoloogiat

Seos iilikooliga Ulikooli to6taja Ei toota iilikoolis

Pihendumine ja teadmised | Tugev plihendumine | Vdiksem pithendumine ja

tehnoloogiast tehnoloogiale teadmised tehnoloogiast

Arikogemused Piiratud drikogemused Laialdased drikogemused

Soltuvus toetusest | Suur soltuvus Viiksem soltuvus

infrastruktuuri

finantseerimiseks ja

arendamiseks

Keskendumine tulemustele Kalduvus keskenduda | Kaldivus keskenduda

tehnilistele aspektidele drilistele aspektidele

Finantseerimise eelistused Avaliku sektori allikad Erasektori allikad

Keskendumine tehnoloogiale | Tehnoloogia arendamine Tehnoloogia
kommertsialiseerimine

Orientatsioon kontrollile Firma kontroll Kontroll tuleviku iile

Allikas: (Politis et al 2012: 180, 190); autori kohandatud.

Analiitisid nditavad, et iilikoolivilistel ettevotjatel on sageli teistsugune motlemine, mis

annab neile eelise toime tulla vOimalustega ja raskustega, mis on seotud teadus- ja
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arendustegevuste finantseerimise ja arendamisega, kuid samas on see moju viike, kui
kohandatakse stereotiiiipseid ettevotlusmudeleid (Politis et al 2012: 183). Rootsi
aritilikoolide koostd0s teostatud uuringu tulemusena tuuakse vélja sisemise ja vilise
ettevotlusmudeli karakteristikud, analiilisides ettevotjate kaasatust uurimustegevuste
kommertsialiseerimise protsessi (vt. tabel 5). Tuleks viltida kiisimust, kumb mudel
teadus- ja arendussaavutuste kommertsialiseerimisel on edukam. Fookus peaks olema
konteksti leidmisel, kus viline ettevotlusmudel saab lisada véaartust sisemisele
ettevotlusmudeli puudujddkidele. Traditsiooniline viis on sisemine ettevotlusmudel
piiratud drikogemuste ja toostusvorgustiku puudumisega. Samas viline ettevotlusmudel
oleks alternatiiviks, kuid probleemiks on see, mis motiveeriks véliseid ettevotjaid

teadustulemusi kommertsialiseerima. (Ibid.: 190)

Farsi ja Talebi (2009: 453) maérgivad, et kommertsialiseerimise protsessis peab
otsustama, kes on esmane sihtgrupp ja see peaks kindlasti olema méératletud turu-
uuringute tulemusena. See voimaldab hiljem teadlikumalt kontsentreeruda turundus- ja
promotsiooni ressurssidele. Esmane sihtgrupp peaks koosnema innovaatoritest,
esmastest kasutajatest,  -suurtarbijatest ja/vdi arvamusliidritest. See Kkindlustab

ostjate/tarbijate kohanemise turul toote kasvamise perioodil (Ibid.: 454).

Akadeemilised kommertsiliaseerimise késitlused on vihe tihelepanu péoranud klientide
olulisusele. Kommertsiliaseerimise protsessi toimivuse analiilisimiseks on kliendi
tundmine ja temalt tagasiside saamine toimimist mdjutav tegur. Kuna
kommertsialiseerimise sihtgrupp — ettevotted on {ilikoolile &rikliendid, siis teenuste
pakkumisel ettevotetele tuleb tuleb kindlasti tdhelepanu poorata ka drikliendi
ostuprotsessi eripdradele. Arikliendid on organisatsioonid, kes ostavad tooteid ja
teenuseid, et kasutada neid oma toodete valmistamisel, teenuste osutamisel voi
miiiimisel. Arikliendi ostuprotsess on mdnevdrra keerulisem kui erakliendil. Ariturgudel
on kliente oluliselt vihem, nad on suuremad ja mojukamad, samuti professionaalsemad.
Ariklientide ndudlus tuleneb nende enda toodete ndudlusest ja on seetdttu vihem
hinnaelastne, kuid kdikuvam — nende oma toodete ndudluse muutumine peegeldub
voimendunult nende poolt sisseostetavate toodete noudluses. Organisatsiooniostud on
tavaliselt 1dbimdeldud ja domineerivad ratsionaalsed, mitte emotsionaalsed motiivid.
(Kuusik et al 2010: 117)
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Perens (2010) lisab &rikliendituru tunnustena veel jargmisi tegureid: vahe ostjaid,
suured ostukogused, pikaajalised suhted ostja ja miiiija vahel, pikaajaline ostuprotsess,
ostuotsus kollektiivsel tasandil, viike reklaami mdju, lithikesed turustuskanalid. On vaja
teada, miks peaks ettevote konkreetset toodet soovima — miiiigiargumendid sdltuvad
otseselt ettevotte eesmirkidest ning tegutsemisest ja kasutatavatest tehnoloogiatest
(Kuusik 2010: 119). Ariklientide korral tuleb genereerida vastused kiisimustele: Kas see
vadrtuspakkumine lahendab kliendi tegelikke probleeme? Kas ta tdesti soovib maksta
selle eest? Kuidas ta sooviks olla kittesaadav? (Osterwalder 2010: 133). Tahtsad on ka
ettevotte esindaja konkreetsed omadused — kuidas temaga kontakti saada, suhteid luua
ja teda veenda (Kuusik 2010: 119). Turundusteooriad mérgivad, et peamised tegurid,
mis drikliendi ostuprotsessi mdjutavad, on keskkond, organisatsioon, suhted ja
asjassepuutuvad isikud (Kuusik 2010: 121).

Kuna kommertsialiseerimise protsess holmab ka klientidega suhtlemist teenuse
osutamise etapis, siis mojutab kommertsialiseerimist ka teeninduskultuur.
Teeninduskultuuri olemust ja eripidra kdrgkooli kontekstis on vdga véhe kisitletud,
seetottu tuleks teeninduskultuuri radkida tildisest teenuse osutamise olemusest ldhtuvalt.
Berry ja Parasuraman (1991) juhivad tdhelepanu sellele, et teeninduse mentaliteedi ja
olemuse panevad paika teeninduse juhtimine ning juhtide véirtushinnangud. Koigil
tugevatel teenindusorganisatsioonidel on olemas selge ja konkurentsivoimeline
teenindusstrateegia. ~ Ulikoolides  on  teenindusprotsessid  seotud  kdikide
kliendisegmentidega. Tooman (2003) lisab, et tegelikult kéivitab teenindusstrateegia
teeninduskultuur. Véga oluline on organisatsiooni fiilisiline keskkond ja kaasaegsus,
kuid ilma teeninduskultuurita kaotab see o0sa oma potentsiaalsest véartusest.

Ettevdtetega suhtlemine on tiks osa kogu teeninduskultuurist (1bid.).

Materiaalsesse investeerimise kdorval ei tohi unustada piisavaid investeeringuid
teeninduskultuuri  loomiseks ja personali ettevalmistamiseks selle kandjatena.
Viikeriikide iilikoolide erinevused on seotud organisatsiooniliste véirtuste ja
traditsioonidega, kuna tookultuur, tootajaskonna suhted ja kommunikatsioon mangivad
markimisvadrset rolli teadmiste siirde protsessis. Teadmiste jagamine ja
kommertsialiseerimine sOltub organisatsiooni olemuse struktuurist, mis on osa

sisemisest keskkonnast. (Vadi, Haldma 2010: 503)
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Organistasioonikultuuri olemust ja olulisust teadmiste kommertsialiseerimisel on
kisitlenud Vadi ja Haldma (2010: 503) viites, et Eesti {ilikoolide puhul on sisemine
keskkond (organisatsiooniline kultuur) isegi olulisem kui véliskeskkond iilikoolide ja
toostuse koostdds, kuna tookultuur, tootajaskonna suhted ja kommunikatsioon
mingivad mirkimisvéirset rolli teadmussiirde protsessis. Ulikooli to6tajad, nende

kompetents, hoiakud ja suhtumine on samuti osa organisatsiooni kultuurist (Ibid.).

Kommertsialiseerimise protsessi sisenditest on eelnevates alapeatiikkides kasitletud
teooria alusel kdige suuremat tdhelepanu pooratud tehnoloogiasiirde organisatsioonile:
sobilikule infrastruktuurile, ettevotluse (integreerimise, rakendusvaldkonna ja
kommunikatsiooni)  juhtimisele,  organisatsioonikultuurile,  inimestele, nende
teadmistele, oskustele ja hoiakutele ning motivatsioonisiisteemile. Vahem on késitletud
teeninduskultuuri ja turunduse vajalikkust ning kliendi olulisust. Kokkuvatlikult voib
mirkida, et kommertsialiseerimine soltub etappide toimimiseks vajalike kompetentside

olemasolust ja edukast rakendamisest.

Kuna kommertsialiseerimise protsess iilikoolis sdltub ka tilikooli seotusest protsessi
huvigruppidega  viliskeskkonnas, siis padevaks hinnangu andmiseks
kommertsialiseerimise protsessi parendamise voimalustele on oluline vilja selgitada
teadmiste  kommertsialiseerimise  eripdrad, @ mis  tulenevad  tlikooli  ja
ettevotetevahelistest koostoomudelitest ning kommertsialiseerimise rollist  ja

ostdhtsusest nendes.

1.3 Teadmiste kommertsialiseerimine ulikoolide - ettevotete

koostoovormina ja selle eriparad

Teadmiste kommertsialiseerimine kui teenuste arendus ja turundus on iiks paljudest
erinevatele sihtgruppidele suunatud iilikooli tegevustest. Ettevotetega suhtleb {ilikool
erinevatel ~ eesmirkidel —mitmete  koostdovormide kaudu ning teadmiste
kommertsialiseerimine on iiheks koostddvormiks.  Ulikooli edukaks teadmiste
kommertsialiseerimise eelduseks on histitoimiv koost6o ettevotetega, kui ka teiste
huvigruppidega koostoomudelites, mis voimaldab huvipooltel teadvustada ja arvestada

teineteise vajaduste ja vOimalustega. Seega kommertsialiseerimise protsessi
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parendamise eesmargil on oluline tutvuda enamlevinud koostoomudelitega iilikooli ja
ettevotete vahel, erinevate koostoovormidega nendes mudelites ja teadmiste
kommertsialiseerimise tdhtsuse ning osakaaluga nendes koostéovormides. Oluline on
teadvustada erinevatest koostoomudelitest tingitud seoseid ja mdju tilikooli erinevatele
tegevusprotsessidele, sealhulgas ettevotetele suunatud teenuste pakkumisele. Jargnevalt
kisitletakse iilikoolide motivatsiooni ja iihiskonnast ning ettevotete poolt tulenevaid

vajadusi ja soove teadus- ja haridusasutuste teadmiste kommertsialiseerimiseks.

Ulikoolide missioonid ja funktsioonid on muutunud tekkinud uute ootuste, uute
vajaduste, innovaatiliste teadmiste konkureeriva turu ning tehnoloogia tootmise ja
tehnoloogilise informatsiooni ftlikooli keskkonda sulandumise tottu (Farsi, Talebi
2009: 451; Tetievova 2010: 807). Paljud autorid (Farsi, Talebi 2009: 451; Vadi, Haldma
2010: 492; Kronberga, Paula 2010: 81) on mérkinud iilikoolide suunamise ja juhtimise
olulisust muutuvate vajadustega {iihiskonnaga adapteerumiseks. Naiteks rohutab
Euroopa Liidu Regioonide Komitee iilikoolide ja ettevotjate dialoogi tdhtsust koigil
valitsustasanditel kui olulist vahendit piirkondliku majandus- ja sotsiaalarengu
potentsiaali tdielikuks drakasutamiseks (EL Teataja 2010). Sama ajal on regionaalse
arengu poliitika ja innovatsioonisiisteem kohandatud mitte ainult rohkem spetsiifiliselt
olemasolevate intellektuaalsete ja materiaalsete ressursside jaoks, aga samuti
regionaalse kultuuri, sotsiaalse struktuuri ja ajaloo arenguks (Kronberga, Paula 2010:
81). Mitmed autorid (Huggins et al 2008: 330) on leidnud, et kui iilikoolid kui
teadmiste lksused, jdtkavad regionaalse majandusarengu rolli méngimist, on
jatkusuutlikkuse kindlustamiseks oluline, kui teadmiste edastamine ja vOrgustike

algatused on téielikult ka valitsuse poolt toetatud.

Ulikoolide ja ettevdtete koostddd kisitlevatele magistritods kasutatud teadusartiklitele
tuginedes on EL hariduspoliitilisi suuniste jargimine koikide edumeelsete iilikoolide
votmelilesanneteks. See arusaamine on innustanud poliitikuid jarjest enam
teadlikustama iilikoolide rolli kui potentsiaalseid innovatsiooni ja tookohtade loojaid
ning vajadust hasti toimiva teadmiste ja tehnoloogia kommertsialiseerimise
infrastruktuuri toimimiseks (Politis et al 2012: 177; Tetievova 2010: 809; Avotins,
Jarohnovich  2011: 86; Rasmussen et al 2006: 520). Siit tuleneb ka

kommertsialiseerimise protsessi mdjutav eripira iilikoolide kontekstis. Ulikoolil on tiita
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raskesti moddetav majanduslik ja sotsiaalne missioon iihiskonna ees, kus teadmiste ja
tehnoloogiate genereerimine, rakendamine ja tOo0stusesse siirdamine peab toetama
regionaalset majandust, kultuuri jt. riigi jatkusuutlikkust tagavate tunnuste arengut,
mistottu ei saa kommertsialiseerimise eesmargiks olla ainult kasumi saamine éarilistel
eesmarkidel. Samas on viidatud asjaolule, et mahukate era- ja avaliku sektori
investeeringute tulemusena teadus- ja arendustegevustesse on oluline juhtida
vastastikust koostoimet viisil, mis maksimeeriks tagasisaadavat kasu (Barnes et al 2002:
278). Seega peavad llikoolid suurendama oma teadmiste ja  oskuste
kommertsialiseerimist  (Vadi, Haldma 2010: 497), kuna uurimustulemuste
kommertsialiseerimist peetakse {ilikoolide akadeemilise ettevotluse ja arengu
votmerolliks (Farsi, Talebi 2009: 454).

Ténapéeval, kus teadmiste areng ja nende muutus on nii Kiire, laiaulatuslik ja keerukas,
on ka paljudel toostustel vOimatu sellega kaasas kdia ja kiirelt kohaneda uute
tingimustega. Iga muutus pidevas teadmiste arengus tekitab voi ellimineerib vdimalusi
ja ohtusid (Khalozadeh et al 2011: 51). Uhest kiiljest on iilikoolid fakti ees, kuidas leida
uusi viise sissetulekute suurendamiseks, teisest kiiljest soltuvad ka ettevdtted tilikoolide
poolt arendatud uutest tehnoloogiatest ja ideedest. Kuna majandusarengu praktikud ja
teadlased on kisitlenud kommertsialiseerimist kui tihendust iilikoolide ja regionaalse
majandusarengu vahel, siis uuemad teoreetikud (Romer 2006: 1020) liigutasid fookuse
teadmiste hankimise poole, tunnistades, et iilikoolide roll on investeerimine
teadmistesse ja samas ndudlus teadmiste jarele mingib samuti votmerolli. Koostdo
ettevotetega on edukas juhtumitel, kui tootjad on ise huvitatud koost6ost iilikooliga ja
on voimelised iiksikasjalikult defineerima oma vajadusi ja ootusi vastavalt oodatavatele
tulemustele. Koostdo initsiaatorid peaksid olema mdlemad pooled (Kronberga, Paula
2010: 85). Ainult 14bi ldhedase koostoo teiste sotsiaalsete liksustega, on iilikoolidel
voimalused mojutada erinevaid sotsiaalseid ja majanduslikke protsesse ja edendada

innovatsioone.

Tettevova (2010: 808), kasitledes iilikoolide ja erasektori alternatiivseid
partnerlusvorme Tsehhi iilikoolides, tdheldab, et iilikoolid, kes viivad oma tegevuse
vastavusse thiskonna ootustega, peavad rakendama jargmisi printsiipe: koikide

huvipoolte vajadustel baseeruva G&ppeprogrammide kvaliteedi  kindlustamine,
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professionaalse dppe tagamine, koost6é edendamine akadeemilise personali ja tudengite
ning praktikabaaside ja ettevotete vahel, samuti avalike institutsioonidega ja mitte-
tulundusorganisatsioonidega omal maal ja vilismaal, hariduslike protsesside ja
uurimustédde kvaliteedi ja efektiivsuse parendamine. Koik nimetatud printsiibid
eeldavad héid suhteid ja aktiivset koostood ettevotetega. Tetfevova (2010: 808) on
veendumusel, et kasutamaks iilikoolide potentsiaali, on Kkindlasti vaja rakendada
iilikoolide sotsiaalse vastutuse printsiipe. Sellest vaatepunktist ldhtuvalt on tdhtis ja
kasulik erasektori ja iilikoolide koostod ja/voi avaliku sektori kaasatus (lbid.: 810).
Ulikooli sotsiaalne vastutus /university social responsibility/ esindab iilikooli
seadusejargset pealisehitust, kus iilikooli administratsioon ja litkmeskond kéituvad
moel, kus nad mitte ainult ei tdida iilikooli majanduslikku ja sotsiaalset missiooni, aga
nad aitavad kaasa koikide huviriihmade eesmérkide ja sisu kooskolale. Sama ajal voib
tilikooli sotsiaalset vastutust ndha ka kui eesmirgiparast ja kasumlikku suhtlust iilikooli
ja teiste huvigruppide vahel (Ibid.: 811). Tiiipilised huvigrupid on kliendid, varustajad,
todandjad, omanikud, konkurendid, valitsus ja nende institutsioonid ning iihiskond.
Ulikooli sotsiaalse vastutuse eesmirgiks on toetada iilikooli {imbritseva keskkonna
arengut, mis sellele jargnevalt suurendab huvi tema teenuste jérgi ja samal ajal kajastub
See hdsti tema majandustegevuses (Ibid.: 811). Ka teised autorid (Zhang 2005)
margivad tilikoolide ja ettevotete partnerlust /University Private Partnership (UPP)/ kui
olulist niidet iilikooli sotsiaalsest vastutusest. Ulikooli sotsiaalse vastutuse pdhiline
kasu on néhtav eelkdige iilikooli hea maine tugevnemises, imago tostmises, eristumisest
konkureerivatest haridusinstitutsioonidest potentsiaalsete tudengite ja avalikkuse silmis,
tudengite ja teiste Kklientide paremas rahulolus ja selle tulemusena pikaajalistes
koostdodsuhetes, aga samuti antud iilikooli atraktiivsuses korgemate haridusametnike
silmis ja samal ajal valdajate/omanike tShususe ja lojaalsuse suurenemises ning ei saa

unustada ka suhete tidiustumist teiste tilikoolidega (Ibid.).

Teadusartiklites pakuvad autorid vélja erinevaid koostoomudeleid — Triple Helix
(Etzkowitz, 2002; Tettevova 2010; Mets, 2010), Fourth Helix (Mehta 2002), huvipoolte
kostoomudel (Stevens, Bagby 2001), outreach tegevused (Tetfevova 2010; Ray, 1999)
jt. -, mis seletavad suhteid iilikoolide ja sotsiaalsete iiksuste vahel. Kdige enam
késitletakse iilikoolide ja erasektori koostodd Triple Helix mudelitena. Triple Helix

mudelid iseloomustavad suhteid vastastikuses toimes olevate kolme institutsionaalse
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sfadri esindajate vahel, milleks on poliitikud, dri esindajad ja iilikool, réhuasetusega
teadmiste ja tehnoloogia kommertsialiseerimisel (Kronberga, Paula 2010: 84). Triple
Helix on ,,innovatsiooni spiraalmudel, mis haarab arvukalt vastastikkusel pdhinevaid
suhteid erinevatelt vaatekohtadelt kapitalisatsiooni protsessis* (Etzkowitz, 2002). Triple
Helix on protsess, mille abil iilikool, valitsus ja to0stus teevad koostood, et luua voli
avastada uusi teadmisi, tehnoloogiaid voi tooteid ja teenuseid, mis on edastatud
ettekavatsetult 10ppkasutajatele, et tdita iihiskonna vajadusi (National Institute... 2010)
ehk teiste sdnadega voib seda nimetada teadmiste siirde protsessiks drilistel eesmarkidel

koikide osapoolte huvides.

On vdimalik médratleda Triple Helixi mudeli mitmeid kontseptsioone. Traditsiooniline
Triple Helixi mudeli kontseptsioon esindab individuaalselt institutsioone (valitsus,

toostus ja tilikool) kui iiksteisest eraldiseisvaid iiksusi (vt. joonis 5).

Joonis 5. Triple Helix mudel — traditsiooniline kontseptsioon (Etzkowitz, 2002).

Triple Helix mudeli uuem kontseptsioon Kirjeldab situatsiooni kui vastastikuseid suhteid
valitsuse ja iilikooli, {ilikooli ja tddstuse ning toostuse ja valitsuse vahel, mis on
laienenud kolmepoolseks suhteks nende institutsioonide vahel (vt. joonis 6). Need
institutsionaalsed sfddrid kattuvad ja teevad iiksteisega koostodd. Tanapédeval

kasutatakse seda mudelit enamustes arenenud riikides.
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VALITSUS
tsentraalne,
regionaalne ja
munitsipaalne
ning nende
organistasioonid

TOOSTUS
riiklikud- ja era-
ettevotted

riiklikud ja era-
kdrgharidus-
institutsioonid

Joonis 6. Triple Helix mudel — enam rakendatav kontseptsioon arenenud riikides
(Tetfevova 2010: 809).

Madratletakse ka Triple Helixi mudeli spetsiifilist kontseptsiooni, mis on tiilipiline
endistele sotsialistlikele riikidele. See mudel Kkirjeldab situatsiooni, kui riik omab

to0stusi ja samuti korgemaid oppeasutusi (vt. joonis 7).

TOOSTUS ULIKooL

riiklikud ainult riiklikud
ettevotted kdrgharidus-
asutused

Joonis 7. Triple Helix mudel — spetsiifiline kontseptsioon (Etzkowitz, 2002).

Kronberga ja Paula (2010: 85) vdidavad, et tegelikkuses on Triple Helix arengumudel
peatdhelepanu poodranud rohkem konstruktsiooni riistvarale, kui tarkvarale nagu
vorgustikud, vaartus- ja varustusahelad, mis on aluseks edukale kasvule. Samas voib
viita, et igasugune koostdo erinevates vormides iilikoolide, valitsuse ja toostuse vahel
aitab kaasa innovatsiooni ja loomingulisuse arengule, samal ajal hoides tasakaalu
teadmiste, sotsiaalse kasu ja kasumi motivatsiooni vahel (Tetfevova 2010: 810). Seega
mojutab kommertsialiseerimise eesmérgi olulisust ja osakaalu {ilikooli tegevustes

otseselt nii Oppetegevuse protsess kui ka iihiskonna huvidega arvestamine. VVarasemates
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ettevotete ja korgkoolide koostodd puudutavates kisitlustes jagatakse ka ettevotted
koostod motivatsiooni poolest kas filantroopilisteks voi ettevotte huvidest 1dhtuvalt
(Bailey 1995: 20). Tihti ei ole need huvid teineteisest selgelt eristatavad ning tegemist

on pigem kahe motiivi siinteesiga.

Kuna teadmiste kommertsialiseerimine on lahutamatult seotud ettevotlikkusega, Siis
ettevotlikku iilikooli iseloomustatakse samuti kolme valdkonna tegevuse jargi: haridus,
teadus-ja arendust66 ning kasu iihiskonnale (vt. joonis 8). Institutsionaalselt tdhendab
see, et traditsioonilise hariduslikele ja teadus- ja arendust6dle suunatud iilikooli
struktuuri tdiendab innovaatiline struktuuriosa — organisatsioonidevaheline koost6o

toostusega (Avotins, Jarohnovich 2011: 89).

Joonis 8. Ettevotliku tilikooli osapooled Triple Helix mudelis (Mets, 2010:82).

Triple Helix suhted voivad olla arendatud ka 1dbi vahendajate: iilikooli ja toOstuse
partnerluse eraldiseisvad vormid on veel &riinkubaatorid, uurimis- ja teaduspargid,
tehnoloogiakeskused, klastrid, spin-off firmad, innovatsioonivorgustikud ja —siisteemid
(Tettevova 2010: 811) (vt. joonis 9). Need on kui iihenduskanalid, mis tagavad
teadmiste leviku organisatsioonist, kus teadmised loodi, teistesse organisatsioonidesse,
kus neid teadmisi kasutatakse ja kommertsialiseeritakse. Teadmiste levik ei toimu
automaatselt, aga edastatakse lihenduskanalite kaudu (Audretsch 2013: 56). Huvigrupid
véiljendavad erinevat suhtumist nende vaheliili institutsioonide vajalikkuse ja
efektiivsuse kohta, kuna vahel on need seotud biirokraatlike ja ametlike lepingutega voi
kohustustega, mis muudavad koostddprotsessi rohkem keerukamaks. Tootjad sageli

eelistavad mitteametlikke konsultatsioone (Kronberga, Paula 2010: 85).
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KESKKOND
(poliitiline, majanduslik, kultuuriline)
ULikooL VAHENDAJA TOOSTUS
tehnoloogia siirdaja ORGANISATSIOON tehnoloogia vastuvdtja
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tehnoloogia siire ] . kui siirde vastuvotia
Hindamine ja kontroll
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Joonis 9. Tehnoloogiasiirde mudel iilikooli ja todstuse vahel (Khalozadeh 2011:53).

Kohaliku iihiskonna esindajad vo1 teisisonu kodanikud on samuti suurema
teadlikkusega teadmispohise majanduse ildisest tdhtsusest ja sealhulgas iilikoolide
rollist, et kindlustada jatkusuutlik tulevik. Niisiis voib avalikkus moodustada neljanda
osapoole koostod mudelis, kelle muresid ja ideid peab votma sama tosiselt kui teiste
omi. Selle tulemusena, teadmiste loome ja rakendamise ala ei ole enam iiles ehitatud
Triple Helixi vastastikusele seosele, vaid moodustavad Fourth Helix siisteemi. Mehta
(2002) pakkus vilja idee avalikkuse kui neljanda osapoole tdhtsusest Fourth Helix
stisteemis. Nagu Reichert (2006:17) tdheldab ,sseda ldhenemist on Kritiseerinud
Etzkowitz, kes leiab, et iihiskond peaks olema rohkem ndhtav vundamendina Triple
Helix siisteemi funktsioneerimiseks kui siisteemi osa.” Fourth Helixi siisteemi abil

kirjeldatakse iilikoolide koostoomudelit huvigruppide vahel siiski veel harva.
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Triple Helix teooria rohutab ettevotliku iilikooli mudelit ja osutab mitmetele teadmiste
ja tehnoloogiasiirde suundadele (Etzkowitz, Leydesdorff 2000: 112). Koostoime mudel
iilikoolide ja todstuse vahel on viga kompleksne. Monikord on parim viis iilikoolide
teadmiste siirdeks tdostusesse ja lihiskonda 1dbi ,,pehmete ja kaudsete kanalite, nagu
publikatsioonid, nditused, konverentsid, mitteformaalsed kokkupuuted vo&i tasuta
nduanded (Philpott et al 2011: 163). Sel juhul on teadmiste siirdel selgelt
kommertsialiseerimisest erinev tihendus. Ulikoolidel on erinevad tingimused teadus- ja
arendustooks ja erinev suhtumine oma tulemuste kommertsialiseerimisse vorreldes
toostustega (Kim et al 2009). Samal ajal, kui iilikoolid rohutavad teadmiste loomist ja
avaldamist uurimuslikes koostoddes, taotlevad toostused teenimisvéimalust teadus- ja
arenduspartnerlusest (Khalozadeh et al 2011:49). Seega voivad huvigruppidel

kommertsialiseerimise protsessis olla erinevad eesmirgid.

ARITEGEVUS
Jatkusuutlikud, konkurentsivdimelised
teadmiste strateegiad

ULIKOOLID

VALITSUS UHISKOND

Uurimisfondid (likoolidele
Aritegevuse otsene toetus
Kohustuslik raamistik

Kindlad avalikud hiived

Sotsiaalsed vajadused
ja néudmised

Joonis 10. Vastastikused seosed ettevotete, valitsuse, ithiskonna ja iilikoolide vahel

teadmiste siirde protsessis (Stevens, Bagby 2001: 261).

Vottes aluseks, et kommertsialiseerimise ja siirde erinevus seisneb ainult 1dpp-eesmérgi
defineerimises (sOnastatud kas drilistel eesmérkidel vO1 mitte), on voimalik
kommertsialiseerimise protsessi selgitada ka teadmiste ja/vdi tehnoloogiasiirde protsessi

kaudu huvipoolte koostoomudelites. Stevens ja Bagby (2001: 261) on loonud mudeli,
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kus teadmiste siiret kujutatakse kui iiht tegevust vastastikuses soltuvuses olevate
huvirithmade - drimaailma esindajate, valitsuse, tihiskonna ja iilikoolide — koostoime

protsessis (vt. joonis 10).

Akadeemilistes uurimuskasitlustes iilikoolide véljapoole suunatud tegevuste kohta on
voetud kéibele uus termin — ,, outreach* -, mis tahendab ,,tdhendusrikast ja vastastikku
kasulikku koostodd partneritega hariduses, aris, avaliku ja sotsiaalsete teenuste
pakkumises. See esindab seda Opetamise aspekti, mis voimaldab Oppida véljaspool
iilikooli, seda aspekti uurimustest, mis vOimaldab avastada kasulikku véljapool
akadeemilist keskkonda ja seda aspekti teenustest, mis otseselt on kasumlik
avalikkusele (Ray, 1999: 24). Outreach tegevused esindavad koostodd iilikoolide ja
vélise keskkonna vahel, kaasa arvatud ettevotted ning avaliku ja mittetulundussektori
organisatsioonid. Outreach tegevused pakuvad iilikoolide haridus- ja uurimustegevusi
vilistele objektidele. Eesmirgiks on ehitada vastastikuse koost6 vorgustik iilikoolide ja
riigi majandussektorite vahel: kasumlikkusel pdhinev ettevotlussektor, mittetulunduslik
avalik sektor, mittekasumlik erasektor ja mittekasumlik kodumajandussektor (Tetievova
2010: 811) (vt. joonis 11).

UURIMUSLIKUD
TEGEVUSED

HARIDUSLIKUD
TEGEVUSED

VALAPOOLE SUUNATUD
TEGEVUSED

MITTE-
TULUNDUS-
SEKTOR

ERASEKTOR J{ AVALIK
SEKTOR

Joonis 11. Ulikooli votmetegevused majanduskeskkonnas (Tetfevova 2010: 811).

Ulikoolide outreach tegevuste alla kuuluvad lisaks hariduse andmisega seotud

tegevustele ka tegevused, mis on seotud iilikooli uurimustoddega, sh véljastpoolt
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iilikooli tellitud projektlanendused, vastastikune osalemine projektides (iilikool ja

vélisobjekt), ekspertarvamuste ja —kiisitluste koostamine, erialased konsultatsioonid.

Teised outreach tegevused, nagu iilikooli ruumide rentimine (loenguruumid, majutus,

toitlustus, vaba-aja veetmise vOimalused jm), iilikooli vdimaluste rentimine

(arvutiprogrammid vOi teised spetsiaalsed laboratooriumid) ja viliste objektide

osalemine iilikooli erinevate osakondade poolt korraldatud konverentsidel vdi erialastel

seminaridel, vdimaldavad samuti kommertsialiseerimisega seotud tegevusi (Ibid.: 811).

Teadmiste- ja tehnoloogiasiire ning kommertsialiseerimine on ainult tiheks voimalikuks

koostoovormiks {ilikoolide ja ettevotete vahel. Koostooprotsessis domineerivad sageli

institutsionaalsed koost66 vormid ettevotetega, mis hdlmavad tudengite praktikate
regulatsioone ja lepinguid, erialastes organisatsioonides osalemist jne. lgal juhul on
tdhtsad ka mitteametlikud kontaktid iilikooli osakondade ja nende IGpetajate voi
kolleegide vahel teistest institutsioonidest véljaspool iilikooli. Véga sageli on
mitteametlikud kontaktid esialgne alus institutsionaalseks koosto6 vormiks, niiteks,
kiilalislektorite puhul, dppeekskursioonid, tudengite praktikad. Kui tudengid on seotud
uurimustegevustega, siis teadmiste ja kogemuste edasi andmise vdimalused laienevad.

Teooria ja praktika voivad vastastikku ithendatud olla jargmisel moel (Kronberga, Paula

2010: 85):

o Teadurid ja akadeemiline personal koostdds praktikutega vaatlevad, kuidas
tehnoloogiaid kasutatakse praktiliselt ettevotetes ja kuidas teoreetilisi teadmisi
aktsepteeritakse, kuidas innovatsioone on tutvustatud jne.

e Samu vaatlusi teevad tudengid ekskursioonide vOi praktikate kdigus ettevotetes,
avalikes- vdi erainstitutsioonides.

e Ettevotjad pakuvad stipendiume voi abiraha parematele tudengitele (organiseerivad
teoreetilisi voistlusi).

e Tootjad pakuvad tudengite uurimustéodeks teemasid.

Tettevova (2010: 810), kisitledes iilikoolide ja erasektori alternatiivseid
partnerlusvorme Tsehhi iilikoolides, mainib, et iilikoolid, kes viivad oma tegevuse
vastavusse iihiskonna ootustega, peavad rakendama jargmisi printsiipe:

e koikide huvipoolte  vajadustel baseeruva  Oppeprogrammide  kvaliteedi

kindlustamine,
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e professionaalse Oppe tagamine,

e koostod edendamine akadeemilise personali ja tudengite ning praktikabaaside ja
ettevotete vahel,

e samuti avalike institutsioonidega ja mitte-tulundusorganisatsioonidega omal maal ja
vilismaal,

e hariduslike protsesside ja uurimustoode kvaliteedi ja efektiivsuse parendamine

Koik nimetatud printsiibid eeldavad hdid suhteid ja aktiivset koostood ettevotetega.
Drucker ja Goldstein (2007: 36) leidsid, et tehnoloogiasiirde programmid, iilikooli ja
toostuse partnerlus ja haridusprogrammid peaks olema iiles ehitatud nii, et sobituda
kohaliku teadmistepdhise toOstuse oskusteabe vajadustega. Tundma Oppides iilikooli
moju ja tiipoloogiat, todtasid autorid vélja kaheksa funktsiooni kaasaegsete iilikoolide
jaoks, mis voivad potentsiaalselt viia majandusliku arengu mojutamiseni — teadmiste
loomine, inimkapitali loomine, olemasoleva teadmise edastamine, tehnoloogiline
innovatsioon, kapitali  investeerimine, regionaalne juhtimine, teadmispohise
infrastruktuuri loomine, regionaalse miljod mdjutamine (Ibid.: 36). Ulikoolid
investeerivad uuringutesse, mida teostatakse vilistele huvigruppidele (t66stussektor voi
arimaailm). Formaalne ja mitteformaalne vastastikune toime nende huvigruppide vahel
on viga oluline, eriti dride jaoks, mis paiknevad iilikoolide iimbruses, kuna see
voimaldab sellistel firmadel rakendada innovatsioone kiiremini kui konkurentidel, kes
paiknevad mujal (Kronberga, Paula 2010: 86). Samas on Eesti kontekstis
samateemalised uuringud (Vadi, Haldma 2010: 500), niidanud, et ilikoolid
viikeriikides ja nende toime iimbritsevale ei erine geograafilise asukoha jargi teadmiste
kommertsialiseerimise tingimustes. Eestis teostatud iilikoolide teadmiste siiret
mojutavate tegurite uurimusest (1bid.: 501) selgus, et Eesti iilikoolide puhul on sisemine
keskkond (organisatsiooniline kultuur) palju olulisem kui véliskeskkond tilikoolide ja

t60stuse koostdos.

Kaasaegse, kommertsialiseerimist toetava infrastruktuuri loomine on majandust toetava
iilikooli iiks pohifunktsioonidest. Infrastruktuuri arendamisel on maailmas
praktiseeritud avaliku ja erasektori koostods (public-private partnership /PPP/)
erinevaid meetodeid. Zhang (2005) tidheldab, et PPP katab infrastruktuuri projektide ja

teenuste kogu paketi, kaasates teenuste pakkumises erasektori ressursid ja/voi avaliku
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sektori vahendid. Paljud fundamentaalsed véljaanded eristavad véga kindlalt PPP-d

traditsioonilistest disaini-paku-loo lepingutest. PPP-d eristab (Ibid.).:

1. pikaajaliste PPP projektidega seotud suur ebaméérasus ja risk,

2. radikaalsed riskide ja vastutuste tmberkorraldused ja projektide partnerite
tellimused,

3. erasektori partnerite kohustus enda peale votta palju rohkem vastutust ja siigavamaid
riske kui ainult lepingu osaline,

4. limiteeritud ressurssidega ja tasakaalust viljas tehingud,

5. keeruline lepinguline asjaajamine projekti partnerite vahel.

Peamised (kui mitte kogu) pikaajaliste PPP projektidega seotud riskid on erasektori
kanda, seetdttu peab erasektoril olema vajalikud oskused, kogemused ja ressursid, et
neid riske hallata ja tagada kvaliteet ja kulude efektiivne majandamine ja teenused.
Zhang (2005) maérgib, et erasektori dige partneri valik on kriitiline edu faktor (critical
success factor /CSF/) PPP-s.

Tetfevova (2010: 811) on veendumusel, et kasutamaks iilikoolide potentsiaali, on vaja
rakendada iilikoolide sotsiaalse vastutuse printsiipe. Sellest vaatepunktist ldhtuvalt on
tahtis ja kasulik erasektori ja iilikoolide koost66 ja/voi avaliku sektori kaasatus (Ibid.:
811). Ulikooli sotsiaalne vastutus (university social responsibility) esindab iilikooli
seadusejdrgset pealisehitust, kus iilikooli administratsioon ja liikmeskond kéituvad
moel, kus nad mitte ainult ei tdida iilikooli majanduslikku ja sotsiaalset missiooni, aga
nad aitavad kaasa koikide huvirithmade eesmirkide ja sisu kooskolale. Sama ajal voib
ilikooli sotsiaalset vastutust ndha ka kui eesmirgipdrast ja kasumlikku suhtlust {ilikooli
ja teiste huvigruppide vahel (Ibid.: 811). Tiitipilised huvigrupid on kliendid, varustajad,
todandjad, omanikud, konkurendid, valitsus ja nende institutsioonid ning iihiskond.
Ulikooli sotsiaalse vastutuse eesmirgiks on toetada iilikooli {imbritseva keskkonna
arengut, mis sellele jirgnevalt suurendab huvi tema teenuste jargi ja samal ajal kajastub
see hidsti tema majandustegevuses (Ibid.: 811). Ka teised autorid (Zhang 2005)
margivad tilikoolide ja ettevotete partnerlust (University Private Partnership /UPP/) kui
olulist niidet iilikooli sotsiaalsest vastutusest. Ulikooli sotsiaalse vastutuse pdhiline
kasu on ndhtav eelkdige tilikooli hea maine tugevnemises, imago tostmises, eristumisest

konkureerivatest haridusinstitutsioonidest potentsiaalsete tudengite ja avalikkuse silmis,
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tudengite ja teiste Kklientide paremas rahulolus ja selle tulemusena pikaajalistes
koostdoosuhetes, aga samuti antud iilikooli atraktiivsuses korgemate haridusametnike
silmis ja samal ajal valdajate/omanike tdhususe ja lojaalsuse suurenemises ning ei saa

unustada ka suhete tdiustumist teiste tilikoolidega (1bid.).

Kokkuvdttes tuleb tddeda et haridusasutuses teenuse viljatodtamine ja pakkumine
ettevotetele erineb  traditsioonilisest  driprotsessist ning seetottu tuleb ka
kommertsialiseerimise protsessi hindamisel ja parendamisel arvestada haridusasutuse
olemuse ja eriparadega, koostood ja aritegevust edendavate ja takistavate teguritega.
Eelneva teoreetilise késitluse pohjal iilikoolide koostéomudelitest huvigruppide vahel,
koostoovormidest ettevotetega ja neid mojutavatest teguritest, esitab autor kokkuvdtte
tilikooli kommertsialiseerimise protsessi mojutavatest eriparadest (vt. tabel 7), mida
voib tinglikult jaotada protsessi toimimise eeltingimuslikeks, tldisteks ja protsessi

otseselt mojutavateks mojuteguriteks.

Tabel 6. Ulikooli kommertsialiseerimise protsessi eripirad ja seda mdjutavad tegurid

traditsioonilise driprotsessiga vorreldes.

o Tegevus peab olema toetatud poliitiliste otsuste nédol valitsuse poolt;

o Kommertsialiseerimine eeldab intellektuaalset, teaduslikku, kultuurilist ja
administratiivset potentsiaali, mis loob eeldused iilikooli sotsiaalse vastutuse
rolli tditmiseks;

Eeltingi-
muslikud

e Ulikooli pdhitegevus ei ole kasumi teenimine, iilikoolil on missioon iihiskonna
ees eesmargiga toetada tihiskonna jatkusuutlikku arengut igas aspektis 14bi
erinevate tegevuste;

e Finantseering teadmiste genereerimiseks saadakse reeglina kolmandalt
osapoolelt — valitsuselt, riiklikelt fondidelt jne.;

o Kommertsialiseerimine kui tegevus on iihelt poolt surve iihiskonna poolt ja
teisalt ettevitete sageli teadvustamata vajadus;

o Kommertsialiseerimine kui teenuse osutamine vO0ib toimuda vahendajate
kaudu (inkubaatorite, teadusparkide jne.);

e Partnerite ja koostodvargustike roll ja tihtsus voib olla véiga suur;

e Edukus sdltub vdga palju ettevotete teadlikkusest ja kompetentsist kasutada

iilikooli ressursse.

Mitteametlike kontaktide suur mdju koostddsidemete loomisel ja arendamisel.

Kommertsialiseerimine {ilikoolis sdltub viljatdotatud motivatsioonisiisteemist;

Protsessis osalevad ja juhivad inimesed, kel ei pruugi olla &rilist tausta;

Voimalus kaasata tudengeid protsessi erinevatesse etappidesse;

Voimalus liilitada tegevus ppeprotsessi;

Palju kasutamata ilikoolisiseseid alternatiivseid voimalusi

kommertsialiseerimise edendamiseks, eelkdige integreeritud infrastruktuuri

kasutamise néol.

Allikas: (autori koostatud).

Uldised

otseselt
tavad
[ ] [ ] [ ] [ ] [ ]

Protsessi
mdju
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Enamlevinud koostoomudelid tilikooli ja ettevotete vahel on Triple Helix mudelid, kuhu
on kaasatud ka valitsus. Valitsustasanditel on rohutatud koost6d téhtsust ja iilikoolide
vastutust regionaalses majandusarengus ja samas ka vajadust maksimeerida iilikoolide
kommertsialiseerimisest tagasisaadavat kasu. Ulikooli sotsiaalne vastutus hdlmab
koikide huvigruppide (iilikool, ettevotted, valitsus, iihiskond) omavahelist kasumlikku
suhtlust. Kuna teadmiste siirde protsess Kkattub osaliselt kommertsialiseerimise
protsessiga, siis on kommertsialiseerimise toimimist koostoomudelites vdimalik
vaadelda ka teadmiste siirde kaudu, mida teadusartiklite pohjal on kisitletud
sagedamini. Kommertsialiseerimist tilikoolis ei saa vaadelda kui traditsioonilist
ariprotsessi, vaid edukust mdjutavate tegurite hulgas on ka paljud iilikoolide

koostoomudelitest tulenevad tegurid.

Teadmiste kommertsialiseerimise protsessi mojutavate tegurite rohkus raskendab
protsessi hindamist, kuna eeldab ka teguritele vastavate hindamisindikaatorite
viljatootamist. Teoreetilistele késitlustele tuginedes voib viita, et ei ole suudetud vilja
tootada unikaalset igale iilikoolile sobivat teadmiste siirde voi kommertsialiseerimise
protsessi mudelit, mis annaks aluse protsessi parendamise suundadele ja vajadusele.
Ulikoolidel on omad ja mdnikord erinevad eesmirgid ja missioonid, teaduskeskkond ja
organisatsiooniline struktuur. Seega, on igal iilikoolil erinev arusaamine ja ootus
edukast tehnoloogiasiirdest ja moodtes nende edukust on vaja spetsiifilisi faktoreid.
Spetsiifiliste faktorite vélja todtamine eeldab protsessi etappide viga head tundmist iga

iksiku juhtumi korral.
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2. ROIVA- JA TEKSTIILITEADUSKONNA TEADMISTE
KOMMERTSIALISEERIMINE ETTEVOTETELE JA
SELLE PARENDAMISE VOIMALUSED

2.1 Ulevaade TTK réiva- ja tekstiiliteaduskonna

hetkeolukorrast ja pakutavatest teenustest

Teooriast ldhtuvalt on kommertsialiseerimise protsessi edendamise aluseks tegevust
toetav sise- ja viliskeskkond. Seetdttu on oluline protsessi analiiiisimine, mis késitleb
organisatsiooni  viliskeskkonna  aspekte = mikrokeskkonna  huvigruppide ja
makrokeskkonna mojudest ldhtuvalt. Hea arusaamine keskkonnast annab vdimaluse
paremini hinnata ettevotte drimudeli erinevaid tuleviku arengusuundi (Osterwalder
2010: 200). Ka kommertsialiseerimist iilikoolis voib vorrelda &drimudeliga, mis
Osterwalderi (2010: 50) sonul on piisavalt paindlik, et votta arvesse nii kasumit
teenivate ettevOtete kui ka sotsiaalse ettevotmise eesmargid ja tuua selgus ari tegelikku
vadrtusplaani ning muuta see jitkusuutlikuks. Iseloomustamaks teaduskonna tegevust,
kliente ja konkurente on vdimalik anda esmane hinnang ressursside sobivuse kohta

teadmiste kommertsialiseerimiseks.

Tallinna Tehnikakdrgkool on rakenduskorgkool, kelle eesmérgiks on pakkuda
riigisiseselt ja rahvusvaheliselt tunnustatud konkurentsivoimelist koolitust ning viia labi
rakendus- ja teadusuuringuid ning arendustegevust tehnika, tootmise ja ehituse ning
teeninduse dppevaldkonnas ning korraldada tdiend- ja iimberdpet (TTK pShiméarus. ..
2012: §4). Roiva- ja tekstiiliteaduskond (RTT) kui iiks viiest korgkooli teaduskonnast
on TTK akadeemilise struktuuri iiks pdohiiiksusi, kelle eesmirk on tdita korgkooli
ilesandeid oma valdkonnas. RTT kujunes haridusreformide kéigus Tallinna
Kergetoostustehnikumi (asutatud 1945) timberstruktureerimise tulemusena ja alustas

tegevust TTK teaduskonnana 1.septembril 2006. aastal (TTK Ajalugu... 2013). 2012.
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Oppeaastal  kiivitus seitsmes tegevusaasta. Vaatamata lithikesele ajaloole
teaduskonnana, on tegemist pikaajalise ja véljakujunenud traditsioonidega erialadppega
Eestis. RTT-s opib hetkel natuke tile 300 ilidpilase, neist peaacgu pooled kaugdppe
vormis. Nominaalne Oppeaeg kestab 4 aastat. LOpetajate oskused peavad voimaldama

tdita valdkonnale vajalikke erialaseid ametikohti spetsialisti ja/v3i keskastmejuhtidena.

RTT struktuur koosneb ainult akadeemilisest struktuurist, kuhu kuuluvad teaduskonna
dekaan, dekaani abi, dppetooli hoidja, 8 dppejoudu ja 2 laboranti. RTT on TTK-s kdige
viaiksem teaduskond tudengite ja Oppejoudude arvu poolest ning kdige noorem
teaduskond tegevusaastate jargi. RTT-st on kujunenud niiiidisaegse Oppe- ja
tookeskkonnaga teaduskond. RTT-I on TTK arengukavast ldahtuvalt kolm pdhilist
tegevusvaldkonda, millest kaks viimast tegevusvaldkonda on seotud ka teadmiste
kommertsialiseerimise protsessiga:

e Jppetdd kahe dppekava alusel (rdivaste tehniline disain ja tehnoloogia ning rdiva- ja

tekstiiliala ressursikorraldus),
e teadus-, arendus- ja loometegevus,

e tdiend- ja huvialakoolitus.

Kommertsialiseerimise kui dritegevuse analiiiisil on oluline mdjutegur turumehhanism
(kliendisegmendid, kliendi vajadused, turuprobleemid, turule sisenemine, oodatav tulu)
(Osterwalder, Pigneur 2010: 212). RTT kliendisegmentide maéaratlemisel on autor
ldhtunud kolmest tegevusvaldkonnast, mille alusel segmenteerib autor kliendid
jargmiselt (vt. joonis 12):

1. pédevadppe tudengid (peamine sihtgrupp),

2. kaugdppe tudengid,

3. ettevotted/asutused,

4. teised koolid,

5. teised iihiskonnaliikmed.
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uhiskond

eesti
uhiskond

Joonis 12. TTK RTT kliendisegmendid, nende omavaheline seotus ja suhteid mojutav

viliskeskkond (autori koostatud).

Teadmiste kommertsialiseerimine teaduskonnas on erinevatele kliendisegmentidele
suunatud tegevuste ahel. Kliendisegemendid on omavahel seotud erinevate tegevuste
ja/voi koostoovormide kaudu ja seetdttu mojutab teaduskonna kliendisegementide
omavaheline seotus ja thiskonna mdju tegevustele ka teaduskonna teadmiste
kommertsialiseerimist.  MJdjutavateks  teguriteks vOivad olla  koostodsuhted,
kommunikatsioon ja  labi selle ka teaduskonna  maine  kujunemine.
Kommertsialiseerimise eesmérgil on teaduskonnaga seotud koik kliendisegmendid.
Erinevatele kliendisegmentidele pakub teaduskond erinevaid teenuseid (vt. joonis 13).
Vastavalt magistritdd teemale on peatidhelepanu pooratud ettevotetele suunatud
kommertsialiseerimise tegevustele ehk teenustele, mis tuginevad teadus-, arendus- voi
oppetegevusele (sh konsultatsioonid, lithikursused) ja mida osutavad teaduskonna
lilkmed. TTK-s defineeritakse sellist tegevust teadmusteenuseks (TTK teadus-...2012:
p.2.3).
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ETTEVOTTED
ASUTUSED

Joonis 13. Teaduskonna teadmiste kommertsialiseerimisega seotud kliendisegmendid

ja pakutavad tegevused (autori koostatud).

Asutuste hulka kuuluvad tinglikult ka teised koolid, kuid kuna see kliendisegment kui
avalik sektor on ettevOtetega vorreldes erinevate klienditunnustega, siis eeldab ka
teadmiste kommertsialiseerimine erinevat ldhenemist ja seetdttu seda kéesoleva

magistritoo kontekstis ldhemalt ei késitleta.

TTK RTT-s ei ole kdesoleval ajal selgelt vélja tootatud klientide segmenteerimise
pohimdtteid. Koiki kliendisegmente iseloomustavaks tunnuseks on huvi ja vajadus
valdkonnapohiste teadmiste ja oskuste omandamiseks, tdiendamiseks ja arendamiseks.
Seega on igal segmendigrupil iseloomulikud tunnused, mis pdhinevad kliendi
omadustel ja teenuse tarbimise tunnustel. RTT klientide médratlemisel on autor
kasutanud mitme tunnusega segmenteerimist jargides jargmisi pdhimdtteid (Kuusik et
al 2010: 134):

e eristuvad - tarbijate vajaduste vahel peavad teenuse osas olema toelised erinevused;
e mododdetavad — peab olema lihtne identifitseerida, kes kuuluvad segmenti ning mdota,

kui palju kliente on igas segmendis;
e ligipadsetavad — ligipads valitud sihtturgudele ldbi turundusmeetmestiku;
e olulised — segment peaks olema piisavalt suur, et turundusmeetmestiku loomine ja

kasutamine oleks kasumlik;
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e stabiilsed — segmendid peaks piisima piisavalt kaua, et turundusstrateegiad ennast

ara tasuksid.

Autor koostas RTT kliendisegmentide profiilid ja segmentidele osutatavate teenuste sisu
kohta tilevaatliku tabeli (vt. Lisa 2). Segmendi profiil on segmendi iildiseloomustus, mis
aitab anda vastuse kiisimustele, mida, miks ja kuidas sihtsegment tarbib, mis mdjutab
sihtsegmendi ostuotsust, milline on segmendi liikmete sotsiaalne taust, mis neid
motiveerib jne. (Kuusik et al 2010: 13).

Kuna magistritod keskendub teenuste pakkumisele ettevdtetele, siis on arvestatud ka
drituru  segmenteerimise pdhimdtetega. Arituru segmenteerimise pdhimdtted on
sarnased tarbijaturu omaga — tuleb leida vastused kiisimustele, kes, mida ja miks tarbib.
RTT ériklientide puhul voiks olulisteks segmenteerimise tunnusteks pidada ettevotte
suurust, tehnoloogilist baasi ja oodatavaid kasusid. Selle alusel kuuluvad RTT
ariklientide hulka viike- ja keskmise suurusega turul kaua piisinud ettevotted, kellel on
arvestatav tehnoloogiline baas ning kaive ja kellele on olulised spetsiifilist oskusteavet
pakkuva teenuse korval ka lisavdartused, nagu kdrgem kvaliteet, kiire reageerimine ja
teenuse garantii olemasolu. Viimasel ajal on lisandunud seoses majandusliku raske
olukorraga ka ndudmised modistlikule ja kéttesaadavale teenuse hinnale. RTT
kliendisegmentidele geograafilised tunnused olulised ei ole, kuna eriala spetsiifilisuse

tottu pakutakse haridust ja teenuseid iile kogu Eesti.

Segmentide atraktiivsuse hindamisel tuleb kindlasti l1dhtuda lisaks traditsioonilisele
sihtturu  valimise  teooriale  korgkooli  eripdrast, milleks on tegevuste
multifunktsionaalsus ja seetdttu ka kommertsialiseerimise eesmérgi seotus teiste
tegevuste eesmarkidega. Korgkooli tegevust reguleerivates dokumentides ei ole selgelt
sonastatud kommertsialiseerimise eesmirki. Kdige 1dhemalt on seda kirjeldatud TTK
arengukavas (2011: p. 7.1), mille alusel voib kokkuvdtlikult vidlja tuua, et need
eesmirgid on mitmetasandilised - Oppetdd kvaliteedi tous (T&A 1dimumine
Oppetegevusega), korgkooli  rahaliste lisavahendite tdus ning ettevotete
arendusiilesannete lahendamisele kaasa aitamine (parem ja tulusam majanduskeskkond).
Autori hinnangul ei ole eesmirkide sOnastus Tiheselt arusaadav. Teadmiste
kommertsialiseerimisega seotud tegevused kuuluvad ldhtuvalt TTK arengukavast RTT

pohieesmirkide hulka (TTK RTT tegevuskava 2013): ettevotetele teadmiste siirde ja
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rakendusuuringute voimaldamine rdiva- ja tekstiilialal 1dbi Oppet66 ning erialase
taiendkoolituse labiviimine kutsedpetajatele ja ettevotete spetsialistidele. Olemasolevale
tuginedes on  teadmiste ~ kommertsialiseerimisel kdige  atraktiivsemaks
kliendisegmendiks teaduskonnale ettevdtted, kes ei ole piiratud ainult oma
baasvajaduste rahuldamisega, nii ajalise, rahalise kui ka inimressursi mottes. Need on
majanduslanguse perioodi edukalt ldbinud rdiva- ja tekstiilivaldkonna tootmis- ja
teenindusettevotted, kelle tegevus on strateegiliselt labimdeldum, kes on suutnud tagada
oma tegevuse jatkusuutlikkuse, ldhtudes pikematest perspektiividest. Teaduskonna
pusikliendid ettevdtete hulgas ongi kujunenud nimetatud kliendisegmendi hulgast.
Atraktiivsust vahendab selge segmendi kasvupotentsiaali puudumine, mis tuleneb uute

ettevotete Eesti majandusturule sisenemise raskustest rdiva- ja tekstiilisektoris.
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Joonis 14. Teaduskonna teadmiste kommertsialiseerimine kui koostoovorm

ettevotetega ja seostatus Oppetddga (autori koostatud).

Vastavalt TTK arengukavale (2011: p.7.1) peab teadus-arendustegevus olema 16imitud

Oppetegevusega, tdiendades teineteist, kusjuures rakendusuuringud on Oppeprotsessi
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lahutamatu osa. Koost6o sisu ettevitetega on vaga mitmekesine, holmates Sppetdod ja
sellega seonduvaid tegevusi, nagu Oppekavaarendust, dppejoudude erialast tdienddpet,
teadmiste kommertsialiseerimist ja muid tegevusi. Teadmiste kommertsialiseerimine on
iiks ettevotetele suunatud koostéovormidest (vt. joonis 14). Kuna kdik koostédvormid
on omavahelises seoses ja mdjutavad tiksteist ning lihe ettevottega kaasnevad reeglina
mitmed koostdo tegevused, siis eeldavad ka teadmiste kommertsialiseerimisega seotud
tegevused hdid suhteid ja edukaid tegevusi ka teistes koostoovormides. Teenuste
osutamine 1abi dppetdd erinevate vormide on seotud tudengite kaasatusega erinevatesse
teadmiste- ja tehnoloogiasiirde tegevustesse. Enamasti ei ole sel juhul tegemist tasuliste

teenustega, kuna tegevus toimub Oppe-eesmargil.

Ulikoolidel on omad ja mdnikord erinevad eesmirgid ja missioonid, teaduskeskkond ja
organisatsiooniline struktuur. Seega, on igal iilikoolil erinev arusaamine ja ootus
edukast tehnoloogiasiirdest ja mdotes nende edukust on vaja spetsiifilisi faktoreid.
Teadmusteenuste toetamisel ldhtub TTK teadmusteenuse vastavusest jargmistele
kriteeriumitele: innovaatilisus, teadmuspdhisus, jiatkusuutlikkus, konkurentsivdime,
kasumlikkus, TTK liikmete kaasatus, strateegiline partnerlus (TTK teadus-... 2012:
p.3.2). Kuna antud kriteeriume on keerukas moota, siis jargnevalt on autor ldhtunud
peamiselt magistritod teoreetilises osas kasitletud kommertsialiseerimise protsessi

mojutavate tegurite analiiiisist.

Protsessijuhtimiseks ja modtmiseks on vaja méddratleda ja kaardistada protsessid. Selle
hulka kuulub jargmiste aspektide kindlakstegemine: protsessi kliendid ja tarnijad
(sisemised ja vélimised), klientide nduded, pohi- ja mittepohitegevused (Oakland 2006:
119; Farsi, Talebi 2009). Protsessi analiiiisimiseks on oluline lisaks organisatsiooni
struktuuri ja juhtimisprotsessi kirjeldusele, jdlgida milline on tegevuste ja protsesside
praktika (Pavlov 2004: 18.6.2). Tegevuse kaardistamiseks on vajalik vilja selgitada
protsessiga seotud etapid. RTT teadmiste kommertsialiseerimise protsessi etapid ja selle
toimimist eeldav kompetents erineb vastavatest teoreetilistest kasitlustest akadeemiliste
tilikoolide kontekstis. Kodige enam sarnaneb RTT teadmiste kommertsialiseerimise
protsess (vt. joonis 15) Khalozadeh et al (2011) tehnoloogiasiirde kisitlusega, kus
protsess algab ettevOtte vajaduse vOi probleemi maéadratlemisega ning jatkub

integreeritud organisatsioonilises kultuuris teadmiste genereerimise, vodimaluste
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loomise, teadmiste/informatsiooni vahetamise ja 10puks tehnoloogiasiirdega ettevottesse
ja lisavédrtuse loomisega. Kommertsialiseerimise protsessil teaduskonnas on rohkem
sarnaseid etappe &riprotsessiga, kui akadeemilistel iilikoolidel, kus peardhk on teadus-
ja arendustegevuse tulemuste kommertsialiseerimisel. Iga etapi edukas labimine eeldab

protsessis osalejatelt sobilikke kompetentse.

TELLIMUSE TEENUSE-

ETTEVOTETE ESITAMINE PAKET
TEAVITAMINE TEADUS- KOOSTAMINE TAGASISIDE

KONNALE

TURUNDUS- TEENINDUSKOMPETENTS INTELLEKTUAALNE TEADMISTE
KOMPETENTS KOMPETENTS JUHTIMINE

Joonis 15. RTT teadmiste kommertsialiseerimise etapid ja selleks vajalik kompetents
(autori koostatud).

Ettevotete teavitamine kujutab endast védikesemahulist ja kindla strateegiata
reklaamisuunitlusega teavitustood piiratud sihtgrupile peamiselt erialavorgustike kaudu
valdavalt isiklikele kontaktidele tuginedes ettevottele pakutavate teenuste sisu ja/voi
teaduskonna kompetentsi kohta. Olles teadlik teaduskonna kompetentsidest ja
pakutavatest teenustest poordub teenust vajav ettevote kindla sooviga teaduskonna
poole ettevotte jaoks olulise probleemi lahendamise eesmérgil. Teaduskond koostab
ettevottele individuaalse teenuspaketi vastavalt ettevotte probleemi sisule ja
lahendamise voimalustele teaduskonna kompetentsidega ja/voi ressurssidega arvestades.
Teaduskonna ja ettevotte esindajad lepivad kokku lepingu ja/vdi teenuse osutamise
tingimused, milleks on teenuse tidpsem sisu, teenuse osutamisele kuluv aeg ja teenuse
maksumus. See etapp hdlmab tihti olemasoleva teadmuse ja uue kombineerimist
selleks, et probleemile lahendust leida. See hdlmab nii tehnoloogilise teadmuse loomist
teaduskonna sisese- ja vilise arendustegevuse kaudu kui ka tehnoloogiasiiret
teaduskonnasisiseste allikate vahel. Seega on sageli tegemist tooteinnovatsiooniga, mis
Tidd (2006: 10) késitluse pohjal tdhendab muutusi asjades (tooted/teenused), mida

organisatsioon pakub. Teenuse osutamine (aeg, koht jm.) toimub vastavalt
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kokkuleppele. Tagasiside tulemustest on pigem juhuslik ja individuaalsel tasandil

toimuv protsess peamiselt konkreetse teenuse osutaja ja teenuse vastuvotja vahel.

Teenuste osutajateks ja tihti ka kontaktisikuteks ettevotetega on teaduskonna lektorid
vastavalt teemale ja eriala spetsiifikale. Teenuse osutamisel ettevotetele on
teaduskonnale tugistruktuurideks Tehnosiirdekeskus ja TTK Avatud Koérgkool. TTK
Tehnosiirdekeskuse peamine roll on edendada koostodd era- ja avaliku sektori ning
korgkooli vahel. Tehnosiirdekeskuse praktiline toetav tegevus RTT teadmiste
kommertsialiseerimisel on jaanud kesiseks ja piirdunud peamiselt reklaammaterjalide
koostamise ja osaliselt ka levitamisega. Avatud Korgkooli pakub ja vahendab
tdiendkoolitust kdikidel TTK Opetatavatel erialadel ning nendega seotud valdkondades.
Avatud Korgkool ei vahenda ettevotetega seotud kontakte, kuid aitab korraldada ja
hinda kujundada teaduskonna ja ettevotete vahel kokkulepitud sisuga tdiendkoolitustel.
Seega on teadmiste kommertsialiseerimise protsessiga seotud tegevused ja vastutus
toimimise eest peamiselt teaduskonna tooGtajate kanda ja soltub eelkdige nende

kompetentsuse sobilikkusest kommertsiliaseerimise protsessi toimimiseks.

Teenuste sisu on teaduskonnas vélja kujunenud olemasoleva teadmusressursi baasil, ega
ole vilja tootatud konkreetsetele kliendisegmentidele eraldi. Teaduskonna teenuste
osutamine ettevotetele seisneb peamiselt piisiklientide vajaduspohiste soovide
rahuldamisel. Teaduskonna teadmiste kommertsialiseerimise eesmirgil osutatavad
teenused on seni olnud peamiselt suunatud ettevottesisese arendustd edendamiseks ja

innovatsiooniks vajalike ettevalmistoode teostamiseks.

Uks kommertsialiseerimise  protsessi tulemuslikkust mdjutavaid tegureid on
konkurendid, mida Osterwalder (2010: 212) liigitab to6stuse mojuks (huvigrupid,
konkurendid, uued turule sisenejad, asendusteenused, varustajad) édritegevusele.
Konkurentide analiiiisimisel RTT-s on aluseks voetud konkurentide liigitus ldhtuvalt
pakutavate teenuste sarnasusest ning klientide vajadustest. Konkurentideks
teaduskonnale on sarnase sisuga teenuste pakkujad samal tegevusalal, seega riiklikud ja
era- korg- ning iilikoolid. Nendeks on Tallinna Tehnikaiilikooli tekstiilitehnoloogia
oppetool, Eesti Kunstiakadeemia moeosakond ja tekstiiliosakond ning Euroakadeemia
kujunduskunsti teaduskond. Eelpool nimetatutest on mainekamaks ja profiililt kdige

enam sarnaseks konkurendiks Tallinna Tehnikaiilikooli tekstiilitehnoloogia &ppetool,
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tuginedes heale mainele ja pikaajalistele traditsioonidele roiva- ja tekstiiliala
inseneridppes erinevatel Oppetasemetel. Antud tegevusvaldkonnas aastaid valdkonna
haridusturul domineerinud struktuuriiiksus ei ole siiski suutnud tiiel mairal majanduses
ja hariduspoliitilises elus toimunud muutustega kaasa liikuda ning seetottu 2013.
dppeaastast 1dpetab TTU teksiilitehnoloogia dppetool oma tegevuse majanduslikel
pOhjustel. Kunstiakadeemia erialad eristuvad RTT-st eelkdige suurema Kkunsti- ja
disainisuunitluse poolest, kuna RTT pakub disainile tehnilisemat ja rakenduslikumat
kasitlust. Erakdrgkoolide poolt pakutavad erialased tdiendkoolitused ei ole ettevotete
esindajate silmis populaarsed, eelkdige ndrga erialase ettevalmistuse tottu.
Erakdrgkoolide konkurentsieeliseks voiks pidada aktiivsemalt teadlikumat ja joulisemat

reklaami, mida tdnu tasulisele oppele on voimalik kindlasti ka efektiivsemalt rakendada.

Eelpool nimetatud koole voib siiski pidada konkurentideks, kes eristuvad
tegevusspetsiifiliste valdkondade tottu ning suudavad seetdttu ka haridusturgu selles
valdkonnas rikastada. Kindlasti iseloomustab neid konkurente tahe teenindada turgu
jarjest paremini, sealhulgas on jirjest enam teadlikku tdhelepanu pooratud ka
ettevotetele suunatud tegevustele. Kuna teaduskonna kui haridusstruktuuriiiksuse
teadmiste kommertsialiseerimise eesmark ei piirdu ainult kasumi maksimeerimisega,
siis erialaspetsiifiliste teadmiste kommertsialiseerimisel olenemata sihtgrupist
teaduskonnal konkurendid puuduvad.

Seega on TTK RTT ainuke rdiva- ja tekstiilivaldkonna insener-tehnilist erialast
korgharidust pakkuv dppeasutuse struktuuritiksus Eestis. RTT eristuvaks tunnuseks on
Opetatavate erialade unikaalsus ning seetottu voib pidada enim turuosakaalu mojutavaks
teguriks mitte konkurente, aga turu atraktiivsust, mis sdltub kergetoostusvaldkonna ja
spetsiifiliselt ~ rdiva- ja  tekstiilitoostuse  mainest,  jatkusuutlikkusest  ja

tulevikuperspektiividest Eesti toostusmaastikul.

Viliskeskkonna olukorra teadvustamine ja analiilisimine aitab kaasa ka teaduskonna
kommertsialiseerimise kliendisegmendi — roiva- ja tekstiiliettevtete mdistmisele ning
tema tugevuste ja ndrkuste teadvustamisele. Ka teoreetikud védidavad, et iilikoolid
peavad intensiivselt monitoorima arengutrende ja spetsialistide ndudlust selles regioonis
(Kronberga, Paula 2010: 82). Et saada paremat iilevaadet ,ettevotte mudeli sisu
olemusest, soovitavad nii driprotsessi teoreetikud (Osterwalder, Pigneur 2010: 200) kui
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ka teadmiste kommertsialiseerimist iilikoolides kisitlevad teoreetikud (Farsi, Talebi
2009; Politis et al 2012; Tetrevova 2010 jt.) lisaks turumehhanismi, t6ostuse mdju,
peamiste  sotsiaalmajanduslike  suundumuste kaardistada ka  viliskeskkonna
makromajanduslikud md&jud (majanduse infrastruktuur, kaubad ja teised ressursid,
globaalturu tingimused). Autor on ldhtunud seisukohast, et turuosa leidmiseks ei pea
alati tegema eriuuringuid, vaid piisab valdkonna iildiste statistiliste andmete ja

ekspertarvamuste jalgimisest (Perens 2004: 16.2.2).

Eesti rdiva- ja tekstiilitoostus on osa Euroopa ning globaalsest todstussektorist, mistottu
muutused maailmaturul mojutavad otseselt ka Eesti ettevotjaid. Euroopa Liidu (EL-27)
2011. aasta todtleva toostuse toodangus oli rdiva- ja tekstiiltoodetel markimisvéédrne
osa: 146 000 valdkonna ettevotte netokdive on ligikaudu 179 miljardit eurot, t66d
antakse ile 1,8 miljonile to6tajale (Euratex 2013). Vastavalt Statistikaameti andmetele
oli 2011. aastal Eestis 579 rdiva- ja tekstiilitootmisettevotet 10433 tootajaga
(Ettevotete...2013), kusjuures peaaegu 70% ettevotetest on mikroettevotted (1-9
tootajaga). Ettevotteid, kes voiksid olla teaduskonnale atraktiivsed kliendid (alates 20-st

to0tajast), on Statistikaameti andmete alusel 111.

Viimased aastad on olnud EL rdiva- ja tekstiilitoostusele rasked, mille peamisteks
pohjusteks on korged toojoukulud roivatodstuses, ndrk rodivaste ja tekstiilide
jaevorgustik, vidikesed innovaatilised voimalused klientide soovide tditmisel ning
piiratud vahendid uuenduste ja investeeringute teostamiseks (Virkebau 2013). Nende
pOhjuste tagajdrjel toimus Euroopa rdiva- ja tekstiilitoostuse konkurentsivoime
kahanemine ja roivatdostuse litkumine odavamatesse riikidesse viljaspool Euroopat.
Euroopa Komisjoni uuringu tulemused, mis kasitlevad Euroopa Liidu rdiva- ja
moetd0stuse konkurentsivoimet, niitavad, et positiivse ja jatkusuutliku arengu tagavad
pidev innovatsioonialane t66, vahendite leidmine teadus- ja arendustegevuseks, haritud
oskustootajate leidmine ja haridussektori koostoé EL piires, koostood ettevotete vahel,
fookus standarditele, sertifitseerimisele jne. ja infotehnoloogiale rajanev logistika areng
(Ibid.).

Ka Eesti rdiva- ja tekstiilitdostuse tootmismahud on viimaste aastatega oluliselt
viahenenud, kuid seda peamiselt kolme-nelja suurettevitte arvelt. Eesti rdiva- ja

tekstiilitoostus on olnud iisna kontsentreerunud toOstusharu, kus mone suurema
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ettevotte kdive moodustab suure osa kogu valdkonna kiibest, ekspordist ja hdivest
(Tiits, 2007). Aasia, peamiselt Hiina mojul ja samuti kohalike tootmiskulude kasvu
tottu on tdnaseks suurem osa odavale allhankele toetunud ettevotetest Eestis oma
tegevuse 10petanud, kuid vidikesed ja keskmise suurusega ettevotted on samas kiivet ja
kasumit jérjepidevalt kasvatanud (Alvela, 2010). Kdimas on aktiivne oma nisi otsimise

aeg ja konkurentsieelistele panustamine.

Roiva- ja tekstiilitoostust on peetud odavaks ja konkurentsivoime kaotanud
toostusharuks. Kuid see hinnang on lihtsustatud — Eesti rdiva- ja tekstiilitoostus
ekspordib pohiosa oma toodangust (Alvela, 2010). Siim Sikkut (2008), Arengufondi
majandusekspert, viitis oma ettekandes Toostusfoorumil 2008, et edu ja ebaedu ei sdltu
toostusharust. Konkurents ei kdi toostusharude, vaid éarifunktsioonide tasandil, sest
kasvuvoimalused médratakse véirtusahelates. Roiva- ja tekstiilisektori jaoks peab ta
oluliseks teeks toostuse vadrtuse kasvatamisel “nutikaid riigipiire iiletavaid brinde”,
mille aluseks on vahendajatest loobumine, eristuvate tootenisSide valik, disainiga
eristumine ja oma jaekaubandus. Koik need tegevused eeldavad disaini ja tootearendust.
Analiitisides Euroopa maade roiva- ja tekstiilisektori arenguid viimaste aastate jooksul
ja tuginedes arengustrateegiatele on ka Eesti RGiva- ja tekstiilillidu (ERTL) poolt vélja
tootatud jatkusuutlikud drimudelid Eestis (Virkebau 2013):

e Oma toote, brindi ja kauplustega rdivad ja kodutekstiilid,

e “private label”-1 alal védga efektiivsed ettevotted,

e nissitooted — armee, padstearmee-, kaitse- ja spordirdivad jne.,

e rdivatoostuses pakutakse jirjest enam personaalset riatsepatoodet,

e targad ja tehnilised tekstiilid uutes kasutusvaldkondades,

iihisturundajad/-tootearendajad.

RTT olemuse ja tegevuse kirjelduse ning roiva- ja tekstiilisekori olukorra iilevaate abil
voib jéreldada, et Eesti rdiva- ja tekstiilitodstusel on piisavalt eeldusi olla
konkurentsivoimeline ka tulevikus. Nii teaduskonna kui ka ettevdtete jaoks on oluline
haritud oskustodtajate koolitamine/leidmine ja omavaheline koosto6. Et teaduskonna
erialane kompetents toetaks tulevikus paremini rdiva- ja tekstiiliettevotete
jatkusuutlikke drimudeleid, tuleks senisest enam keskenduda erirdivaste tehnoloogiale

ja tehnilistele tekstiilidele. Tulenevalt konkurentsianaliiiisist ja klientide analiiiisist v3ib
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jareldada, et RTT-l on eeldusi teadmiste kommertsialiseerimiseks ettevotetele
viliskeskkonna teguritest lahtuvalt. Jargnevalt oleks vaja kindlaks teha, millised tegurid
avaldavad koige suuremat mdju teaduskonna kommertsialiseerimise protsessile, et

sobiliku uuringu metoodika alusel teha kindlaks protsessi toimimise pShiprobleemid.

2.2 Teadmiste kommertsialiseerimise anallilis roiva- ja

tekstiiliteaduskonnas

Teooriast tulenevalt mojutavad kommertsialiseerimise protsessi vdga paljud tegurid
(kisitleti lihemalt alapeatiikis 1.2). Uhegi teguri mdju RTT teadmiste
kommertsialiseerimise protsessile eelnevalt pohjalikult uuritud ei ole. Kéesoleva
magistritoé maht ei voimalda koiki tegureid analiiisida, mistSttu tuleb teha valik
prioriteetsusest ldhtuvalt. Lahtudes t60 eesmirgist tuleb kindlaks teha spetsiifilised
faktorid, mis koige enam mdjutavad teaduskonna kommertsialiseerimise protsessi
edukust. Analiilisides kommertsialiseerimise protsessi etappe teaduskonnas voib seda
protsessi samastada driprotsessiga. Ariprotsess on vastastikku seotud modjurite ja
tegevuste kogum, mis ldhtub kliendi vajadustest ja 10peb kliendi vajaduste
rahuldamisega (Tammaru 2004: 14.1.2). Tammaru (2004: 14.1.3), Kkirjeldades
ariprotsesside omadusi, védidab ka, et protsessis on alati klient ja protsessi suutlikkust
tuleb alati hinnata kliendi seisukohast. Perens (2004) lisab, et klientidega seotud
tulemustest saame teada, mil méairal vastavad ettevotte tooted voi teenused klientide
ootustele. Protsessi parendamist voib kisitleda ka kvaliteedijuhtimise teooriast
ldhtuvalt, mis mairgib, et protsessi hea toimivus nduab lisaks planeerimisele ja
protsessidele ka personali, kel on Giged teadmised, oskused ning koolitus (Oakland
2006: 348). Lisaks kliendi rahulolule on tdhelepanu pooratud ka teenuse kujundajale ja
osutajatele. Akadeemilise personali vdimekuse ja motivatsiooni olulisust on rohutanud
enamik teadusartiklite autoreid (kisitletud alapeatiikis 1.2). Inimesed on ideede ja
innovatiivsuse allikaks ning nende asjatundlikkus, kogemused, teadmised ja koostoo

tuleb rakendada selleks, et neid ideid ellu viia (Oakland 2006: 347).

Teadmiste kommertsialiseerimist mojutavate tegurite késitluse (alapeatiikis 1.2) pohjal
on autor valinud teaduskonna teadmiste kommertsialiseerimist kdige enam mdjutavad

tegurid, lahtuvalt teaduskonna teadmiste kommertsialiseerimise protsessi etappidest.
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Teaduskonna teadmiste jagamine ja kommertsialiseerimine soltub vilis- ja
sisekeskkonnast, tdpsemalt Kliendi (rdiva- ja tekstiiliettevotete) tundmisest, sobilike
teadmiste ja oskustega personalist ning protsessis osalevate huvigruppide rahulolust (vt.

tabel 7).

Tabel 7. Teadmiste kommertsialiseerimise protsessi mojutavad tegurid kdrgkooli

kontekstis t00 eesmargist 1dhtuvalt.

Mdjutav tegur Spetsiifilisem Tunnused Teoreetiline
madratlus allikas,
millele valik
tugineb
Viliskeskkonna | Valdkonna Olukord Eestis, Euroopas, | Tetrevova
majanduslik hetkeolukord arengusuunad, vajadus ja | 2010
analuiiis Valdkonna valmisolek koostooks Farsi, Taleba
arengusuunad 2009
Konkurendid Eristumine, mdju tegevusele Osterwalder,
Pigneur 2010
Sisemise Teenuse pakkuja | Olemasolevad ressursid (personal, | Farsi, Taleba
keskkonna hetkeolukord infrastruktuur), teenused 2009; Vadi,
analiiiis Haldma 2010
Osapoolte Korgkool, ettevdtted | Teenuste sisu, pakkumise | Farsi 2009;
rahulolu protsess, huvi, hoiakud Kronberga
2010

Allikas: (autori koostatud).

Vilis- ja sisekeskkonna tegureid ja nende mdju kommertsialiseerimise protsessile on
lihidalt kirjeldatud ja analiiisitud alapeatiikis 2.1. Kéesolev alapeatiikk keskendub

esmajirjekorras sisekeskkonna ja osapoolte rahulolu analiiiisile.

Et kindlaks teha, kuidas kommertsialiseerimise protsess on arenenud teaduskonna ja
ettevotete vahel, mis on edendavad ja takistavad faktorid, on pohiprobleemide
véljaselgitamise eesmargil kaasatud protsessis osalevad huvigrupid: teaduskonna ja
ettevotete esindajad ehk Kkliendid ja personal. Protsessi ja tegevusi vaadeldakse Kkui
voimalikku puuduste allikat, eeldusega, et nii head kui halba sooritust saab mdota ja
hinnata (Pavlov 2004: 18.6.2). Saadav info, eriti kui tegemist on puuduste
viljatoomisega, on eesmarkide muutmise voi korrigeerimise, protsesside optimeerimise

vOi iumberkorraldamise aluseks.

Perens (2004: 16.2.1) védidab, et asjakohased moddikud vaib jagada kaheks selle alusel,

kas kasutatakse ettevotte andmeid voi tuleb nende saamiseks teha eriuuringuid.
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Uuringud aitavad teada saada, milline on kliendirahulolu, ettevdtte maine ja turuosa
(Ibid.: 16.2.1). Kommertsialiseerimise protsessi senisele tegevusele hinnangu andmiseks
analiiiisib autor protsessi teadmiste kommertsialiseerimist mojutavate tegurite analiitisi

kaudu, mis holmab mitmeid meetodeid (vt. tabel 8).

Tabel 8. Magistrito6 eesmargi saavutamiseks analiiiisiks valitud tegurid ja

uurimismeetodid.

Mida? (tegur) Mis eesmargiga? Kuidas? (meetod)
Teaduskonna sisemised | Analiitisida teaduskonna | Kirjeldamine  ja  analiiiis
votmetegurid eeldusi ja voimekust | teooria  pdhjal,  kiisitlus
kommertsialiseerimise kommertsialiseerimise ettevotete esindajate hulgas,
protsessis (personal, | protsessiks intervjuu ERTL juhatuse
kompetents, infrastruktuur) esimehega ja teaduskonna
dekaaniga, teaduskonna
SWOT
Osapoolte (teaduskond, | Analiiisida Kisitlus ettevotete esindajate
ettevotted) rahulolu | kommertsialiseerimise ja  teaduskonna  tOGtajate
kommertsialiseerimise protsessi  praktilist edukust | hulgas
tegevuste ja tulemustega kédesoleval hetkel
Roiva- ja tekstiilisektori | Analiiiisida teaduskonna | Intervjuu M.Virkebauga,
olukord Eestis teadmusressursi  ja teenuste | majandusekspertide
sisu  {ldisemat  sobivust | arvamused
sektori vajadustega
Roiva- ja tekstiilisektori | Analiiiisida teadmiste | Asjakohased  dokumendid,
arengusuunad kommertsialiseerimise artiklid, aruanded
jatkusuutlikkust ja | (EURATEX, ERTL,
teadmusressursi  arendamise | majanduseksperdid),
suundasid intervjuu M.Virkebauga

Allikas: (autori koostatud).

Meetoditena on peamiselt kasutatud kvalitatiivseid meetodeid, kuna valim on viike ja
otseseks eesmargiks ei ole tulemuste {ildistamine. Erinevad meetodid omavad erinevaid
tugevusi ja norkusi, seetdttu on aksepteeritav valida kombineeritud meetod erinevatest
kliendi tagasiside meetoditest, mis tihiselt edastavad vajalikku informatsiooni teenuse
turundajale (Lovelock, Wirtz 2011: 415). Fookusgrupi diskussioonid ja teenuse analiiiis
on meetodid, mis annavad pdhjaliku spetsiifilise sisevaate teenuse toimimisele ja
ideedele.  Tavaliselt on  fookusgrupp organiseeritud votmeklientidest — vdi
kasutajagruppidest, et vilja selgitada nende vajadusi. Teenuse analiilisid on siigavuti
iiks-lihele intervjuud tavaliselt korra aastas ldbi viidud ettevotte kdige véértuslikemate
klientide hulgas (lbid.: 415). Tugnedes teooriale on autor kasutanud protsessi

analiitisimiseks kliendi tagasiside meetoditest fookusgrupi kiisitlust ja intervjuusid.
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Uldiste seisukohtade vilja selgitamiseks on kasutatud dokumendianaliiiisi. Tulemuste
analtiisimisel on kasutatud kvalitatiivset andmeanaliiiisi, mis koosneb andmete
koondamisest (kontsentreerimine, lihtsustamine ja teisendamine), esitamisest ja

jarelduste tegemisest (Ghauri, Gronhaug 2004: 149).

Autor viis teaduskonna olulisemate koostdOpartnerite-ettevotete hulgas lédbi
ankeetkiisitluse e-keskkonnas otsepostituse teel Google-docs tarkvara abil, et vilja
selgitada ettevotete kui klientide rahulolu teadmiste kommertsialiseerimisega ja sellega
seotud probleeme ettevotete poolt vaadatuna. Kiisitluse tulemused peavad andma
vastuse jargmistele kiisimustele:

e Kas ja mil miéral ollakse rahul teaduskonna poolt pakutavate teenuste sisuga,

sisu kvaliteediga, kommunikatsiooniga, hindadega?
e Millised on ootused teaduskonna teenustele?

e Millised on ettepanekud teenuste parendamiseks?

Poolstruktureerirud kiisimustik koosneb 17-st avatud ja suletud kiisimusest (vt. lisa 3).
Kiisitlus on iiles ehitatud pdhimdttel, et teada saada vastajate arvamusi, hinnanguid ja
kirjeldusi. Hinnangulised arvamused on esitatud 5-palli skaalal. Uldkogumi
moodustavad ettevotted, kellele RTT on osutanud tasulisi teenuseid. Kuna eraldi
arvestust selliste ettevotete/asutuste/organisatsioonide arvu kohta dokumenteeritud ei
ole, siis teaduskonna tootajate hinnangu jdrgi on neid ettevotteid kuue aasta jooksul
olnud 20 — 25. Valimi sellest tildkogumist moodustavad ettevotted, kellele teaduskond
on viimase kolme aasta jooksul rohkem kui iiks kord osutanud erineva sisuga teenuseid
ja/vdi uurimusi, millega kaasnes teaduskonnale rahaline tulu. Valimisse kuulub 15
roiva- ja/voi tekstiilivaldkonnaga seotud ettevotet/asutust, kes kuuluvad ka RTT
piisiklientide hulka. Kiisitlusele vastas 12 erinevate ettevitete esindajat, seega on oma

arvamust avaldanud orienteeruvalt 80% valimist.

Kéesoleva uuringu ldbiviimisel podrdus autor personaalselt ettevotete esindajate poole,
kes on vahetult tegelenud ja osalenud aktiivselt erinevates koostooprojektides
teaduskonnaga ja seega on kodige padevamad ja usaldusvéadrsemad olukorra hindamiseks
ja arvamuse avaldamiseks. Kiisitluses osalenud ettevotted ja nende esindajate nimed on

esitatud lisas 4.
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Kisitluse tulemustest (vt. hinnangulisi vastuseid lisas 5) selgub, et ettevotted on
enamasti kursis teaduskonna poolt pakutavate teenustega ja info kittesaadavust teenuste
kohta peetakse suhteliselt kergeks. Koige efektiivsemaks info edastamise vahendiks
peetakse otsepostitusi meili teel. Teaduskonna teenuste sisu hinnatakse enamjaolt
vastavaks ettevOtete vajadustega. Oodatavate teenuste sisu kohta tulevikus ei osata
vastata vOi ilmutatakse iildist huvi ja soovi koostdo jatkamise kohta. Kuigi teaduskond
on piitidnud teenuste hindasid suhteliselt madalal hoida, on ettevotete poolt vastakaid
arvamusi hindade sobivuse osas. Samas hindavad ettevotted koostoost tulenevat kasu
viga korgelt, eriti hinnatakse kasu toodete ja/vdi toormaterjali testimise/katsetamise
voimalusest. Teenuste osutamise protsessi voiks hinnata pigem heaks ettevotete poolt
vaadatuna ja ettevotete lildine hinnang senisele koostddle on hea. Teaduskonna ja
ettevotete koostdd kitsaskohtadena mainisid ettevotted peamiselt Oppetdd ja
oppekavadega seotud teemasid, mis otseselt kommertsialiseerimise tegevust ei mdjuta,
kuid omab strateegilist tdhtsust ettevotete jaoks sobivate teadmiste ja oskustega
spetsilistide kaadri néol tulevikus. Teaduskonna suurimateks tugevusteks ettevotete
poolt vaadatuna on Oppejoudude kaasaegsed innovaatilised erialased teadmised,
kaasaegsete testimis- ja uurimisseadmete ning erialaste programmide olemasolu, aga
samuti ka teaduskonna kui koostoOpartneri arenguvdimelisus, kohanemisvdime,
paindlikkus ja avatus. Teaduskonna norkusteks peetakse Oppekavade liialt suurt
kontsentreeritust lildainetele ja kardetakse, et erialane ettevalmistus voib tulevikus jddda
norgaks, kuna Oppesiisteemid reageerivad liiga aeglaselt Kiiresti muutuvatele
majandussituatsioonidele, mistottu on oht distantseeruda erialastest innovatsioonidest.
Kaiki koostdoga tegevusi kokku vottes on teaduskonna maine ettevotete hulgas korge ja

korgelt hinnatakse ka koost6o tihtsust.

Kokkuvotlikult voib kiisitluste tulemustest jareldada, et olemasolevatele klientidele on
sobinud teaduskonna teadmiste kommertsialiseerimine nii sisu, kvaliteedi kui ka
kommunikatsiooni poolest. Ettevotted olid tagasihoidlikud puuduste viljatoomisega ega
osanud seetottu teha ka sisulisi ettepanekuid protsessi parendamiseks. Teaduskonda
suhtutakse pigem kui hea mainega meeldivasse koostodpartnerisse kui drilistel
eesmdrkidel teenuse pakkujasse. Suuremate probleemidena voib vilja tuua monede
ettevotete hinnatundlikuse ja mure vidhesest panustamisest erialasesse innovatsiooni

jaikade Oppeprogrammide tottu. Kommertsialiseerimise protsessi otseselt mdjutavate
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puudustena mérgiti kiisitluste vastustes ka ettevotete vihest informeeritust teaduskonna
iildiste tegevuste kohta ja vajaliku info kéttesaadavuse keerukust, mille vdib kokku
votta kui viitamist kommunikatsiooni tohustamise vajadusele, sealhulgas ka turunduse

eesmargil.

Et viélja selgitada teaduskonna tootajate arvamusi ja hinnanguid teadmiste
kommertsialiseerimisega seotud tegevuste kohta ning leida tegevusi takistavaid
kitsaskohti, viis autor 14bi kiisitluse teaduskonna dppejoudude hulgas, kes vahetult on
seotud erinevate teenuste osutamisega ettevotetele. Kiisitluse eesmargiks on kindlaks
teha teaduskonna tooOtajate hinnang ja rahulolu teadmiste kommertsialiseerimise
protsessiga. Kiisitluse tulemused peavad andma vastuse jargmistele kiisimustele:

e Kuidas hinnatakse koost66 toimimist ja selle tdhtsust teaduskonnas?

e Kuidas hinnatakse isiklikku panust ja valmisolekut koostodsse?

e Kas ja mil mééral ollakse rahul kommertsialiseerimisega seotud tegevustega?

e Millistena ndhakse teaduskonnasiseselt teadmiste kommertsialiseerimisega

seotud plusse ja miinuseid?

Ankeetkiisitlus viidi 1dbi e-keskkonnas otsepostituse teel Google-docs tarkvara abil.
Poolstruktureerirud kiisimustik koosneb 14-st avatud ja suletud kiisimusest (vt. lisa 6).
Hinnangulised arvamused on esitatud 5-palli skaalal. Teaduskonnas t66tab 12 to6tajat,
kellest ettevotetele suunatud teadmiste kommertsialiseerimisega tegelevad kaheksa
inimest. Kiisitlusse kaasati koik kaheksa viimatinimetatud inimest, kes koik ka

kusitlusele vastasid.

Kiisitluse tulemustest (vt. hinnangulisi tulemusi lisas 7) selgub, et teaduskonna to6tajad
hindavad senist koostood ja teadmiste kommertsialiseerimist ettevotetele, tootajate
isiklikku panust protsessi ja huvi selles osaleda vordselt keskparaseks. Teaduskonna
tootajate hinnangud teadmiste kommertsialiseerimise protsessi ja selles osalemise kohta
on suhteliselt tagasihoidlikud, kuigi samas peetakse koostdd tdhtsust vdga oluliseks.
Olulisust ndhakse eelkdige enesearendamise, tooelu probleemidega kokkupuutumise
vOoimaluse, kogemuste saamise ja Opilastele reaalsete eesmadrgistatud iilesannete
jagamisega seonduvalt, vdhem hinnatakse saadavat isiklikku kasu raha teenimise néol.
Sellele vaatamata valitseb teaduskonna tootajate hulgas rahulolematus protsessiga

probleemide rohkuse tottu, milles tuuakse vilja asjaajamise keerukust ja ajamahukust,

55



viheseid ,,miitigialaseid” ja finantskogemusi, vdhest kasu teaduskonnale, eesmérkide
kaldumist Oppetodlt lisatasu teenimisele, tudengite kaasamise kohustust, véhest
ajaressurssi, tegevuste Kkillustatust, koormuse plaanivilist suurenemist, tellimuste
ebakorrapérasust jne. Koige suurem vastuolu teaduskonna tooétajate ja ettevotete
esindajate hinnangutes selguski kasu hindamisel teadmiste kommertsialiseerimise

protsessi tulemusena (vt. joonis 16).
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Joonis 16. Ettevotete ja teaduskonna tootajate rahulolu kommertsialiseerimise

M Ettevotted

protsessist tuleneva kasuga (hinnangud protsentuaalselt 5-palli skaalal: 5 — kdige

korgem vaértus; 1 — kdige madalam véartus) (autori koostatud).

Vaatamata probleemidele ollakse valmis erialastest kompetentsidest ldhtuvalt
panustama tdiendkoolituste ja teenuste pakkumisse ka tulevikus ning tuntakse

diskussioonide jérele probleemide lahendamiseks.

Intervjuu Roiva- ja tekstiililiidu juhatuse esimehega M.Virkebauga (vt. lisa 8) andis hea
iilevaate Eesti roiva- ja tekstiiliettevotete olukorrast ja véljavaadetest (késitletud
lahemalt alapeatiikis 2.1) ja andis tlildise hinnangu teaduskonna ja ettevotete vahelisele
koostdole. Virkebau (2013) leiab, et koostoo peaks olema oluliselt suurem. Vaatamata
sellele, et teaduskond on tegutsenud targalt, teadvustades oma voimalusi ERTL
liikkmesettevotete seminaridel, on ettevotted jddnud liialt tagasihoidlikuks, seetdttu peaks
teaduskond reklaamima niiteid, kus koosto0 on andnud konkreetsele ettevottele
majanduslikku tulu. Ta eeldab, et tinases Eestis voib olla probleemiks ka see, et
ettevotjad ootavad koost6dst kiiret tulu ja pole valmis investeerima koostdoks, mis toob
kasu mitmete aastate pdrast ning samas on lootust et ettevotjate teadlikkus koostoo

vajadusest kindlasti kasvab. Suurimaks ndrkuseks peab Virkebau teaduskonna vidhest
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teavitustood iihiskonnas tervikuna ja ohuks erialast eemaldumist ning kaugenemist

reaalsest ettevotlusest. (1bid.)

Et vilja selgitada teaduskonna tugevused ja ndrkused teadmiste kommertsialiseerimisel,
on autor koostanud teaduskonna SWOT-analiitisi (vt. tabel 9), tuginedes teaduskonna
tootajate ja ettevotete kiisitluse tulemuste kokkuvotetele (vt. lisa 9 ja 10) ning ERTL
juhatuse esimehe M.Virkebauga ja dekaan M.-A.Perkmanniga (vt. lisa 11) labiviidud

poolstruktureeritud intervjuule.

Tabel 9. RTT SWOT analiiis teadmiste kommertsialiseerimisel.

Sisemised norkused:
selge tulevikustrateegia puudumine

Sisemised tugevused:
e  hea turupositsioon .

e  kompetentsed Sppejoud e nork todtajate motivatsiooni siisteem

e positiivne ja  tulevikku  suunatud | e limiteeritud inim- ja ajaressurss
mikrokliima e  pohitegevuste killustatus

e head kontaktid ja  koostddsuhted | e  rakendusteadustoole suunatud
valdkonna ettevdtetega ja erialaliiduga inimressursi puudumine

e organisatsioonisisene strateegiline toetus | e  mittetiielik teadmusressursi
eesmérkide elluviimisel rakendamine

e hea erialane materiaal-tehniline baas e  ebapiisavad finantsressursid

o  kaasaegne Opikeskkond e vihene tuntus potentsiaalsete

e arenenud IT-stisteemid erialaste sihtgruppide hulgas
arvutiprogrammide néol e  vihene reklaam

e viljakujunenud isiklikud ~ toimivad | e juhuslik turundustegevus
kontaktid koostdopartneritega e  Oppejoudude vihene toOstuses

o  Oppetdo jatkusuutlikkus ja selle sidusus tootamise kogemus
teadus- ja arendustegevusega e  puudulik kliendihaldus

e  hea maine ettevotete hulgas

Vilised ohud:

ebastabiilne finantssuutlikkus
mittestabiilne riiklik hariduspoliitika
oppekavade muutmise jaikus

Vilised voimalused:
e cttevOtete eriala spetsialistide tdiend- ja | e
imberdppe voimalus

[ ]
e innovatsiooni integreerimine | o
[ ]

dppeprotsessi valdkonna ettevotete stigav
e koostooprojektide algatamine spetsialiseerumine
viliskorgkoolidega e potentsiaalse  tlidpilaskonna  arvu

praktikute/koostoopartnerite  kaasamine
Oppeprotsessi

e  cttevOtete valmisolek tihedamaks
koostooks

eriala magistrioppekava véljatdotamine
koostdopartnerite soodne suhtumine
véihene erialane konkurents

ettevotlust, teadmussiiret ja koostdod
finantsiliselt toetavad projektid

leidmata kliendisegmendid

viahenemine Eestis
roiva- ja tekstiilitoostusettevitete arvu
viahenemine

Allikas: (autori koostatud).
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SWOT analiiiis on koostatud pohjendusel, et see on sageli kasutatav ja tiilipiline meetod
illustreerimaks tasakaalu riskide ja voimaluste vahel, et Kiirelt ettevote positsioneerida
oma tegevusvaldkonnas (Abrams 2010: 142). Aritegevuse struktureeritud SWOT
hindamine annab {ilevaate, érilisest olukorrast kdesoleval hetkel (tugevused ja ndrkused)
ja annab suunad arenguks tulevikus (vOimalused ja ohud) (Osterwalder, Pigneur 2010:
224). Seega, on SWOT analiiiis vdga tuntud, lihtne ja laialt levinud strateegiline

planeerimisvahend, mis aitab analiilisida ettevdtte ja/voi projektidega seotud tegevusi.

SWOT analiiiis on koostatud eesmargiga tuua vilja ja analiitisida teaduskonna teadmiste
sobivust ja voimekust teadmiste kommertsialiseerimisel. SWOT analiiiis on koostatud
nii, et tugevuste, norkuste, voimaluste ja ohtude méératlemisel on arvestatud nii vilis-
kui siseklientide seisukohti. Leides suurepdraseid voimalusi turul, mis sobituvad
ettevotte tugevuste ja huvidega, on voimalil vilja selgitada strateegiline positsioon, mis
eristab ettevotet teistest (Abrams 2010: 142). Riskide aus hindamine vdimaldab

paremini vihendada edu takistavaid ohte.

Teaduskonna kui teenuse pakkuja analiilisimisel on ldhtutud jargmistest kiisimustest
(Abrams 2010: 142):

e Millised teaduskonna tugevused aitavad &ra kasutada turul olevaid voimalusi?

e Millistele vdimalustele keskenduses on teaduskonnal konkurentsieelis?

e Millised norkused segavad dra kasutada tugevusi?

e Kas teaduskond saab mone ndrkuse dra kaotada?

e Kas viliskeskkonna oht kasutab &dra teaduskonna ndrkusi?

e Kas on vdimalik monda ohtu vihendada (kui ei saa riski téielikult likvideerida)?

Hindamaks RTT tugevuste sobivust kommertsialiseerimise protsessiga, on vaja
maédratleda, millised tegurid on kriitilised edu saavutamiseks turul. RTT puhul voiksid
selleks olla kompetentne teadmusressurss, sobilik infrastruktuur, teenuse osutamise
kvaliteet, teaduskonna maine, konkurentidest eristumine ja kaasaegne seadmepark
uuringute  labiviimiseks. Need tegurid on olulised nii atraktiivsete Kkui

vihematraktiivsete segmentide jaoks.

Ettevotete hulgas on oluliseks peetud tdienduskoolituse ja itimberdppe voOimaluste

avardamist ja koolitusmahtude suurendamist ning tasemedppe pakkumist, tagamaks
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praktiliste oskustega korgharitud Omblus- ja tekstiiliala spetsialistide stabiilset
jarelkasvu ning olemasolevate tootajate ja spetsialistide kvalifikatsiooni tostmist. RTT-I
on ressursse ja eeldusi olemasoleva infrastruktuuri arendamiseks, kujundades
kaasaegsetele kvaliteedinduetele vastava tervikliku infotehnoloogilise lahendusega

keskkonna koolituste/tdienddppe ldbiviimiseks.

Kliendi-, toote- ja konkurentsianaliiisi iihiseks eesmirgiks on konkurentsieeliste
madramine. Konkurentsieelised kujunevad vilja ldhtuvalt sellest, kuidas on suudetud
rahuldada kliendi vajadused ja tagada kliendi lojaalsus ning kuidas on suudetud toodet
voi teenust konkurentide omast diferentseerida (Kuusik 2010: 51). Teaduskonna
konkurentsieelis avaldub eelkdige siigavalt erialastes korgelt hinnatud kompetentsides,

millele viitavad ka ettevotete kiisitluste tulemused.

Kdige enam teaduskonna tugevusi mdjutavateks ndrkusteks on selge tulevikustrateegia
puudumine ning ebastabiilne ja ndrk OJppejoudude motivatsiooni siisteem
Oppetoovilises tegevuses osalemisel ja teostamisel. Enamik SWOT-analiiiisis nimetatud
teaduskonna norkusi on voimalik &dra kaotada, kuid selle otstarbekus soltubki
kompleksete tegevuste eesmaérkidest ja sellest ldhtuvast strateegiast, samuti haridus-
poliitilistest arengusuundadest. See eeldab pdhjalikumat analiilisi protsessi tegevuste
vastavusest eesmarkidega. Kui suur peaks olema kommertsialiseerimise protsessi
osakaal teiste tegevustega vorreldes ja kuidas hinnata protsessi tulemuslikkust on
ebaselge ja madratlemata. Norkuste korvaldamine, mis on seotud véheste
majandusalaste  teadmiste ja  sellega  seonduvalt ka  mittekompetentse
turundustegevusega, parandaks koiki turundusalseid tegevusi teaduskonnas: uued
kliendid, olemasolevate parem teenindamine, tdhus kommunikatsioon, ootustele vastav
teenuste sisu jne. Kiisimusest, kas olulisemaks peetakse olemasolevate klientide
mitmekiilgsemat teenindamist voi sihtgrupi laienemist, sellest soltub ka teaduskonna

personali- ja tegevustrateegia tulevikus.

Kéesolevas to0s labiviidud kiisitluste tulemuste pdhjal voib véita, et ka olemasolevate
klientide baasil ei ole teaduskonna teenuseturg ammendunud, kuna valdkonnale on
iseloomulik ajas kiiresti muutuvad tehnoloogilised ja materjalide arengud. Ettevotete
poolt oodatakse rohkem erinevates koostodvormides toimuvaid tegevusi ja

operatiivsemat infot nende sisu ja voimalikkuse kohta. Samas on teaduskonna liikmete
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teadmised ja kogemused pidevalt tdienemas ja Oppejoududel on valmisolek rohkem
panustada koostdosse erialase kompetentsi baasil, kui tekib soodne keskkond ajaressursi

paremaks kasutamiseks.

Ukski viliskeskkonna oht ei kasuta otseselt #ra teaduskonna ndrkusi. Meetmed
valdkonna ja eriala propageerimiseks ja selle vajalikkuse teadvustamine, efektiivse
koostdo laiendamine ettevotetega ja véliskdrgkoolidega, tagavad teaduskonna tegevuse
jatkusuutlikuse ka vdheneva Opilaskonna ja ettevotete arvu vdhenemise tingimustes.
Jatkuvalt on oluline panustada teaduskonna maine tugevdamisse. Mida parem on
ettevotte maine, seda suurem on konkurentsieelis (Perens 2004: 16.2.1). Rdiva- ja
tekstiilivaldkonna ettevotete siigavuti spetsialiseerumine eritoodetele voi —teenustele
tekitab Oppejoudude hulgas samuti sitigavuti spetsialiseerumise vajaduse. Selleks
vajalike tingimuste loomine tdiendoppe voimaluste loomise ndol viliskdrgkoolides ja
rahvusvahelistel kursustel ning erialaste messide kiilastamise niol, aitab tekkivat
vélisohtu ennetada. Sellise tegevuse kaudu suureneb teaduskonna teadmusressursi

unikaalsus veelgi, muutes ohu selgeks voimaluseks turul eristumiseks.

Toetudes teaduskonna teadmiste kommertsialiseerimise protsessi mojutavate

olulisemate vilis- ja sisekeskkonna tegurite, kiisitluste ja intervjuude tulemuste

analliiisile, sOnastab autor pohiprobleemid teadmiste kommertsialiseerimisel.

Probleemid teadmiste kommertsialiseerimisel v3ib jaotada kaheks:

1. need, millele teadlikult viitavad protsessis osalejad (teaduskond ja ettevotted) ja mis
on seotud protsessi toimimist otseselt mojutavate probleemidega,

2. need probleemid, mida on vdimalik tuletada kaudselt protsessi etappe analiiiisides
protsessi parendamist mdjutavate tegurite kaudu ning mida voib nimetada pigem

strateegilise tdhtsusega probleemideks.

Ettevotete tagasiside teadmiste kommertsialiseerimise protsessile oli iildkokkuvdttes
viaga hea. Protsessi tOsiselt mojutavaid probleeme vilja tuua ei osatud. Kahel korral
mainiti hinnatundlikkust ja vdhest informeeritust teaduskonna iildiste tegevuste kohta.
Mairgatavalt suur rahulolematus teadmiste kommertsialiseerimise protsessiga valitseb
teaduskonna todtajate hulgas, kus mainiti korduvalt vihest ajaressurssi, kogemuste

puudumist, ebakorrapdraseid tellimusi, puudulikku motivatsiooni.
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Strateegilise tdhtsusega probleemideks voiks dokumentide analiiiisi ja teaduskonna
dekaaniga intervjuu pohjal nimetada kommertsialiseerimise tegevuse selge eesmairgi

puudumist ja tulemusindikaatorite sobimatust protsessi hinnata.

Mitmed probleemid on omavahelises soltuvuses, mis tdhendab, et pdhiprobleemi
korvaldamine tingib ka sellest sdltuvate teiste probleemide vdhenemist voi
likvideerimist. Seetdttu on oluline méairatleda probleemide pdhjused ja vélja selgitada,
kas need pdhjused on ka teiste vdhemoluliste v6i mainimata jaetud probleemide
poOhjustajateks. Uurimuste tulemustega tutvumine ja tulemuste analiilis on otstarbekas,

kui nimetatud probleemidele ja puudustele leitakse ka lahendused.

2.3 Jareldused ja ettepanekud ettevotetele suunatud roiva- ja
tekstiiliteaduskonna teadmiste kommertsialiseerimise

protsessi parendamiseks

Kommertsialiseerimise protsess saab olla edukas, kui leitakse rakendatavad lahendused
protsessi pdhiprobleemidele ja voimalused protsessi parendamiseks ja teadvustatakse
selle vajalikkust. Jargnevalt otsitakse vastust kiisimusele, mida peaks teaduskond
tegema, et likvideerida kommertsialiseerimise pdhiprobleemid voi vdhendada nende

mdju ja parendada protsessi?

Kommertsialiseerimisega on teaduskond tegelenud mitu aastat. Uksikutest sooritustest
on jark-jargult kasvanud jarjepidev kasvava tendentsiga tegevuste ahel. Senine hinnang
kommertsialiseerimise tegevusele on antud kergesti mdddetavate indikaatorite alusel,
nagu nditeks tehingute kdive ja arv, mis aga kindlasti ei anna toepérast iilevaadet, ega
modda tulemuslikkust kdige olulisemate tegurite alusel. Protsessi parendamiseks oleks
tarvis hinnata sisendite ja protsessi toimimise vastavust eesmairgile. Protsessi
parendamine algab ettevotte vOi konkreetse protsessi eesmirgi teadvustamisega ja
lahendite hindamisega eesmérgi saavutamiseks. RTT teadmiste kommertsialiseerimise
protsessi tulemuslikkuse hindamisel on probleemseks tegevuse selge eesmaérgi
puudumine ja seetottu ka tulemusindikaatorite vihene sobivus voi sobimatus protsessi
hindamiseks. Teoorias on vilja pakutud mitmeid voimalusi protsessi mojutavate voi

protsessi toimimise eeldusteks olevate erinevate tegurite hindamisel. Eesmargi tdpsem
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formuleerimine ja osapooltele teadvustamine voimaldab valida protsessi edukust kdige
enam mdjutavad tegurid ja hindamise meetodid. Uheks vdimaluseks oleks Oaklandi
(2006: 101) kasitlus, kus rohutatakse, et kui organisatsioon tahab pikemas perspektiivis
edu saavutada, siis tuleb toimivust hakata mdotma edusammude kaudu, mida tajub
klient. Sama vididab ka Perens (2004: 16.2.1), et kliendirahulolu néitab, kas kliendid
soovivad jddda ettevottega seotuks pikemaks ajaks, et tarbijast voiks kujuneda lojaalne
klient. Kliendi rahulolu suurendamiseks tuleks keskenduda kliendi jaoks olulistele

teguritele, mille tase on madal (Ibid.).

Tooteid, teenuseid ja protsesse vOib kavandada niihésti selleks, et teha nad
vaartuslikumaks kliendi jaoks, kui ka selleks, et saada rohkem kasumit (Oakland 2006:
251). Kommertsialiseerimine eeldab drilistel eesmérkidel tegutsemist, dri eesmérgiks on
kasumi saamine. Kui puudub tegevuse finantsanaliiiis, ei ole vdimalik anda ka
hinnangut protsessi kasumlikkusele. See omakorda mdjutab digete valikute ja otsuste
tegemist protsessi tohustamiseks. Raske on vastata kiisimusele, kas pakutakse
mittesobilikku teenust vOi pakutakse sobilikku teenust mittesobilikul wviisil, kui ei
analliiisita protsessi etappide kaupa ka finantsiliselt. Ka Osterwalder ja Pigneur (2010:
264) kisitledes kolmandate osapoolte rahastatavaid drimudeleid (nagu valitsuste poolt
rahastatav haridusteenus), nendivad, et kolmandad osapooled ootavad harva, et saada
vahetusest otsest majanduslikku kasu. Kolmandate osapoolte poolt rahastatud drimudeli
tiks riskidest on, et védirtusloome motiiv voib muutuda mitte aktuaalseks. Sellest peale,
kui ettevotte eksistents soltub raha laekumisest, siis védrtuse loomise intensiivsus
doonorite jaoks vdib olla tugevam kui védértuse loomise intensiivsus vastuvotjate jaoks.
Selle pohjal ei saa viita nagu kolmanda osapoole rahastatud drimudelid on halvad ja
kliendi rahastatud mudelid on head. Traditsiooniline &riline toodete ja teenuste
miilimine ei to6ta alati. Kahjuks ka Osterwalder ja Pigneur (2010: 264) tdheldavad, et
el ole iiheseid lihtsaid vastuseid kiisimusele, kuidas tohustada selliseid protsesse, et
vélistada riske, mis tulevad mittedrilistest huvidest. Ka teaduskonnal on tiita tugev
mittefinantsiline missioon ja oluline oleks leida tasakaal erinevate eesmérkide vahel.
Korgkool ja teaduskond seisavad viljakutse ees, kuidas organisatsioon ja juhtimine
kindlustaks arenguks vajalikud muudatused nii, et oleks tagatud korgkooli pohitegevuse
— Oppetdo jatkusuutlikkus ja selle sidusus teadmiste siirdega ettevotetesse ning teadus-,

arendus- ja loometegevusega.
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Tuginedes eelpool esitatud teooriale ja ldbiviidud kiisitluste tulemustele voiks viita, et
teaduskonna teadmiste kommertsialiseerimine on vidga histi toimiv protsess, sest
klientide rahulolu on védga suur. Rahulolematus ja peamised probleemid on seotud
hoopis teenuste osutajatega, mis viitab sellele, et toimivuse indikaatoriks ei saa olla

ainult kliendi rahulolu.

Teenindusvahendid, -protseduurid ja —siisteemid tuleks kavandada kliendi huve, samuti
ka teenust ja inimressurssi silmas pidades. Juhtidel peaks silme ees olema pilt
teenindusoperatsioonidest selle kogu ulatuses, et tegurid, mis on edu saavutamiseks
kriitiliselt tédhtsad, ei jadks mérkamata. Muidugi tdhendab see, et teenuste puhul ei saa
tiksteisest lahutada turunduse, kavandamise ja toimimise funktsioone ning seda tuleb

arvestada to0protsessi ohjet kavandades. (Oakland 2006: 88)

Probleemiks on selguse puudumine, kuidas tagada akadeemilise personali igapdevase
oppe- ja arendustoo korval teadmiste kommertsialiseerimiseks vajalik motivatsioon.
Markimisvaarsed tulemused ja ettevotete rahulolu kommertsialiseerimisel voiks olla
aluseks Oppejoudusid inspireeriva motiveerimissiisteemi tdiustamiseks. Ka EL
Regioonide Komitee (Regioonide... 2010) rohutab, et teadusringkondade eriline
viljakutse on selle pithendumise tunnustamine edutamiskriteeriumides. Kuigi paljud
iilikoolid viidavad, et nad tunnistavad {ilikoolide ja ettevotjate dialoogi olulisust, on
vaid tksikutel selged ja ldbipaistvad moodused, mille abil neid pitiiidlusi teadus- ja
Oppetegevusega vorrelda ning asjakohaselt tunnustada. EL Regioonide Komitee
(Regioonide... 2010) soovitab kasutusele votta asjakohased tulemuslikkuse modtmise
nditajad, et hinnata ilikoolide ja ettevotete dialoogi praegust taset. Tulemuslikkuse
modtmine peab alati hdlmama nii kvalitatiivseid kui ka kvantitatiivseid nditajaid ning
vajalikku tdhelepanu tuleb poorata sellele, kuidas konealuste nditajate valik vdiks
mojutada kasutajarithmade kéitumist. Teaduskonna todtajate hulgas tuleks vélja
selgitada koige tohusamad motivaatorid kommertsialiseerimise tegevuse edendamise

eesmargil.

Ka Eestis 14bi viidud varasemad uuringud (Seppo 2012) iilikoolide ja ettevotete koostoo
toimimise kohta kasitlevad pdgusalt teadmiste kommertsialiseerimist, selle
tulemuslikkust modjutavaid tegureid ja hinnangu andmise aluseks olevaid mdotmise

indikaatoreid. Akadeemiliste iilikoolide teadus- ja arendustegevuse tulemuste
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kommertsialiseerimise indikaatorid, nagu patenditaotluste arv, patentide arv, litsentside
arv ja vairtus, vorsefirmade arv ja turuvéirtus, vorsefirmade kdive jne., ei ole sobilikud
TTK RTT teadmiste kommertsialiseerimise hindamiseks protsessi etappide erisuse
tottu. Teaduskonna teadmiste kommertsialiseerimise hindamise indikaatorid peaks
vastama nii klientide, teaduskonna to6tajate kui ka iihiskonna iildtunnustatud ootustele
edukast kommertsialiseerimisest. Sellest tulenevalt voiks teaduskonnas perioodiliselt
1abi viia protsessiga seotud osapoolte rahulolu kiisitlusi ja teadvustada tulemusi
koikidele osapooltele. Neis ilmnenud probleemid ja kitsaskohad oleksid protsessi

parendamise aluseks.

Kisitluste tulemusena selgunud ettevotete hinnatundlikkuse arvestamisel ei ole
teaduskonnal esialgsete hinnangute kohaselt rentaabel teenuste hindasid alandada.
Teadlikumalt tuleks rakendada koostdos vastava ala spetsialistidega tunnustatud hinna
kujundamise metoodikaid ja tootada vélja sobilik pohjendatud ja ldbipaistev
hinnakujunduspoliitika. Vastavalt vélja selgitatud ettevotete ostuvalmidusele ja
hinnatundlikkusele vaiks moelda teenusele kui tervikule lisavadrtuse lisamist, mis ei ole
seotud otseste kulutustega, nagu nditeks kiirema ja/vdi meeldivama teenuse niol,

seminaridel tasuta osalemise voimalus jm.

Ettevotetele info kéttesaadavuse vajalikkusele teaduskonna tegevuste kohta poodras
tadhelepanu ka Virkebau (2013). RTT-s eecldaks see pdohivdirtuste, tegevuste ja
arengusuundade teadvustamist, populariseerimist ja mainekujundust nii tudengite,
voimalike koostdopartnerite kui ka rdiva- ja tekstiilivaldkonna ettevdtete hulgas. See
saab toimuda, kui teaduskond panustab ressursse tulemuslikumale turundustdole,
sealhulgas kommunikatsioonile, olles ise aktiivsem pool info edastamisel ja kontaktide
loomisel. Teaduskond peaks rohkem kasutama otsepostituse vOimalusi partnerite ja
voimalike koostodpartnerite meililisti kaudu. Seda kommunikatsiooni vahendit pidasid

koige efektiivsemaks ka ettevotete esindajad.

Vihe voimalusi ja praktilisi lahendusi on pakkunud kommertsialiseerimise tegevust
toetavad tugistruktuurid, mis seab teaduskonna akadeemilisele struktuurile suurema
koormuse, vastutuse ja rangemad eeldused protsessi juhtimiseks. Teaduskonna tootajate
ajaressursi efektiivsema kasutamise voimalikuks lahendiks oleks tShusam koost6o ja

suurem integreeritus protsesside juhtimisel korgkoolisiseselt. Vidlja on kujunemata
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kindel seisukoht personalistrateegias, eelkdige kiisimuses, kes ja millistel alustel peaks
ja oleks vdimeline koostdds valdkonna ettevotete arendusinimestega looma teadmiste
siirdeks ja miks mitte ka teadus- ja arendustegevuseks toetava ja stabiilse keskkonna
kaasates tegevusse ka teaduskonna Oppejoud vastavalt valdkonna spetsiifikale.
Tsentraalsem kommertsialiseerimise juhtimine védhendaks Oppejoudude tegevuste

killustatust, voimaldades neil keskenduda erialasele kompetentsile teenuste osutamisel.

Edukas teadmiste turundus eeldab ettevotlikku organisatsioonikultuuri kdikidel
tasanditel, edukatel turunduspohimdtetel tuginevat kliendikeskset keskkonda. Vastavalt
teooriale (Siegel et al 2003; Avotins, Jarohnovich 2011) peab akadeemiline personal
olema rakendatavate teadmistega ettevotlusest ja turundusest, mille saavutamiseks

tuleks spetsiaalsete treeningprogrammide abil koolitada ka teaduskonna to6tajaid.

Ebakorrapéaraste tellimuste ithtlustamiseks voib aidata olulisemate
koostoopartnerite/ettevotetega konsulteerimine planeeritavate tellimustoode

ajastamiseks kindla perioodi jooksul (poolaasta, aasta).

Kooli ja teaduskonna arengukavad rohutavad, et on vajalik edendada ja julgustada
lihemat koostodd teaduskonna ja ettevotete vahel, kaasa arvatud innovatiivsete &ri
teenuste ja tehnoloogiate  arendamises, uurimusteemade arendamises ja
oppeprogrammide tdiustamises. Selleks tuleb luua ka vastavad eeldused prioriteetide
madratlemise, tasakaalustatud tegevuste ja sobiliku infrastruktuuri kujundamise néol.
Motiveerimata todtaja ei kindlusta ka kdige soodsamate keskkonna tingimuste ja korge
teadmusressursi olemasolul markimisvéarseid tulemusi, seetdttu tuleb vilja selgitada ja

rakendada koige tdhusamad motivaatorid teaduskonna todtajate hulgas.

Kokkuvotvalt esitab autor parendusettepanekud teaduskonna kommertsialiseerimise

probleemide lahendamise eesmaérgil tabelis 10.
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Tabel 10. Teadmiste kommertsialiseerimise pohiprobleemid ja ettepanekud nende

lahendamiseks.

hindamine

Probleem Protsessi parendamise ettepanek
= Kommertsialiseerimise  tegevuse | Eesmirgi tdpsem formuleerimine ja osapooltele
@ o | selge eesmirgi puudumine ja | teadvustamine vOimaldab valida protsessi
%)'é tulemusindikaatorite vihene | edukust kdige enam modjutavad tegurid ja
$ 3 | sobivus hindamise meetodid.
8 8 | Tulemuslikkuse senine puudulik
n s

EttevOotete vdhene informeeritus
teaduskonna tegevuste kohta

RTT-s eeldaks see pdhivdirtuste, tegevuste ja
arengusuundade teadvustamist,
populariseerimist ja mainekujundust ettevotete
hulgas; uudiskirjade/teadete levitamist
otsepostituse teel.

Ettevotete hinnatundlikkus

Tootada vilja sobilik hinnakujunduspoliitika,
pakkuda teenusele lisaviartust.

Personali vihene motiveeritus

Teaduskonna toGtajate hulgas tuleks vilja

selgitada  koige tdhusamad motivaatorid
kommertsialiseerimise tegevuse edendamise
eesmargil.
Tegevuste killustatus Prioriteetide sOnastamine; olemasoleva aja- ja
Teaduskonna tO0tajate  piiratud | inimressursi  parem  planeerimine  ja/voi
ajaressurss tegevusanaliilis tdiendava inimressursi vajaduse
Tellimuste ebakorrapérasus viljaselgitamiseks.
Personali turundusalaste | Kliendikeskse teeninduskultuuri ja A&riliste

kogemuste puudumine

protsesside mdistmine eeldab vastavasisulisi

Puudused kliendihalduses

Protsessi otseselt m&jutavad probleemid

koolitusi ja tidienddpet teaduskonna personali
hulgas

Allikas: (autori koostatud).

Protsessi on vdimalik parendada probleemide vihendamise voi korvaldamise teel, aga
ka protsessi tdhusamaks muutmise teel. Lisaks probleemide lahendamisele voimaldavad
magistritods késitletud teooria ja lidbiviidud uuringud ning selle pdhjal teostatud
analiiiisid teha ettepanekuid kommertsialiseerimise protsessi parendamiseks ka tildistel

alustel, mis parendaks protsessi tiksikuid etappe voi selle osasid.

RTT peaks jitkuvalt tdhelepanu poérama unikaalsema sisuga vairtuse loomisele, mis
viljendub Oppekavade sisulises arendamises, nende vastavusse viimisel to6jouturu
vajaduste, erialade rahvusvaheliste kompetentsidega ja ettevltete ootustega.
Erialaspetsiifiliste teadmiste ressurss muutub seda unikaalsemaks, mida aktiivsemalt ja
teadlikumalt investeeritakse teaduskonna tddtajate teadmiste arendamisse, ldhtudes
inimeste spetsialiseerumisest, huvist ja ettevitete prognoositavatest vajadustest. Kuna

teadmiste siire ettevotetesse voib toimuda ka tudengite osalusel kommertslikul v61 oppe
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raames erialaste kogemuste omandamise eesmargil, siis Oppekavade arendus peab
toetama kommertsiliseerimiseks vajalikke eeldusi nagu maine ja usaldus teaduskonna
suhtes, mis tekib igal tasemel osapooli rahuldava erinevate koostédvormide kaudu.
Kuna ettevotetel on kasvav hirm teaduskonna oOppekavade tldkorghariduslikuks
muutumise ees, siis vOiks teaduskond aktiivsemalt ja argumenteeritumalt, toetudes
valdkonna ettevitete vajadustele, kaitsta oma seisukohti Oppeprogrammide sisu
tdiendamise ja muutmise eesmargil ettevotete poolt tunnustatud ja vajatud erialase dppe

jatkusuutlikkuse tagamiseks.

Teaduskonna teadmusressurssi hinnatakse nii ettevotete kui ka teaduskonna tootajate
endi poolt vdga korgelt, mille pdhjal voib jdreldada, et teaduskonnal on sobilik
teadmusressurss teadmiste siirdeks. Kommertsialiseerimise protsessi parendamise
eesmirgil tuleks seda teadlikumalt dra kasutada, pakkudes teenuseid laiemale
sihtgrupile, uurimata Kkliendisegmentidele. Sihtgrupi laiendamine tekitab vajaduse
teenuste segmenteerimiseks vastavalt sihtgrupi spetsiifilistele ootustele ja vajadustele
ning vdimaluse pakkuda teenuseid viljatootatud pakettide kaupa (vt. joonis 17), mida
seni on teaduskonnas vihe kasutatud. See eeldab passiivsemalt turunduselt iileminekut

aktiivsemale turundusele voi nende integreerimist.

EADMISTEPOHISE
TURU-UURING TEENUSE
JA SELEKTEERI-
VOIMALUSTE MINE
TUNNETAMINE VoI
AUA TOOTAMINE

Joonis 17. Teadmiste kommertsialiseerimise protsessi etapid aktiivse turunduse

ARI
PLANEERI-
MINE

kontekstis (autori koostatud).

Kuna kiisitluse tulemused oodatavate teenuste sisu osas jdid kasinaks, siis teaduskond
voiks sel eesmirgil suhelda vajaduste vilja selgitamiseks personaalselt ettevotete
esindajatega erinevate lrituste raames vOi sektori arengusuundadele toetudes tootada
vélja innovatiivsed teenuste paketid ja testida nende sobivust ettevotete hulgas. Naiteks,
kasutades &ra korget IT-alast potentsiaali Eestis ja jargides Euroopa visioone

individuaalsete ,,ratsepalahenduste* teostamiseks 1dbi toostussektori, eeldaks m&jusamat
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koostood infotehnoloogiasektoriga kaasaegsete tarkvaralahenduste integreerimiseks

erialadppesse ja sealt edasi toostusesse (Virkebau 2013).

Teenuste pakettide véljatéotamine ettevotete vajadustest 1dhtuvalt vihendaks tulevikus
kulutusi teenuse véljatootamiseks kuluva aja kokkuhoiu arvelt, kuna pakutakse
ettevotete korduvate probleemide lahendamiseks viljatootatud teenuspakette, nende sisu
vajaduspdhiselt korrigeerides. Kindlasti jadksid teaduskonna teenuste portfelli ka nn
.ritsepalahendused ettevdtete konkreetsete ja spetsiifiliste vajaduste ja probleemide
lahendamiseks individuaalpakettide néol, kuid unikaalsemad teenused oleksid sel juhul
nagu &drimaailmas tavaks korgemate hindadega. Selle tulemuseks oleks protsessi
tohustamine teenuste sisulise parendamise, selgema hinnakujunduse, ressursside

kokkuhoiu néol teenuste arendamisel ja turundamisel.

Ettevotetel on suur huvi testimis- ja katsetamisaparatuuri vastu ja seda peavad ettevotted
ka teaduskonna suurimaks tugevuseks koos tugevate erialaste teadmistega. Seda
arvestades peaks teaduskond ka tulevikus vastavalt avanevatele voimalustele ettevotete
toodete ja teenuste arenduse edendamiseks vajalike seadmete hankimist oluliseks
pidama ja leidma v3imalusi investeeringuteks labori tdiustamiseks, nii Oppet6o sisulise

kvaliteeti kui ka teadmiste kommertsialiseerimise eesmarki silmas pidades.

RTT peaks jitkuvalt ka tulevikus keskenduma multisegmendistrateegiale, pdorates
tdhelepanu iga segmendi jaoks loodud turundusmeetmestiku arendamisele. Selle
tegevuse puuduseks on asjaolu, et see nduab tdiendavaid aja- ja inimressursse, mis ongi
praegusteks teaduskonna sisemisteks ndrkusteks voi olemasoleva aja- ja inimressursi
paremat planeerimist. Kuna iga strateegia véljatootamine ja elluviimine nduab inim-,
aja- ja finantsressursse, siis tuleb strateegia valikul toetuda asjatundlikule turu- ja
segmendiuuringule, et sidustada kavandatavad teenused segmendigruppide ootuste ja
vajadustega. Viga hea kliendi tundmine tuleb kasuks kommertsialiseerimise erinevate
etappide projekteerimisel ja parendamisel. RTT-s sellega viga pohjalikult tegeletud ei
ole ja tuginetud on varasematele juhtimiskogemustele, isiklikele kontaktidele ettevotete
esindajatega, juhuslikult tehtud uuringute tulemustele ja intuitiivsele otsustusprotsessile.
Hiljem piirduks kliendihaldus sihtriihma ajas muutuvate ootuste ja vajaduste

véljaselgitamisega ja teaduskonna tegevusstrateegiaga vastavusse viimisega.
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Teenuste sisu rikastamiseks ja ettevotetele innovatiivsemate lahenduste véljatootamise
eesmargil oleks teaduskonnal voimalus kaasata partnereid roiva- ja tekstiilisektorile
vajalikku kaadrit ja oskusspetsialiste koolitavate eri tasemega haridusasutuste ndol. See
vélistaks teenuste dubleerimist, ressursside kulutamist ja tagaks ettevotetele
mitmekesisema sisuga ja kompetentsiga teenused. Loomulikult tuleb igale
organisatsioonile kasuks konkurents, kuid kuna tegemist on haridusasutusega ja
kasitletav valdkond, rdivas ja tekstiil, on Eestis suhteliselt piiratud oma spetsiifilisusega,
voiksid konkurendid/partnerid spetsiifilistes tegevustes iiksteist tdiendada. See eeldaks
koolidevahelist koostodd ettevotetele suunatud teenuste viljatodtamisel, tunnustamisel
ja rakendamisel. Koostdo voiks toimuda ka tdiendOppetasandil, rikastades pakutavate
teenuste sisu ja valikuvdimalust to0stuse erinevatele sihtgruppidele ka erinevate
valdkondade integreerimisel, nagu niiteks kaubandus ja t60stus voi loov- ja tootlev
to0stus roiva- ja tekstiilivaldkonnas. Lisavdartust oleks voimalik pakkuda ka koolitus-
voi tdiendOppekursuste sisu rikastamise nédol, kus pohikompetents on sidustatud
lisakompetentsidega. Selliseid vdimalusi ei ole turul palju kasutatud. Niiteks voib tuua
kursuse, mis késitleks uue toote voi teenuse turule toomist rdiva- ja tekstiilisektoris.
Luues ja hoides hdid suhteid ettevotete praktikutega ja kasutades éra ettevotete vajadust
ja valmisolekut tulemuslikumaks koostooks, oleks teaduskonnal perspektiivikas
voimalusel kaasata ka praktikuid mitmete koolitusprojektide sisu rikastamiseks ja

atraktiivsuse tostmiseks kliendisegmentide hulgas.

Kliendikesksed organisatsioonid keskenduvad kliendi jaoks véartust loovate kriitilise
tahtsusega poOhiprotsesside maédratlemisele ja neile keskendumisele (Oakland 2006:
251). See eeldab ettevotete vajaduste jarjepidevat monitoorimist ja tulemuste
arvestamist teenuste véljatdotamisel ja pakkumisel. Ka ettevotted on tunnetanud
puudusi teaduskonna kliendihalduses. Teaduskonnal tuleks luua siisteem, mis aitaks
korrastatult sdilitada ettevotete kohta kogutavat infot (pakkumised, lepingud,
probleemide/soovide registreerimine vm.), mille abil saab parema ettekujutuse

ettevotete vajadustest.

Teenuste osutamise protsessi vastavust ettevotete ootustele, on teaduskonnas véga vihe
uuritud — teema vajaks konkreetsemat ettevotete tagasisidet ja spetsiifilisemat protsessi

analiilisi klienditeeninduse aspektist vaadatuna. Enamasti algavad klienditeenindusest
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maine langusega seotud kiisimused (Perens 2004: 16.2.1). Kliendikeskse
teeninduskultuuri ja driliste protsesside mdistmine eeldab ka vastavasisulisi koolitusi ja
tdiendopet teaduskonna personali hulgas. Teaduskond voiks mdelda ka iildise teenuste

osutamisega seotud tagasisidestamise siisteemi juurutamisele.

Ettevotted hindavad kdorgelt koostdost tulenevat kasu erinevate koostddvormide osas
suhteliselt vordselt, soltumata sellest, kas sellega kaasneb rahaline tehing voi mitte.
Teaduskonna senine tegevus erinevate koostoovormide osas on olnud ettevotete jaoks
oodatud ja vajalik. Erinevate koostoovormide kombineerimine on andnud soodsa
lahtepositsiooni ka teadmiste kommertsialiseerimiseks. Samas vOib see tekitada
tahtmatu olukorra, kus ettevotjad kasutavad dra selliseid koostoovorme oma
soovide/vajaduste rahuldamiseks, millega ei kaasne rahalist kohustust — teaduskond
peaks analiiisima erinevate koostoovormide o0sas teenuste kommertsialiseerimise
voimalikkust ja vajalikkust ning to6tama vélja selgemapiirilisema strateegia teadmiste

siirde ja kommertsialiseerimise vahel.

Ettevatete korge hinnang senisele koostodle ja koostdd téhtsusele peaks teaduskonda
julgustama oma senist tegevust enesekindlamalt jitkama. Ka teaduskonna tootajad
hindavad koosto6 tdhtsust (vt. lisa 12 ja 13). Teaduskonna teadmusressursi areng ja
kvaliteetne Oppetdd on véga tihedalt seotud teaduskonna voimekusega teha efektiivset
koostodd ettevotetega ja arendada erialast kompetentsi finantsiliselt edukaks teadmiste
kommertsialiseerimiseks. Teaduskonna areng on jatkusuutlik, kui see on seotud
valdkonna uusima teadus- ja arendustegevusega voi teadmusressursiga, mis omakorda
tekib siinergias koostdos ettevotetega, et koos panustada Eesti rdiva- ja

tekstiilivaldkonna toote- ja tootmistehnoloogia arengusse.

Magistritod empiiriliste uuringute tulemused nditavad, et regionaalse rdiva- ja
tekstiilisektori arengu votmefiguurid ja valdkonna juhtivad ettevotted arvestavad
teaduskonda kui tdhtsat joudu, mis aitab edendada valdkonna ettevotete ja sektori
arengut. Nad viljendavad konkreetseid ootusi teaduskonna suhtes. Need ootused on
Oppeprogrammid, mis baseeruvad valdkonna tegelikele to6turu vajadustele, kvaliteetne
ope, uurimused ja teadusiiritused, mis baseeruvad innovatsioonil ja praktilistel
rakendustel. Teised ootused on seotud arendustegevustega, mis tagavad tehnoloogiate

korge rakendatavuse ettevotetes, kdikide taseme tudengite kaasamise paevakohaste &ri-
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ja ithiskonnaprobleemide uurimustesse, aktiivse koostooga praktikutega ning teadmiste
ja tehnoloogiate kasutajatega Eestis ja vilismaal. Nendele ootustele on viidatud
kiisitlustes, intervjuudes, rohutades teaduskonna teadmusressursi unikaalsust Eestis. See
sisaldub nii praeguse olukorra analiiiisis, kui ka valdkonna tuleviku visioonis.
Vaatamata selgete kommertsialiseerimise protsessi tulemusindikaatorite puudumisele,
on voimalik protsessi kdige enam mdjutavate tegurite analiiiisi tulemusel anda hinnang
protsessi toimimise eeldustele, rakendatavusele ja edukusele. Kéesolev magistrit6o
nditab, et rdiva- ja tekstiiliteaduskonna teadmiste kommertsialiseerimisel on perspektiivi
ka tulevikus, mida néitab piisiklientidest ettevotete suur rahulolu teaduskonna teadmiste
kommertsialiseerimise senise tegevusega ja tdendab roiva- ja tekstiilisektori
arengusuundade ja teaduskonna tugevuste analiitisi vordlus. Kasutamata on mitmeid nii
sise- kui ka viliskeskkonnast tulenevaid vdimalusi, kuid teadliku ja sihipdrase pideva
protsessi monitoorimise tulemusena, saab jarjepidevalt protsessi tohustada, kindlustades

tegevuse jatkusuutlikkus.
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Kokkuvote

Kéesolev magistritod késitleb teadmiste kommertsialiseerimist iilikoolide-ettevotete
koostdos ja selle parendamise voimalusi. Haridus-poliitilistest seisukohtadest 1dhtuvalt
on teadmispoOhiste innovatsioonide arengut ja edastamist todstusesse késitletud kui
tdnapdevaste iilikoolide keskset funktsiooni ja vastutust tihiskonna ees. Teadmiste
kommertsialiseerimist késitletakse antud magistritoos Kkui kindlale sihtgrupile -
ettevotetele suunatud teadmiste siirde protsessi drilistel eesmérkidel. Magistritdo
eesmargiks on ldhtuvalt TTK RTT teadmiste kommertsialiseerimise protsessi
pohiprobleemide vélja selgitamise tulemustest esitada ettepanekud protsessi

parendamiseks.

Teoreetiliste allikate késitlemisel on autor jéreldanud, et kommertsialiseerimise moiste
ja protsessi etapid ei ole teoreetikute poolt iiheselt késitletavad. Teadmiste
kommertsialiseerimise etappide késitlused erinevad protsessi algusetapi madratluse
poolest, kisitledes iihtedel juhtudel kommertsialiseerimise protsessi algust kui turu
vajadustele vastavat teadus- ja arendustegevust, teisel juhul téostuse poolt edastatud
probleemi lahendamist ja kolmandal juhul juba véljato6tatud toote/teenuse rakendamist
arilisel eesmargil. Koikide kasitluste korral 10peb kommertsialiseerimine toote/teenuse
voi tehnoloogia turule toomisega voi turul tutvustamisega, ega kisitle selle otsest
turustamist. Seega on oluline teema késitlemisel tdpsustada moisteid ja nende tahendusi,

et saada selge lilevaade protsessi etappidest ja nende olemusest.

Kommertsialiseerimise kui protsessi toimivust mojutavad sobilikud sisendid ja nende
eesmargiparane rakendamine. Protsessi sisenditest on teoreetilised allikad koige
suuremat tdhelepanu pooranud kommertsialiseerimise organisatsioonile: sobilikule
infrastruktuurile, ettevotluse (integreerimise, rakendusvaldkonna ja kommunikatsiooni)
juhtimisele, organisatsioonikultuurile, inimestele, nende teadmistele, oskustele ja
hoiakutele ning motivatsioonisiisteemile. Vdhem on kisitletud teeninduskultuuri ja

turunduse vajalikkust ning kliendi olulisust.
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Kuna kommertsialiseerimise  protsess iilikoolis  soltub  seotusest protsessi
huvigruppidega  viéliskeskkonnas, siis padevaks hinnangu andmiseks
kommertsialiseerimise protsessi parendamise véimalustele on vilja selgitatud teadmiste
kommertsialiseerimise eripdarad, mis tulenevad iilikooli ja ettevdtetevahelistest

koostoomudelitest ning kommertsialiseerimise rollist ja osatdahtsusest nendes.

Teadmiste kommertsialiseerimise protsessi mojutavate tegurite rohkus raskendab
protsessi hindamist, kuna see eeldab ka teguritele vastavate hindamisindikaatorite
kasutamist vOi nende puudusel nende viljatootamist. Teoreetilistele késitlustele
tuginedes voib viita, et ei ole suudetud vilja to6tada unikaalset igale iilikoolile sobivat
kommertsialiseerimise protsessi mudelit, mis annaks aluse protsessi parendamise
suundadele ja vajadusele. Haridusasutuses teenuse véljatoétamine ja osutamine
ettevotetele erineb  traditsioonilisest ~ driprotsessist ning seetdttu on  autor
kommertsialiseerimise protsessi analiitisimisel ja eripdrade sonastamisel arvestanud
haridusasutuse olemuse, koostodd ja kommertsialiseerimist edendavate ja takistavate
teguritega, mida on magistritdd teooria osas ka kisitletud. Ulikoolidel on omad ja
monikord erinevad eesmairgid ja missioonid, teaduskeskkond ja organisatsiooniline
struktuur, mistottu on igal ilikoolil erinev arusaamine ja ootus edukast
kommertsialiseerimisest ja mootes selle edukust on vaja spetsiifilisi faktoreid.
Spetsiifiliste faktorite vélja tootamine eeldab protsessi etappide vdga head tundmist iga

iksiku juhtumi korral.

Empiirilise uuringu metoodika valikul tugineb autor teoreetilistele soovitustele
kommertsialiseerimise kui &riprotsessi parendamisest, kuna teaduskonna teadmiste
kommertsialiseerimine  erineb  akadeemiliste iilikoolide —kommertsialiseerimise
késitlustest, eelkdige teadus- ja arendustegevuse poolest. Autor on valinud uuringu
objektiks  protsessis osalejate  (teaduskond ja  ettevotted) rahulolu, mille
viljaselgitamiseks on kasutanud peamiselt kvalitatiivseid meetodeid kiisitluste ja

intervjuude néol.

Uuringu tulemuste ja teoreetiliste seisukohtadega seoste analiilisi tulemusena sOnastab
autor pdohiprobleemid teadmiste kommertsialiseerimisel teaduskonnas, millest
olulisemad on strateegilise tihtsusega probleemid nagu kommertsialiseerimise tegevuse

tiheselt moistetava eesméargi puudumine ja tulemuslikkuse senine puudulik hindamine;
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aga ka otseselt protsessi toimimist mdjutavad probleemid ettevotete ja teaduskonna
poolt vaadatuna nagu ettevotete hinnatundlikkus ja vdhene informatsioon teaduskonna
tegevuste kohta; samuti teaduskonna personali vidhene motiveeritus, tegevuste
killustatus, piiratud ajaressurss, tellimuste ebakorrapirasus, vdhesed turundusalased

teadmised ja kogemused.

Magistrito6 eesmirgi tditmiseks esitab autor ettepanekud kommertsialiseerimise
protsessi parendamiseks pohiprobleemide lahendamise ja protsessi iildise parendamise
eesmargil. Autor soovitab formuleerida kommertsialiseerimise selgem eesmark, mis
voimaldab valida protsessi edukust kdige enam mojutavad tegurid ja hindamise
meetodid. Kommunikatsiooni tGhustamiseks ettevotetega voiks teaduskond tegevuste ja
arengusuundade teadvustamise, populariseerimise ja teenuste pakkumise eesmargil
levitada uudiskirjasid/teateid otsepostituse teel.  Teaduskonna tddtajatega seotud
probleemide lahendamiseks teeb autor ettepaneku Selgitada vilja koige tohusamad
motivaatorid teaduskonna tootajate hulgas kommertsialiseerimise tegevuse edendamise
eesmargil, Sonastada prioriteedid teaduskonna tegevustes ja efektiivistada aja- ja
inimressursside juhtimist, et tekitada vOimalus kommertsialiseerimise protsessi
edendamiseks ning korraldada turundusalaseid koolitusi ja tdiendopet teaduskonna
personali hulgas Kliendikeskse teeninduskultuuri ja é&riliste protsesside paremaks

maoistmiseks.

Magistritod tulemusena esitatud ettepanekud on aluseks teaduskonna teadmiste
kommertsialiseerimise arengustrateegia véljatodtamisel, millele peaks tuginema

teaduskonna teenuste arendus ja pakkumine ettevotetele ka tulevikus.

Uurimustoos kasutatud teoreetilisi 1ahtekohti ja metoodikat on voimalik votta aluseks ka
teistes haridusasutustes ettevotetele suunatud kommertsialiseerimise protsessi
parendamiseks. Protsessi olemuse ja sisu teadvustamine aitab kaasa paremale
moistmisele haridusasutuse koostoé parendamise voimalustest ettevitetega teadmiste ja

tehnoloogia kommertsialiseerimisel olemasolevate kontseptuaalsete mudelite kaudu.
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Lisad

Lisa 1. Kommertsialiseerimisega seotud moisted erinevate allikate tdlgenduses

Maiste

Seletus

teadus-
arendustegevus

ja

1.slistemaatiline tegevus eesmirgiga suurendada teadmiste hulka ja
kasutada neid uute rakenduste (uued vOi oluliselt tdiustatud
tooted/teenused voi protsessid) viljatootamisel,;

2.teadus- ja arendustegevuse strateegia tdhenduses: isiku
loomevabadusel pdhinev siistemaatiline tegevus, mille eesmargiks on
teaduslike uuringute abil uute teadmiste saamine inimese, looduse,
tthiskonna ja nende vastastikuse toime kohta ning nende teadmiste
rakendamine; hdlmab 3-e tegevust: alusuuringud, rakendusuuringud
ja katse- ja arendust66d (Mereste 2003b: 338)

alusuuring
(baasuuring,
fundamentaaluuring)

l.uuring, mis vdib olla rakendusuuringute aluseks (Mereste 2003a:
42)

2.algupidrased teoreetilised voOi eksperimentaalsed uuringud uute
teadmiste saamiseks ndhtuste ja siindmuste pdhialuste kohta,
seadmata eesmérgiks saadud teadmiste kohest rakendamist (Teadus-
ja... 1997; Mereste 2003a: 42)

arendustegevus uuringute ja kogemuste kaudu saadud teadmiste rakendamine uute
materjalide, toodete ja seadmete tootmiseks, protsesside, slisteemide
ja teenuste juurutamiseks voi nende oluliseks tdiustamiseks (Teadus-
ja... 1997; Mereste 2003a: 55)

teadustegevus isiku loomevabadusel pohinev tegevus, mille eesmirk on teaduslike

uuringute abil uute teadmiste saamine inimese, looduse ja ithiskonna
ning nende vastastikuse toime kohta (Teadus- ja... 1997)

rakendusuuring

algupdrased uuringud uute teadmiste saamiseks esmase eesmargiga
rakendada saadud teadmisi kindlas valdkonnas suhteliselt lithikese
aja jooksul (Teadus- ja... 1997)

innovatsioon

uute ideede ja teadmiste kasutamine uudsete lahenduste
rakendamiseks, mis holmab toodete ja teenuste viljatodtamist ning
uuendamist (tooteinnovatsioon); vastavate turgude hoivamist ja
laiendamist  (turuinnovatsioon);  uute  tootmis-, tarne- ja
miligimeetodite loomist ning juurutamist (protsessiinnovatsioon);
uuendusi juhtimises ja todkorralduses (organisatsiooniinnovatsioon)
ning  to6tingimuste  ja  personali  oskuste  arendamist
(personaliinnovatsioon) (Teadus- ja... 1997)

turusuutliku uue toote/teenuseni joudmise protsess, ka selline uus
toode/teenus ise (Tamkivi 2013)

tehnoloogiasiire

teadus- ja arendustegevuse strateegia tdhenduses on tehnoloogia
siirdumine iihelt kasutajalt teisele, iihes organisatsioonis loodud
tehnoloogia rakendamine teistes organisatsioonides, uute toodete,
tehnoloogiate ja teenuste evitamiseks. Siirdena kisitatakse ka
tehnoloogia siirdumist arendusasutusest tootmisettevottesse. (Mereste
2003b: 353)

protsess, milles intellektuaalne kapital ja oskusteave liigub
organisatsioonide (iilikoolid, ettevotted jm) vahel eesmérgiga luua ja
arendada turusuutlikke tooteid/teenuseid (Tamkivi 2013)

teadmiste siire

ettevotte efektiivne ideede, teadmiste ja kogemuste jagamise protsess
oma klientidele; teadmine vOib olla nii materiaalsete Kkui
mittemateriaalsete tunnustega (Malone, Morton 1999)
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kommertsialiseerimine

1.kommertsalustele viimine, nditeks varem kas tdielikult voi osaliselt
eelarvest finantseeritud riigiettevdtete iileviimine riigist sdltumatule
majandamisele

2.Eesti teadus- ja arendustegevuse strateegia tdhenduses kui
innovaatilise toote v3i protsessi millimine (Mereste 2003a: 400)

drihuvidele, kasusaamisele allutamine (Eesti keele... 2013)

1.tegevus, mis rakendab ressursse nn praktiliste teemade jaoks nii
Opetamises kui uurimustoodes;

2.ulikoolide poolt juhitud baasuurimuste tehnoloogiasiire, kus
arvatavasti tdiuslikult uudne toode tuuakse érikeskkonda (Mirowski,
van Horn 2005: 503-504)

seotud tegevuste ahel, mille kdigus teadustulemused arendatakse
toodeteks/teenusteks, mis vastavad teatud turundudlusele (Tamkivi
2013)

uue toote/teenuse turule toomise protsess voi tsiikkel (Vadi, Haldma
2010)

uurimistulemuste uute teadmiste ja tehnoloogiate siire uutesse
toodetesse/teenustesse, mis loovad vidrtust ning selle uue
toote/teenuse tutvustamise protsess turul (Farsi, Talebi 2009)

Allikas: (autori koostatud; Teadus- ja... 1997; Mereste 2003a: 400; Mereste 2003b:
353; Tamkivi 2013; Eesti keele... 2013; Mirowski, van Horn 2005: 503-504; Vadi,
Haldma 2010; Malone, Morton 1999; Farsi, Talebi 2009 alusel).
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Lisa 2. RTT kliendisegmendid, pakutavad teenused ja segmentide profiilid

RTT  segmendid
teenuste tarbimise
alusel

Segmendile
pakutavad teenused

Segmendi profiil oluliste tunnuste alusel

1.pdevadppe rakendus- Peamiselt vahetult pérast giimnaasiumi ldpetamist
tudengid korgharidus oppima asunud neiud (19 a.), elukoht Tallinnas, ei
tasemedpe  kahel | to6ta, vallaline, loomingulise eriala omandamise
oppekaval soov, ei oma erialast head iilevaadet, esimene eriala
valik.
Alternatiivina esialgses valitud erialas pettunud (20
-23 a.) teise teadliku valiku teinud neiud, elukoht
véljaspool Tallinna.
2 kaugdppe rakendus- Peamiselt teist eriala dppida soovivad neiud (22 —
tudengid korgharidus 26), teadlik valik, vallalised vdi abielus, kesk- voi
tasemedpe ithel | korgharidusega, tootavad mitteerialasel t661 voi on
oppekaval lapsepuhkusel.
Alternatiivina erialal tootavad kesk- voi keskeri
haridusega naised (25 — 50 a.), enesetdiendamise
motiiviga, abielus, lastega emad.
3. ettevotted, taiendkoolitus, Peamiselt erialasel t66l partnerettevdttes tootavad

asutused,
organisatsioonid

konsultatsioonid,

keskeri- voi
motiveeritusega,
eesmirgil, vajadus
erialaspetsiifiliste ~ teemade

keskastme spetsialistid,
korgharidusega, korge
kvalifikatsiooni  tdstmise

korgtehnoloogiliste

vastu.

tellimused,
rakendusuuringud

Peamiselt keskmise suurusega rodiva-, tekstiili- ja
pehme modbli tootmisettevotted, hea tehnoloogilise
baasiga, finantsraskusteta piisikliendid, mérksonaks
- pikaajalised, usalduslikud koostddsuhted.

4. koolid tdaiendkoolitus Kutsehariduskeskustes rdiva- ja tekstiilivaldkonna
vOi kaubanduseriala aineid dpetavad kutsedpetajad,
korge motiveeritus, kvalifikatsiooni  tdstmise
eesmirgil, korgharidusega.

5. iihiskond erialane Moe, disaini, rdiva- ja tekstiiliga seotud eriala

huvialakoolitus

teemade vastu huvi tundvad inimesed (15 — 50 a.),
enesetdiendamise eesmérgil.

Allikas: (autori koostatud).
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Lisa 3. Kiisimustiku vorm ettevitete esindajatele

Austatud koostoopartner,

Tallinna Tehnikakorgkooli rdiva- ja tekstiiliteaduskonna peamisteks viljakutseteks on
ettevotete vajadustele vastava hariduse tagamine ja ettevotetega koostdosuhete pidev
kaasajastamine. Piiliame tdiustada teadus-, loome- ja arendustegevuse voOimekust ja
suunata seda senisest enam ettevotteid toetavaks.

Teaduskonna teenuste arendamise seisukohalt oleksid vdga olulised teie soovid ja
ettepanekud alljargnevate teemade kisitlemisel.

Hinnake oma seisukohti 5-palli siisteemis (1-kdige madalam vaértus; 5-kodige korgem
vadrtus)

* Required
1. Mil mééral olete kursis teaduskonna poolt ettevotetele pakutavate teenuste sisuga? *
1 2 3 4 5

2. Kui kergesti on info teaduskonna poolt pakutavate olemasolevate teenuste kohta
olnud teie ettevotte jaoks kittesaadav? *

1 2 3 4 5

3. Millist infovahetuse kanalit peate kdige efektiivsemaks teaduskonna uute teenuste
tutvustamisel? *

. otse maililisti vahendusel

. ERTL-i infolehe kaudu

. ERTL liitkmesettevotete koosolekul jagatava infona
. teaduskonna kodulehelt

. Other:

4. Hinnake teaduskonna poolt pakutavate teenuste sisu vastavust ettevotte vajadustele. *

1 2 3 4 5

5. Millise sisuga teenuseid voi tegevusi ootaksite teaduskonnalt kui koostdopartnerilt
veel?

6. Millistest koostoovormidest oleks ettevote kdige enam huvitatud? *

. Lepinguline koost66 rakenduslike uurimuslike to6de teostamisel
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Lisa 3 jirg

Tootajatele tdiend- voi imberdppe korraldamine

Tunnustatud valdkonnaspetsiifiliste vilisektorite loengutel osalemine
Praktikantide kaasamine jooksvate kitsaskohtade lahendamiseks

Ettevotte jaoks oluliste spetsiifiliste teemade uurimine 14bi tudengite 16putdode
Noustamine/konsultatsioonid dppejoudude poolt

Toodete ja/voi toormaterjali testimine/katsetamine

Oppekavade arendamises osalemine

Other:

7. Hinnake teaduskonna poolt pakutavate teenuste hindade sobivust ettevotte jaoks.

1 2 3 4 5

8. Hinnake koostoost tulenevat kasu ettevottele. *

1 2 3 4 5

9. Millistest teenustest voi koostodvormidest on kasu olnud kdige mirgatavam? *

Lepinguline koost66 rakenduslike uurimuslike to6de teostamisel
Tootajatele tdiend- voi imberdppe korraldamine

Vilislektorite loengutel osalemine

Praktikantide rakendamine

Tudengite uurimustdod 10putddde raames

Konsultatsioonid dppejoudude poolt

Toodete ja/voi toormaterjali testimine/katsetamine

Other:

10. Kui efektiivne on teie arvates olnud tellimuse/soovi tditmise protsess?

1 2 3 4 5

11. Andke hinnang teaduskonna — ettevotte vahelisele senisele koostoole. *

1 2 3 4 5
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Lisa 3 jirg
12. Millised on koostdo/teenuste osutamise kitsaskohad ettevotte poolt vaadatuna? *
13. Millised on teaduskonna tugevused ettevotte poolt vaadatuna?
14. Millised on teaduskonna norkused ettevotte poolt vaadatuna?
15. Hinnake teaduskonna mainet koostoopartnerina. *
1 2 3 4 5
16. Hinnake koost66 tegelikku tdhtsust ettevottele. *
1 2 3 4 5

17. Milline peaks olema teaduskonna ja teie ettevotte vaheline koostdd ja teenuste
pakkumine ideaalis (voib fantaseerida)?

Palun maérkida ettevotte nimi ning vastaja nimi ja ametikoht.

Vastamine on konfidentsiaalne, ega kuulu nimeliselt avalikustamisele.
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Lisa 4. Kiisitlusele vastanud ettevotete esindajad

Nurme Vabrik, Maive Sein, Tootmisjuht

AS Baltika, Ulle Uljata, Mudelite- ja kvaliteediosakonna juht

Eesti Kaitsevagi, Marika Miiiir, Kaitsevéde Peastaabi logistikaosakonna spetsialist
AS llves-Extra, Helle Raidvee, tootmisjuht

Kaubamaja AS, Jana Haugas, arendusspetsialist

AGN OU, Kristi Lell, Tootmisjuht

OU Nora Kasemaa Ekspertiisibiiroo, Ulle Kasemaa, juhatuse liige, ekspert
Trimtex Baltic OU, Maiu Antsmaa, Juhataja

Huppa OU, Katrin Kornak, tootejuht

Miss Mary of Sweden OU, Kaja Piirla, Kvaliteedijuht

AS Sangar, Ene Sokk, tootmisdirektor

AS Profline, Tiina Pille, juhatuse liige; Viivi Eskla, disainer - briandijuht
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Lisa 5. Kokkuvote teaduskonna tootajatele esitatud hinnagulistest kiisimustest ja

vastustest (hinnangud vastanute arvu jargi ja protsentuaalselt 5-palli skaalal: 5 — kdige

korgem véirtus; 1 — koige madalam véaértus)

1 2 3 4 5 keskmi

ne

1. Hinnang senise koostdd kohta 0 1 5 2 0 3,1
teaduskonna ja ettevotete vahel 0% | 13% | 63% | 25% | 0%

2. Hinnang koostd6 téhtsuse kohta 0 0 1 3 4 4.4
teaduskonnale 0% | 0% | 13% | 38% | 50%

3. Hinda kommertsialiseerimise toimimist 0 2 3 3 0 3,1
kiesoleval ajal 0% | 25% | 38% | 38% | 0%

4. Hinnang isikliku panuse kohta teenuste 0 2 4 2 0 3,0
osutamisega seotud tegevustesse 0% | 25% | 50% | 25% | 0%

5. Hinnang huvi kohta teenuste 0 1 5 2 0 3,1
osutamisega seotud tegevustesse 0% | 13% | 63% | 25% | 0%

6. Rahulolu teenuste osutamisest saadud 2 3 1 2 0 2,4
isikliku tuluga (kasuga) 25% | 38% | 13% | 25% | 0%

7. Hinnang teenuse pakkumise 0 2 5 1 0 2,9
korraldusliku poolega 0% | 25% | 63% | 13% | 0%

8. Vajadus koostdoga seotud 0 1 3 2 2 3,6
arutelude/diskussioonide jérele 0% | 13% | 38% | 25% | 25%

Allikas: (autori koostatud).
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Lisa 6. Kiisimustikuvorm teaduskonna dppejoududele

Hea kolleeg,

Teaduskonna peamisteks viljakutseteks on ettevotete vajadustele vastava hariduse
tagamine ja ettevotetega koostoosuhete pidev kaasajastamine. Piliiiame koos tédiustada
teadus-, loome- ja arendustegevuse voimekust ja suunata seda senisest enam ettevotteid
toetavaks.

Teaduskonna teenuste arendamise seisukohalt oleksid vdga olulised teie hinnangud,
soovid ja ettepanekud alljargnevate teemade kisitlemisel.

Hinnake oma seisukohti 5-palli siisteemis (1-kdige madalam vaértus; 5-kodige korgem
vadrtus)

* Required

1. Hinda senise koostd6 toimimist teaduskonna ja ettevotete vahel. *
1 2 3 4 5

2. Hinda koost606 tdhtsust teaduskonnale. *
1 2 3 4 5

3. Hinda teadmiste/teenuste kommertsialiseerimise (rahalist) toimimist teaduskonnas
kiesoleval ajal. *

1 2 3 4 5
4. Nimeta peamisi pohjusi, millest on tingitud antud olukord.

5. Kuidas hindad oma isiklikku panust ettevitetega koostdd/teenuste osutamisega
seotud tegevustesse? *

1 2 3 4 5

6. Mil mairal oled teaduskonna litkmena huvitatud ise osalema teadmiste/oskuste
kommertsialiseerimisega seotud tegevustes? *

1 2 3 4 5
7. Nimeta ettevitetele teadmiste/teenuste kommertsialiseerimisega seotud plusse. *
Koostoost tulenev kasu, peamised motivaatorid
8. Nimeta ettevotetele teadmiste/teenuste kommertsialiseerimisega seotud miinuseid. *

Takistused, kitsaskohad
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9. Hinda rahulolu teenuste osutamisest saadud isikliku tuluga (kasuga). *

1 2 3 4 5

10. Milliseid teemasid/tegevusi oleksid ise valmis tdiendkoolituse raames voi teenuste
pakkumisena kisitlema? *

11. Kuidas hindad ettevotetele teenuste pakkumise korralduslikku poolt?
1 2 3 4 5

12. Mil mééral tunned vajadust koostodga seotud arutelude/diskussioonide jarele? *
1 2 3 4 5

13. Millised on sinu arvates teaduskonna tugevused (konkurentsieelis)? *

14. Millised on sinu arvates teaduskonna ndrkused (puudused)? *

Soovi korral void lisada oma nime (ei ole kohustuslik):
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Lisa 7. Kokkuvote ettevotete esindajatele esitatud hinnagulistest kiisimustest ja

vastustest (hinnangud vastanute arvu jargi ja protsentuaalselt 5-palli skaalal: 5 — kdige

korgem véirtus; 1 — koige madalam véaértus)

1 2 3 4 5 | Keskmine
hinnang

1. Mil méiiral olete kursis teaduskonna | 1 1 5 3 2 3,3
poolt pakutavate teenuste sisuga? 8% | 8% |42% | 25% | 17%

2. Hinnang  teaduskonna  teenuste | O 2 3 4 3 3,7
kattesaadavuse kohta 0% | 17% | 25% | 33% | 25%

3. Hinnang teaduskonna teenuste sisu| 0 0 6 4 2 3,7
vastavuse kohta ettevotete | 0% | 0% | 50% | 33% | 17%
vajadustega

4. Hinnang teenuste hindade sobivuse | 0 2 4 2 2 34
kohta ettevotetele 0% | 20% | 40% | 20% | 20%

5. Hinnang koostoost tuleneva kasu | O 0 2 6 4 4,2
kohta ettevotetele 0% | 0% | 17% | 50% | 33%

6. Hinnang tellimuse tditmise protsessi | 0 1 1 4 5 4,2
efektiivsuse kohta 0% | 9% | 9% | 36% | 45%

7. Hinnang teaduskonna-ettevotte | O 0 3 6 3 4,0
vahelisele senisele koostdole 0% | 0% | 25% | 50% | 25%

8. Hinnang teaduskonna maine kohta| 0 0 3 2 7 4,3
koostdOpartnerina 0% | 0% | 25% | 17% | 58%

9. Hinnang koost66 tdhtsuse kohta | 0O 0 1 6 5 4.3
ettevottele 0% | 0% | 8% | 50% | 42%

Allikas: (autori koostatud).
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Lisa 8. Intervjuu ERTL juhatuse esimehe M.Virkebauga
12.03.2013

1. Millised viljakutsed seisavad ees Eesti roiva- ja tekstiilitoostusel ldhitulevikus?

Eesti rdiva- ja tekstiilitoostust on raputanud erinevad kriisid juba viimasel 20 aastal ning
seda eelkdige selle tdttu, et oleme globaalsele konkurentsile téielikult avatud
majandusharu. Meie ettevotetel tuleb konkureerida ekspordi sihtturgudel kogu maailma
toostustega.

Eesti ettevotted on iile elanud ddrmiselt keerulise 2008. aasta tilemaailmse finants- ja
majanduskriisi, mis sundis ettevotjaid tegema radikaalseid muudatusi ja mis tulemusena
muutis meie ettevotted tunduvalt efektiivsemaks ja too tootlikumaks.

Kuna koik viliskeskkonnas toimuv on eksportivale todstusele olulise mojuga, on alates
moddunud aasta teisest poolaastast muutunud prognoosimine keerulisemaks. Kahjuks
pole Euroopa riikide vdlakriis moddas ning iiletildine médramatus ja ettevaatlikkus
parsib tarbimist meie ekspordi sihtriikides. Selgelt on ndha, et kliendid tellivad
ettevaatlikumalt, ehk laovarusse ei soovi keegi raha paigutada.

Teisalt on Eesti todstuste jaoks positiivne Hiinast tootmise jérjest suuremas mahus
Euroopassse tagasikolimise protsess, mis loob ettevotjatele uusi voimalusi. Isegi
Suurbritannia prognoosib kodumaa tekstiilitddstuses 200 tuhande uue téokoha loomist
jargmisel viiel aastal.

2013. aastal v3ib prognoosida Eesti rdiva- ja teksiilitoostuse miitigikasvu ca 5 %, kuna
peale kdige muu on meie ettevotete koostoo vélisklientidega pikaajaline ja strateegiline.
Eesti roiva- ja tekstiilitoostuste peamised eelised sdiluvad ka ldhiaastatel ja nendeks on:
turgude ldhesus, viikeste tellimuste {likiire tditmine, paindlikkus, ressursside
kasutamise efektiivsus ja toodangu korge kvaliteet.

Pikemas perspektiivis on mureks investeeringute mahu olulise suurendamise vajadus, et
kasutatav seadmepark oleks piisavalt kaasaegne ja efektiivne. Teine oluline probleem
on vananev tooOtajaskond ning palgatase sektoris, mis jddb alla Eesti keskmisele
palgatasemele ca 30 % vdrra. Ettevotjad lihtsalt peavad tdotama selles suunas, et saada
oma toodangu eest kdrgemat hinda, mis voimaldaks maksta konkurentsivdimelisemat

tootasu.

2. Milline on hinnang olemasolevale koostéole teaduskonna ja ettevotjate vahel?
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Koostd Tallinna Tehnikakdrgkooli ja ettevotjate vahel on positiivne, kahjuks on seni
ettevotjad olnud liialt tagasihoidlikud. Millegipidrast panustavad ettevotjad koostodle
litalt vdhe. Millest on tingitud nende liialt vdhene koostod valmidus vajab eraldi
uurimist. Teaduskond peaks vdib olla enam reklaamima niiteid, kus koost66 on andnud
konkreetsele ettevottele majanduslikku tulu. Need edulood tuleks kajastada ka ERTL
Infolehes, mida loeb vdhemalt 250 ettevotete tippjuhti.

3. Kas ja mil mddral tdidab TTK roiva- ja tekstiiliteaduskond (RTT) ettevotjate ootusi?
TTK RTT on kiitunud targalt, osaledes koigil ERTL liikmesettevotete seminaridel
ettekannetega. Pidev vdimaluste teadvustamine, pluss isiklikud kontaktid toostuste
juhtidega peavad 16puks aktiivsema koost66ni viima.

Toostuste juhid on {ildiselt arvamusel, et TKTK 1dpetanute teadmiste ja oskuste tase

vastab nende ootustele.

4. Millised on koostoé/teenuste osutamise kitsaskohad ettevotjate poolt vaadatuna?
Koost60 teenuste osutamise valdkonnas on seni liialt nork. Sellel on ka objektiivsed
pohjused, kuna TKTK RTT on kiillalt noor ja ka uued laboratooriumid on dsja oma
tegevust alustanud. Vaja oleks hiid niiteid, kus ettevote on saanud vajamineva info
TTK-It, selle asemel et teenust osta vélismaalt.

Kasuks tuleks neutraalne analiiiis ka selle kohta, kas opiviljundid on piisavalt seotud
tooturuga.

Kui paljud ettevotted iildse teavad, milliseid katsetusi saab teha TTK tekstiili-
laboratooriumites? See tuleks iiksikasjalikult lahti kirjutada ja saata koikidele

ettevotetele. Lisaks peaks see informatsioon olema ka ERTL ja kooli kodulehel.

5. Kui oluliseks peetakse ettevotjate hulgas koostood iilikoolidega?

Eesti riigis on huvitav arengu ajajdark, kus iiheltpoolt tunnistavad kodik osapooled, et
koostoo ettevotete ja iilikoolide vahel on wvajalik. Samas paljud ettevotted ei ole
siistemaatilises koostdos iilikoolidega. Ténases Eestis voib olla probleemiks ka see, et
ettevotjad ootavad koostodst kiiret tulu ja pole valmis investeerima koostdoks, mis toob
kasu mitmete aastate pédrast. Siin on positiivseks nditeks Baltika, kes on investeerinud

koostoosse EKA-ga ka majanduslikult rasketel aegadel.
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Ettevotjate teadlikkus koostdo vajadusest kindlasti aastatega kasvab.

6. Millised on teaduskonna tugevused, millised norkused?

TTK RTT tugevuseks on iilidpilastele piisavalt tdnapdevaste teadmiste andmises,
mistottu on 1dpetajad toGturul valdavalt hinnas. Ldpetanute taset annaks kindlasti
parandada. Soovitaksin kiisitleda neid todandjaid, kuhu Idpetanud on téo6le ldinud ja
seda kahel korral: 6 kuud ja 12 kuud peale to6le asumist. Kiisitlus peaks holmama t66ks
vajalikke teadmiste taset, noore inimese enesetdiendamise oskust ja tookollektiivi
sulandumist. Tulemused peaksid olema aluseks dppekavade tdiustamisel.

Kui iilidpilane on enne viimast kursust valinud omale 10petamise jargse tookoha, kas
oleks voimalik teda viimasel kursusel Opetada konkreetsele ettevottele suunatud
eriprogrammi jérgi. Tean et nditeks USA iilikoolides on see tavapraktika.

Teaduskonna ndrkuseks on liialt vihene teavitustod tihiskonnas tervikuna, liialt paljud
ettevotted, kes pole ERTL litkmed, ei tea teadmiste ja oskuste arendamise voimalustest
TTK-s.

Eestis on orienteeruvalt 220-240 rdiva- ja tekstiilitoostuse ettevotet. Kui paljud neist

teavad TKTK RTT teaduskonnas dpitavast ja osutatavatest teenustest?

7. Kuidas saaks TTK RTT koige enam panustada valdkonna jditkusuutlikusse arengusse?
TTK RTT saaks enam panustada valdkonna jéitkusuutlikku arengusste kiilastades
voimalikult paljusid ettevotteid ning andes seal lilevaate iilikoolis toimuvast ning tehes
etepanekuid vdga praktiliseks koostooks, mis voib hdlmata ka iihe voi teise iilidpilase
harimiseks ja ettevalmistamiseks tooks konkreetses ettevottes.

TTK RTT voib jadb norgaks, kui jaddakse liialt iilikoolikeskseks ning kdige suurem oht

on kaugenemine reaalsest ettevotlusest.

8. Milline on visioon teaduskonnast, roiva- ja tekstiiliettevotetest ja teistest
huvigruppidest (hariduspoliitikud, tihiskond laiemalt) ja nendevahelisest koostéost 10
aasta pdrast Eestis?

Majandusharu saab olla pikaajaliselt konkurentsivoimeline ainult sel juhul, kui enamik
ettevotteid ja haridus- ning teadusasutusi koostdos panustavad valdkonna jatkusuutlikku
arengusse. Usun et kiimne aasta pérast on vdhemalt 50 % tO0stustest mingisugune

koostdo korg- ja iilikoolidega. Samal ajal on arvatavasti saanud ka tihiskond ja
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valitsejad tdiskavanuks ning moistavad, et Eesti majandusele on kdige olulisemad
eksportivate toostusharude ettevotted.
Eesti rdiva- ja tekstiilitodstusel on piisavalt eeldusi olla konkurentsivoimeline ka 10
aasta parast, sest:

- Aasia to6joukulude kiire kasv jatkub

- Energia hinnatdusul pole piire, turule l1&hemal toodetu saab selge eelise

- Kiirmood nouab jérjest liihemaid tdhtaegu visioonist valmistooteni kauplustes

- Produktiivsemad seadmed vdhendavad t66joukulu osatihtsust, kasvab tootlikkus

ja paranevad ettevotete majandustulemused
- Roivatdostuses pakutakse jirjest enam personaalset ritsepatoodet.
- Maailmas kasvab ostja-tootja vaheline strateegiline partnerlus ning viaheneb
kdige odavama tootja/ riigi jarele jooksmine.

Lisaks vOib loota, et Eesti viikesed ja keskmise suurusega ettevotted on kiimne aasta
parast enam koostooaldid, et iiheskoos pakkuda Euroopa suurfirmale atraktiivset
toodangu mahtu.
Loodetavasti on selleks ajaks kasvanud koostoo IT ettevotetega, kellega koos
arendatakse vilja “tarkasid tekstiile” vanuritele, sportlastele ja kaitsevdgedele. Tuleb
meeles pidada, et “tarkade tekstiilide” globaalne turg oli 2009. aastal 500 miljonit eurot,
kuid kasvab 12-17 % aastas.
Ettevotete jaoks jadb ka kiimne aasta pérast oluliseks haritud oskustdotajate leidmine ja

koostd6 haridussektoriga.
Meelis Virkebau

12. marts 2013. a.
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Lisa 9. Koondkokkuvote teaduskonna tugevustest ja norkustest teaduskonna tootajate

ja ettevotete kiisitluste tulemuste pohjal

(piistkirjaga— teaduskonna to6tajate hinnangud; kaldkirjaga — ettevotete esindajate

hinnangud; sulgudes hinnagute esinemise kordade arv)

TEADUSKONNA TUGEVUSED

Tugevad kaasaegsed innovaatilised erialased teadmised (5+5)

Kaasaegne seadmepark (2+6)

Arenguvdimelisus, kohanemisvdime, paindlikkus, avatus jne (+3)

Tudengid saavad tugevad teoreetilised baasteadmised (2)

Pika ajalooga hea hariduse pakkumine (2)

Oppejoud, kes oskavad oma teadmisi edasi anda (+1)

On oppejoude, kes soovivad teenida ja dnneks omavad ka soovitud kompetentse
Konkurentsieelis on konkurentsi puudumine

Koostéopakkumisi voetakse tosiselt ja antakse omalt poolt tugev panus.

Vilislektorid

Tudengite oppeprogrammis on praktilised t66d, mis annavad hea ettevalmistuse téole
asumisel

Oppejoudude pidev osalemine vilisiilikoolide juures toimuvates seminarides, opitubades
jne.

To6d tehakse stidamega ning usutakse siiralt eriala jatkusuutlikkusse

TEADUSKONNA NORKUSED

Koolis on liiga palju tildaineid, kuid praktikat ja erialaaineid liiga vihe. Hirm on, et
haridus muutub liiga iildiseks ja et me suuda kaasas kdia maailma ning innovatsiooniga
(see puudutab meid kéiki: kooli kui ka ettevotteid) (4)

Ei oska norkusi vilja tuua (3)

Monede lektorite/oppejoudude vdiike praktiline (t60stuses téotamise) kogemus (2)
Ettevotted teavad vihe, mida teaduskond teeb (2)

Kliendihaldus kui selline tanapdevasel moel puudub

Tudengite kohatine véiga nork erialane tase - diplomitééde juhendamine seetottu
keeruline

Koolil on ees oppekava, mida ta peab tditma ning mille tulemusel tiht voi teist spetsialisti
koolitatakse. Oppekava muudatusi ei saa teha ja téendioliselt pole ka méistlik teha igal
aastal. Kuid majandusolud on muutuvad ja need ei oota.

Allikas: (autori koostatud).
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Lisa 10. Koondkokkuvote koostoo kitsaskohtadest teadmiste kommertsialiseerimisel

teaduskonna tootajate ja ettevotete kiisitluste tulemuste pdhjal (piistkirjaga —

teaduskonna tootajate hinnangud; kaldkirjaga — ettevotete esindajate hinnangud;

sulgudes hinnagute esinemise kordade arv)

KOOSTOO PUUDUSED TEADMISTE KOMMERTSIALISEERIMISEL

Piiratud ajaresurss (koigil on niigi palju iilesandeid ja delegeerida pole kellelegi) (3)
Kogemuse puudumine (2)

Tellimused ei saabu korrapéraselt (2) ja ei ole portfelli, et saaks planeerida ette. Tegemist
ei ole tootmisettevottega

e Korralduslik kiilg - seoste saavutamine

e Majanduslik mdtlemine (iga uus, mis ei ole seotud erialaga votab aega)

e To0 teostamise pikk ajakulu

e Puudub lisaraha tegevuste kiivitamiseks ja tellimuste puudumiste aegadeks (lihtsalt
uurimiste tegemiseks sel ajal, messil kdimiseks) - selle kompenseerimiseks

e FEiole ka rdivaalal eeskujusid (vélismaal), kus asjad toimiksid

e Turundus

e Oluliseks kitsaskohaks on hind (2)

o Ettevétte omapoolne initsiatiiv teenuste kasutamiseks on siiani olnud tagasihoidlik

o Testide ldbiviimise kiirus

e Labor on sertifitseerimata - tulemused ainult endale teadmiseks.

VOIMALUSED

Oppetéosse tuleb kaasata rohkem praktikuid

Koosto voiks veelgi tihedam olla

Koostié peaks olema pidev - Kohtumised kooli teaduskonna esindajate ja ettevotete
esindajate vahel peaks toimuma vihemalt aastas kord

Allikas: (autori koostatud).
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Lisa 11. Intervjuu TTK rdiva- ja tekstiiliteaduskonna dekaani M-A. Perkmanniga
10.02.2013

1. Kuidas on jaotatud vastutus teenuste arendamisel ja kliendi teenindusega
seonduvalt?

Koik, mis puudutab teenuste arendust ja klienditeenindusega seonduvat, on tdesti minu
vastutusvaldkonnas. Lisaks on meil 3 ettevltetele suunatud uurimussuunda
(tekstiilmaterjalide testimine, toouuringud ja teadmussiire), mida juhivad uurimussuuna
juhid, kes samuti vastutavad teenuste arendamise ja uurimussuundade jatkusuutlikkuse
eest. Klienditeeninduse all moistetakse haridusasutuses ka tilidpilastega seonduvat
Oppetdo korraldust. Selles kontekstis on klienditeenindusega seotud kodik Sppejoud ja
tugistruktuur ja otseselt vastutavad kvaliteetse teeninduse eest Oppekava juhid
(Oppekava arenduse eest ja Oppetegevuste vOimalikult parima vastavuse eest tooturu
vajadustele), riihmade noustajad (iliopilaste ja Oppetod korraldusliku poolega
seonduvate probleemide lahendamise eest). Kvaliteetne teenindus kuulub ka

haridusasutuses igapdevase t66 hulka.

2. Mida tihendab kvaliteetne teenus teaduskonna jaoks ja kuidas hinnatakse
teenuse kvaliteeti?

Kvaliteetne teenus teaduskonna jaoks on see, kui dppeprotsessi valjundiks on tudengite
oskused, teadmised ja hoiakud (ehk iilesed kompetentsid), mis aitavad neil hilisemas
tooelus 14bi liiiia, et nad oleksid suutelised pidevalt muutuvas keskkonnas juurde
oppima ja kohanema vastavalt keskkonna tingimustele, olles valmis elukestvaks dppeks.
Teenuse kvaliteeti hinnatakse kiisitluse analiiiisi tulemusel, mis viiakse 1dbi vilistlaste
hulgas, eesmirgiga saada lilevaade nende hdivatusest ja nende teadmiste ja oskustega
rahulolust seoses reaalses tookeskkonnas toimetulekuga. Korge kvaliteedi aitab tagada
ka asjaolu, et Oppekavade ndukogudes on ettevotete esindajad, kes vihemal voi
suuremal miidral sekkuvad viljundipohise dppekava arendusse. Loputoode kaitsmisel
osaleb tihti Eesti Roiva- ja tekstiililiidu juht, kes jélgib oppekava vastavust to6turu

nduetele.

3. Kes on teaduskonna jaoks kliendid?
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Arvestades kdesolevat majandussituatsiooni, kus kdrgkoolide vahel kiib tihe konkurents
potentsiaalsete tudengikandidaatide varbamisel, on teaduskonna peamisteks klientideks

iga glimnaasiumi ldpetaja, kes antud valdkonna vastu huvi tunneb. Klientideks on ka
ettevotete spetsialistid, kellele teaduskond peab olema suuteline tdienddpet korraldama.
See eeldab dppejoudude pidevat enesetdiendamisprotsessi, et olla kursis eriala uusimate

teadussaavutuste ja spetsiifikaga.

4. Millised on olulisemad kliendisegmendid praegu ja tuleviku perspektiivis?
Kéesoleval ajal on oluline piisida elujouline ja jatkusuutlik, kuna roiva- ja
tekstiilitostussektor on teinud ja on jitkuvalt tegemas Kardinaalseid muutusi
tthiskonnas. Tootmine on ldinud valdavalt itta, mis tdhendab, et allhanketoodangule
pOhinevast Eesti toostusest on saanud vOi saamas peamise rohuasetusega oma toodangu
tootmise ja turustamisega tegelev toOstus. See muutus on véga suur ja sunnib pidevalt
timber to0tama ja parendama vastavalt ka Oppekavasid. Praegu ollakse viga
eestikeskne. Sihtgrupp peaks laienema nii Baltikumi, kui ka Skandinaaviamaadesse.
Kuna roivaala ressursikorraldus on védga rahvusvaheline ala, siis on ka Oppe
rahvusvahelistumisel viga positiivne moju. Hariduse vallas ei toimu muutused véga
Kiiresti ja tulemusi on nédha alles kaugemas perspektiivis. 1-2 aastaga ei muutu midagi
oluliselt. Suund on vdetud, seda valmistatakse ette ja jdlgitakse aktiivselt protsessi.
Haridus rdiva- ja tekstiilivaldkonnas peab muutuma véga laiapdhjaliseks, haarates koiki
tekstiiliga seonduvaid valdkondi — pehme moobli toostus, kodutekstiilid, tehnilised

tekstiilid jne., et véljund to6turul oleks véimalikult suur.

5. Milline peaks vilja ndgema edukas kommertsialiseerimine teaduskonnas?
Kuna kooli arengukava eeldab rakendusuuringud ja tihiskonna teenimist, siis sama
rakendame ka teaduskonnas. Kui teadmisi on, siis pakume lahendusi oma
partneritele/ettevatetele. Kui saame, kiisime raha, kui raha ei saa kiisida ja sellega on
seotud kulud, siis ei saa teha. Igal liigutusel ei saa olla hinnakirja. Mdni tasuta teadmiste
osutamine voib olla aluseks hilisemale partnerlusele, milles ka kulus kaetakse. Heade
tulemuste eest on voimalik premeerida (rahaline, messide kiilastused jne). Kahjuks on

tugistruktuuride toetus minimaalne.
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Lisa 12. Hinnang teaduskonna/ettevdtete vahelisele senisele koostddle kiisitluste
tulemuse pohjal (hinnangud protsentuaalselt 5-palli skaalal: 5 — kdige korgem véartus; 1

— kdige madalam védrtus)
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Allikas: (autori koostatud).

Lisa 13. Hinnang teaduskonna/ettevdtete vahelisele koostdo téhtsusele kiisitluste
tulemuse pohjal (hinnangud protsentuaalselt 5-palli skaalal: 5 — koige kdrgem vaértus; 1

— kdige madalam viéirtus)
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Allikas: (autori koostatud).
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Summary

KNOWLEDGE COMMERCIALIZATION OF THE FACULTY OF CLOTHING AND
TEXTILE ON ENTERPRISES AND ITS IMPROVEMENT IN TALLINN
UNIVERSITY OF APPLIED SCIENCES
Diana Tuulik

University in nowadays has faced the same changes as the society around it.
Universities have undergone two revolutionary changes during the 20™ century: from an
educational institution to a research facility and from a research facility to a corporate
institution. Knowledge-based development of innovations and transmission to industry
has been handled as a university-central function and a responsibility towards society.
The question of how the universities should fulfill this function in a way that satisfies all

the interest groups has become topical.

Tallinn University of Applied Sciences (from this point forward TTK) is a university of
Applied Sciences, whose job besides enabling acquisition of higher education is also
conducting additional courses and applied research in its field of study. University of
Applied Sciences has the right to offer charged services that are connected to the main
activity to fulfill these tasks. The Faculty of Clothing and Textile (from this point
forward RTT) is a young and emerging structural unit that has operated for six years. In
a short period of time the faculty had to adapt to the university’s specifics during
common teaching and development work and align their actions with the development
strategy of the University of Applied Sciences in all the courses of action that concern
the teaching and development work. One course of action is also research, development
and creative actions and based on that, formation and offering the charged services to
enterprises that is in current Master thesis called the process of knowledge
commercialization. The issue is the lack of knowledge of how to evaluate the actions so
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far in the faculty in knowledge commercialization and which are the valid actions that
could improve the process.

The Master’s thesis’ purpose is to identify basic enterprise-oriented knowledge
commercialization process problems of the Faculty of Clothing and Textile in Tallinn
University of Applied Sciences based on theoretical approach and make suggestions to
improve the process.

The understanding of the knowledge commercialization process’ suitability for both
sides facilitates the subsequent improvement of the development and marketing process
and allows the faculty to focus on its main competences and their development in all
fields of activity.

According to the purpose of the Master’s thesis, the following research tasks have been
set:
e To present an overview of knowledge commercialization’s essence and the
phases of knowledge commercialization
e To find out the factors that improve the knowledge commercialization
e To present an overview of the role, importance and peculiarities of knowledge
commercialization in the cooperation of the university and enterprises
e To present an overview of the Faculty of Clothing and Textile and its actions so
far in knowledge commercialization
e To choose a suitable method for research and analyzing the factors that influence
the process
e To conduct surveys (questionnaires, interviews, document analysis) and analyze
the factors that influence the faculty’s knowledge commercialization process in
order to identify the main problems

e To make suggestions that could improve the process

The thesis consists of theoretical and empirical parts. In the theoretical section the
essence of commercialization on the basis of several theoretical approaches is discussed,
the factors that influence the phases of the process and possibilities for improvement are
ascertained and an overview of the peculiarities of commercialization process in the

cooperation between universities and enterprises is presented.
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In order to resolve the research tasks in theoretical context, scientific articles about
commercialization process approaches in the form of cooperation between universities
and enterprises are used (Farsi, Khalozadeh, Tetievova jt.) and the theoretical
approaches of the process improvement are relied upon (Oakland, Osterwalder jt.). It
may be deduced from the theoretical sources that the concept of commercialization and
the phases of the process are unambiguously addressed by the theorists. It is often the
case that the transition of technology and knowledge is equalized with
commercialization at the level of both terminology and approach. It is important to
specify the terms and their meaning when handling the subject to give a precise
overview of the process phases and their essence. When talking about
commercialization process inputs, according to the analysis of scientific articles, the
most attention is devoted to the organization of technology transfer: proper
infrastructure; management of enterprise (integration, area of application and
communication); the culture of the organization; people, their knowledge, capabilities,
and attitudes; motivation system. The service culture and the need for marketing and the

importance of the client are addressed less.

The most common collaboration models between the university and enterprises are
Triple Helix models that also involve the government. On the levels of government,
emphasis is put on the importance of cooperation and the responsibility of the
universities in regional economic growth and also the need to maximize the benefit that
comes from the commercialization of universities. The social responsibility of the
university involves the beneficial communication between all the interest groups
(university, enterprises, the government, society). Since the process of knowledge
transference coincides in part with the commercialization process it is possible to
examine the functioning of commercialization in cooperation models through the
knowledge transference, which is discussed more often on the basis of scientific articles.
Commercialization in the university cannot be viewed as a traditional business process
because there are several factors that come from the cooperation model of universities

and enterprises that influence success.

The abundance of the factors that influence the knowledge commercialization process

aggravates the improving of the process since it presumes the use of the evaluation
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indicators that are in accordance to the factors or in case of their absence, their
elaboration. Based on theoretical approaches, one may claim that a unique
commercialization processes model that suits every university and the analysis of it
could provide the basis for the directions of improving, and necessity of the process has
not yet been figured out. Universities have their own and sometimes differing goals and
missions, research environment and organizational structure. Therefore, every
university has a different understanding and expectation of successful
commercialization and when measuring their success, specific factors are needed. The
elaboration of specific factors presumes a great knowledge of the process phases with

every individual case.

In the empirical part, the author describes and analyzes the practice of knowledge
commercialization of the Faculty of Clothing and Textile in Tallinn University of
Applied Sciences to present an overview of the present situation in forming and offering
services to enterprises. The author describes the faculty’s actions in knowledge
commercialization, its phases and ascertains the differences when compared to an
academic university, also clients and competitors to give an initial estimate of the
suitability of resources for knowledge commercialization. To understand the client and
acknowledge his strengths and weaknesses, the author presents an overview of the

clothing- and textile sector’s situation and trend.

When choosing the method for the empirical research (or what and how to research), the
author relies on theoretical suggestions for commercialization as an improvement of the
business process. The author has chosen the contentment of the process participants
(faculties and enterprises) as the object of the research, which is ascertained by using

mainly qualitative methods by means of questionnaires and interviews.

The results of the Master’s thesis empirical research show that the key figures of
regional clothing and textile sector and the leading enterprises of that field evaluate the
faculty as an important power that helps to promote the development of the enterprises
and sector in the field and approve the cooperation so far. As a result of the connections
between the analysis of research questionnaire answers and theoretical approach, the
author formulates the main problems in the faculty of knowledge commercialization, of

which the most important are strategically important problems such as the lack of a
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clear objective of commercialization, inadequate evaluation of the productivity and the
lack of motivation among personnel; but also the problems that influence the
functioning of the process directly such as the fragmentation of the action of faculty’s
personnel, limited time resource, irregularity of the orders, the limited marketing-related

knowledge and experience of the personnel.

To attain the objective, the author presents proposals to improve the commercialization
process by means of resolving the main problems or reducing the influence. The author
offers the following proposals to improve the process:

e Formulating and acknowledging the clear and unambiguous objective of
commercialization to both sides that enables to choose the evaluation methods
and the factors that influence the process’ success the most,

e Ascertaining the most effective motivators among the faculty’s workers in order
to promote the commercialization process,

e Formulating priorities in the faculty’s actions and improve the effectiveness of
managing the time and human resources to generate the possibility of improving
the commercialization process.

e Organizing marketing-related courses and training among faculty’s personnel to
further understand the client-based service culture and business processes,

e Enhancing communication with enterprises to raise awareness, popularize and

offer services via posting newsletters/notes of RTT actions and trends.

The submitted proposals in the Master’s thesis are a basis of the elaboration of faculty’s
knowledge commercialization development strategy, on which should be based the
development of the faculty’s services and offering to enterprises in the future also. The
theoretical bases addressed in the Master’s thesis and the chosen methodology can be
used to build upon in other educational facilities to improve the enterprise-oriented
commercialization process. Acknowledging the essence and content of the process helps
to understand the possibilities of the cooperation between educational institutions and
enterprises through the existing conceptual models, which exist in knowledge and
technology commercialization. Since the subject is very complex, implementation of
the research results assumes developing the subject further in accordance with every

educational unit’s specifics.
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