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FP-Tuotteet tavoittelee liikevaihdon kasvua uusien tuotteiden avulla. Yksi uusista tuot-
teista on Tanskasta maahantuotu lasiseind, jota valmistaa Deko partitions Itd. Tydssé teh-
tiin selvitys, joka ottaa kantaa lasiseinien toimitusprosessiin. Toimitusprosessin eri osat
olivat markkinointi, hinnoittelu, varastointi ja asennus. Selvitys on tarkoitettu myyntihen-
kilokunnan koulutusta varten, joten tuotetuntemuksen lisddminen oli tarked osa tyota.
Selvityksen liséksi tyohon kuului myyntimateriaali valmistus, Excel-laskentapohja teh-
tiin tuotteen hinnoittelua varten.

Markkinointiosio siséltd l&hinnd myyntimateriaalin valmistamista suomen kielell& sek&
tilannekatsauksen FP-Tuotteen markkinatilanteesta. Tuotekuvaus selventdd myyjille,
millainen tuote on kyseessa. Myyjien on tarkeaa tietdé kaikki tarpeellinen tieto tuotteesta
ja sen eri vaihtoehdoista. Liséksi oli tarkeéa selvittdd, mitéd tuotteesta on tarpeellista sel-
vent&4 asiakkaalle ja mité tietoa ei tarvitse eritelld asiakkaalle. Varasto- ja asennusosio
kasittelee lyhyesti, mitd varastossa on ja miten asennus toteutetaan. Hinnoitteluosiossa
kaytiin yksityiskohtaisesti lapi mika vaikuttaa tuotteen hintaan ja miten myyjén tulisi las-
kea hinta.

Tyon lopputulos on tarkka kuvaus tuotteen toimitusprosessista, jota voi hyddyntaa myy-
jan tuotekoulutuksessa. Ty6hon kuuluu muistilista, jonka on tarkoitus toimia koulutus-
tyokaluna. Tyossa tehty myyntimateriaali ja Excel-laskentapohja ovat kaytdssé FP-Tuot-
teella.
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FP-Tuotteet is looking to increase its revenue by improving its product portfolio. One of
these new products is a glass partition that will be imported from Denmark. This thesis
investigates the processes required to successfully market, price, store and install a glass
partition. The results of the thesis are meant to be used to train the sales staff therefore,
product knowledge is essential in this thesis. In addition to the research part of the thesis,
marketing material and an Excel based pricing model was created.

Preparation of marketing material as well as a market situation review is discussed in the
marketing section. A thorough product description helps the sales staff know more about
the glass partitions. The storage and installation portion describe how each task will gen-
erally be performed. Pricing and price formation are presented in the pricing section.

The result of this thesis will gave the sales staff adequate knowledge about the processes
required to sell glass partitions. A checklist was made to be used as a tool to train the
marketing staff. The marketing material as well as, the Excel based pricing model is in
use at FP-Tuotteet.
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1 JOHDANTO

FP-Tuotteet hakee kasvua uusien tuotteiden myota. YKksi néista uusista tuotteista on tans-
kalaisen Deko Partition Itd:n valmistama FG -lasiseina. Lasiseind on FP-Tuotteelle hyva

lisdys tuotevalikoimaan, koska yritys keskittyy tilanjakoon.

Uuden tuotteen lisd&minen tuotevalikoimaan edellyttadd selvitysta FP-Tuotteen myynti-
ryhmalle, jotta tuotteen myynti onnistuisi. Selvityksen piti siséltdd kuvaus hinnoittelusta,
tuotteesta, FP-Tuotteen ja Dekon vélisestd sopimuksesta, Dekosta, varastoinnista ja asen-
nuksesta. Myyntiryhmaan kuuluu useita uusia tyontekijoitd, joten kuvauksen FP-Tuot-
teesta on katsottu myos olevan tarpeellinen. Liséksi tyohon kuului myyntimateriaalin ja

kahden Excel-pohjan valmistus. Excel-pohjien tehtavé on helpottaa hinnoittelua.

Tyon tarkoitus oli siis edelld mainitut tavoitteet. FP-Tuotteen toimitusjohtaja Ari Kurvi
on madritellyt tyon tavoitteet. Myyntiryhmalle pelkka kyky hinnoitella lasiseinat ei riitd,
koska myyntity6 edellyttdd hyvan tuotetietdmyksen. Hyvé tuotetietdmys on tarkead, jotta

myynti pystyy tarjoamaan asiakkaalle sopivia ratkaisuja kunkin asiakkaan tarpeisiin.

Selvityksen tarpeellisuus on tullut ilmi FP-Tuotteelle myyntiryhmén tyontekijoilta. Tyon-
tekijat ovat kertoneet olevansa epdavarmoja lasiseinien toimitusprosessista, joka on vai-
keuttanut yrityksen ponnisteluita paastd markkinoille. Liséksi epdvarmuus tuotteesta on
mahdollisesti aiheuttanut muutamien kauppojen menettamisen Kilpailijoille. Lisaksi FP-

Tuotteen hallitus toivonut, selvitysta, joka auttaisi myyntiryhmaa tyossaan.

Tydssa pyritddn tunnistamaan eri vaiheissa olevia vaihtoehtoja. Vaihtoehdot selitetdan,
jonka jalkeen pohdiskelun tuloksena valitaan tilanteeseen sopiva ratkaisu. Tyon yhtey-
dessa ilmeni, ettei ole varsinaista teoriaa olemassa kyseisen ongelman ratkaisemiseksi.
Teorian puutteen vuoksi pohdiskelu ja muiden kokeneempien tyontekijoiden kanssa kes-
kusteleminen jai ainoaksi vaihtoehdoksi. Lisaksi tietoa on haettu Dekon edustajalta ja

jalleen myynnille tarkoitetulta sivustolta.

Varastointiosioissa lahinnd todettiin, mit4 kyseessa olevassa vaiheessa tapahtuu ja miksi.
Tarkeintd on parantaa yrityksen henkilokunnan ymmarrystd tuotteesta ja sen toimituspro-

sessista.
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Tarkka tuotteen kuvaus on tarpeellista, jotta myyntihenkilokunta tiet4si enemman tuot-
teesta. Kuvaus ei kuitenkaan sisélla yksityiskohtaisia kuvia, joissa on mittoja. Tyo ei
myoskaan sisalla asennusohjeita. Asennushenkilékunta on muussa yhteydessa koulutettu

lasiseinien asennukseen.

Tavoitteena on, ettd selvitys FP-Tuotteen oikeuksista ja velvoitteista uuden yhteistyo-
kumppanin kanssa auttaa henkilokuntaa ymmartdmaan, mité heilti vaaditaan ja mita he
voivat vaatia. Lisdksi sen on tarkoitus lisata myyntiryhman tietoisuutta Dekon tarjoamista
tyokaluista myynnin edistamiseksi.



2 YRITYSESITTELYT

2.1 FP-Tuotteet Oy

FP-Tuotteet Oy vuonna 1967 perustettu yritys, joka nykyaan keskittyy tilanjakoon ja eri-
laisiin sisustusratkaisuihin. Yhtion liikevaihto oli noin 5.6 miljoona euroa vuonna 2015.
Yhtio tyollistad noin 30 henkil6d. Tampereella sijaitsevassa tehtaassa valmistetaan tai-
teovia, paljeovia, verhokiskoja, suihkuseinid, murtosuojarullaimia ja jarjestelmaseinia.
Tehtaalla valmistettujen tuotteiden lisdksi yhti6 myy ja asentaa suojakaltereita, seka

siirto-, taitto- ja wc-jakoseinid. (Huhtanen 2016.)

FP-Tuotteen tavoite on kasvattaa liikevaihtoa ja tuottavuutta. Liikevaihdon kasvatta-
miseksi yritys hakee kasvua nykyisisté tuotteista ja uusista tuotteista. Laajentamalla tuo-
tevalikoimaa tavoite on my0s laajentaa tarjontaa yksittéisille tyémaille, jolloin tarjous
olisi kokonaisvaltaisempi ja edesauttaisi niin uuden kuin vanhojen tuotteiden Kkilpailuky-
kya ja houkuttelevuutta. Asiakkaiden on helpompaa valita yksi toimittaja, joka vastaa
kohteen kaikista tilanjakotarpeista, kuin valita useampi toimittaja erikseen jokaiseen ti-

lanjakotarpeeseen. (Huhtanen 2016.)

Vuosina 19671979 FP-Tuotteet Oy toimi maahantuontiyrityksena nimella Finn-Pellam
Oy. Vuonna 1979 FP-Tuotteet aloitti oman taiteoven tuotannon. Taiteoven esikuvana
toimi siihen asti Alankomaista tuotu taiteovi. Nimi muuttui nyky&éan kaytossa olevaan
FP-Tuotteet Oy:ksi 1980. Vuonna 1981 FP-Tuotteet aloitti toiminnan Kangasalalla si-

jainneessa tehtaassa. (Huhtanen 2016.)

Perustaja Aarno Almasa myi FP-Tuotteen 1986. Yrityksen ostivat Raimo Heinonen ja
Veikko From. Heinonen ja From tydskentelivét yrityksessa ennen yrityskauppoja. FP-
Tuotteen nykyinen omistaja Noraktor Oy osti FP-Tuotteen 1999. Noraktor osti Kangas-
alan Lasin liiketoiminnan ja toimitilat 2004. Kangasalan Lasin liiketoiminta yhdistettiin
silloin FP-Tuotteeseen. (Huhtanen 2016.)
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Markiisivalmistaja Tamar Oy ja FP-Tuotteet yhdistyivat vuonna 2007, ja yhtién nimeksi
tuli FP-Tamar Oy. FP-Tamar hajosi kahdeksi yritykseksi 2011. Diffuusion johdosta au-
ringonsuojausliiketoiminta siirtyi Tampereen Markiisi Oy:lle, mutta Tampereen Markiisi
kayttad edelleen kuitenkin Tamar nime& bréndind. Muu liiketoiminta siirtyi FP-Tuot-
teelle. Nykyiseen toimipisteeseen Tampereella FP-Tuotteen siirtyi osittain 2006, silloin
yrityksella oli myds toimipiste Kangasalla. Toiminta Kangasalla sijainneessa tehtaassa

loppui 2011, jolloin kaikki toiminta siirtyi Tampereelle. (Huhtanen 2016.)

2.2 Deko

Deko partitions Itd on tanskalainen lasiseindvalmistaja. Yhtion paakonttori on Taas-
tupissa. Yhtion liikevaihto oli noin 50 miljoonaa euroa 2015, ja liikevaihdosta noin 25 %
koostui viennista ulkomaille. Yhtio tyollistdd noin 200 tyontekijad maalimanlaajuisesti.

Deko on pohjoismaissa jarjestelmélasiseinien markkinajohtaja. (Pedersen 2016.)

Deko perustettiin 1970, ja silloinen tuote oli yhdysvaltalainen lasiseind. Deko kehitti
oman lasiseindn 1977. Uuden mallinen profiiliton lasiseiné lanseerattiin 1989. Oman alu-
miinikehystetyn oven tuotanto alkoi 1993. FG-sarjan tuotanto alkoi 2003 ja FG-sarjan

paloluokiteltu versio lanseerattiin 2007. (Pedersen 2016.)

Saksaan lasiseinien vienti alkoi 1975. Vuosina 1978—81 yhtio aloitti liiketoiminnan
Lahi-idassa perustamalla toimistot Abu Dhabiin, Libanoniin ja Bagdadiin. Jyllantiin pe-
rustettiin useita toimistoja 1983—85. Deko perusti tytaryhtion Saksaan 1992 ja Kiinaan
2004. (Pedersen 2016.)

Nykyaan Dekolla on edustus yli 35:ssd maassa, joista uusin on Suomessa. Dekolla on

uusi suunnittelutoimiston Liettuassa. Tyypillisesti Dekon edustus eri maissa on toteutettu

kayttdmalla paikallista yhteistydkumppania. (Pedersen 2016.)

2.3 FP-Tuotteen ja Dekon valinen yhteisty6
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FP-Tuotteella on yksinoikeus maahantuoda ja myyd& Dekon tuotteita Suomessa. Yksin-
oikeus helpottaa FP-Tuotteiden markkinointia. Ilman yksinoikeutta FP-Tuotteet ei voisi
mainostaa Dekon lasiseinia ilman ettd mainostaisi samalla kilpailijan puolesta. (Huhtanen
2016.)

Yksinoikeus helpottaa myods hinnoittelua, sillé kilpailijoilla ei voi olla tdysin samaa tuo-
tetta. Tdmé& mahdollistaa muullakin kuin vain hinnalla kilpailemisen. Tilanteessa, jossa
kaksi taysin samaa tuotetta kilpailee keskendén, ainoaksi erottavaksi tekijaksi jaa hinta.
Dekon lasiseinia pidetdan laadukkaina ja viimeisteltyind, minka vuoksi on perusteltua

pyytaa seinistd hieman korkeampaa hintaa. (Huhtanen 2016.)

FP-Tuotteella on oikeus kayttda Dekon myyntimateriaalia ja brandid. Tamé mahdollistaa
FP-Tuotteen mahdollisuuksia markkinoida Dekon tuotteita. Myyntimateriaali siséltda
laajan kuvapankin eri tuotteista, myyntiesitteitd ja referensseja. Referenssien kayttooi-
keus tarkoittaa, ettd FP-Tuotteet voi esittdd Dekon toteuttamia kohteita omina. (Huhtanen
2016.)

Dekolla on laaja ohjelmisto lasiseinien suunnitteluun ja hinnoitteluun, mita FP-Tuotteet
voi kayttdd. Ohjelma madrittelee, mité4 profiilia on kéaytettava ja mink& kokoisia laseja
kyseinen seind tarvitsee. Osatarpeiden perusteella voi laskea omakustannehinnan. Ohjel-
man avulla voi myos tulostaa kuvan seindstd, jossa on ndenndiset mitat seinalla. (Huhta-

nen 2016.) Liitteessa 1 on kyseiselld ohjelmalla piirretty kuva seinasta.

Dekon tuotteet ovat testattuja ja tarvittaessa sertifioituja. Paloluokitellut lasiseinét ovat
EI30- tai EI60-standardin mukaisia. FP-Tuotteella on oikeus kéyttad Dekon sertifiointia.
FP-Tuotteet voi myydad Dekon tuotteita niilla ominaisuuksilla, joita Deko on todennut

niilla olevan testaamatta tuotteita itse. (Huhtanen 2016.)

Lasiseinissé kaytetty lasi on FP-Tuotteiden valittavissa. Valinnanvapaus lasien osalta
mahdollistaa FP-Tuotteelle mahdollisuuden vaikuttaa seindn hintaan merkittavasti. Pai-
kallisen lasitoimittajan kaytto on jarkevaa, koska Tanskasta tuotujen lasien hinta on kor-
kea rahtikustannuksien takia. Paikallista lasitoimittajan k&yttdminen parantaa myos toi-

mitusnopeutta ja -varmuutta. (Huhtanen 2016.)
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FP-Tuotteet ei voi tehd&d muutoksia Dekon tuotteisiin. Tadma tarkoittaa, ettd FP-Tuotteen
on kaytettdva Dekon toimittamia osia Dekon seinissa lukuun ottamatta lasiseinissé kay-
tettyd lasia. FP-Tuotteet ei voi vieda Dekon tuotteita ulkomaille, missa jollain muulla yri-

tyksell& on yksinoikeus myydé Dekon tuotteita. (Huhtanen 2016.)

FP-Tuotteen ensimmadiselle ostoeralle on maaritelty minimikoko. Ensimmaisen ostoeran
suuruuden koon méaritelma on euromaard, joka on liikesalsaisuus. Yksinoikeus myyda
Dekon tuotteita Suomessa purkaantuu, mikali FP-Tuotteet ei myy riittdvasti Dekon tuot-
teita. Minimimyyntimaara on liikesalaisuus. Meneilladn olevan vuoden minimimyynti-
maard on eri kuin tulevina vuosina, koska tdma on FP-Tuotteelle ensimmainen vuosi De-

kon tuotteiden myynnissa. (Huhtanen 2016.)

Tuotteen onnistunut innovointi tekee hyvésté tuotteesta myyvan mahdollisimman lyhy-
essé ajassa. Samalla innovoinnin pitéisi aiheuttaa yritykselle mahdollisimman pienen ris-
kin. Tam4 vaatii yritykselta systemaattista etenemisté. (Staudter; von Hugo; Bosselmann;

Mollenhauer; Meran; Roenpage; 2009.)

Tuotekehitys on kallis prosessi. Kuvassa 1 on tuotekehityksen vaiheet ideoinnista lansee-
raukseen suhteessa tuotteen markkina-arvoon. Tekeméll yhteisty6td Dekon kanssa tuo-

tekehittelyn vaiheet ja sen kautta kustannukset voidaan jattaa pois.
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Concept/Project
t

Identification
Evaluation
Phase 4:
Phase 5
Launch

> Phase 1:
Opportunity
Phase 3:

:

Clarity

Market value
KUVA 1. Tuotekehityksen polku (Crawford, & Di Benedetto, 2006).

FP-Tuotteen itse tehdyn lasiseinan vieminen markkinoille olisi kallista. Alumiininprofii-
lin ja kumitiivisteen pursotusta varten pitéisi teettdd omat muotit, jotka ovat hyvin kalliita.
Pursottaminen pienissa erissé on erittéin kallista, minka vuoksi pitaisi tilata suuri maaria
pursotettua materiaalia. Lisdksi FP-Tuotteen pitaisi itse tehdé tarpeellinen tuotekehitys ja
tuottaa kaikki tarpeellinen myyntimateriaali. (Ojala 2016.)

Lasiseindmarkkinoilla on paljon kilpailua. FP-Tuotteen tunkeutuminen markkinoille
omalla tuotteella olisi hyvin haastavaa ja kallista, jolloin taloudelliset riskit yritykselle
olisivat kohtuuttomat. Yhteistydn kautta FP-Tuotteet voi tunkeutua kohtuullisen pienilla

taloudellisilla riskeilla markkinoille.
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3 DEKOFG

3.1 Yleista

Deko FG -lasiseind on Dekon myydyin lasiseinamalli, jonka takia FP-Tuotteet aloittaa
lasiseindmarkkinoilla kyseiselld mallilla. Kuvassa 2 on Deko FG -lasiseind FP-Tuotteen
néyttelytiloissa Tampereen tehtaalla. Deko FG -lasiseindt ovat sisdkayttoon tarkoitettuja.
(Pedersen 2016.)

KUVA 2. Deko FG -lasiseind FP-Tuotteen nayttelytilassa.

Deko FG on suosittu monissa kohteissa ulkomailla, kuten ostoskeskuksissa, toimistoissa
ja muissa julkisissa tiloissa. Deko FG -lasiseind on valmistettu lahes kokonaan lasista,

joka antaa tilalle valoisan ja avaran tuntuman. (Deko 2016.)

Ostoskeskukset ja muunlaiset kaupat ovat FP-tuotteelle erityisen kiinnostavia kohteita.
FP-Tuotteet pystyy tarjoamaan kokonaisvaltaisen paketin, johon sisaltyy lasiseinien li-
séksi murtosuojarullaimet. Kuvassa 3 on FP-Tuotteiden valmistama murtosuojarullain ja
Deko FG -lasiseiné yhdessa kuten ne olisi sijoitettu esimerkiksi ostoskeskuksessa. Tuot-
teiden yhdistdminen voi véhent&4 asennuskustannuksia, koska ajomatkat kohdistuvat use-

ammalle tuotteella.
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KUVA 3. Deko FG -lasiseind, johon on integroitu FP-Tuotteen valmistama murtosuoja-
rullain.

Deko FG -lasiseinan kaltaisia tuotteita on Suomessa tarjolla runsaasti useilta eri toimitta-
jilta. FG-lasiseinien etu suhteessa kilpailijoihin on, ettd seinét ovat viimeisteltyja ja hin-

takilpailukykyisia.
3.2 Rakenne

Deko FG -lasiseinat ovat purettavissa eiké niissa kayteta liimaa. Lasi kiinnitetadan profii-
liin Kitkaliitoksella kayttaen kumitiivistetta. Tiiviste asennetaan lasin kummallekin puo-

lelle, jolloin lasi asettuu profiiliin keskelle tukevasti. (Deko 2016.)

Profiilit kiinnitetadan ruuveilla tulevan seinéan ulkoreunoille. Katto- ja lattiaprofiili on 40
millimetrid tai 60 millimetrid korkea. Tuota 60 millimetrin korkuista profiilia kaytetaan
silloin kuin katon ja lattian valinen etéisyys vaihtelee merkittavésti, kyseista vaihtelua
kutsutaan heitoksi. Mikéli katossa ja lattiassa ei ole merkittavasti heittoa voidaan kayt-
td4& 40 mm:n korkuista profiilia. Dekolta saatu laskentaohjelma ilmoittaa kumpaa profii-
lin korkeutta on kadytettava. Laskentaohjelmalle ilmoitetaan useita mittoja asennusaukon

eri kohdista, joiden avulla se voi laskea kumpaa profiilia pitaa kayttaa. (Deko 2016.)
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Lattiaprofiili voi olla yksi- tai kaksiosainen. Tyypillisesti k&ytetddn yksiosaista lattia-
profiilia, koska se on edullisempaa. Kaksiosaista lattiaprofiilia on kéytettdva geometri-
sista syista silloin, kun lasipaneelin korkeus on enemmaén kuin kattoprofiilin sisdreunan
ja lattiaprofiilin ylareunan vélinen etaisyys. Asennettuna kummatkin profiilityypit nayt-
tavat samoilta, joten asiakkaalle ei ole tarpeellista eritella kumpaa profiilia on kdytetty.
Kuvassa 4 on leikkauskuva katto-, lattia-, liitos-, kulma-, T-liitos-, seinéprofiilista. Ku-
vassa 4 on myos leikkauskuva oven kehystetystd ovesta. Kuvassa 5 on havainnollista

kuva lasipaneelien valien eri vaihtoehdoista. (Deko 2016.)

S SIS L

Kattoprofiili Kulmaprofiili / 90° nurkka liitosprofiili / T-litos

[ Rk N

—]

=

Lattiaprofiili Alumiinikehys / tdyslasiovi Seindprofiili

KUVA 4. Leikkauskuva Deko FG -lasiseindssa kaytetyista profiileista (Deko 2016).

9 I [

Liitosprofiili Tiivistettv vali Tyhja vali

KUVA 5. Havainnekuva Deko FG -lasiseinan lasien vélivaihtoehdoista (Deko 2016).

Ovivaihtoehtoja on nelja. Vaihtoehdot ovat tayslasi-, kehystetty lasi-, umpinainen- ja
liukuovi. Dekon suosituin ovimalli on tayslasiovi. Tayslasioveen on mahdollista asentaa
lattiatiiviste, joka parantaa &&nieristysté. Parhaimman &anieristyksen saa kuitenkin joko
umpiovella tai kehystetyll& ovella. Lasiliukuovi ei eristd &anté. Deko FG -lasiseindn aa-
nieristystaso (Rw) on 35-36 desibelia. (Deko 2016.)



15

3.3 Lasi

FG-lasiseiniin sopii 10, 12, 15, ja 17 millimetrin vahvuiset lasit. Lasiseinén lasit on mah-
dollista ké&sitell& usealla eri tavalla. Lasi voi olla

¢ |aminoitua
e karkaistua
e laminoitua/karkaistua. (Deko 2016.)

Kohteen rakennusselostuksessa on tyypillisesti maaritelty, millaiset lasit asiakas haluaa
kohteeseen. Mikaéli rakennusselostuksesta ei 16ydy naita tietoja lasista, on suositeltavaa

kysya lasitoimittajalta suositusta.

Lasitoimittajan valinta vaikuttaa merkittavasti tuotteen hintaan. Kustannuslaskennan yh-
teydessé pitaa pyytaa tarjousta lasivalmistajilta. Tyon yhteydessa tehdylla Excel-pohjalla
VoI pyytéé lasitoimittajalta tarjousta lasista. Excel-pohjaan taytetdan lasiseindn dimensiot,
yksittéisen lasin maksimikoon, vahvuuden, ja késittelyn. Excel-pohja luo automaattisesti

tarjouskyselyyn tekstit, jotka lahetetdan lasitoimittajalla.

Dekolta on mahdollista ostaa tarpeelliset lasit. Dekolta lasin ostaminen takaisi, etté lasi
on sopivaa lasiseinén tarpeisiin. Deko myy lasia kilpailukykyiseen hintaan. Ongelmana
ovat 1&hinnd rahtikustannukset. Rahtikustannuksien vuoksi Dekolta lasin ostaminen on
taloudellisesti hyvin haastavaa. Lisaksi verrattuna kotimaisiin toimijoihin toimitusajat
ovat pitkié. (Huhtanen 2016.)

Tampereella toimiva Rakla Oy on valittu lasitoimittajaksi. Rakla on FP-Tuotteen muille
lasituotteille lasitoimittaja. Raklan sijainti ja melko edulliset hinnat tekevat siitd hyvén
lasitoimittajan FP-Tuotteen tarpeisiin. Rakla pystyy toimittamaan lasit my0s tarvittaessa
digiprintattuna tai silkkipainettuna.

Asennuspééllikkd on madaritellyt yksittaisen lasin maksimikoon. Rakla pystyy toimitta-
maan isompia laseja kuin mit4 FP-Tuotteen asennustiimi pystyy asentamaan. (Huhtanen
2016.)

Lasiseiniin useasti teipataan jonkinlainen huomioteippaus turvallisuussyistd. Huo-

mioteippauksen ajatus on estéa ihmisten térmaily seindan. Teippauksella saatetaan myds
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tavoitella yksityisyyttd. Korkean laadun ja muussa yhteydessé todetun hintakilpailukyvyn
vuoksi FP-Tuotteet on ollut yhteydessa pirkanmaalaiseen Teipiks Oy:hyn mahdollisesta
yhteistyosta. Tavoite on pystya tarjoamaan asiakkaille lasiseina avaimet kateen -periaat-
teella. Avaimet kateen -periaate tarkoittaisi, ettd asiakas saisi FP-Tuotteelta lasiseindn

asennettuna ja valmiiksi teipattuna.

3.4 Myynti

FP-Tuotteella on erittdin hyva tilanne myynnin ndkokulmasta. Rakennusliikkeet tuntevat

yrityksen ja pyytévat tarjouksia nykyisista tuotteista. (Huhtanen 2016.)

Rakennusliikkeet useasti luokittelevat siirto-, taitto- ja lasiseinat erikoiseiniksi, néin ollen
FP-Tuotteille tulleissa tarjouspyynndisséa on useasti pyydetty tarjousta myos lasiseinista.
Ennakkotarjouspyynnon yhteydessa toimitaan myods rakennusselostus. Rakennusselos-
tuksessa ndkyy tuleeko kohteeseen lasiseinid. Mikéli kohteeseen tulee lasiseinié, voidaan
pyytaa niistd kuvia ja tehdd tarjous. Téhén asti FP-Tuotteet ei ole pystynyt tarjoamaan
lasiseinid, vaikka niitd on pyydetty. FP-Tuotteet pystyy jatkossa tarjoamaan muiden ole-
massa olevien tuotteiden lisdksi Deko FG -lasiseinid. Rakennusliikkeiden tietoisuus Deko
FG -lasiseinien saatavuudesta FP-Tuotteelta tulee kasvamaan tarjousten myota. (Huhta-
nen 2016.)

Dekolla on vahva ja arvostettu bréndi ja paljon hyddynnettavissa olevaa myyntimateriaa-
lia englanniksi. Liitteessé 2 on lyhyt myyntiesite, joka tehtiin osana tat4 tyota suomeksi.
Myyntiesitteitd on tarkoitus antaa suurimmille arkkitehtitoimistoille ja muille potentiaa-
lisille asiakkaille. Myyntiesite on myds luettavissa FP-Tuotteen kotisivulta. Myyntiesit-
teessé kadytetyt valokuva ovat Dekolta saatuja. Valokuvat on valittu sopimaan Suomessa

vallitsevan arkkitehtuuritrendin mukaiseksi.

FP-Tuotteella on brandin kohentamiseen tahtadvé hanke, jonka merkittavin panostus on
nayttelytiloihin Helsingissd ja Tampereella. Nayttelytiloissa jarjestetdan avajaiset, johon
kutsutaan arkkitehtitoimistojen edustajia. Nayttelytiloissa on FP-tuotteiden kaikki tuot-
teet esilla. Tavoite on jatkossa jarjestaa vahintaan kaksi vierailua viikossa nayttelytiloihin.
Brandin kohentamista tehdédan myos internetissé optimoimalla hakukonetuloksia ja ny-
kyaikaistamalla FP-Tuotteen kotisivut. (Huhtanen 2016.)
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3.5 Hinnoittelu

Hinnoittelua varten on tehty kaksi Excel-laskentapohja. Taman tyén yhteydessa tehty las-
kentapohja on uudempi. Excel-laskentapohjan uusimisen tarkoitus oli tehd& helppokéyt-
tdisempi laskentapohja, joka toimii automaattisesti ja ndin pienentad virheellisen laskel-
man todennakoisyytta. Laskentapohjan avulla voi laskea lasiseindn myyntihinnan, asen-

nushinnan ja rahtikustannukset.

Lasiseinan hinta lasketaan pinta-alan, profiilien ja ovivalinnan mukaan. Ennen laskentaa
lasin nelibhinta pitaa selvittaa lasiosion osoittamalla tavalla. Myyjan pitad myos selvittaa,
onko asiakkaalla jotain eritystoiveita. Eritystoive voisi olla esimerkiksi huomioteippaus.
Laskentapohjaan sijoitetaan lasiseindn mitat, lasin nelidhinta, ovivalinta, profiilien vari ja
mahdolliset lisakustannukset. Syotettyjen tietojen perusteella ohjelma voi laskea kyseisen

lasiseinan omakustannehinnan.

Asennushinnan laskenta perustuu asennusajan arviointiin ja matkustuskustannuksien las-
kentaan. Asennusajan arviointi voi olla vaikea ja asennustyonjohdolta voi pyytaa asen-
nusajan arviointia. Asennusaikaan vaikuttaa lasiseindn piirteet ja lasiseinien maara koh-
teessa. Useamman lasiseindn asentaminen samassa kohteessa lyhentéé yksittéisen lasisei-
nan asennusaikaa. Lasiseindn asennusaika on tyypillisesti noin 8-16 tydtuntia. Lasiseinan
asennus vaatii vahintaan kaksi asentajaa. Tuntityon liséksi pitdd huomioida mahdolliset
paivéraha ja yopymiskustannukset. Matkustuskustannukset lasketaan tyémaan ja toimi-
pisteen vélisten kilometrien ja ajoajan mukaan. Laskentapohjaan syotetdédn arvioitu asen-
nusaika, paivarahojen maard, yopymisien maard, kuljettujen kilometrien méaaré seka
ajoon kaytetty aika. Edellda mainituille tiedoilla ohjelma laskee lasiseindn asennuskustan-

nukset.

Rahtikustannukset koostuvat kahdesta eri rahdista. Dekolta ostetun materiaalin rahtikus-
tannukset jyvitetaan tilauksille. Lasiseinien lasien rahtikustannukset menevat kokonaan
kyseisia lasia kayttaville tilauksille. Laskentapohjaa sy6tetdan jyvitys Dekolta tulleesta
kuormasta ja lasien rahtikustannukset. Syotetyilla tiedoilla ohjelma voi laskea rahtien

kustannukset.
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Seurantaa varten ohjelma laskee lasiseinien nelidhinnan. Nelidhinta voi vaihdella paljon.
Neliohinnan laskun tarkoitus on ehkaistd mahdollisia hinnoitteluvirheitd. Mikali neli6-

hinta on hélyttava, myyjan tulee tarkastaa laskennassa kaytetyt arvot uudelleen.
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4 VARASTO, ASENNUS JA TYON ETENEMINEN

4.1 Varasto

Varasto on keskeisessd asemassa tuotteen toimitusprosessin onnistumisessa. Varaston
tarkoitus on lahettd4 tuotteet muuttumattomina ja ehjind toimitusprosessin seuraavalle

vaiheelle. (Bozer, Tanchoco, Tompkins, White 2010.)

FP-Tuotteiden ensimmadisen ostoerdan suuruus on maaritelty Dekon ja FP-Tuotteiden va-
lisessd sopimuksessa. Ensimmainen ostoera tulee p&&asiassa varastoon. Varastoon on tar-
koitus ostaa kaikki tarpeellinen lasiseinén valmistukseen lukuun ottamatta lasia. (Huhta-
nen 2016.)

Ensimmaisen tilauksen sisélto oli Dekon suosituksien mukainen. FP-Tuotteilla ei ole ko-
kemusta lasiseinistd, joten Dekon asiantuntemukseen on jarkevéé nojautua. Lasiseinien
lisaksi ensimmaisessé tilauksessa on joitain erikoistyokaluja, jotka ovat tarpeellisia lasi-

seindasennuksessa. (Huhtanen 2016.)

Varaston mitoitus voidaan katoa epdonnistuneeksi, mikali FP-Tuotteet joutuu tekemaén
pienen taydennystilauksen yksittaisté tyota kohden. Pieni tdydennystilaus tarkoittaisi, etté
rahtikulut kohdistuisivat pienelle joukolle osia, jolloin rahtikustannukset olisivat kohtuut-

toman suuria kyseisille osille.

FP-Tuotteen nykyinen profiilivarasto on suunniteltu 6 metrid pitkille profiileille. Lasisei-
nien profiilit ovat kuitenkin vain 3 metria pitkid. Tdman takia on tarpeellista uudelleen
organisoida varastoa, jotta profiilit ja muuta lasiseinddn tulevat osat mahtuisivat jarke-
vasti varastoon. Varaston fyysinen sijainti ei kuitenkaan ongelma, silla FP-Tuotteen va-
rastossa on melko hyvin yliméaéraista tilaa. Lasitoimittaja voi l&hettaa lasit tydmaalle suo-
raa. Tyomaalle suoraan lahettdminen sé&stdd merkittavasti tilaa varastossa ja vahentaa

l&hettdmadn tyota.
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4.2 Asennus

Asennuksen voi toteuttaa kahdella tavalla. Ensimmaéinen vaihtoehto on kokokankime-
netelm&”, jolloin profiilit toimitetaan tydmaalle kolme metria pitkina ja katkotaan asen-
nuspaikalla erikseen. Toinen vaihtoehto tehtaalla valmiiksi katkotun kangen -mene-

telma”, jolloin profiilit katkotaan pééasiassa tehtaalla.

Deko kayttaa kokokankimenetelm&a omilla tydmaillaan. Tdman menetelman suuri etu on
luotettavuus. Asennusaukot eivat ole taydellisid, minka takia on mahdotonta katkaista
kaikki profiilit oikeisiin mittoihin tehtaalla. Lyhyeksi jaényt profiili ei ole vélttamatta toi-
minnan kannalta merkityksellinen ja ongelma on lahinna esteettinen. Jokaisen profiilin
mittaaminen ja katkominen asennuspaikalla on kuitenkin hyvin ty6lésté ja aikaa vievaa.
Sahaaminen tydmaalla on ongelmallista, koska lasiseinét asennetaan tydmaan loppuvai-
heessa. Tydmaan loppuvaiheessa tyémaalla on siistia eikd sahaaminen ole vélttdmatta si-
sétiloissa mahdollista. Sahan ja tyopisteen valilla saattaa ndin ollen kuluu aikaa merkitta-

vasti. Lisaksi siivoaminen on huolenaihe.

”Katkotun kangen -menetelma” tarkoittaa, etta profiilit katkottaisiin paaasiassa tehtaalla,
minka takia tyémaalla pitéisi katkoa profiilia vdhemman. Osa profiileista pitdisi kuitenkin
jattaa pitkéksi, koska asennusaukot eivét ole taysin suorakaiteen muotoisia. Vahvuuksia
tassa menetelméssa olisi sahaamisen merkittdva vaheneminen tyémaalla ja sahaamiseen
kulutetun ajan vahentyminen kokonaisuudessaan. Selked heikkous talla menetelmélla
ovat pakkaamiseen aiheutuvat lisakustannukset ja mahdolliset mittavirheet. Valmiiksi sa-
hatut profiilit pitdisi merkata ja pakata siten, ettd ne 10ytyvéat helposti tyémaalla eivatka
naarmuunnu. Muutaman millimetrin heittoa profiilissa on vaikea huomata. On mahdol-
lista, ettd asentaja kayttaa vaaraa profiilia. Vaaran profiilin valitseminen voi aiheuttaa li-

satyotd, koska virheellisesti valittu profiili pitad irrottaa ja korvata oikealla profiililla.

Asennushenkilokunnan ja oman pohdiskeluni tuloksena paatettiin kayttdd kokokankime-
netelm&a. Menetelman valintaa tukee se, ettd Deko kayttaa tatd menetelmdd ja katkotun
kangen -menetelma aiheuttaisi vaikeuksia pakkaamiseen. Tarkoitus on jossain vaiheessa

kokeilla katkotun kangen -menetelméa.
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4.3 Tyobn eteneminen

Kuva 6 on prosessikaavio, joka kuvaa tydn etenemistéd. Prosessikaavio on jaettu kuuteen

tyovaiheeseen. Tyovaiheet olivat aloitus/tehtdvan méaaritys, tiedon hankinta, tyo, kirjoi-

tus, tarkastus ja lopetus. Tydvaiheet ovat kronologisessa jarjestyksessa tyon valmistumi-

sen kanssa, nuolet osoittavat miten tyd eteni tyovaiheiden valilla ja missa jarjestyksessa

tyGvaiheiden eri tehtavé suoritettiin.

Aloitus/tehtdvin méaaritys

Tiedon hankinta

Tyo

Kirjoitus

Tarkastus

Lopetus

Tehtdvananto:
Palaveri FP-
Tuotteen
toimitusjohtajan
kanssa

Aiheen
hyvaksyttaminen
TAMK:illa

Tarpeellisen tiedon
madrittaminen

Haastattelu FP-
Tuotteen
tuoteryhmapaallikon
kanssa

Sahkopostihaastat-
telu Dekon edustajan
kanssa

Dekon
jalleenmyntisivujen
tarkastelu

Tiedon haku TAMK:in
kirjastosta

Excel-pohjat

Sisallysluettelon
laatiminen

Kirjoitus

Tarvittavat
korjaukset

Tarkastus ohjaajan
kanssa

Tarkastus
toimitusjohtajan
kanssa

Kieliasun tarkastus

Lopullinen hyvaksynta
ohjaajalta

Testaus ja hyvaksytys
tuoteryhmapaalikolla

Valmiin
opinndytetyono
palautus

BN Tuotteella

Kayttéonotta FP-

Kuva 6. Tyon prosessikaavio
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Aloitusvaiheessa FP-Tuotteen toimitusjohtaja teki tehtdvanannon. Tehtdvénannossa ase-
tettiin tavoitteet ja aikataulun tyolle. Kiireisin ty6 oli myyntiesite ja kustannuslaskentaa
varten tarvittavat Excel-pohjat. Edelld mainitut ty6t toivottiin valmistuvan mahdollisim-
man nopeasti. Tyon muut osiot eivat olleet kiireellisid. Tyon aiheen hyvéksyi koneteknii-

kan tuotekehityshaaran vastuuopettaja. Hyvéksynnéan jalkeen tyon toteutus alkoi.

Tiedonhankinta alkoi mé&arittelemalla mitd tietoa on hankittava asetettujen tavoitteiden
toteuttamiseksi. Tarvittavien tietojen perusteella pystyi hankkimaan sopivat lahteet tyo-
hon. Saatuja tietoja Dekolta ja FP-Tuotteen tuoteryhmapaallikolta tdydennettiin teorialla

kirjallisuudesta.

Myyntiesite ja Excel-laskentapohjat tehtiin ensimmaisend kiireellisyyden vuoksi. Heti
valmistettua tyot tarkasti FP-Tuotteen tuoteryhmépaéllikko. Tarkastuksen jalkeen myyn-
tiesite julkaistiin FP-Tuotteen kotisivuilla. Excel-laskentapohjat otettiin k&yttoon tarkas-
tuksen jalkeen kustannuslaskentaan. Tuoteryhmapaallikko oli tyytyvdinen toiden pikai-

seen valmistukseen.

Kirjoitus alkoi siséllysluettelon kirjoittamisella, koska on helpompaa aloittaa Kirjoittami-
nen kun tietdd mihin osioihin on tarkoitus jakaa opinnédytetyd. Raportointi jakaantui kah-
teen kategoriaan, opinndytetyon kannalta tarkeét ja myyntiryhman kouluttamisen kan-

nalta tarkeat.

Tarkastusvaiheella on takaisin kytkenta Kirjoitusvaiheeseen, joten tyé on valmis vasta,
kun kaikki tarkastusvaiheet ovat hyvaksytysti suoritettuja. Korjausehdotuksien perus-
teella tyota taydennettiin. FP-Tuotteen toimitusjohtajan tarkastus totesi, etta tyo toteuttaa
asetetut tavoitteet ja on aikataulussa. Lisaksi toimitusjohtaja varmensi, etta tyo ei paljasta
mitdan arkaluonteista tietoa FP-Tuotteen kannalta. Tarkastuksien jalkeen tyé on valmis

ja palautetaan Tampereen ammattikorkeakoululle.
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5 POHDINTA & JOHTOPAATOKSET

Ty6 oli pohdiskelevampi kuin mita odotin siitd tulevan. Lahinna selvitin eri vaiheiden
vaihtoehtoja tai totesin, miten niissa toimitaan. Vaihtoehtojen maarittdminen ja selittami-
nen helpottivat ratkaisujen tekemista ja teki ratkaisuista paremmin perusteltuja. Toimin-

tatapoja on tarkoitus muuttaa kokemuksien pohjalta, mikéli katsotaan tarpeelliseksi.

Hyvén tuotetuntemuksen myo6ta lasiseinid voidaan markkinoida korostaen tuotteen hyvia
ominaisuuksia. Markkinointimateriaali on tarkoitettu myyjan tueksi tassé. Lisaksi asiak-
kaalle voi raataldida erikseen oman esityksen FG-lasiseinistd hyodyntden Dekon markki-
nointimateriaalia. Asiakkaille voi myds korostaa monipuolisuutta ja muiden tuotteiden
yhdistelyn mahdollisuutta. Hyvé esimerkki tuotteiden yhdistelysta on murtosuojarullai-

men ja lasiseindn yhdistdminen ostoskeskuksessa.

Hinnoittelu tehdaan hyodyntden Excel laskentapohjaa. Tyypillisesti tarjouspyynnosté saa
kaiken tarpeellisen tiedon kustannuslaskentaa varten. Laskentaohjelmaan syotetéén tar-

vittavat tiedot ja ohjelma laskee hinnan seinalle.

Varastointi toteutetaan kaksiosaisena. FP-Tuotteen omaa varastoa kaytetd&n osien muttei
lasien varastointiin. Lasiseinien lasien varastoinnista vastaa lasivalmistaja. Lasivalmistaja
ldhettad lasit tydmaalle. Lasien l&hettdminen tydmaalle suoraan helpottaa toimintaa FP-
Tuotteen varastossa ja lahettdamdssa. Lisaksi tdmé alentaa kustannuksia ja pienentaa la-
sien rikkoutumisen mahdollisuutta. Lasien ja muiden osien toimitusajat ovat melko ly-
hyit&, mink& ansiosta varaston arvon ei tarvitse olla kovin suuri luotettavuuden saavutta-

miseksi.

Alkuvaiheessa asennukset toteutetaan kayttamalla “kokokankimenetelmaa” eli 1&hetté-
malld osat tydmaalle muokkaamatta niitd tehtaalla. Kokemuksien perusteella on kuiten-

kin mahdollista, ettd jatkossa tehdadn muutoksia asennussuunnitelmaan.

Minun ja muun myyntihenkilokunnan mielestéd paras tapa varmistaa myyjien osaaminen
on k&ydé& koko prosessi lapi jokaisen myyjén kanssa yksitellen. Liitteessé 3 on muistilista
asioista, jotka pitdd kdyda koulutuksen yhteydessa l&pi. Tamén tyyppinen koulutus on
ollut pitkaan kaytossé FP-Tuotteella ja ainoana erona on ollut muistilistan puuttuminen.
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Muistilista tehtiin tyon lopuksi jotta varmennettaisiin, ettei kouluttaja unohda kayda jo-
tain 1&pi koulutettavan kanssa. Muistilistan tarkoitus ei ole toimia tiedon lahteend vaan
muistuttaa kouluttajaa, mité tietoa pitdd hakea. Kaikki tarpeellinen tieto on tassé opinnay-
tetyossd melko helposti 16ydettévissa. Muistilistaan on valikoitunut ne kohdat, jotka ovat
riittavan tuotetietdmyksen kannalta olennaisia. Riittdvan tuotetietdmyksen olen maaritta-

nyt nojautuen omiin kokemuksiini kyseisen tuotteen myyntitehtavissa.

FP—Tuotteella tyypillisesti koulutetaan uusista tuotteista yksilollisesti, kuten on tarkoitus
tdmankin tuotteen kanssa tulevaisuudessa. Ongelma menetelméssda on mielestani, etta
kouluttaja saattaa unohtaa mainita jotain oleellista tai jattaa jotain mainitsematta, koska
pité4 asiaa itsestadnselvyytend. Tulevaisuudessa pidan jarkevéana lahestymisena muiden-
kin tuotteiden koulutuksen yhteydessé, ettd FP-Tuotteet ottaa kayttéon muistilistat kou-

lutustyokaluna.

Mielestani ty6 eteni loogisesti ja otti kantaa niihin asioihin, joihin tyon toivottiin ottavan
kantaa myyntiryhman toimesta. Myyntiesitettd on kehuttu myyntiryhméssa. Uudet las-

kentapohjat ovat kéytossa ja niité yleisesti pidetdan luotettavina ja helppokayttoisiné.

Oli mielenkiintoista huomata itsessani tiettyja ennakkoluuloja. Esimerkiksi tyon alkuvai-
heessa odotin valitsevani katkotun kangen -menetelman, jonka sittemmin totesin huo-
nommaksi vaihtoehdoksi pohdiskelun ja vaihtoehtojen punnitsemisen tuloksena. Tyon
onnistumista on melko haastava mitata, koska tuote on uusi eika sitd ole viela myyty mo-
neen kohteeseen. Ty0 voidaan katsoa onnistuneeksi, jos ty6 poistaa henkilokunnan epa-
varmuuksia tuotteesta ja tuote menestyy markkinoilla. Varsinaista teoriaa ei ollut useasta
osiosta, joka vaikeutti tyotd. Timo Huhtasen kanssa kaydyt keskustelut auttoivat tyon ete-

nemistd. Dekolta saadut neuvot olivat myds hyddyllisia useasti.

Tahan mennessa saatujen kokemuksien perusteella on tullut positiivista palautetta ja tuote

vaikuttaa kilpailukykyiseltd. Onnistumisesta ei voida kuitenkaan vield puhua.
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LIITTEET

Liite 1. Dekon ohjelmistolla piirretty lasiseiné

FG Partition - 6. Glass panels Link o oulds
1st floor - Wall 1 - Jaakon testi (12345)
Glass type: Tempered Left side: AGWP
Glass thickness: 10mm Top: AGGP (40mm) Bottom: AGFPA/T (40mm)
Joint: Silicone joint Right side: AGVP
o 357 557 aa7 sa7 sa7 .
Control of width Distribute remaining width Standard widths:
) Use fixed width as basis: [ - [287 | +] 1 in first panel S57MM
® in last panel E37MM

. Distribute width aver number of panels: Cin first as well as last FS7MM
® Adjust individual panels

This opticn enables adjustment of indhidual pands and usage of Adiust

Tixating A uiding lines, After sdecting, click the degined pand 1o

adjust it. EasEEn
Optimize for standard glass = | | Optimization =

Status: The project was successfully saved.
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Liite 2. Deko FG -lasiseinaesite

1(4)

DEKO

FG sarja jopa 99 % IaS|a




Design

DEKO FG -lasisein3 antaa tilalle valoisan ja suuren tilan tuntuman. Viime vuosina on huomattu, ett3 avarat tilat joissa hyddynnetazn luonnonvzloa

i h IE] i Taman takia DEKO FG -lasiseinat ovat i I3hes lasista. DEKO FG -

Y
Izsiseindt kootaan tiysin ilman liimaa, joten tilat ovat helposti muutettavissa.

Lasi
Jokainen lasiseind rdstiloidaan sopimaan kunkin tilan tarpeisiin. Lasi voi olla kirkasta tai etsattua. Pintaan on myos mahdollista tehd: digitulostuksia tai
i i ityisyys- tai turvalli yist3 kil Iasiin voi olla tarpeellistz lis3t3 etsattu rzita tai muunlainen huomiotzippaus.
Tyyppi Lasien vahvuudet (mm) Paino (kg/m?) Anieristys (R
DEKO FG 10,12,15,17 25,30,38,43 34:35d8
Lasivaihtoehdot:
*  karkaistu
* laminoitu

®  karkaistu j3 laminoitu



DEKO

Tayslasiovt Umplow

Aanieristys

DEKO FG -lasisginien 3anieristystaso (Rw) on noin 34-36 dB. Paras anieristys saavutetaan

SyttEmalld ty3 lasiovea tai inaista ovea. 73 i aanieristysta voidaan p
kayttamalld iivistetta oven al
Profiili

Sirot katto- ja lattiaprofiilit ovat szatavanz 40 ja 60 mm:n korkuisena. Profiilien vakiovari on

luonnonvéri anedisoitu alumiini, kaikki RAL -varit ovat myds saatavana.

Lasiliukuovi
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Havainne kuvia

Kattoprofiili Liitosprofiili / 90° nurkka Liitosprofiili / T-littos

T77777/7 1 7777777

Lattiaprofiili iininen ovenkarmi / ta iovi inaprofiili

Lasipaneelien vilit:

Liitosprofiili Tiivistestyvali Avoin vali

FP-Tuotteet Oy

7 ][22 (Vo111 S

3170 Tameere fan 0106399 260



Liite 3. Tarkastuslista koulutusta varaten

Deko FG myyntikoulutus

1. Tuotekuvaus
o yleista
e ovivaihtoehdot
e millaisiin kohteisiin
e rajoituksia

2. Deko
o yleista
e yhteistydon ehdot
e suunnitteluohjelman kaytto

3. Lasi
e vaihtoehdot
e koon rajoitukset
e koristelu

4. Hinnoittelu
o yleista
e laskennan perusta
e laskentaesimerkkeja

5. Myynti
e myyntiesitteen lapikaynti
e Dekon materiaali
e myyntitilanne



