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THVISTELMA

Opinnadytetyon tavoitteena oli luoda dokumentaatio kotimaiselle lasikaideprofiilien val-
mistajalla Steelpro Oy:lle saddettavien LK lasikaidejarjestelmien viennin kehittamiseksi.
Tavoitteena oli kehittaa toimenpiteita LK-110 ja LK-112 lasikaideprofiilien osalta vien-
tiin ja luoda taman opinndytetydn pohjalta jatkotoimenpiteita yhdessa viennista vas-
taavien henkildiden kanssa. Toimeksiantaja on kasvuvaiheessa viennin osalta ja doku-
mentaatiolla voidaan kehittaa vientistrategiaa edelleen ja vahvistaa tuotteen ominai-
suuksia asiakkaiden silmissa. Kirjallisuudessa on pyritty keskittymaan viennin edistami-
sen aihealueisiin.

Tarkeimpia asioita opinnaytetyossa oli viennin nykytilan maaritys. Lisaksi tuli selvittaa
millaista tukea viennin edistaminen vaatii. Varsinaista dokumentaatiota nykytilasta ei
ole ja pitkan tahtdimen vientistrategia tuoteperheelle puuttuu, joten taman opinnayte-
tyon pohijalta sellainen luotiin. Opinndytetyo lahti liikkeelle tutkimalla tuotetta ja ana-
lysoimalla nykyista vientitilaa ja opinnaytetyon kirjoittamisen aikana on paasty konk-
reettisesti myds osaksi viennin edistamista osana lasikaideprojektissa Yhdysvaltoihin.

Yrityksen nykytilaa on selvitetty yhdessa vientipuolesta vastaavan henkilon kanssa, ja
suunniteltu yhdessa toimenpidevaihtoehtoja tuotteiden vientistrategiaan. Lopputulok-

sena syntyi tama opinndytety0, jota voidaan kayttaa alustana vientitoiminnan edelleen
kehittamiseen.
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ABSTRACT

The aim for this thesis was to create documentation for a domestic glass balustrade
profile manufacturer Steelpro Oy to improve the export strategy of adjustable LK glass
balustrade profiles. The purpose was to develop export strategy for the adjustable LK-
110 and LK-112 profiles based on the results of this project. The results will be used to
further develop strategies with the export manager of commissioning company. The
commissioner of this thesis project is in growth phase regarding exports. This docu-
mentation will assist with the development of export strategy in assessing the benefits
and properties of the product better from the perspective of the end-user. In the liter-
ature part of this thesis the focus was in improving export strategies.

The most important part of this project was in determining the current situation re-
garding exports and what kind of assistance the export strategy needs. The current ex-
port strategy has not been documented and there is no long-term product strategy in
place, so this thesis was done to help create a plan for the export strategy of the com-
pany. The thesis project started by examining the product and by analysing the current
state of exports at the company. During the writing process of this thesis the author
has concretely attended the improvement project of exports through a glass balus-
trade project that was delivered to the United States.

The current state of the export business of adjustable glass balustrades was examined
together with the Export Manager of Steelpro and we planned together what Steelpro
needs for a product exports strategy. The outcome is this thesis that can be used as a
platform to further develop the existing export strategy.
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1. JOHDANTO

Opinnaytetyo kasittelee Steelpron Oyn uutta saadettavaa lasikaideprofiilia. Tarkoituk-
sena on tuoda esille hyodyt mita lasikaideprofiilien LK-110 ja LK-112 saavutetaan ver-
rattuna vanhempiin LK-60 ja LK-63 profiileihin. Viennin noustessa isompaan rooliin yri-
tyksessa on tyossa tarkasteltava lasikaidetta kokonaisuutena niin kaideprofiilin ominai-
suuksien kuin myos standardien kannalta.

Lasikaidemarkkinat Euroopassa ovat paaosin isojen yritysten kuten Q-Railingin ja Onle-
velin hallussa, joten innovaatiot ja omien tuotteiden hyotyjen selkea esilletuonti on
keino milla pieni yritys voi erottautua. Oikeanlaisen vientistrategian ja viestinnan avulla
saadaan kansainvalisesti erilaiset urakoitsijat ja lasitusliikkeet kiinnostumaan sdaddetta-
vasta lasikaideprofiilista. Tuotteen hyvyys ei pelkastaan riita kiinnittdmaan asiakkaiden
mielenkiintoa, joten tuotteella saavutettavat edut on tuotava hyvin selkeasti esille po-
tentiaalisille asiakkaille. Yhtena tavoitteena on selkeyttaa saatoprofiilin kaytto varsin
eritasoiselle kdyttajakunnalle.

Opinndytetyon tavoitteena on selkeyttda sdadettavan lasikaidejarjestelman toiminnal-
lisuutta ja helppoutta. Lisaksi toissijaisena tavoitteena on suunnitella tuotteelle toimiva
vientikonsepti ja minkadlaisen ajansdaston lasikaiteen saadon helppous tuo kaiteiden
asennuksissa kertomalla tuotteen asentamisesta yleisella tasolla. Kilpailijoiden tuot-
teista poiketen Steelpron saadettava lasikaideprofiili toimii suoraan lasia saatamalla,
jolloin ylimaaraisia valmistajakohtaisia tydkaluja ei tarvita vaan selvitdaan tyokaluilla,
joita yleisesti tydmaalla tarvitaan.



1.1 Tavoite

Tyon tavoitteena on luoda nykyiselle tydnantajalleni Oy Steelpro:lle viennin tukemi-
seen vientikonseptin alustus koskien saddettavia LK-110 ja LK-112 lasikaideprofiileja.
Vientia ajatellen saadettava lasikaide on merkittavassa roolissa ja Steelpro erottautuu
kilpailijoista saadon yksinkertaisemmalla toimintatavalla. Muista valmistajista poiketen
Steelpron sdaadolla varustetuissa lasikaideprofiileissa saato toteutetaan yksinkertaisella
ja tyokaluvapaalla mekaniikalla. Steelpro on yrityksena myos siina vaiheessa, etta kas-
vun kannalta on lahdettava kehittamaan vientistrategiaa saddettavien lasikaideprofii-
lien ollessa paatuotteena vientitoiminnassa. Taman opinndytetydn tavoitteena on
luoda ajatuksia ja ideoita saddettavien LK-110 ja LK-112 lasikaideprofiilien viennin ke-
hittamiseen.

1.2 Tyén rajaus

Tyo6ta rajataan koskemaan nimenomaan saadettavaa lasikaidetta ja tyosta jatetdan
muut kaidejarjestelmat pois lukuun ottamatta vertailua tuotteiden valilla. My6skaan
tuotannossa kaytetty aika sahauksiin ja porauksiin ei ole olennaista taman opinnayte-
tyon kannalta.

1.3 Tyén toteutustapa

Ty0 toteutetaan tutkimalla lasikaiteen ominaisuuksia ja tutkimalla mita potentiaaliset
asiakkaat odottavat lasikaiteelta ja huomioon otettavia asioita on otettava huomioon
tulevaisuuden kannalta. Tuodaan saadettavan lasikaideprofiilin edut esille konkreetti-
sesti tekemalla fyysisia kokeita kaidepalkkien valilld ja esitetddn saavutettava ajan-
saasto silla periaatteella, ettd kokematon asentajakin ndkee mika etu saadettavalla la-
sikaiteella saavutetaan.

Tyo aloitettiin tavoitteen maarittelylla, jotta tyon avulla saadaan kohdistettua doku-
mentaatiota sdddettavien LK-lasikaideprofiilien viennin kehittdmiseksi. Tata tyota var-
ten on kasitelty viennin nykytilaa, nykyisid toimenpiteita ja miten ndma ovat vaikutta-
neet viennin nykytilaan. Yrityksen sisalla ei ole olemassa varsinaista vientidokumentaa-
tiota toimenpiteineen, joten tdman tyon pohjalta tullaan rakentamaan dokumentaa-
tiota sdadettavien LK lasikaideprofiilien viennin kehittdmiseen. Tyo toteutetaan pereh-
tymalla tuotteeseen ja vaihtoehtoihin tuotteen viennin edistamiseksi. Kirjallisuutta
hyodynnetaadn osana tyota, ja tata kautta pyritddn l0ytdmaan uusia toimintaedellytyk-
sia ja ratkaisuja vientikonseptin alustamiseksi, joka on taman opinnaytetyon ensisijai-
nen tavoite.



2. YRITYS

2.1 Steelpro

Steelpro Oy on vuonna 1997 perustettu perheyritys. Alun perin Steelpro keskittyi te-
rasrakentamiseen erilaisissa rakennuskohteissa paakaupunkiseudulla ja sen ymparisto-
kunnissa. Vuonna 2006 yritys kehitti ensimmaisen tolpattoman lasikaidejarjestel-
mansa ja tasta alkoi yrityksen toiminnan muuntautuminen terasrakentamisesta lasi-
kaidejarjestelmien toimittajaksi. Lisdksi yritys kehitti porrasjarjestelman lasikaideprofii-
lien lisaksi taydentamaan tuotevalikoimaa vuonna 2009. Vuoden 2018 alussa yritys toi
markkinoille sdddettavan lasikaideprofiilin, joten varsin uudesta tuotteesta on kysy-
mys.

Steelpron toimipaikka sijaitsee Vantaalla Kylanpaan teollisuusalueella, jossa yrityksella
on toimisto, varasto ja tuotantotilat. Talla hetkella yritys tyollistaa 14 henkil6a, joista
osa toimii pelkastaan tuotannossa ja osa toimii myods asennustehtavissa aliurakointina
toteutettaviin projekteihin. (Steelpro. 2018)

2.2 Oma tehtdvdni

Olen toiminut vuoden 2018 tammikuusta ldhtien suunnittelijana Steelprolla. Suunnitte-
lun osalta tehtdvani koostuvat seka asiakasprojekteista ettd myos aliurakointikohtei-
den suunnittelusta. Asiakasprojekteja olen toteuttanut kotimaan asiakkaille ja muuta-
mia projekteja ulkomaille esimerkkeinad Ruotsiin lasikaiteita ja portaita, Saksaan por-
taat ja Yhdysvaltoihin lasikaiteita. Steelpro toimii my0ds aliurakoitsijana uudisrakennuk-
siin ja saneerauskohteisiin. Aliurakoinnin projektit alkavat tilan mitoituksesta ja kiinni-
tysdetaljien suunnittelusta, jotta saadaan kohteeseen tulevat lasikaiteet tai portaat oi-
kein asennettua ja lasit sopimaan arkkitehdin suunnitelman mukaan. Aliurakoinnissa
projektinhallinta korostuu, jotta toteutus pysyy aikataulussa ja projektin asennus alkaa
ja paattyy sovitusti.



3. LASIKAITEET YLEISESTI

3.1 Lasikaidejéirjestelmdn kuvaus

Tolpaton lasikaide on moderni tapa toteuttaa suojakaide yksityisiin ja julkisiin tiloihin.
Kohde-esimerkkeina lasikaiteet tasojen reunoille ostoskeskuksissa ja toimistotiloissa
seka terasseille ja muihin tiloihin, jossa kaide vaaditaan. Lasikaide on ilmava ja ulko-
naollisesti hyva ratkaisu varsin erilaisiin rakennuksiin ja tiloihin. Steelpron tuoteportfo-
lio keskittyy tolpattomiin lasikaiteisiin ja my0s porrasjarjestelmaan. Steelpro kehitti en-
simmaisen lasikaidejarjestelmansa vuonna 2006 josta alkoi LK-tuoteperheen tarina.
LK-lasikaidejarjestelmaa on kehitetty jatkuvasti eteenpain ja kehitystyon tuloksena ai-
kaansaatiin vuoden 2017 loppupuolella sadadettava lasikaidejarjestelma, jota tama
opinnadytetyo kasittelee. Lasikaiteet valmistetaan pursottamalla alumiinista. Steelprolle
alumiiniprofiilit pursotetaan Hydro Finland Oy:n ja Purso Oy:n toimesta.

3.2 Lasikaidestandardit

Lasikaiteita koskevat standardit Euroopan sisalla vaihtelevat maasta toseen. Standar-
dit, jotka Suomessa ovat voimassa eivat sinalladn vastaa maarayksia, jotka ovat voi-
massa muualla Euroopassa. Useassa Euroopan maassa vaaditaan kansallisen tason ser-
tifiointeja, joten sertifiointi tietylla alueella ei automaattisesti takaa markkinoille paa-
syd maassa, jossa on asetettu omat vaatimukset tuotteen sertifioinnille. Suomessa lasi-
kaiteille on myonnetty CE-merkinta ja yrityksen tuotanto tayttaa standardin EN 1090-
1:2009+A1:2011 mukaiset vaatimukset. Tama antaa hyvan pohjan tuotannon kannalta
yritykselle paasyssa Euroopan ja muun maailman markkinoille. Kuormitusluokat maa-
rittelee standardi EN 1991-1-1+AC30. Standardi maarittelee kuormitusluokat yksityisiin
seka julkisiin tiloihin. Kuormitusluokat tarkoittavat kaiteen ylapaahan muodostuvaa vii-
vakuormaa, joka voi muodostua tungoksesta tai iskusta kuten kuvan 1. heiluritestissa.
Yleisesti kaiteen kuormitusluokan maaritykseen vaikuttaa tilan kdyttdjamaara, esimer-
kiksi kauppakeskukset ja koulut vaativat suuremman kuormitusluokan kestavyyden kai-
teelta kuin yksityiset asunnot. Yksityisissa tiloissa niin sisalla kuin ulkona riittaa yleensa
1-2 kilonewtonin kaide ja julkisissa tiloissa 2-3 kN kaide riippuen tungoskuormista (EN-
1991-1-1 + AC 30). Naiden lisdksi on kansallisia maarayksia lasikorkeudelle, jolla on va-
lillisia vaikutuksia myds oikean kaidepalkin valintaan. LK-110 lasikaide soveltuu hyvin 1-
2 kN kuormiin ja LK-112 kolmen kN ja sitd suurempiin kuormiin.

Euroopan suhteen Steelpro otti askeleen eteenpadin sertifioimalla onnistuneesti LK-110
ja LK-112 saatoprofiilit Saksan markkinoille. Sertifiointi toteutettiin DIN 18008-4 (Vas-
taa SFS-EN 12600) mukaisella heilurikokeella, jolla testattiin lasin ja kaidejarjestelman
kestavyyttad iskua vastaan. Taman myota paasy Saksan markkinoille helpottuu selvasti.
Tuloksena saadettavat LK-110 ja LK-112 profiilit saivat saksalaisen rakennusalan ApB-
sertifikaatin.



Lahitulevaisuudessa on tulossa myds oma harmonisoitu standardi lasikaideprofiileille,
joilta standardi on puuttunut tahan asti. Nykytilassa standardien vaatimukset kosketta-
vat lasia ja muita kaiteita ei varsinaista kaideprofiilia johon lasit asennetaan. Tulevai-
suuden kannalta tama selkeyttaa lasikaidemarkkinoita ja voi luoda kilpailuetuja myos
pienemmille kaideprofiilien valmistajille. Tama tulee muuttamaan kaidemarkkinoita
huomattavasti Euroopassa koska standardin tullessa lasikaideprofiileille mahdollistaa
tama CE-merkin myos kaideprofiilille, jolloin kansallisia sertifioin prosesseja ei enaa tar-
vita. Tama prosessi vie kuitenkin vuosia, joten talla hetkella tasta ei vield ole apua.
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Kuva 1. Heilurin toimintaperiaate (EN 12600:2002)
3.3 LK-110 - 112 Lasikaideprofiili

LK-110 ja LK-112 lasikaideprofilit ja profiilien komponentit valmistetaan pursottamalla
alumiinista. Suunnittelun lahtokohta kaideprofiileille on juuri pursotussuunnasta katso-
minen joka tuo synergiaa suunnittelun ja tuotannon vilille, ndin saadaan varmistettua
profiilin ja osien toimivuus prototyyppina ja myos valmiina tuotteena, joka myydaan
asiakkaille tai asennetaan omissa urakoissa.

Lasikaideprofiili koostuu seuraavista komponenteista:

-LK lasikaideprofiili



-Keinulevy
-Kiila
-Pintalista
-Tiivistekumit
-Kiilamuovi

Alumiiniset osat, jotka ovat itse profiili seka kiilat, pintalistat ja keinulevyt tulevat
Hydro Finlandilta. Tiivistekumit ja kiilamuovit tulevat Iahialueen toimittajilta. Profii-
leissa ja tekniikassa kaytettava alumiiniseos on EN AW-6060, joka ominaisuuksiltaan
soveltuu hyvin anodisoitavaksi. Profiilit pursotetaan ja taman jalkeen profiilit pintakasi-
tellaan anodisoimalla, ndin parannetaan alumiinin korroosionkestoa ja pinta kestaa pa-
remmin kulutusta. Kuvissa 2. ja 3.on 3D-mallinnettu leikkauskuva LK-110 ja LK-112 lasi-
kaideprofiileista komponentteineen.
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Kuva2. LK-110 saadettava lasikaide.
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Kuva3. LK-112 sdadettava lasikaide
3.4 ETA-hyviiksyntd

Harmonisoidun tuotestandardin puuttuessa tuotteelle voidaan hakea vapaaehtoinen
ETA-hyvaksynta. ETA eli European Technical Assessment on yhteiseurooppalainen tek-
ninen arviointi, joka mahdollistaa harmonisoidun tuotestandardin piiriin kuulumatto-
malle rakennustuotteelle CE-merkinnan. ETA-hyvaksynnan avulla saadaan helpotettua
tuotteen vapaata liikkuvuutta Euroopassa.

Arviointi on kattavampi kuin kansalliset standardit ja sertifikaatit, taten tuotteen
markkinoille padsy Euroopassa helpottuu. (Ala-Outinen & Jokinen 2017). ETA-
arvioinnin suurimmat ongelmat liittyvat kulurakenteeseen erityisesti pienen yrityksen
kannalta ja ETA-arvioinnin kesto riippuu EAD-dokumentin olemassaolosta tuotteelle.
Mikali EAD-dokumentti l6ytyy ETA-arvio kestda alle vuoden parhaassa tapauksessa,
EAD-dokumentin puuttuessa puhutaan vahintdaan vuoden prosessista. EAD-
dokumentaatio eli European Assesment Document on harmonisoitu tuotemaaritelma
rakennustuotteille eri kategorioissa (European Assessment Documents and European
Technical Assessments. 2017). Steelpro Oy miettinyt tata vaihtoehtoa yhtena mahdolli-
suutena parantaa kilpailukykya kansainvalisesti.

Viennin kannalta ETA-hyvaksynta ja vapaaehtoinen tuotteen CE-merkinta helpottaisi
markkinoille padsya Euroopassa, ja viestisi myos tuotteen laadukkuudesta tayttden tes-
tauskriteerit mitka ETA-hyvaksytyilta tuotteilta vaaditaan. Paakriteereihin kuuluu tuot-
teen lujuuden testaus valvotuissa olosuhteissa ja sallitun suurimman kuorman maarit-
tdminen. ETA-hyvaksynnasta ollaan saatu tarjous ilmoitetulta laitokselta Suomesta ja
yrityksen sisdlla tehddan toimenpiteitd ETA-hyvaksynnan aloittamiseksi.



3.5 Steelpron lasikaidejéirjestelmien vertailu

Steelpron kaideprofiilien perhe koostuu perinteisista ilman saatoa olevista kaideprofii-
leista ja uusista sdadettavista kaideprofiileista. Kaideprofiilit eroavat hyvin selkeasti toi-
sistaan, toisaalta myoskin perinteisille profiileille on etenkin kotimaassa kysyntaa, ulko-
maille suuntautuessa kuitenkin saatoprofiilit ovat selkeita karkituotteita koska kilpailu-
kyky ndilla tuotteilla on olemassa kansainvalisia markkinoita ajatellen. Kaideprofiileja
on kuitenkin hyva verrata toisiinsa ja erotella profiilit selkeasti, jotta asiakas voi hel-
posti valita sopivan kaideprofiilin projekteihinsa.

Steelpron omat kaideprofiilit komponentteineen valmistetaan pursottamalla alumii-
nista pois lukien kumit ja kiilamuovit. Tuotteet Steelprolla on suunniteltu lahtékohtai-
sesti toiminnallisuuden nakékulmasta ja pursotussuunta huomioituna. Lopputuloksena
on aikaansaatu kokonaisuus, jossa toimintavarmuus toteutuu varsin erilaisissa olosuh-
teissa.

Steelprolla on portfoliossa nelja erilaista lasikaideprofiileja, jotka sopivat yksityisiin ja
julkisiin tiloihin. Profiilit jaotellaan kuormitusluokkien ja profiileihin sopivien lasipak-
suuksien mukaan. Yksityisissa tiloissa kuormitusluokat harvoin kasvavat kovin suuriksi,
mutta julkisissa tiloissa esimerkiksi kauppakeskuksissa ja kouluissa voi syntya suuriakin
tungoskuormia, joten naissa tiloissa tarvitaan selkeasti paksumpia laseja ja naita kuor-
mia kestavan lasikaideprofiilin. Lisaksi profiileissa on luokitus sadadettavyyden mukaan.
Suomessa edelleen on kysyntda vanhemmille profiileille ilman sdatoa, mutta viennissa
saatoprofiilit ovat paatuotteena. Taulukossa 1. on jaoteltu tyypeittdin Steelpron lasi-
kaideprofiilit.

Taulukko 1. Steelpron lasikaideprofiilit

Vertailuluettelo

Kuormaluokka

Tuote KN/m Lasipaksuus Lasin saato Mihin tiloihin
LK-60 0,5-1 12,76-13,52 Ei Yksityiset tilat
LK-63 1,0-1,5 16,76-19,52 Ei Julkiset tilat
LK-110 1,0-1,5 12,76-19,52 Kylla Yksityiset tilat
LK-112 2,0-3,0 20,76-25,52 Kylla Julkiset tilat

Steelpron kaideprofiilien tekniikka valmistetaan pursottamalla alumiinista samalla ta-
valla kuin profiilit. Toimintatapa Steelprolla poikkeaa hyvin paljon kilpailijoista, jotka



luottavat tekniikassa padasiassa ABS-muoviin. Materiaalina muovi on valmistuksen
kannalta edullista ja helppoa tyostaa. Toisaalta alumiinin etuna on ominaisuuksien sai-
lyminen erilaisissa lampdtiloissa ja materiaalin ollessa riittdvan vahva kiilojen ja kei-
nulevyn valmistukseen. Isoin haittatekija alumiinista pursotetuille kiiloille ja keinule-
vyille on lopputyosto, joka koostuu kiilaparien ja keinulevyn (100 mm) maaramittaan
sahaamisesta, seka reikien poraamisesta ja lukitusuran jyrsimisesta kiiloihin.

3.6 Sdddettdvdn lasikaiteen toimintaperiaate

Saadettavan LK-lasikaideprofiilin toimintaperiaate perustuu yksinkertaiseen keinuvaan
mekaaniseen ratkaisuun, jonka varassa lasia saa saddettya suoraan 2.5 astetta suun-
tansa. Lasin ylapdassa tdma tarkoittaa 40mm epdsuoruutta tasoon nahden. Kaiteen
tekniikka on lahtokohtaisesti suunniteltu kestamaan taivutuksesta aiheutuvia kuormia,
jolloin lasia saadaan turvallisesti sdadettya ilman etta alumiinisissa osissa tapahtuu
muodonmuutoksia. LK- 110 ja LK-112 lasikaideprofiileissa saato tapahtuu kiilan ja kei-
nulevyn yhdistelmalla, profiileissa kulkee urat molemmin puolin, joihin kiilaparit ja kei-
nulevyt asettuvat ja taman avulla lasia saa saadettya 2.5 astetta puolelta toiselle. Kiilat
ja keinulevyt asennetaan lasikaideprofiiliin 300 millimetrin valein alla olevan kuvan 4.
mukaan. Kiilojen ja lasin valiin asennetaan kiilamuoveja lasin paksuuden mukaan 4-
8mm.

Kuva 4. Periaatekuva kiilaparien ja keinulevyjen jaosta yhden metrin matkalla

Lasikaideprofiilin asennus alkaa lasikaideprofiilin kiinnittamisella kohteessa olevaan ra-
kenteeseen, joka voi olla esimerkiksi betonia, terdsta tai puuta kohteen luonteesta riip-
puen. Kiinnitys toteutetaan yleensa kierretangoilla, vaarnaruuveilla tai jalkaruuveja
kayttaen. Varsinaiseen paikalleen asentamiseen tdssa opinndytetydssa ei perehdyta.
Profiilin ollessa kiinni asennetaan alla olevan kuvan 5. osoittamalla tavalla keinulevyt
paikalleen noin 300 mm valein.
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Kuva 5. Keinulevyjen asettelu 300mm valein.

Kun keinulevyt on saatu paikalleen, asetetaan kiilaparit keinulevyja vasten ja tuodaan
lasi paikalleen. Kun kiilat ja keinulevyt ovat paikallaan voidaan asentaa lasi paikoilleen
ja taman jalkeen asennetaan tarvittava maara kiilamuoveja lasipaksuuden mukaan.
Lasi sdadetaan suoraan kdaantamalla lasia ylapaasta puolelta toiselle riippuen missa
suunnassa lasi on vino alla olevan kuvan 6. mukaan.

'Kuva 6. Laéin sééé

Lasin ollessa suora ja suoruus tarkastettu tehty vesivaa’alla, voidaan lukita kiilat paikal-
leen. Tama tehdaan painamalla ankkurointimassaa kiilassa olevaan lukitusuraan alla
olevan kuvan 7. mukaisesti.
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Kuva 7. Kiilan lukitus.

Ankkurointimassaa tulee laittaa vahintaan 3-4 painallusta jotta massa leviaa riittavasti
kiilan taakse ja lukitusvarmuus saavutetaan. Talla on tarkea merkitys lasin paikallaanpi-
tamisessa. llman tata lasi paasee kuorman kohdistuessa heilumaan ja tama heikentaa
kaiteen toimivuutta. Viennin kannalta on tarkea tuoda esille lukitsemisen tarkeys ja oi-
kea toteutustapa, jotta lasin viimeinen paikalleen lukitseminen onnistuu ja asiakkaat
saavat tayden hyodyn saadettavasta lasikaiteesta. Alla olevan kuvan 8. mukainen mas-
san leviaminen varmistaa kaiteen lukituksen.

Kuva 8. Ankkurointimassan levitys lukitusuraan.
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4. SAADETTAVAN LK-LASIKAIDEJARJESTELMAN VIENTISTRATEGIA JA -
TAVOITTEET

4.1 Lasikaideprofiilien vientikonsepti

Insin6oritydn edellinen osuus alusti opinndytetyon aihetta tuomalla lasikaiteisiin liitty-
vat standardit ja tuoteperheen toimintaperiaatteen esille. Tassa osiossa keskitytaan
opinndytetyon varsinaiseen aiheeseen eli lasikaideprofiilien vientikonseptiin. Saadetta-
van lasikaideprofiilin ollessa varsin potentiaalinen tuote ulkomaanvientiin on talle tuo-
teperheelle luotava toimiva vientikonsepti, jotta asiakkaat saadaan valitsemaan juuri
Steelpron lasikaidejarjestelma. Tuotteen ominaisuudet ja asennusajassa voitettava aika
verrattuna tavanomaiseen lasikaidejarjestelmaan on tuotava hyvin selkeasti esille, ja
asiakkaalle on luotava selkea kuva tuotteen toimivuudesta.

Kaideprofiilien vientikonseptia luodessa on mietittdava palvelun taso asiakkaille. Koti-
maan kaupassa kaideprofiilit sahataan asiakkaan ilmoittamiin mittoihin ja jiirikulmat
tehddan asiakkaan mittojen mukaan, lisaksi kiinnitysreidt porataan valmiiksi. Tama hel-
pottaa asiakkaan asemaa merkittavasti koska profiilit ovat valmiiden mittojen mukai-
sia, joten asiakkaan tulee vain kiinnittaa profiilit asennuskohteessa ilman etta joutuu
profiileja katkomaan tai poraamaan kiinnitysreikia. Palvelukonseptina tama toimii koti-
maassa, mutta ulkomaille mentdessa lahestymistapa on mietittava hyvin tarkkaan.
Valttamatta mittoja ei ole mahdollista saada riittavalla tarkkuudella tai on olemassa
muita riskeja, jotka saattaisivat aiheuttaa reklamaatiotarpeen. Taten vientikonseptia
on mietittdva monesta nakdkulmasta. Onko esimerkiksi jarkevaa etsia paikallinen
kumppani, joka toimisi apuna vientikohteessa tarjoten sahaus- ja porauspalveluita lop-
pukayttdjille. Taman avulla resursseja saataisiin jaettua tehokkaammin ja riskienhal-
linta olisi paremmin hallussa. Yrityksen ollessa siina tilassa, ettda kasvumahdollisuudet
ovat selkedsti kansainvalisessa kaupassa enemman kuin kotimaan kaupassa on mietit-
tava erilaisia konsepteja viennin edistamiseksi etenkin saatoprofiilille.

Omat haasteensa luo myds Suomen kotimarkkinat, jotka ovat jo suhteellisen kehitty-
neet ja avoimet markkinat. My6skin kotimarkkinoiden ongelmana on, etta olemme
kaukana ja markkinat ovat kuitenkin suhteellisen keskittyneet mikda myds aiheuttaa
sen, ettd kilpailu kotimarkkinoilla ei ole kovin voimakasta (Aijo 1997, 32) T4st4 syysta
Iahtotilanteessa kilpailuasetelma on epdedullinen maantieteellisesta etdisyydesta,
vaikka tuote olisi erittdin kilpailukykyinen. Taman takia toimintastrategia sadadettavien
lasikaideprofiilien vientiin tulee suunnitella yrityksen sisalla lahtokohtaisesti tuomaan
tuotteen ominaisuudet selkeasti esille ja kuinka tuote erottautuu kilpailijoiden tuot-
teista. Tama helpottaa tyotd muuntaa potentiaaliset kontaktit asiakkaiksi.

Toimintastrategia sdddettavien lasikaideprofiilien viennin kdynnistamiseksi tulee suun-
nitella potentiaalisten asiakkaiden hankkimisen kannalta toiminnalliseksi ja pyrkia luo-
maan keinoja milld erottautua kilpailijoista. Yritykselld on kokemusta vientiprojekteista
Ruotsiin, ja vuonna 2017 yritys oli mukana toimittamassa lasikaiteita Lombard Wharf
Toweriin, Lontooseen (Steelpro. 2018). Projektikohtaista kokemusta yritykselld vienti-
toiminnasta on olemassa mutta ei viela kovin suuressa mittakaavassa. Toki nama to-
teutuneet projektit toimivat referensseind ja helpottavat alkutilannetta, koska
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pystytdan referenssien avulla osoittamaan osaaminen ulkomaan projektien suunnitte-
lusta ja aikatauluissa pysymisesta.

4.2 Toimenpiteet viennin edistimiseksi

Vuoden 2018 aikana yritys on alkanut selkedsti rakentamaan viennin edistamista joh-
donmukaisin askelin. Yritys saa viennin edistamistukea kuulumalla Tempo-rahoituk-
seen (entinen Kiito-rahoitus), jonka avulla on ldhdetty rakentamaan kansainvalistymis-
strategiaa ja luomaan kansainvalisia kontakteja. Taman avulla Steelpro onnistui loyta-
maan myyntiagentin Saksasta, joka toimii yrityksen valikatena Saksan markkinoille ja
auttaa myos kaytannon jarjestelyissa. Esimerkkina han oli yhteydessa testilaboratori-
oon ja teki kdytannon jarjestelyt osana lasikaideprofiilien sertifiointia Saksan markki-
noille.

Yritys osallistui lokakuun loppupuolella 2018 Glasstec messuille Saksassa tuodakseen
kaidejarjestelmat esille. Glasstec on kahden vuoden valein jarjestettava kansainvali-
sesti johtava messu lasiteollisuudelle ja osallistujia oli 120 maasta vuonna 2018 (Glass-
tec 2018 Press release). Yritys loi potentiaalisia kontakteja ja kiinnostus sadadettavaa
LK-lasikaidejarjestelmaa kohtaan oli hyvin selvaa. Kontaktien luomisen ja kaidejarjes-
telman potentiaalin ollessa selvaa on luotava selkea ja yndenmukainen vientistrategia
yrityksen resurssit huomioiden. Strategiaa suunniteltaessa on otettava huomioon yri-
tyksen nykytila ja analysoitava yrityksen ominaisuuksia ja kilpailutilannetta. Hyva tuote
ei yksindan riita, se pitaa myos kyeta myymaan markkinoille. Euroopan markkinoiden
ollessa kilpaillut on tuotteen erottautuminen muista entista tarkeampaa ja luoda kei-
noja, kuinka tuote saadaan tunnetuksi ulkomailla. Yksi kaytetty keino on lahettda saa-
dettavasta LK-lasikaiteesta mallikappaleita kiinnostuneille osapuolille. Tdima on aiheut-
tanut kiinnostusta mutta ei vield itsessdan varsinaista konkretiaa, joten tatakin lahesty-
mistapaa on mietittdva eteenpdin kohdeasiakkaiden hankinnassa. Jatkossa mallikappa-
leita lahettdessa voidaan miettia mallikappaleiden pituutta, jotta potentiaalinen asia-
kas saa oikean kasityksen kaideprofiilin toiminnasta ja kuinka tehokas lasin sdato todel-
lisuudessa on.

Yrityksen ldahtiessa suunnittelemaan kansainvalista toimintaa on strateginen suunnit-
telu haasteellista ja vaatii asioihin paneutumista. Tama aiheuttaa vaaran, jossa strate-
gian suunnitteluun aletaan suhtautumaan lilan mekaanisesti tai ei kyeta uusiutumaan
vaan edetdan vanhojen kaavojen mukaan. Kilpailu globaaleilla markkinoilla on nykyaan
varsin tiukkaa, joten yritykselld ja kansainvalisesta toiminnasta paattavilla henkiléilla
on oltava selkea visio kansainvalisesta toiminnasta. Tama selkeyttaa ja helpottaa suun-
taviivojen luomista kansainviliselle strategialle. (Aij6. 1997, 11) Steelpro yrityksen3 on
siind tilanteessa, etta yritykselle ollaan luomassa kansainvalistad toimintasuunnitelmaa.
Tama vaatii pitkdjanteisyytta ja suunnitelman mukaista toimintaa. Strateginen suunnit-
telu vaatii my0s rakenteen, jonka pohjalta yritys voi edeta kansainvalisten toimintojen
suunnittelussa. Alhaalla kuvattu Steelpron kannalta rakenne kansainvalisen toiminnan
suunnitteluun.

Kansainvalisten toimintojen strategisen suunnitelman yleinen rakenne
Steelpro Oy:lle kuvattu taulukossa 2.
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Taulukko 2. Strategisen suunnittelun rakenne (Mukaillen Aijé 1997, 56)

Kansainvalisen toiminnan suunnit-
Suunnittelua tukevat analyysit ja teluprosessi:
tutkimukset:
Toiminta-ajatus
SWOT-analyysi
Tuotestrategia
Kansainvalisten markki-
noiden kartoitus Kontaktit

Kohdemarkkinoiden tut- Sertifioinnit
kimus

Tavoitteet ja paamaarat

Saadettavan LK-

kaideprofiilin analysointi Toteutustapa
kansainvalista kauppaa

ajatellen Logistiikka

4.3 Kilpailutilanne ja kilpailijoiden tuotteiden vertailu

Kilpailu Euroopassa on kovaa ja eri markkina-alueilla on omat vahvat lasikaide valmis-
tajat. Globaalisti suurimmat toimijat ovat Q-railing ja Onlevel. Kansallisella tasolla kil-
pailijoina saattaa olla muitakin toimijoita, koska isojen yritysten lisdksi Euroopassa toi-
mii useampi pienempi toimija myos. Steelpron tarkeimman kohdealueen markkinajoh-
taja on Saksalainen Glassline, ja edelld mainitut Q-railing ja Onlevel toimivat myds
nadilla markkinoilla. Kilpailijoilla on hyvin erilaisia tuotteita ja toimintatavat hyvin vaih-
televia. Osalla kilpailijoista on my0ds saadolla varustettuja lasikaide profiileja. Profiilien
lasin sdadon toiminta vaihtelee huomattavasti eri kilpailijoilla, ja osa luottaa tuotteessa
saadon toteuttamiseen tahan suunnitelulla tyokalulla. Profiilien lasin saadon toiminta
vaihtelee huomattavasti eri kilpailijoilla, ja osa luottaa saadon toteuttamiseen tdhan
tarkoitetulla tyokalulla. olevassa kuvassa 5. on esitelty eraan kilpailijan sdaadettava lasi-
kaideprofiili sisdltden tekniikan. Lasin sdato tuotteessa toteutetaan asettamalla lasi
mustaan saatduraan ja lasin asentoa sdddetaan liikuttamalla kahvaa erikseen saatavilla
oleva tydkalun avulla. Tassa suhteessa Steelpron yksinkertainen mekaniikka lasin suo-
ristamiseksi luo kilpailuetua. Lasit voidaan Steelpron jarjestelmalld suoristaa suoraan
ylapaasta ilman erillista tyokalua ja sadadon aikana voidaan seurata lasin asentoa vesi-
vaa’asta, tama nopeuttaa etenkin pitkien suorien asennusta ja luo ajansaastoa.
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Kuva 5. Erdan kilpailijan saadettava lasikaide profiili
4.4 Logistiikka osana vientid

Suomen sijainnin takia logistiikalla on merkittava osa viennin suunnittelussa etenkin
pienissa yrityksissa, joihin myo6s Steelpro lukeutuu. Tuotteen tulee olla kilpailukykyi-
sesti hinnoiteltu varsinkin vientikaupan alussa, koska markkinat ovat varsin kilpaillut ja
Keski- ja Lansi-Euroopassa toimivilla yrityksilla on myds logistisia etuja maantieteellisen
sijainnin takia. Logistiikan toimintaprosessien suunnittelulla on kustannustehokkuuden
kannalta suuri merkitys viennin kasvaessa. Kehittamalla toimintamalleja valmiiksi niin
kuljetuslogistiikalle kuin tuoteketjun hallinnalle yritys on valmiimpi vastaamaan haas-
teisiin, joita yritys mahdollisesti tulee vastaan viennin kehittyessa.

Pilottikohteissa yritykselle on tullut eteen yhtena haasteena pitkan tavaran lisa kol-
leista, joiden pituus ylittda nelja metria. Pilottikohteissa tilausmaarat eivat valttamatta
kasva suuriksi, jolloin kustannustehokkuuden kannalta on ainakin harkittava pienten
tilausten sahaaminen lyhyemmaksi kuin taysmittaisten 6050mm profiilien toimittami-
nen. Kannattavuuden kannalta tulee miettia kannattaako sahaus ja mahdollisesti kil-
pailuttaa logistiikkakumppani erityisesti ulkomaan logistiikan kannalta. Kustannusra-
kenne on maardava tekija ulkomaan logistiikassa, ja kaikki mahdolliset pakkauskoosta
riippuvat lisdkustannukset vaikuttavat merkittavasti kustannusrakenteeseen. Kuljetus-
pakkausten ollessa noin 6 metrisia pituudeltaan nykyinen kumppani veloittaa pitkan
tavaran lisan, jolla on merkittava vaikutus kustannusrakenteeseen. Joten kustannusra-
kenteen tuomiseksi alaspain, olisi hyva kilpailuttaa logistiikkakumppani hintarakenteen
pitdmiseksi mahdollisimman alhaisena.
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4.5 SWOT-analyysi

SWOT-analyysia eli nelikenttdaanalyysi on yleisesti kdytetty menetelma yritysten teh-
dessa analyysia omasta toiminnastaan. SWQOT-analyysiin kirjataan vahvuudet, heikkou-
det, mahdollisuudet ja uhat. Taman avulla voidaan tarkasti analysoida milla tavalla
markkinat kehittyvat ja miten yritys tai tuote erottautuu markkinoilla ja myds markki-
noiden tarjoamat mahdollisuudet. SWOT-analyysin avulla voidaan analysoida yritystoi-
mintaa kokonaisuutena, sekd myds pienempia kokonaisuuksia kuten tuotteita. (Aijoé
1997, 61) Steelpron kohdalla SWOT-analyysia on aiemmin kaytetty viennin arviointiin
yrityksen tasolla, mutta tassa tapauksessa SWOT-analyysin voi kohdentaa suoraan
tuotteeseen eli tassa tapauksessa tarkastellaan saddettavaa LK-lasikaidejarjestelmaa.
SWOT antaa mahdollisuuden tutkia tuotteen potentiaalia markkinoiden nakékulmasta
mutta myos auttaa heikkouksien havaitsemiseen ja pyrkimalla I6ytamaan naihin rat-
kaisu. Mahdollisuuksien havainnointi on tarkedssa asemassa ja toimivalla vientistrate-
gialla mahdollisuudet voivat johtaa lapimurtoihin, jonka avulla vientitoiminta lahtee
kasvamaan. Markkinoilla oleviin uhkiin on varauduttava jo vientisuunnittelussa ja ra-
kennettava toimintavaihtoehtoja tallaisiin tilanteisiin. SWOT-analyysi tassa tilanteessa
mahdollistaa kokonaiskasityksen muodostumisen tuotteen tamanhetkisesta tilanteesta
ja mitka asiat on otettava heti huomioon vientitoimintaa kdaynnistdaessa ja mitka asiat
saattavat vaikuttaa pitkalla tahtaimella.

Alla olevasta taulukosta (Taulukko. 3) ndhdaan etta yrityksen etuna varsinkin isoimpiin
kilpailijoihin nahden on oma asennuskokemus lasikaiteiden asentamisesta osana ura-
kointia. Varsinkin isot kilpailijat keskittyvat vain tuotesuunnitteluun ja profiilien myyn-
tiin, jolloin kdaytannon kokemus asennuksesta puuttuu, joten asennuksien tuoma koke-
mus ja lasin sdadon toiminnan toteaminen myos kdytannon olosuhteissa on etu Steel-
prolle. Ndin pystytdadan ndyttamaan toteen profiilin toiminta myds oikeissa asennusolo-
suhteissa hyvin vaihtelevissa kohteissa. Tuotteen sertifiointi Saksaan DIN 18008-4 stan-
dardiin perustuvan ApB Bauart geprift sertifiointi mahdollistaa tuotteen markkinoin-
nin Saksassa ja saksalaisen myyntiagentin olemassaolo auttaa potentiaalisten asiakkai-
den kartoittamisessa Keski-Euroopan markkinoille. Pohjoismaiden kannalta yrityksella
on olemassa myyntiagentti Ruotsissa, joka my0ds varastoi Steelpron tuotteita erityisesti
Ruotsin markkinoita varten.

Mahdollisuuksia Steelprolle tuo lasikaidetuotteiden muodikkuus, joka nakyy arkkiteh-
tuurisessa suunnittelussa niin koti-Suomessa kuin Euroopassa. Lasikaiteet ovat nyky-
pdivan trendi niin ostoskeskuksiin, toimistotiloihin kuin my6s yksityisiin koteihin. Steel-
pro osallistui lokakuussa 2018 Glasstec-messuille Diisseldorfissa Saksassa ja messuilla
karkituotteena oli sdadettavat LK-110 ja LK-112 profiilit. Messut toivat kontakteja Eu-
roopasta ja myds muualta maailmasta. Messujen tuloksena yritys on saanut muutamia
pilottitilauksia asiakkailta ja kiinnostus on herannyt, joten yritys on oikealla tiella vien-
nin osalta. Kilpailijoista poikkeava lasin sdaato on toteutettavissa ilman erikoistydkaluja.
Asiakkaiden kannalta LK-110 ja LK-112 lasikaideprofiilien yksinkertainen mekaniikka la-
sin saadossa luo mahdollisuuden ajansaastoon lasikaiteiden asennuksessa ja ndin lisaa
myo6s kustannustehokkuutta. Markkinoinnin kannalta tuotteesta olisi hyva tuoda esille
lasin saadon helppous ja mekaniikan toiminta ei riipu erikseen tata tarkoitusta varten
suunnitelluista tyokaluista. Tata markkinointia tulee tukemaan tammikuussa 2019
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jarjestettavat BAU-messut, jossa yritys padsee isommalla messualueella esittelemaan
saadettavaa lasikaide jarjestelmaa tehokkaammin.

Yksi tuotteen heikkouksista on tydstdjen maara, kun otetaan huomioon profiili sisal-
tden tekniikan, tahan kuuluu tekniikan sahaus maaramittaan, kiilojen poraus ja kiertei-
den tekeminen seka lukitusuran jyrsiminen kiilaan. Nama tyévaiheet manuaalisesti
tehtyna vaikuttavat tuotteen hintaan. Logistiikka luo my6s oman kustannusvaikutuk-
sen tyodstojen lisaksi, joten kilpailu hinnalla ei ole yritykselle tdssa vaiheessa mahdol-
lista. Tuotteiden tunnettavuuden lisddminen on erittdin haastavaa, kun vastassa on
isompia kilpailijoita, joilla on isommat resurssit tuotteiden markkinointiin ja muuhun
esilletuontiin.

Isoimpia uhkakuvia on markkina-alueen kilpailutilanne, ja kilpailijoiden saadettavat la-
sikaideprofiilit. Taman takia tuotteen tulee ominaisuuksiltaan erottautua riittavasti kil-
pailijoiden vastaavista tuotteista. Myds tuotteen ymparilla olevan palvelukonseptin
avulla, johon kuuluu mahdolliset profiilien katkot ja poraukset voidaan auttaa kilpaili-
joista erottautumisessa. Isot kilpailijat pystyvat myds resursseillaan lobbaamaan omia
tuotteitaan erityisesti suuren mittakaavan projekteihin. Taman takia saadettavien LK
lasikaidejarjestelmien kaytosta saavutettavat hyodyt on pyrittava tuomaan selkeasti
esille tuotteen markkinoissa, jotta voidaan saada myos potentiaaliset isot rakennusliik-
keet kayttamaan saddettavia LK-110 ja LK-112 lasikaideprofiileja. Kilpailijat pystyvat
myo6s nopeaan tuotekehitykseen ja pystyvat rinnakkain luomaan useita variaatioita
tuotteisiin toisin kuin Steelpro. Taman takia resurssit tuotekehitykseen tulee miettia
tarkkaan ja toisaalta taas pitaa tuotekatalogi mahdollisimman yksinkertaisena pyrkien
muutamalla tuotteella kattamaan erilaiset kuormitusluokat.



Taulukko 3.
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SWOT-analyysi (Mukaillen Aij6 1997, 61)

TRENGTHS

e Tuotesuunnittelu ja tekninen
osaaminen jatkokehitystd ajatellen

¢ Asennuskokemuksen tuomaa
osaamista. Hyoty nakyy teknisessa
neuvonnassa.

eSaadettava LK-lasikaidejarjestelma
sertifioitu Saksaan

e Tekniikan toimivuus lasin saddossa

* Myyntiagentit Saksassa ja Ruotsissa
mahdollistavat tuotteiden esilletuonnin
nailla markkina-alueilla

EAKNESSES

¢ Hinta ja valmistuskustannukset

¢ Ei tunnetulta valmistajalta

¢ Toimitusajat profiilien pursottajilta
haasteellisia aika ajoin. Vaikuttaa
toimitusvarmuuteen.

e Tuotteiden tunnetuksi tekeminen
WEEREVEE]

e Pienen yrityksen rajalliset tuotannolliset
resurssit
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4.6 Viestintdstrategia

Osana tuotteen vientikonseptia on tuotteelle myds suunniteltava toimiva strategia
viestinnadn osalle. Hyvin toteutetulla viestintdstrategialla voidaan parantaa tuotteen
tunnettavuutta myos pienelld budjetilla, kun toimenpiteet ovat tarpeeksi harkittuja.
Steelpron kaltaisessa pienessa yrityksessa resurssit tuotteen viestintastrategiaan ei ole
samanlaiset kuin kilpailijoilla, jolloin viestintatavat tulee olla harkittuja saavutettavan
hyodyn kannalta. Sosiaalinen media on nykyaan tehokas keino markkinointiin ja tata
kautta voidaan saavuttaa myos yrityksen kohderyhmaan sopivat lasialan yritykset. So-
siaalista mediaa voidaan hyodyntaa erilaisten tuotekampanjoiden luomiseen ja luoda
tuotteen ymparille niin sanottua “hypea” kiinnostuksen kasvattamiseksi. Tassa yhtey-
dessa voidaan kayttaa esimerkiksi kuvia kohteista, joissa yhdistyy kaiteen esilletuonti ja
ympariston visuaalisuus. (Peters. B. 2017)

Yksinkertaisella ja kohdennetulla sosiaalisen median markkinoilla esimerkiksi LinkedI-
nissa voidaan saavuttaa potentiaalisia ostavia asiakkaitta pienemmalla budjetilla ver-
rattuna perinteiseen markkinointistrategiaan. Toinen Steelpron kayttama kanava
markkinointiin on osallistua oman teollisuusalan messuille ja tata kautta luoda naky-
vyytta tuotteille. Tata tapaa Steelpro on kayttanyt onnistuneesti kaksilla messuilla Sak-
sassa. Ensin Glasstec messut lokakuussa 2018 Diisseldorfissa, Saksassa ja Tammikuussa
2019 Minchenissa, Saksassa. Messujen avulla luotiin kontakteja ja onnistuneen mark-
kinoinnin avulla ensimmaisia kauppoja Keski-Eurooppaan on alkanut tulla.

Yritys on paattanyt kaynnistaa Keski-Eurooppaan kohdistetun LinkedIn kampanjan,
jonka avulla pyritdan saavuttamaan lisda potentiaalisia asiakkaita ja markkinoimaan
saadettavia lasikaidetuotteita tata kanavaa kdyttden. Lisaksi osana tdman opinndyte-
tyon tuloksia yritys kuvasi 10 metria pitkan lasikaiteen asennuksen alusta loppuun ja
esittamalld videon avulla asennukseen menneen ajan. Tata tullaan hyddyntamaan
osana tuotteen viestintaa jatkossa.

4.7 Case-esimerkki Finlamelli Park City, Yhdysvallat

Sain alkusyksysta toimeksiannon suunnitella lasikaiteet asiakkaallemme Finlamellille
joka on suomalainen hirsitaloja toimittava yritys. Finlamelli on rakentamassa taloa Park
Cityyn, Utahin osavaltioon, Yhdysvaltoihin. Vientiin asiakkaalle meni Steelprolta lasikai-
teet ja lasit my0s, joten tama tarkoitti tutustumista paikallisiin maarayksiin yhdessa asi-
akkaan kanssa. Asioita, jotka tuli selvittaa olivat laseihin kohdistuva viivakuorma Yhdys-
valtojen standardien mukaan ja tuulikuorma, joka kohdistuu laseihin. Lisdaksi my&s suu-
rin sallittu taipuma laseille tuli ottaa huomioon. Lahtokohta lasikaiteen suunnittelulle
oli selvittaa asiakkaalta ajateltu kiinnitystapa kaideprofiilille ja luoda leikkaus tasta kiin-
nitystavasta kiinnitystavan toimivuuden tarkistamiseksi ja myos lujuuslaskentaa varten.

Finlamelli toimitti kaidevalintaa varten International Building Codes 2006 kirjasta ot-
teita kaiteiden saadoksista Yhdysvalloissa, joiden lisaksi myods vaadittu hetkellinen tuu-
likuorma, joka tassa kohteessa oli 115 mailia tunnissa eli noin 185 kilometria tunnissa
(51 m/s) eli tuulen voimakkuus luokitellaan hirmumyrskyksi. Tama itsessaan jo vaatii
paljon niin kaiteelta kuin myo6s kaideprofiililta, joten tassa kohtaa kaidesuunnitelmaa
jouduttiin pohtimaan, lasin, kiinnitystavan ja kaideprofiilin kannalta, jotta saadaan
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kaide kestamaan mahdollinen hirmumyrsky. Omat haasteensa kaidetoimitukselle toi
myos kaideprofiilin kiinnityspinta, joka tassa tapauksessa on hirren pohjaan kiinnitys
seka osassa kaiteissa kyljesta kiinnitys poikkihirteen. Kiinnityksessa huomioitavaa on
my0s veden poistuminen kaiteen ja hirren valista kylkikiinnitteisissa profiileissa, joten
profiilia tuli myos korottaa kiinnityspinnasta veden poistamiseksi.

Alun perin tarkoituksena oli toimittaa perinteinen lasikaideprofiili mutta nama kuormi-
tustekijat aiheuttivat kuormitusluokan muutoksen, joten paadyttiin toimittamaan asi-
akkaalle asentamisen helpottamiseksi sadadettava lasikaideprofiili LK-110 joka myos
tayttad asetetut vaatimukset lujuudelle. Lasiksi tuli 8+8 laminoitu ja karkaistu turvalasi.
Asiakkaalle luotiin suunnitelma ja laskelmat kaiteen kestavyydesta ja varmistettiin asi-
akkaalle kaiteen toimivuus tassa kohteessa vaatimuksineen.

Profiilien kiinnitystapa suunniteltiin yhdessa kohteen rakennesuunnittelijan kanssa,
joka tassa tapauksessa oli Marko Nupponen Finlamelli Oy:stad. Suunnittelua ohjasi koh-
teelle asetetut vaatimukset ja lujuuslaskelmien tulokset. Ndiden pohjalta suunniteltiin
kuvassa 6 esitetty kiinnitystapa hirteen vedenpoisto huomioiden. Profiilin ja hirren va-
liin asennettiin tydmaalla alumiiniset nostopalat veden poiston varmistamiseksi.

Plywood

Timber  #
100mm+~

|Og coach screw |
1.3

3mm aluminiun plate between
timber and the profile to allow rain
water to go through instead of
collecting to side of the wood.
divided to each side hole in the
profile

Kuva 6. Suunniteltu kiinnitysdetalji Finlamellille.
4.8 Case Finlamelli viennin kannalta

Erds epdsuoran vientitoiminnan muoto on toimia valmiiksi markkinoilla toimivan yri-
tyksen kanssa esimerkiksi alihankkijana, englanniksi termia kutsutaan ”piggybacking”.
Tama toimintatapa soveltuu etenkin pienyrityksille, joilla ei ole samanlaisia taloudelli-
sia resursseja kuin isommilla yrityksilla. Tassa yhteistydhon perustuvassa vientimuo-
dossa riskit eivat kasva niin suureksi pienen yrityksen kannalta, ja kuitenkin kanavan
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saada tuotteelle nakyvyyttd myos maissa tai alueissa, jotka eivat talla hetkella valtta-
matta syysta tai toisesta juuri nyt sovellu yrityksen kohdemarkkina-alueeksi. Joissain
tapauksissa yritys saattaa myos nimeta alihankkijan tuotteen omalla nimelldan, mutta
esimerkiksi tdassa tapauksessa Steelpro toimitti lasikaide profiilit omalla nimellaan.
Tama toimintamuoto hyddyttada molempia osapuolia silla markkinoilla toimivan yrityk-
sen esimerkiksi tassa tapauksessa talotoimittajan ei tarvitse suunnitella omaa ratkaisua
lasikaiteen toteuttamiseen vaan hankkii profiilit toimittajalta tassa tapauksessa Steel-
prolta. Steelpron kannalta tdma toimintatapa on helpoin tapa saada referensseja Yh-
dysvalloista koska saadaan profiileja asennettua asiakkaan toimittamiin talopaketteihin
ja ei tarvita tahan jakelijaa Yhdysvalloista. Heikkoutena Steelpron kannalta tassa ta-
pauksessa on oman tuotteen markkinointi alihankkijan asemassa. Tassa vaiheessa kui-
tenkin tama epasuora toimintatapa mahdollistaa melkein riskivapaan vientikaupan alu-
eelle, joka ei valttamatta talla hetkella muuten sopisi vientikohteeksi. (Hollensen,
2017, 371)

Steelprolle Yhdysvaltojen markkinoille padsyssa alihankkijana toimiminen jo markki-
noilla operoivalle yritykselle kuten Finlamellille on varteenotettava toimintavaihto-
ehto. Valmiin toimijan kanssa yhteistyossa toimiminen vahentaa vientiin liittyvia riskeja
ja kuitenkin mahdollistaa tuotteen tekemisen tunnetuksi. Tama toimintatapa mahdol-
listaa kumppanin projekteihin padasyn kohdemassa, ja tata kautta saadaan potentiaali-
sia referensseja. Referenssien hydédyntaminen on yksi tehokas keino tuotteiden mark-
kinointiin potentiaalisille asiakkaille Yhdysvalloissa, joille Steelpron saadettavat lasi-
kaideprofiilit olisivat heidan tarpeitansa vastaavia.

Tama projekti Finlamellin kanssa onnistui varsin hyvin, ja projekti eteni loppuun asti ai-
kataulussa. Lopputuloksena taman pilotin my6ta on tulossa suurempi projekti vuoden
2019-2020 aikana Utahista, Yhdysvalloista ja taman hankkeen esivalmistelu on kayn-
nissa. Joten tama vientimuoto nayttaa talla hetkelld toimivalta etenkin Yhdysvaltoihin.
Tulevaisuudessa tavoitteena on varmasti 16ytaa lisdd mahdollisia markkina-alueita,
jossa tata vientimuotoa voidaan hyodyntdaa markkinoille paasyssa.
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5. YHTEENVETO

Insin6orityon tarkoituksena oli luoda tyovalineita ja kehitysajatuksia esille osana Steel-
pron sdaadettavien lasikaideprofiilien vientilanseerausta. Tyon tavoitteena oli tuoda
esille kaideprofiilin sdadon toimintaperiaate ja millaisessa kilpailutilanteessa Steelpro
on markkinoille tulossa. Tydssa on analysoitu tuotteen nykytilaa ja millaisia keinoja yri-
tys on kayttanyt jo tuotteen alustamisessa kansainvalisilisille markkinoille.

Yrityksella ei varsinaisesti ole vientikonseptia olemassa ja taman tyon tekemisen aikana
Steelpro on alkanut rakentamaan prosessijarjestelmaa viennille, jossa tullaan hyddyn-
tdmaan taman opinndytetydn pohjatietoa.

Taman opinndytetyon loppuvaiheilla on alkanut tulemaan selkeita signaaleja viennin
kaynnistymisesta, joten toimenpiteitd, joita jo taman tyon aikana ja pohjalta on tehty,
tulee edelleen jatkojalostaa ja selkeyttaa, jolloin vientikonseptista ja vientiprosesseista
saadaan mahdollisimman suuri hyéty myyntiin ja markkinointiin.

Taman tyon avulla voidaan saada kdytannon hyoty viennin eteenpdin kehittamiselle ja
rakentaa vientiprosesseja taman paalle.

Kaiken kaikkiaan tdma insin6orityo toimi opettavana kokemuksena ja sain taman
kautta uusia nakdkulmia vientitoimintaan ja millaisia keinoja yritys voi kayttaa viennin
kehittamiseen. My0s kirjoittamisen nakokulmasta koen saaneeni hyotya taman kirjoit-
tamisesta ja uskon seuraavan suuremman dokumentin syntyvan kivuttomammin. Kay-
tannon tyotehtavdssa toimiminen ja insindoritydn tekeminen samaan aikaan oli myoés
kasvattava kokemus, vaikka aikataulu ei ihan pitanyt paikkaansa. Nden itse oppineeni
vientitoiminnasta ja vientikonseptin luomisesta, joka auttaa minua jatkojalostamaan
naita yrityksen omaan kayttoon.
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