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Opinnäytetyö toteutettiin Rensi Finland Oy:lle. Tässä työssä referenssinä esitellyn 
kuitulaserin asennus tapahtui asiakkaan tiloissa. Työn tavoitteena oli Gweike 12025 
SLG -kuitulaserin myynnistä koulutukseen -prosessin selvennys ja optimointi. 
Tarkoitus oli saada prosessista selkeämpi ja nopeampi kehittämällä eri työvaiheita. 
Tavoitteena on, että tämä opinnäytetyö voisi toimia ohjeena uusille myyjille. 
 
Työssä käydään läpi, mitä prosessin eri vaiheet sisältävät. Projektiin liittyvät asiat 
käsitellään kronologisesti prosessin etenemisen mukaan.  
 
Hankintaan liittyvät tavoitteet esitellään kustannusten ja tuotannon näkökulmasta. 
Työssä käydään myös läpi, mihin laitehankinnalla tähdätään ja mitkä tavoitteet sille 
asetetaan sekä esitellään hankittavalle laitteelle käytettävissä oleva tila. 
 
Myynnin näkökulmasta tarkastellaan, mitä kaikkea myyjän osuuteen kuuluu 
laitehankinnassa eli mitä kaupankäynnissä on hyvä käydä läpi. Lisäksi käydään läpi 
asiat, joita myyjän tulee tietää kuitulaserista. 
 
Työn tuloksena saatiin ymmärrystä kuitulasereista ja konekaupan 
monipuolisuudesta. Lukijalle selvennetään, mitä vastuita kaupan osapuolilla on ja 
mitä myyjän tulee tietää, jotta kaupankäynti on jouhevaa. 
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The thesis was commissioned by Rensi Finland Oy. The fiber laser installation 

presented as a reference in this work took place at the customer's premises in Turku. 

The aim of the work was to clarify and optimize the process from the sales of the 

Gweike 12025 SLG fiber laser to training. The intention was to make the process 

clearer and faster by developing the different work stages. The aim is for this thesis 

to serve as a guide for new salespeople.  

The thesis covers the different stages of the process. Issues related to the project are 

presented chronologically as the process progresses.  

The objectives related to the purchase are presented from the perspective of costs 

and production. The thesis also reviews the purpose of the equipment purchase and 

the objectives set for it, and presents the space available for the equipment to be 

purchased.  

From a sales perspective, the thesis examines what the seller's role is in equipment 

procurement, i.e., what should be discussed during negotiations. In addition, the 

thesis discusses what the seller needs to know about fiber lasers. 

As a result of the thesis the reader have more thorough understanding of machinery 
sales and its diversity focusing on fiber lasers. This thesis also clarifies what 
responsibilities the seller and buyer have during the sales process and after making a 
deal. 
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QBH: Quartz Block Head. Kvartsiliitin, joka mahdollistaa laserin 

yhdistämisen leikkuupäähän. 

 

IPA: Isopropyylialkoholi. Puhdistusaine, joka hajottaa rasva- ja 

vesipohjaiset liat. 
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1 Johdanto 

Tämä opinnäytetyö toteutettiin Rensi Finland Oy:lle. Työn tavoitteena oli 

kuitulaserin myynnistä koulutukseen -prosessin selvennys ja optimointi. 

Referenssinä syksyllä asennettu Gweike 12025 SLG kuitulaser. Tavoitteena on, 

että opinnäytetyö voisi toimia ohjeena uusille myyjille.  

Työssä käydään läpi, mitä prosessin eri vaiheet sisältävät ja miten niitä voidaan 

kehittää. Projektiin liittyvät asiat käsitellään kronologisesti prosessin etenemisen 

mukaan. Hankintaan liittyvät tavoitteet esitellään kustannusten ja tuotannon 

näkökulmasta. Työssä käydään myös läpi, mihin laitehankinnalla tähdätään ja 

mitkä tavoitteet sille asetetaan sekä esitellään hankittavalle laitteelle 

käytettävissä oleva tila. Aluksi esitellään lyhyesti Rensi Finland Oy ja 

kuitulaserleikkuri. 

Myynnin näkökulmasta tarkastellaan, mitä kaikkea myyjän vastuulle kuuluu 

laitehankinnassa, millainen kaupankäynnin prosessi tyypillisesti on sekä 

millaista suuntaa-antavaa toimintamallia siinä noudatetaan.  

Tavoitteena on optimoida ja selventää kuitulaserin myynti- ja hankintaprosessia. 

Lisäksi työssä käsitellään näihin liittyviä muita osa-alueita, kuten laitteen 

asennusta sekä käyttökoulutusta. Työssä käytetään referenssinä asiakkaan 

tiloihin asennettua Gweike 12025 SLG -kuitulaseria (kuva 1). 



2 

 

 

Kuva 1. Gweike 12025 SLG kuitulaseri edestä kuvattuna (Honkala 2024) 

 

2 Rensi Finland Oy 

Rensi Finland Oy tai tunnetummin pelkkä Rensi on vuonna 1993 perustettu 

tuotantoteollisuuteen tarkoitettuja koneita, ratkaisuja sekä ohjelmistoja tarjoava 

yritys. Rensi toimi alunalkujaan Espoossa, mutta siirtyi vuonna 1996 

Klaukkalaan, jossa se sijaitsee edelleen. Rensi Finland Oy:ssä on tällä hetkellä 

15 työntekijää ja Rensi työllistää useita konetekniikan insinöörejä, mutta myös 

taloushallinnon ja logistiikan ammattilaisia. 

Rensin tarjontaan kuuluu muun muassa tekniseen suunnitteluun tarkoitettuja 

tuotteita, kuten CAD- ja CAM-ohjelmistot, metalli- ja konepajatuotantoon 

tarkoitetut koneet, kuten kuitulaserit, levykoneet, kobotit ja muut työstökoneet. 
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Lisäksi Rensi tarjoaa laadunvarmistukseen tarkoitettuja erilaisia koordinaatti- ja 

nivelvarsimittakoneita sekä 3D-skannereita CAD-malleja varten.   

 

3 Kuitulaserleikkaus 

Kuitulaserilla tarkoitetaan laserleikkauskonetta, jossa laserlähteellä kuidussa 

syntyvää lasersädettä ohjataan valokuitukaapelin kautta koneen 

leikkauspäähän, jossa säde muuttuu kollimaattorin ja fokuslinssin kautta 

optimaaliseksi leikkausta varten.  

Kuitulaser tuottaa keskitetyn energiasäteen, jonka aallon pituus on optimoitu 

metallien leikkaamiseen. Kuitulaserin merkittävimmät myyntivaltit ovat: 

leikkuutarkkuus, energiatehokkuus, minimaalinen materiaalin vääristymä ja 

nopea leikkausnopeus (Miten kuitulaser takaa puhtaat ja tarkat leikkaukset 

2025). 

Suomessa kuitulasereita käytetään pääasiassa kolmeakselisena alumiinin, 

teräksen ja ruostumattoman teräksen leikkaamiseen, mutta myös 

harvinaisempien materiaalien leikkaamiseen, kuten kupari. Suomessa tehdään 

lisäksi viisiakselista- sekä 3D-laserleikkausta, mutta harvemmin.  

Kuitulasereita on eri kokoisia: pieniä, keskikokoisia ja suuria. Referenssilaite on 

suuri, 12 metriä pitkällä ja 2,5 metriä leveällä työalueella sekä 12 kW tehoisella 

laserlähteellä oleva kokonaisuus.    

 

4 Asiakkaan tarpeiden kartoitus 

Tapaaminen on tärkeä osa kaupankäyntiä. Kasvotusten tapaaminen on paras 

vaihtoehto, koska tällöin luodaan luottamuksellisempi suhde. Erityisesti, kun 
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kyseessä on iso laitehankinta, luottamus on entistä tärkeämmässä roolissa 

kaupanteossa. Myyjän on tärkeää tietää, miten hankintaprosessi toimii 

asiakkaan näkökulmasta. 

Myyjän tehtävänä on varmistaa, että asiakasta kuunnellaan ja että 

hankintaprosessi etenee sujuvasti. Hankintaprosessin tärkein vaihe on 

tapaaminen kasvokkain. Tapaamista varten allokoidaan resursseja, mikä 

tarkoittaa enemmän tuloksia hankinnan ja myynnin näkökulmasta. Kasvokkain 

tapaamisessa voidaan käydä aiemmin keskustellut asiat tehokkaammin läpi ja 

vastata molempien osapuolten kysymyksiin. (Sirén 2024.)  

 

4.1 Mihin hankinnalla pyritään? 

Ennen hankintaa kartoitetaan, mihin tarkoitukseen laitetta ollaan hankkimassa. 

Kun hankinnan tavoite on selvillä, pyritään hankinnalla saavuttamaan tämä 

tavoite. Hankinnan tavoite voi olla esimerkiksi tuotannon pullonkaulan 

poistaminen tai kapasiteetin kasvattaminen.  

Ennen varsinaista suunnittelua varmistetaan yrityksen johdolta rahoitusasiat ja 

tuki hankintaa varten. Tämän jälkeen laaditaan teknillinen suunnitelma ja 

tarkastellaan suunnitelman sekä teknisten piirustusten kanssa tämänhetkistä 

tilannetta. Katsotaan mitä ja minkä kokoista konetta ollaan hankkimassa. On 

syytä myös luoda vaihtoehtoisia skenaarioita, kuten esimerkiksi A-, B- ja C-

skenaariot, joita voidaan vertailla ja saada uusia näkökulmia. (Sirén 2024.) 

 

4.2 Hankinnan suunnittelu asiakkaan näkökulmasta 

Kun päätös on saatu aikaiseksi ja tiedetään, millainen laite hankitaan, etsitään 

jälleenmyyjiä sekä valmistajia. Aiheeseen liittyvät messut ovat erinomainen 
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paikka aloittaa etsiminen. Lisäksi internetistä löytää pienellä vaivalla 

jälleenmyyjiä, joilta saa lisätietoa laitteista sekä niiden toiminnasta. Messuilta 

löytää laitevalmistajia, joita ei välttämättä löytäisi internetistä sattumalta. 

Messuilla olevat laitevalmistajat myös monesti pitävät mukana demolaitetta, 

jolla voivat demonstroida laitteen toimintaa, sekä mahdollisesti toteuttaa 

vierailijoiden toivomia esityksiä toimintaan liittyen. Tämä kasvattaa 

huomattavasti laitevalmistajien laitteiden välistä vertailumahdollisuutta.  

 

Kun löydetään oikea laite ja valmistajia, etsitään jälleenmyyjiä kotimaasta. 

Monesti asiakas on ensimmäiseksi itse yhteydessä jälleenmyyjään esimerkiksi 

tarjouspyynnöllä. Ei ole kuitenkaan poissuljettua, että myyjä tekee aloitteen 

hankinta-ajatukselle. Tämä on ideaalinen tilanne myyjän näkökulmasta, koska 

silloin jälleenmyyjä on entuudestaan tuttu hankkijataholle ja saa etua 

tuttuudesta muihin kilpaileviin yrityksiin.  

 

Laitteen hankkijan näkökulmasta on tärkeää, että myyjä osaa esitellä oikean 

laitteen tai laitemallin vastaamaan asiakkaan tarpeisiin ja samalla myydä tarve 

ostajalle. Myyjän on tärkeä priorisoida asiakkaan tarpeet ja palvella asiakasta 

joustavasti (Leiri 2013: 15–16). Jos myyjä ei osaa vastata kysymyksiin, ole 

aktiivinen tai selvitä asioita nopealla aikataululla. Myyjän asema heikkenee 

hankkijan mielessä ja voi olla, että potentiaalinen kauppa kallistuu kilpailevan 

tahon suuntaan. Myyjän on oltava koko kaupankäynnin ajan aktiivinen ja perillä 

tuotteistaan. 

 

4.3 Laitteen integrointi tuotantoon 

Ensin mietitään, mikä koneen pääasiallinen käyttötarkoitus tulee olemaan. 

Hankintaprosessin aikana mietitään, miten laite integroidaan tuotantoon. 

Mietitään koneelle paras paikka tuotannollisesti, käytännöllisesti ja tilallisesti.  

 

Koneen sijoitusta suunniteltaessa mietitään, missä sitä on helppoa käyttää ja 

miten materiaalivirta menee eli mistä materiaalit tuodaan koneelle ja kuinka se 
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viedään koneelta eteenpäin. Lisäksi mietitään sijoitusta tulevaisuuden kannalta: 

onko tulossa muita laitehankintoja, millaisella aikataululla, millainen rooli 

koneella on tuotannossa ja vaikuttavatko mahdolliset uudet koneet tämän 

koneen käyttöön ja sijoituspaikkaan. 

 

Laitteen sijoittelu vaikuttaa asiakastyytyväisyyteen, koska mahdollisimman lyhyt 

läpimenoaika vaikuttaa kustannustehokkuuteen ja sitä kautta lyhentää samalla 

laitteen takaisinmaksuaikaa. Koneen tuotannon integrointiin liittyy 

välttämättömiä työvaiheita, kuten materiaalin käsittely sekä kuljetus- ja 

valmisteluaika. (Hanttunen 2023: 36.) 

 

4.4 Materiaalien purku ja lastaus 

Leikattavien materiaalien purku sekä lastaus on tärkeä optimoida, jotta 

vältytään turhalta pullonkaulalta tuotannossa. Materiaalilevyjen lastaus tapahtuu 

lähes aina siltanosturin avulla. Levykoot sekä materiaalit vaihtelevat ja saattavat 

painaa sadoista kiloista tonneihin. Kuitulasereissa lastaukseen vaikuttaa 

koneen malli. Tavallisimmissa konemalleissa on vaihtopöytä, joka on koneen 

takaseinämän ulkopuolella. Tällaisissa suljetuissa konemalleissa purku- ja 

lastaustoimenpiteet suoritetaan vaihtopöydällä. Joissain malleissa, kuten 

referenssinä olevassa avomallissa on liikkuva koppi, joka ajetaan ohjelmassa 

määriteltyyn asemaan lastausta varten, koska levykoot voivat olla koko 

leikkuualueen kokoisia eli 12 x 2,5 metriä. 

On myös olemassa paljon erilaisia automaattilastausjärjestelmiä, esimerkiksi 

Gweike GAS-sarja (Kuva 2). Niiden avulla nostetaan automaattisesti valitusta 

paikasta imukuppinostimella levy ja viedään se koneelle tai pois koneelta. 
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Kuva 2. Gweike GAS-sarja automaattilastaus (Gweike 2026) 

 

5 Laitteet ja varusteet 

Koneen sähkövirta tulee 63 Ampeerin johtimella vähintään IP64-suojattuun 

liitokseen pois lukien alle 3 kW:n koneet, joissa johdin voi olla pienempi. 

Tarvittava laserteho selviää, kun tiedetään mitä ja minkä paksuisia materiaaleja 

koneella halutaan leikata. Pienin kannattava kuitulaserteho on kolme kilowattia, 

vaikka pienempiäkin tehoja on saatavilla. Kolmen kilowatin leikkuuteholla 

pystytään leikkaamaan ohuita materiaaleja nopeasti eikä teho lopu, jos 

satunnaisesti leikattavaksi tulee hieman paksumpiakin kappaleita. Se on 

kustannustehokkaampi vaihtoehto matalatehoisempiin lasereihin verrattuna, 

kun otetaan myös käyttökustannukset huomioon. Tyypillisimmät lasertehot ovat, 

3 kW, 4 kW, 6 kW ja 12 kW. Tehokkain Suomeen asennettu kuitulaser on 

teholtaan 60 kW, mikä kykenee noin 100 mm paksuisen hiiliteräksen 

leikkaamiseen (The Fiber Prime S 2025).  
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5.1 Lisävarusteet ja laitteet 

Alla olevassa taulukossa (taulukko 1) selvennetään lisävarusteita ja laitteita 

kuitulaserille sekä niiden tehtävät kuitulaserkokoonpanossa. 

 

Taulukko 1. Lisävarusteet ja laitteet sekä niiden tehtävä 

lisävaruste / laite tehtävä 

ohjauskaappi koneen ohjaus ja kommunikointi 
oheislaitteiden kanssa 

leikkuupää muuttaa laserin leikkaavaksi 

jännitteentasaaja vakauttaa tulevan jännitteen ja 
poistaa jännitepiikit 

chilleri eli jäähdytinyksikkö pitää järjestelmässä kulkevan 
nesteen halutussa lämpötilassa 

automaattilastaaja purkaa ja lastaa automaattisesti levyn 
vaihtopöydän ja noutopisteen välillä 

HEPA-suodatin suodattaa haitalliset partikkelit 
tehokkaasti 

levynnostin auttaa raskaiden materiaalilevyjen 
lastauksessa 

putkenpyöritin mahdollistaa putken leikkaamisen 

varaleikkuupää mahdollistaa leikkuupään vaihdon 
tarvittaessa minimoiden seisokkiajat 
ongelman sattuessa. 

 

 

5.2 Oheislaitteet 

Oheislaitteita kuitulaserille ovat pakolliset oheislaitteet sekä optiot. Pakollisia 

oheislaitteita ovat imuri, joka suodattaa leikkauksesta syntyvää savua ja 
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metallipölyä, kompressori, joka tuottaa paineilmaa, jos koneessa on 

pneumaattisia sylintereitä tai paineilmaa käytetään leikkaamiseen.  

Kuitulaserleikkauksessa on välttämättä oltava imuri tai teollisuuspölynkerääjä, 

vaikka se ei varsinaisesti kuulukaan kuitulaserkoneeseen. Imuri suodattaa pölyä 

ja pitää huolen, että tuotantotilojen ilma pysyy terveellisenä hengittää.  

 

5.3 Leikkuupää 

Laserin leikkuupää on kuitulaserin osa, joka tekee kuidusta tulevasta laserista 

leikkaavan. Referenssinä olevassa koneessa on käytössä Boci BLT441-

leikkuupää. BLT441-mallia voidaan käyttää 15 kW:n tehoon asti ja laserin 

aallonpituus on 1030–1090 nm. Laserin aallonpituudessa tulee huomioida, että 

sitä ei saa katsoa ilman riittävää suojausta, koska se kuuluu kategoriaan IR-A, 

eli säde tunkeutuu verkkokalvolle asti vaurioittaen silmiä sekä polttaen 

ihonalaiskudosta (Koneita koskevat vaatimukset 2009).  

 

Optisen kuidun QBH-liitin eli kvartsiliitin kiinnitetään leikkuupäähän ylhäällä 

olevaan liitoskohtaan. QBH-liitos mahdollistaa laserin yhdistämisen 

leikkuupäähän. Tämän lisäksi leikkuupäässä on kaksi yläsuojalinssiä ja kaksi 

alasuojalinssiä suojaamaan takaisinheijastumalta. Takaisin heijastuma voi 

pahimmillaan polttaa koko laserlähteen.  
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Kuva 3. BLT441-leikkuupään tuotekuva (Boci Tehcnology 2022) 

 

Lasersäde tulee optista kuitua pitkin ja QBH-liittimen kautta leikkuupäälle, jossa 

säde menee kollimaattorin kautta fokuslinssille ja siitä suuttimelle muodostaen 

leikkaavan lasersäteen.  

 

 

Kuva 4. Kuitulasersäteen kollimointi ja fokusointi (Meetoptics 2026)  
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5.4 Imuri 

Opinnäytetyössä käytetyssä referenssikoneessa on imurina käytössä Topsinn 

TODC -4L-teollisuuspölynkerääjä.  

 

Kuva 5. Imuri Topsinn TODC-sarja sisältä (Dongguan Topsinn Intelligent Co., 
Ltd Equipment) 

Kuvasta 5 nähdään numeroituna imurin toimintaperiaate seuraavanlaisesti: 

1. ilma tulee sisään 

2. suodattaa partikkeleita ja epäpuhtauksia 

3. suodattaa pölyn erilleen 

4. päästää puhtaan ilman pois 

5. säilöö paineilmaa 

6. ohjaa paineilman purkauksia säiliöstä irrottaen irtopölyä suodattimista 

7. tukee paineilmasäiliötä ja parantaa painetta halutussa kohdassa 

8. paineilmalla tapahtuva takaisin puhallus 

9. puhaltaa paineilmaa suodattimiin tiputtaen ylimääräisen pölyn sille 

kuuluvaan säiliöön 

10.  säilöö kertyneen pölyn. 
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Imuria on myös ylläpidettävä kuten muitakin laitteita. Imuriin ei saisi mennä 

palavia materiaaleja, kuten alumiini- ja rautapölyä sekä muita herkästi 

palamiseen reagoivia materiaaleja, jotta vältytään tulipalolta tai räjähdykseltä. 

Tämän takia myös koneen ja imurin välille kiinnitettävän putken pituuden on 

oltava vähintään kuusi metriä, jotta sinne menevät materiaalit ehtivät jäähtyä 

riittävästi ennen järjestelmään menemistä. 

Imurin on saatava vähintään kuusi baaria puhdasta paineilmaa ja 16 A 

verkkovirtaa toimiakseen, jotta imuputki jaksaa imeä riittävällä teholla. Imuri 

toimii omana oheislaitteena eikä ole riippuvainen laserkoneesta.  

Suodattimet tulee vaihtaa tai vähintään tarkastaa, jos imuteho alkaa laskemaan. 

Vaihto tulee kuitenkin suorittaa viimeistään, kun käyttötunnit ylittävät 2000–3000 

tuntia. Kaikki suodattimet on vaihdettava samalla kertaa. Lisäksi pölysäiliö on 

tyhjennettävä manuaalin mukaisesti, kun säiliö on puolivälissä täyttymistä. 

(Laser Cutting Dust Collector TODC-L Series.) 

 

5.5 Kompressori 

Kuitulaser tarvitsee paineilmaa erinäisiin tehtäviin. Referenssikoneena olevassa 

12025 SLG -mallissa käytetään paineilman tuottajana kompressoria DEHAHA 

DM30AAS, valmistajalta DHH Compressor Jiangsu Co., Ltd, joka on 

erikoistunut kuitulasereiden kompressoreihin. 

DM30AAS on ruuvikompressorimalli, joka pystyy tuottamaan 16 baaria 

puhdasta paineilmaa ja sen säiliön tilavuus on 600 litraa. Laitteessa on 6-

vaiheinen suodatusjärjestelmä sekä integroitu kuivainjärjestelmä kondenssivettä 

varten. (Set Up Screw Compressor for Cnc Laser Cutting Machine 2024.) 
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Kuva 6. Kompressorin ohjausnäkymä 

Kompressorin ohjauksesta nähdään paine, lämpötila, teho ja puhaltimen tila. 

Ohjaus näyttää myös ilmoituksen, kun huolto on ajankohtainen. 
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Kuva 7. DEHAHA DM30AAS -kompressori asennusvaiheessa (Honkala 2024) 

5.6 Asennusalueen kartoitus 

Hankintaa suunnitteleva yritys aloittaa asennusalueen kartoituksen ennen 

hankintaa eli laskelmoi, kuinka paljon on tilaa uudelle laitteelle. Tuotantotilan 

tilasuunnittelu on tärkeää yrityksen tulevaisuuden suunnittelun sekä läpiviennin 

kannalta. Toiminta tehostuu, kun mietitään materiaalivirran kulku jo 

suunnitteluvaiheen alussa (Sormunen 2024: 19.) Alustava paikoitus on tärkeää 

tietää, jotta myyjätaho pystyy antamaan tarkemmat mitat jatkosuunnittelua 

varten. Asennusalueen kartoituksessa on huomioitava koneen maksimimitat 

sekä riittävä tila materiaalin lastausta, purkua ja ohjausta varten.  
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Myyjältä tarvittavat mitat ovat koneen leveys, pituus ja korkeus sekä kaikkien 

lisä- ja oheislaitteiden mitat. Ostajan tulee suunnitella näiden perusteella 

koneen sijainti tehtaalla huomioiden myös materiaalivirrat sekä laitteen rooli 

tuotannossa. 

 

6 Turvallisuus 

Kuitulaserlaitetta käyttäessä on noudatettava laserturvallisuuskäytäntöjä. 

Laseria käyttäessä tulee aina käyttää siihen tarkoitettuja suojalaseja tai 

laserleikkauksen tulee tapahtua suljetussa tilassa. Tilassa saa olla ikkunoita, 

joissa on riittävä suojaus. Lisäksi koneessa tulee olla toimivat valoverhot sekä 

riittävät etäisyydet seinistä. Avomallisessa koneessa on oltava fyysiset 

stopparit, jotka pysäyttävät koneen heti kontaktissa.   

 

Koneen on oltava suojattu siten, että säteilyn ei ole mahdollista päästä suljetun 

tilan ulkopuolelle. Minkään lasersäteestä syntyvän haitan ei saa olla mahdollista 

vahingoittaa terveyttä. Koneen ja laserlaitteen optiikan tulee olla säädettävissä 

turvalliseksi. (Direktiivi 2006/42/EY: 45.) 
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Kuva 8. Gweike 12025 -SLG kuitulaser etupuolelta 

 

Kuvassa 8 nähdään sekä kopin oikeassa että vasemmassa reunassa fyysiset 

stopparit. Kun se painuu alas, hätä-seis-piiri aktivoituu ja pysäyttää koneen heti. 

Avomallisessa koneessa nopeuden on oltava sellainen, että kone pysähtyy 

valoverhon aktivoituessa ennen kontaktia. 

 

Koneen mukana toimitetaan dokumentit, joista käy ilmi koneen nimi, valmistajan 

nimi ja osoite sekä koneen yksilömerkinnät. Lisäksi toimitetaan käyttö- ja huolto-

ohjeet sekä EY-vaatimustenmukaisuusvakuutus suomen- että ruotsinkielisenä 

(Koneita koskevat Vaatimukset 2025). 

Kuitulaserkoneeseen tulee kiinnittää tyyppikilpi, josta näkyy koneen 

sarjanumero, malli ja valmistaja. Lisäksi koneessa tulee olla näkyvissä CE-

merkintä (Direktiivi 2006/42/EY: 32). Edellisten lisäksi koneeseen kiinnitetään 

ainakin seuraavat tarrat: 

● Hätä-seis jokaisen hätä-seis-painikkeen luokse 

● Varo liikkuvia osia  
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● Varo lasersäteilyä 

● Vain koulutuksen saanut henkilö saa käyttää konetta 

● Käytä asianmukaista suojavarustusta 

● Yrityksen logo 

● Älä nojaa koneeseen 

● Päävirta 

● Sähkökaappi pidettävä lukittuna. 

Varoitustarrojen lisäksi koneen ohjauskaapin päällä on valo, joka ilmaisee 

koneen statuksen. Konedirektiivin mukaan kone on varusteltava 

asianmukaisella varoitus ääni- tai valomerkillä samalla noudattaen 

erityisdirektiiveissä sovituissa turvaväreissä (Direktiivi 2006/42/EY: 38). 

 

7 Kaupantekoprosessi 

Kaupan tekeminen saa alkunsa ensimmäisestä kontaktista myyjän ja ostajan 

välillä. Ostajalla on visio, mitä on etsimässä ja myyjä tarjoaa siihen sopivaa 

ratkaisua. Myyjän tulee olla aktiivinen koko kaupankäynnin ajan ja viedä asiaa 

eteenpäin. On erittäin tärkeää, että kaupan osapuolien välinen suhde on hyvä. 

Myyjä kontaktoi aktiivisesti selvittäen mikä on asiakkaan tilanne laitteen 

hankinnan suhteen. On tärkeää, että myyjällä on asiakkaalle jotakin todellista 

asiaa ja että myyjä suunnittelee puhelun huolellisesti etukäteen, jotta asiakkaan 

aikaa ei kuluteta turhaan. (Sirén 2024.) 

 

Isoa kauppaa tehdessä myyjän on tärkeää sopia käynti ostajan tiloissa heti 

alkuvaiheessa. Tällöin luodaan parempi suhde kaupankäynnissä ja saadaan 

lisää informaatiota asiakkaan tiloista ja tarpeista sekä käydään tarkemmin läpi 

mitä on aikaisemmin keskusteltu puhelimitse tai sähköpostitse. Asiakkaan luona 

hänen tiloissaan selvitetään asioita, jotka jäävät usein huomioimatta etenkin 

uudemmilla yrityksillä. Tällaisia seikkoja ovat esimerkiksi oven leveys, 
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lattialämmitys, katon korkeus, nosturit, trukit, sähköt, paineilma- ja kaasulähdöt. 

(Sirén 2025.) 

 

Tarjousta tehdessä myyjän on huomioitava asennuskulut. Myyjäyritykselle tulee 

kustannuksina kilometrikorvaukset, päivärahat, mahdolliset hotellit, toimituksen 

logistiset kustannukset sekä mahdollinen leasing-rahoitusvaihtoehto. 

 

7.1 Tarjous 

Tarjousta tehdessä laaditaan asiakkaan tarpeisiin räätälöity versio koneen 

mallista. Tarjouksessa tulee olla seuraavat tiedot:  

● asiakkaan tiedot 

● myyjän tiedot 

● koneen kaikki tiedot 

● vaatimukset 

● hinta 

● optiot 

● toimitusajat 

● referenssit 

● kaupankäynnin ehdot.  

Tarjouksen alkuun tarvitaan asiakkaan tarkka osoite, päivämäärä ja viitteeksi 

kummankin osapuolen yhteystiedot. Tämän jälkeen käydään koneen kaikki 

tiedot läpi huomioiden asiakkaan vaatimukset ja tarpeet. Tarjouksen loppuun 

laitetaan koko hinta koneen käyttövalmiuteen saattamiseen asti. Hinnoissa tulee 

huomioida, että B2B-kaupassa kaikki hinnat ilmoitetaan arvonlisäverottomina. 

On kuitenkin ilmoitettava, että hintoihin lisätään ajankohtainen alv-prosentti. 

Lopuksi käydään läpi kaupankäyntiin liittyvät lakisääteiset ehdot. Tarjous 

tehdään, kun asiakas haluaa tarjouksen. Myyjän tehtävänä on viedä 
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kontaktointia eteenpäin siten, että asiakas haluaa tarjouksen kaupankäynnin 

alkuvaiheessa.  

Ensimmäinen tarjous on tärkeää saada alussa asiakkaan luettavaksi, jotta 

ollaan kilpailussa mukana. On harvinaista, että ensimmäisellä tarjouksella 

tehdään kauppoja, koska yleensä asiakas haluaa muuttaa esimerkiksi 

maksuehtoja tai neuvotella hintaa. Tarjous tehdään myyjän yrityksen 

standardipohjaan, joka sisältää yrityksen laatimat ehdot ja formaatit (liite 1). 

Ulkomaankaupan yhteydessä sovelletaan ulkomaankaupan ehtoja ja 

formaatteja (Liite 2). 

 

7.2 Tilauksen vastaanotto 

Kun asiakas hyväksyy tarjouksen ja tilaa tuotteen, hänen täytyy hyväksyä 

tarjous kirjallisesti. Kun asiakas on hyväksynyt tarjouksen, katsotaan 

sopimuksen syntyneen (Liite 1). Tämän jälkeen tehdään asiakkaalle 

tilausvahvistus, jossa näkyy asiakkaan tilaus ja kaikki tarjouksessa sovitut asiat. 

Kun tilaus on saatu, myyjä tilaa koneen päämieheltänsä tai aloittaa 

valmistuksen, mikäli yrityksellä on oma tuotanto. Kirjallinen hyväksyntä takaa 

myyjälle, että ostaja ei voi perua kauppaa perusteitta. Alla olevasta kaaviosta 

näkyy kaupankäynnin perusprosessi.  

 

Kaavio 1. Kaupankäynnin perusprosessi. 

Markkinointi ja liidit

• Messut
• Asiakkaan 

yhteydenotto
• Suoramyynti
• Mainostus

Kaupanteko

• Asiakkaan 
kontaktointi

• Tarjous
• Kaupan 

päättäminen
• Tilausvahvistus

Asennus, koulutus 
ja jälkitoimet

• Koneen toimitus
• Asennus
• Koulutus
• Huolto
• Ylläpito
• Dokumentit
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8 Toimitus ja vastaanotto 

Kuitulaserin toimitus on pitkä prosessi johtuen laitteen valmistusajasta ja 

kuljetuksesta. Riippuen koneen valmistusmaasta, se tuodaan laivalla satamaan 

ja sieltä ulkoinen huolitsija hakee koneen ja kuljettaa sen asiakkaalle. Joitain 

koneita voidaan kuljettaa junalla, jolloin toimitus on nopeampi. Tämänhetkinen 

maailman tilanne kuitenkin estää toimituksen junareitein.  

 

8.1 Vastaanoton valmistelu 

Ennen koneen saapumista asiakkaalle myyjän on pidettävä huoli, että asiakas 

on valmis vastaanottamaan koneen. Myyjä tarkistaa asiakkaalta, että tarvittavat 

välineet ja tilat ovat käyttövalmiina tavaran saapuessa.  

 

On myyjän vastuulla ilmoittaa asiakkaalle koneen täsmällinen saapumisaika, 

tavaran koot sekä painot. Lisäksi myyjän tulle pitää asiakas ajan tasalla 

mahdollisista viivästyksistä (Liite 1). Tällä varmistetaan, että koneen osat 

saadaan haalattua sisälle suojaan. Koneen mukana saapuu sähköosia, jotka 

priorisoidaan sään mukaan hajoamisriskien minimoimiseksi.  

 

8.2 Toimituksen vastaanoton eteneminen 

Kun huolitsija toimittaa koneen asiakkaalle, kuorman purkaminen alkaa. 

Kuorman purkuun on aina yksi tunti ilmaista purkuaikaa, jonka jälkeen 

veloitetaan jokaiselta alkavalta tunnilta kuljettajan hinnaston mukaisesti. Koska 

osat tulevat isoissa merikonteissa ja tavaralasti on haastavan kokoinen ja 

muotoinen, niin purkamisessa menee yleensä pitkään. Kustannusten 

minimoimiseksi on tärkeää siis, että kaikki purkamiseen tarvittava kalusto on 

valmiina, kun lasti saapuu pihaan. Ostaja on velvollinen vastaanottamaan 

toimitus sovittuna ajankohtana (Liite 1). 
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Kuva 8. Kuormausnosturi ja lastit Turussa (Honkala 2024) 

Kontit puretaan asiakkaan pihalla vetämällä lasti ulos kontin takaluukusta. 

Purussa käytetään apuvälineinä esimerkiksi kuormaliinoja ja ketjuja. Monesti 

ennen tavaran lastaamista, merikonttiin pohjalle levitetään pieniä kuulia 

auttamaan tavaran ulos vetämistä. Pienet kuulat pienentävät kuorman ja lattian 

välistä kitkaa huomattavasti. Koneen osat ovat koneen koon mukaan pakattu 

kahteen tai useampaan isoon ja tiiviiseen pakkaukseen. Pakkauksille on laitettu 

tehtaalla tukirunko, joka on poistettava. Tukirunko on yleensä neliöputkesta 

hitsattu kehikko, joka katkaistaan ja viedään pois.  

Kun lasti on purettu kuljetuksesta, kuljettaja poistuu paikalta ja lastista 

kartoitetaan kriittiset osat, jotka tulee viedä kuivaan ja lämpimään 

ensimmäisenä. Seuraavaksi puretaan muovit pois ja viedään kaikki osat sisälle 

tai säilöön muualle huomioiden, että asennusvaiheen alkupuolella tarvittavat 

osat ovat helposti saatavissa. 
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9 Asennus ja käyttöönotto 

Koneen asennus aloitetaan, kun kaikki osat on saatu sisälle ja pois tieltä 

toimituksen jäljiltä. Mikäli sijoittelua ei ole merkitty ennen asennuksen aloitusta, 

aloitetaan merkitsemällä koneen paikoitus. Sijoittelussa merkitään koneen 

maksimi ulkomitat ja jalkojen paikat sekä koneen suunta layout-kuvan mukaan. 

Asiakkaan tulee varmistaa ja hyväksyä koneen sijoittelu ennen koneen 

asennuksen varsinaista aloittamista. Jotkut konemallit saapuvat siten, että 

runko on lähes valmiiksi kasattu, kun taas toiset tulevat täysin palasina. 

 

9.1 Koneen sijoittaminen 

Myyjän vastuulla on tuoda riittävä tieto asiakkaalle, että asiakas pystyy 

tekemään suunnitelmat ja esivalmistelut ennen koneen saapumista. Myyjän on 

toimitettava tarvittavat asiakirjat ja piirustukset (Liite 1). Koneen ulkoreunat on 

helpoin merkitä linjalaserin, mittanauhan ja värilangan avulla. Koneen jalkojen 

alle laitetaan 100 x 100 x 10 mm koneistetut laatat, joiden avulla saadaan 

koneen alusta tasaiseksi. Tämän vuoksi merkitään myös laattojen ulkomitat, 

jotta asettelu on helpompaa. Asiakkaan tulee lisäksi suunnitella, miten kaasut ja 

sähköt tuodaan koneelle.  

 

Kun lattialle on värimerkitty asettelu ja asiakas on varmistanut ja hyväksynyt 

sen, aluslaatat liimataan tai porataan riippuen, saako lattiaa porata vai ei. 

Normaalisti koneen laatat porataan ja ankkuroidaan maahan koneen 

liikkumisriskin poistamiseksi. Jos hallissa on vesilämmitys, laatat 

lähtökohtaisesti aina liimataan käyttäen vahvaa asennusliimaa. Liimattaessa on 

kuitenkin huomioitava liiman kuivumisaika ennen muita toimenpiteitä. Jos liima 

ei ole kuivunut, laatat voivat liikkua liiman päällä muuttaen koneen paikoitusta 

alkuperäisestä. 
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Tavallisesti runko nostetaan teollisuusnosturilla tai kuormausnosturilla, jos tila 

mahdollistaa sen. Vaihtoehtoisesti voidaan nostaa tunkilla konetta ilmaan 

kulmista laittaen samalla laatat jalkojen alle, jos nostaminen ei ole mahdollista 

nosturin avulla.  

 

9.2 Koneen kokoaminen 

Kun kone on saatu paikalleen, aloitetaan asennuksen toinen vaihe. Toiseen 

vaiheeseen kuuluu peltien ja rungon osien kiinnitys, vaaitus, oheislaitteiden 

sijoittelu ja puhdistaminen. Ennen vaaitusta koneen puomi nostetaan y-akselin 

johteilla oleville laakereille. Koneen y-akselin vaaitus suoritetaan nostamalla tai 

laskemalla koneen jalkoja ja tarkistaen suoruutta eri koneistetuista kohdista 

konevesivaa’alla mahdollisimman tarkasti 0,05 mm/m toleranssilla. Kun kone on 

vaaterissa, jalat lukitaan lukitusmutterilla siihen korkeuteen ja jalat hitsataan 

kiinni laattoihin, jotta kone ei pääse liikkumaan (Direktiivi 2006/42/EY: 41). 

 

Koneen vaaituksen jälkeen kiinnitetään kaikki mahdolliset osat, kuitenkin 

huomioiden vedettävien kaapeleiden kulkureitit, joiden pitää jäädä vapaaksi. 

Koneeseen laitetaan puomin molemmille puolille servomoottorit, jotka liikuttavat 

puomia y-akselilla. Puomin etupuolelle tulee leikkuupää, joka tuodaan 

laserlähteeltä varovasti sille tarkoitettuun levyyn. Leikkuupäätä kuljetettaessa 

noudatetaan äärimmäistä varovaisuutta, jotta leikkuupää ja kuitukaapeli eivät 

pääse vahingoittumaan. Kuitukaapeli on hauras, eikä siihen saa kohdistua 

iskuja eikä voimakasta taivutusta. Kaapeli tulee sijoitella samalla 

voimansiirtoketjun sisälle siten, että siihen ei kohdistu konetta käytettäessä 

vetoa eikä siihen tule taitoksia. Voimansiirtoketjun sisälle tulee kuitukaapelin 

lisäksi servomoottorien johdot, kaasuletkut, paineilmaletku, leikkuupään johdot 

sekä voiteluletkut.  
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9.3 Testaukset ennen käyttöönottoa 

Kun osat on kiinnitetty ja fyysinen kokoaminen suoritettu, kytketään sähköt 

päälle, tarkistetaan koneen asetukset ja toiminnot sekä tehdään tarvittavat 

korjaukset.  

 

Seuraavat tarkistukset tehdään ennen, kuin mitään leikkaavaa ajoa tehdään: 

1. akseleiden x, y ja z oikeat liikkumissuunnat  

2. optisten rajakytkimien toimivuus  

a. eturajakytkin lähellä etuovea 

b. takarajakytkin lähellä takaovea 

c. z-akselin ylärajakytkin z-akselin yläosassa 

3. Pulssipituuden mittaus kaikilla akseleilla. 

4. Tarkistetaan leikkuualueen pituus x- ja y-akseleilla ohjelmiston ja 

fyysisten kovarajojen avulla.  

5. referenssiaseman paikka 

6. oikeat kaasuliitokset, vuodot ja paineet 

7. voitelun toimivuus 

8. liike- ja pysähtymisnopeus 

9. valoverhojen toimivuus  

a. Voiko ajaa ohjelmaa, jos valoverhon välissä on este? 

b. Pysähtyykö kone kesken ohjelman ajon, jos menee valoverhon 

väliin? 

10.  hätäseis-painikkeiden toimivuus 

11.  lasersäteen keskitys, puhtaus ja esteettömyys 

12.  levyntunnistus ja väistötoiminto 

a. tunnistaa levyn etäisyyden mittaamalla kapasitanssia 

b. väistää levyä, jos se on liian lähellä. 
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9.4 Käyttökoulutus 

Käyttöönotto tapahtuu koulutuksen kanssa yhdessä. Kun asentaja toteaa 

koneen käyttövalmiiksi, aloitetaan koulutus. Kolmeakselisen koneen 

käyttökoulutus kestää yhden viikon. Jos kone on viisiakselinen tai siinä on 

putkileikkausominaisuus, käyttökoulutukseen tarvitaan aikaa toinen viikko. 

Koulutuksen alussa käydään läpi perusasiat kuten koneen käynnistys, 

turvallisuus, ylläpito ja huoltotoimenpiteet. Ennen koneen päävirtojen avaamista 

laitetaan päälle imuri, kompressori, jännitteentasaaja, jäähdytinyksikkö sekä 

laserlähde. Tällöin kun ohjausyksikkö saa virran, ei tule oheislaitteiden välisen 

kommunikoinnin kanssa ongelmia.  

Kun koneen käynnistäminen on selkeä, käydään läpi turvallisuusasiat. 

Kuitulaser tehdään asennusvaiheessa mahdollisimman turvalliseksi, mutta 

jotkut asiat tulee käyttäjän osata. Käyttäjän tulee aina varmistaa ennen koneen 

liikuttamista, että koneen liikeratojen sisällä ei ole henkilöitä tai muita esteitä. 

Näiden lisäksi koneen ylläpitoasioita, joita käyttäjän tulee osata ovat: 

● leikkuupään suojalinssien vaihto  

● suuttimien vaihtaminen 

● puhtaanapito 

● vauriotarkastelu 

● poikkeavuustarkastelu. 

Koneen huoltotoimenpiteet tulee suorittaa aina kuitulaserin huoltoon koulutettu 

henkilö. Koska kuitulaserin komponentit ovat erittäin arvokkaita on tärkeää, että 

kouluttamaton henkilö ei pääse huoltotoimenpiteitä tekemään. Mikäli asiakas 

tekee itse huoltotoimenpiteet hän ottaa myös vastuun mahdollisista virheistä ja 

kustannuksista. Tämän takia on suositeltavaa tehdä vuosihuoltosopimus 

koneen ylläpitämiseksi. Myyjä voi myös tarvittaessa järjestää asiakkaalle 

huoltokoulutuksen (Liite 1). 
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10 Huolto, varaosat ja vikatilanteet 

Huoltoa tehdään, jotta minimoidaan toimintavarmuutta haittaavat tekijät, kuten 

erilaiset vikatilanteet. Vikatilanteen sattuessa on tärkeää dokumentoida 

ilmenneet ongelmat. Tarkka dokumentointi auttaa vian nopeaan selvitykseen ja 

samalla vältytään pitkiltä seisokkiajoilta. (Savola 2025: 16.) 

Jos sattuu tilanne, että kone ei toimi normaalisti, asiakas on yhteydessä 

myyjään tai osoitettuun huoltoon. Huoltohenkilöt pystyvät hoitamaan joitakin 

ongelmatilanteita puhelimitse ja tarvittaessa he pääsevät nopeasti paikalle. 

Myyjällä tulee olla varastossa kulutusosia ja varaosia ongelmatilanteita varten, 

jotta saadaan korjausta tai huoltoa vaativa kone toimimaan mahdollisimman 

nopeasti. Tyypillisimmät vaihtamista, huoltoa tai korjausta tarvitsevat 

kulutusosat ovat imurin ja kompressorin filtterit, ylä- ja alasuojalinssit sekä 

suuttimet leikkuupäälle. Nämä ovat tavallisesti käyttäjän vaihdettavissa ohjeiden 

mukaisesti, mutta kulutusosien vaihtaminen tehdään myös vuosihuollon 

yhteydessä, jos näin on sovittu. Harvinaisempia osia, joita vaihdetaan 

tarvittaessa ovat servomoottorit, servo-ohjaimet, hätäseisreleet sekä kontaktorit 

ohjauskaappiin, fokuslinssit ja keraamit leikkauspäähän.  

Servo-ohjainten manuaalista löytyvällä vikakoodilistalla voidaan selvittää iso 

osa ongelmista, sillä suurin osa vioista on sähkövikoja. Näitä voivat olla 

esimerkiksi katkenneet kaapelit tai huonot kontaktit. 

 

11 Kehitysideat 

Prosessin sujuvuuden varmistamiseksi on tärkeää perehtyä sen eri vaiheisiin 

perusteellisesti. Ideaalisessa tilanteessa myyjä tietää suoraan vastaukset 

kysymyksiin eikä vastauksia tarvitse odottaa. Myyjällä tulee olla valmiit 

tarjouspohjat, jotka sisältävät yrityksen laatimat kaupankäynnin ehdot sekä 

mahdollisesti konekohtaiset mallitarjoukset ja tilausvahvistukset. Tällöin 
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myyjältä ei kulu ylimääräistä aikaa tarjouksen alusta loppuun tekemiseen ja 

vastausten etsimiseen. Myyjän on oltava määrätietoinen ja asiantunteva koko 

prosessista. 

Tarjouksen vastaanottamisen jälkeen myyjän on oltava jatkuvasti yhteydessä 

logistiikkaan ja asennushenkilöstöön, jotta kaikilla osapuolilla on selkeä 

aikataulu. On kuitenkin oleellista, että ennen tarjouksen tekoa selvitetään 

asennushenkilöstöltä ja logistiikalta tarkat aikataulut koneen toimitukselle, 

asennukselle sekä koulutukselle. Aikatauluista ja aikataulun muutoksista 

ilmoitetaan asiakkaalle hyvissä ajoin, jotta järjestelyt onnistuvat ongelmitta. 

Koneen asennukseen, toimintaan ja koulutukseen liittyvät tarkemmat 

kysymykset voidaan ohjata asentajille, jos myyjä ei näihin vastausta tiedä. 

Asiakkaalle informoidaan, että asia selvitetään asiantuntijoiden kanssa, eikä 

ilmoiteta, etten osaa vastata kysymykseen. Myyjä huolehtii asennushenkilöstön 

kanssa oikeiden varaosien saatavuudesta ja päämiehen sekä logistiikkapuolen 

kanssa toimitusvarmuudesta. 

Alla olevassa taulukossa on selkeytettynä myyjän toimintaan ja materiaaliin 

liittyviä vaatimuksia optimaalisen kaupankäynnin kannalta. 

Taulukko 2. Selkeän myyntiprosessin vaatimukset 

Myyjä Toiminta Materiaalit 

Riittävä asiantuntemus laitteesta 

jo koko prosessista. 

Tarkkojen aikataulujen 

sopiminen 

Laadukkaat tuotteet 

Aktiivisuus yhteydenpidossa Muutoksista tiedottaminen Varaosat 
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Kontaktiverkoston ajantasaisuus Yhteydenpito logistiikkaan ja 

asennushenkilöstöön 

Tarjous- ja tilausvahvistuspohjat 

 Asiakkaan informointi koko 

prosessin ajan 

Suomen- ja ruotsinkieliset 

manuaalit 

 

12 Yhteenveto 

Opinnäytetyö toteutettiin Rensi Finland Oy:lle. Työssä selvennettiin kuitulaserin 

myyntikokonaisuutta eli, mitä eri vaiheet sisältävät ja mikä on myyjälle tärkeää. 

Työssä käytiin läpi kaikki prosessin vaiheet, jotka ovat myyjälle olennaista 

tietoa. Pohjana käytettiin käytännön kokemusta, jota saatiin muun muassa 

kuitulaserasennuksella Turussa syksyllä vuonna 2024. Lisäksi lähteinä 

käytettiin kuitulasereita myyneiden henkilöiden kanssa käytyjä keskusteluja 

sekä kuitulasereihin liittyviä verkkoaineistoja ja kirjallisuutta. Työssä kuva- ja 

käytännönreferensseinä käytettiin Gweike:n 12025 SLG -mallia, huomioiden 

konemallien väliset eroavaisuudet.  

 

Opinnäytetyössä opastettiin mitkä asiat ovat myyjälle tärkeää tietoa, kun hän 

alkaa myymään kuitulaserkoneita: Mitkä ovat myyjän velvoitteita sekä, mitkä 

asiat tuovat myyjälle lisää arvoa myyntikilpailussa. Referenssikoneen lisäksi 

työssä tuotiin esiin myös valmistajan eri konemallien ominaisuuksia. Työssä 

käytiin läpi myynnillisen aspektin lisäksi asennukseen ja koulutukseen liittyviä 

asioita.  

 

Lopputuloksena saatiin lukijalle ymmärrystä prosessin monipuolisuudesta sekä 

oppia kuitulaseriin liittyvästä kokonaisuudesta. Lukija ymmärtää miten myyjän 

tulee toimia missäkin prosessin vaiheessa. Saatiin oppia sekä ymmärrystä 

myynnin lisäksi asennukseen, turvallisuuteen ja koulutukseen liittyen. Työstä 
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saatiin käytännön kokemusta ja yritykselle ohje uusien myyjien kouluttamista 

varten.  
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