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LUJA-KIVITALOSTA LAHES PUOLET ON PALVELUA
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Kuluttajat tarvitsevat kertarakentajina paljon ammatti-
maista apua. He ovat myds yha valmiimpia maksamaan
siitd, ettei heiddn tarvitse itse osallistua hankkeen toteu-
tukseen.

Lujabetoni on panostanut voimakkaasti pientaloasi-
akkaiden palveluun Luja-kivitalokonseptillaan. Yh-
teisty6ssa yli 20 eri puolilla maata toimivan kump-
panin kanssa yritys tarjoaa asiakkaille kodin heidan
haluamassaan valmiusasteessa.

“"Palvelu on pientalorakentamisessa kaytanndssa
ainoa kilpailukeino. On vaikea sanoa kuluttajille
ettd yksi harkko on toista parempi, mutta koti voi
olla parempi ja sen rakentaminen asiakkaalle muita
vaihtoehtoja helpompaa”, Lujabetoni Qy:n toimitus-
johtaja Tapio Pitkdnen sanoo.

Luja-kivitalokonseptissa jo noin 40 prosenttia
myynnin arvosta on palvelua. Materiaalien osuus
on 60 prosenttia.

Palvelukokonaisuuteen kuuluu kaikki suunnitte-
|usta lampdvalmiiseen ja ulkoapdin tdysin viimeis-
teltyyn pientaloon. Pitkdsen mukaan Lujabetoni on
ensimmainen kivitalotoimittaja, joka tarjoaa nain
laajaa toimituskokonaisuutta yhdella sopimuksella.

“Kun me otamme vastuun ldmp6valmiista ulko-
vaipasta, perhe saa lisda aikaa keskittyd rauhassa
sisatiloihin kuten keittion ja lattiamateriaalien va-
lintaan. Voimme tarjota siséllekin tuotteet ja palve-
lut yhteistydkumppaneidemme kautta, mutta niita
ei tarvitse tilata samalla kertaa.”

Asuntorakentamisessa suuntaus kerrostalora-
kentamisesta kohti pientalovaltaisempaa tuotantoa
on selvd. Muutos pakottaa rakennusalan yritykset
toimintansa perusteelliseen uudelleenarviointiin,
koska kuluttajat tarvitsevat kertarakentajina paljon
ammattimaista apua ja ovat myds yh& valmiimpia
maksamaan siitd, ettei heidan tarvitse itse osallis-
tua hankkeen toteutukseen.

“Meilld on tutkittua tietoa, jonka mukaan yli puo-
let perheistd ei haluaisi tehda itse mitdan raken-
nushankkeessaan.”

PAAOMISTA 0SAAMISEEN JA PALVELUUN
Rakennustuoteteollisuus on ollut perinteisesti padoma-
valtaista tuotantoa, jonka jakelukanavana kuluttajille
on toiminut rautakauppa. Kun asiakkaille ei toimiteta
enda harkkoja vaan koteja, joissa harkko on yksi tuote
muiden joukossa, on palvelun ja osaamisen merkitys
kilpailukeinona nousemassa nopeasti padoman ohi.
“Tarkein tavoite ei voi olla enda harkon valmistus-
kustannusten minimainti, vaan asiakkaan odotusten
ylittdéminen. Se edellyttdd suuria panostuksia konei-
den ja laitteiden sijaan ihmisiin ja osaamiseen seka
koko palveluverkoston kehittdmiseen, vaikka tietysti
my6s tuotannon tehokkuuden taytyy olla kunnossa.”
Pitkdsen mukaan asiakkaat ovat olleet hyvin tyy-

tyvaisia saamaansa palveluun. Vuodessa Luja-kivi-
talojen tunnettuus on noussut jo 35 prosenttiin. Ta-
lomallistoa pidetddn modernina ja se on ldytanyt
omat asiakasryhméansa.

Luja-kivitaloyksikssd on omaa henkilékuntaa
kymmenen henke&. He ohjaavat ja kehittavat ver-
koston toimintaa ja palveluita.

Téana vuonna Lujabetoni myy yli sata Luja-kivita-
loa, mutta kasvuodotukset ovat suuret. Tarkoitus on
nostaa Luja-kivitalo vauhdilla yhtién neljanneksi tu-
kijalaksi elementtien, valmisbetonin ja betonituot-
teiden rinnalle.

Talokonseptilla halutaan myds kasvattaa selvasti
Lujabetonin liikevaihtoa, joka on tdnd vuonna noin
sata miljoonaa euroa. Pitkénen ei sitd déneen to-
tea, mutta vahva kasvu voi tarkoittaa myds pyrki-
mystd paasta tulevaisuudessa samaan kokoluok-
kaan kuin alan markkinajohtaja Parma, jonka liike-
vaihto on tdna vuonna noin 140 miljoonaa euroa.

“Suurin haaste on ollut luoda sellainen konsepti,
joka tarjoaa riittdvdsti mahdollisuuksia asiakaskoh-
taiseen raataldintiin, mutta jonka hintalappu ei kar-
kaa perheiden ulottumattomiin. Meidén tehtavam-
me on auttaa ammattitaitoisella palvelulla asiak-
kaitamme toteuttamaan omat asumisen unelman-
sa”, Tapio Pitkdnen sanoo.

ELEMENTEISSA HANKEKEHITYS KOROSTUU
Myés Lujabetonin elementtituotannossa palvelui-
den osuus on selvéssa kasvussa.

"Asiakkaat haluavat ostaa yha suurempia koko-
naisuuksia tuoteosakauppana, joka sisaltdd suun-
nittelun ja asennuksen. Erityisen nopeasti on kasva-
nut hankekehityspalveluiden kysyntd, jolloin p&a-
semme jo aikaisessa vaiheessa ohjaamaan suun-
nittelua ja optimoimaan runkoratkaisua”, Lujabeto-
nin elementtiyksikdn johtaja Mikko Isotalo sanoo.

Hankekehityspalvelu sitoo paljon henkiloresursseja,
joten sitd tarjotaan I&hinnd tarkeimmille luottoasiak-
kaille ja -rakennuttajille. Palvelusta ei Isotalon mukaan
yleensa olla valmiita maksamaan erikseen, mutta -
heisestd yhteistydstd ja ratkaisujen optimainnista hyd-
tyvét ilman muuta molemmat osapuolet myos talou-
dellisesti ja kate tulee sité kautta. Tallaisia palveluita
kykenevat Isotalon kdsityksen mukaan kattavasti tarjo-
amaan alalla vain pari suurinta yritysta.

“Meilld on esimerkiksi alan ainoat suunnittelun-
ohjauspaallikdt. Valmisosarakentamisessa on ai-
kaisemmin ajateltu, ettd suunnittelu ohjautuu itsek-
seen manuaalien ja kirjastojen perusteella, mutta
ei se vain ole ohjautunut.”

68 betoni 3 2006



Isotalon mukaan rakennusliikkeet ovat viime ai-
koina olleet ilahduttavan halukkaita lisdédmaan yh-
teistd tuote- ja toimintatapojen kehitysta Nokian
kaltaisille vaativille asiakkaille toteutettavan toi-
mistorakentamisen liséksi etenkin asuntotuotan-
nossa. Laheinen ja pitkdaikainen kumppanuus néh-
daan yrityksissa yha tarkedmpana osana kilpailuky-
vyn kehittdmistd.

"Olemme toteuttaneet esimerkiksi YIT:n Ha-

meenlinnan yksikén Y/T Tolosen kanssa pitkdan la-

hes kaikki heidan asuntokohteensa ja padsseet mu-
kaan projekteihin jo hankesuunnittelusta I&htien.”

Teklan kanssa Lujabetoni on kehittanyt hankkeen
suunnittelun ja ohjauksen ohjelmistotydkaluja. Ele-
menttisuunnittelussa yhtiolld on seitseméan suun-
nittelutoimistoa yhteistydkumppaneina.

“Osaamisen, kumppanuuden ja palveluiden mer-
kitys kilpailukeinona kasvaa tulevaisuudessa entis-
ta tarkedmmaksi”, Mikko Isotalo uskoo.

SERVICES CONSTITUTE ALMOST HALF OF THE DE-
LIVERY OF A LUJA STONE HOUSE

In residential construction, the trend is clearly from
apartment blocks to production dominated by low-rise
houses. This change forces operators in the construction
business to carry out a thorough re-assessment of their
operation, since consumers as one-time builders need a
lot of professional assistance, and are also more prepa-
red than before to pay for not having to take an active
part in the implementation of the project.

The Luja stone house concept reflects Lujabetoni’s ac-
tive concentration on providing services to homebuilders.

In collaboration with more than 20 partners all over the -

country, Lujabetoni delivers homes of various stages of
completion, according to the customers wishes. In the
Luja stone house concept services already account for
some 40% of the total value of the delivery. The package
covers everything from design to a shelled-in, externally
completed house.

The share of services is on a clear increase also in
Lujabetoni’s production of prefabricated units. Custo-
mers are looking for greater entities of design & build de-
liveries, complete with design and installation services.
The increase in demand has been particularly great for
project development services, which facilitates the ma-
nagement of design and the optimising of the frame solu-
tion already at an early stage.

Project development is highly personnel-intensive, and for
this reason only offered to the most important long-tanding
customers and builders. The customers are normally not pre-
pared to pay separately for this service, but close cooperati-
on and optimised solutions translate into financial benefits
for both parties, which also improves the bottom line
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Luja-kivitalon palvelukokonaisuuteen kuuluu kaikki
suunnittelusta lampovalmiiseen ja ulkoapéin téysin vii-
meisteltyyn pientaloon.

3

Asiakkaat haluavat ostaa yha suurempia kokonaisuuksia
tuoteosakauppana, joka sisaltdd suunnittelun ja asen-
nuksen.



