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2.  Marknadsförutsättningar och Affärsmodeller
WP 2.1: E-handelns möjligheter för nya affärsmodeller
WP 2.2: Kundpreferenser för synligt trä på olika marknader

Delprojekt: 
1. Omvärldsfaktorer
2. Marknadsförutsättningar & affärsmodeller
3. Processutveckling 
4. Produktutveckling

FBBB - Framtidens Biobaserade Byggande och Boende   

Construction and design 



Syfte med projektet

Syftet är att öka kunskapen om möjligheter och 
utmaningar för snickeriindustrin när de tar steg 
mot ökad digitalisering och E-handel samt hur det 
påverkar företagens affärsmodeller.

Nulägesanalys: 

Genomlysning av 
medverkande företagens 
behov av ökad digitalisering 
och e-handel. Intervjuer, 
analys och rapportering till 
företagen är gjord.

Arbete på tre fronter

Handelsmönster: 

Genomgång av handels-
mönster för ett antal viktiga 
snickeriprodukter för ROT-
sektorn, skall presenteras 
vid nästa workshop

Affärsmodeller: 

Med nulägesanalysernas 
resultat som bas studeras 
företagens behov av 
förändrade affärsmodeller 
vilket följer av ökad 
inriktning mot e-handel. 



 

Nya köpbeteenden på nätet. 

Och hur ditt företag kan dra 

nytta av dem. 
  

 

• Det spelar ingen roll om vi ska köpa en flygbiljett 
eller en diskmaskin. Vi kollar på nätet först.

• Beteendet har blivit allt vanligare även inom B2B.

• Köpare inom B2B ägnade mer än första halvan av 
köpprocessen åt egen research på internet #

# Undersökning: Buyersphere Project

Bakgrund: Snickeriindustrin ser att marknaden/kunderna förändras



FoU

Luleå tekniska universitet 
Linköpings universitet 
TräBransch Norr

Företag

Drömtrappor AB, Norsjö
Nya Norrlist AB, Rusksele
Snidex AB, Burträsk
SSC  Skellefteå AB
Vindelåns Snickeri AB, Rusksele

Ca 80-tal snickeriföretag i Västerbotten, medlemmar i TräBransch Norr

Företagens tankar:

- Tilltron till E-handel är stor men man upplever sig ha dåliga kunskaper 
- E-handel förutsätter tydlig produktifiering och kräver nya logistik- och säljvägar
- E-handel kommer troligen förändra mönstret/bruket av återförsäljare, partner-

skap och montage
- Tror att en utvecklad E-handel kommer att väsentligen minska kostnaderna för    

kalkyl- och säljarbete

Medverkande



• Snickeriindustrin går från geografisk till digital närhet i sina kundrelationer.

• Kunderna köper också kunskap

• Gamla affärsmodeller är i förändring

Alla företag behöver nå ut till sina kunder, gamla som nya

Kunderna måste kunna nå företagen, hitta rätt, rätt information, bli intresserade …
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Hemsida

Plattform för marknadsföring

Varumärkesbyggande kommunikation

Produktifierat utbud: Kunden väljer, lägger 
beställning & köper
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I applikationer: Kunden väljer och sätter ihop

E-handel

Konfigurator

Kontaktyta, företagets ansikte utåt

Paketering av produkter och tjänster

Merförsäljning, t ex kompletterande produkter

Hemsidan ett verktyg, en bas för sälj- och offertarbetet

Behov:   Digital kommunikation med kund inom snickeriindustrin

Integrering med företagets interna material- och ekonomisystem



Exempel: Drömtrappor, trapprenovering

Renodlad E-handel lämplig:

Endast när produkter och tjänster är 
helt produktifierade & standardiserade

+ Kunden kan beställa när som helst
+ Full integration möjlig av data internt 

inom företagets ekonomi-och MPS-system
+ Minimalt med adm- och säljarbete
+ Korta leveranstider



+ Minskad kostnad för
kalkyl- och säljarbete

+ Kundvården börjar när
kunden i stort sett 
bestämt sig

Standardiserade
produkter, modul-
tänkande

Exempel på nästan-e-handel, god pedagodik och genomtänkt koncept

Brett sortiment men 
ändå avskalat

Bra konfigurator

e-handel med enkelt 
offertarbete

http://lovangersbygg.se/



Interaktivt: Kunden ”bygger” sitt eget hus. Ett stort värde i den känslan.
Transparens: Kunden ser priset direkt. 
Underlättar: Ritningar genereras, underlag till bygglov…



För specialsnickerier är det svårare att standardisera – ren e-handel inte lämplig

Den digitala kommunikationen med kund är inte mindre viktig för det!

Viktiga motiv:
+ Nå fler kunder
+ Nå rätt kunder
+ Referensobjekt och bildmaterial mycket viktiga
+ Styra, guida och upprätta en professionell dialog med kund
+ Underlätta för kunden OCH egen personal
+ Minska arbetsmängden (dubbelarbete)
+ Minska felen
+ Underlätta för företagets försäljning-, ekonomi-, adm- och produktion (mps)
+ Satsar man inte på digitalisering så….

Det blir en form av anpassad e-handel

Not: Kostar hjärnkraft, energi och pengar!

Specialsnickerier



SSC
Skellefteå snickericentral

Objektsmarknaden, har enorm 
palett av olika specialprodukter

Hemsidan, ett arbetsverktyg,
en viktig del i kommunikationen
med kunderna:
Byggmästare, byggentrepenörer
Arkitekter, inköpare

Attraktiv, professionell och med
olika kunders behov av fakta, 
Attraktiva exempelbilder finns 
lättillgängligt

Framtidsfrågor: 
Personalens arbetssätt
BIM



Stor aktör, specialfönster för
objektsmarknaden. Nybygg och ROT.

Tvåriktad digital kommunikation
är mycket viktig.

Kunderna måste i viss mån utbildas 
då varje specialområde börjar vara 
svårt och viktigt.

Hemsidan – en startpunkt för 
kunddialog och offertarbete.

Exempel: Snidex i Burträsk



Det ska gå så lätt som möjligt att komma till avslut och beställning. 
System för detta skall vara genomtänkt. Fel får ej uppstå.



1. Är H attraktiv, fungerar och har den uppdaterad information om företaget? 
2. Har H attraktiva och bra bilder med exempel på typmodeller, detaljer mm 

som är lättillgängliga? 

3. Har H bildmaterial som visar produktvarianter, som gör att man i dialog med 
kund lättare ringar in typexempel? 

4. Har H ett pedagogiskt upplägg som stöttar kunden i fönsteraffärens faser? 
5. Är H en resurs för arkitekter och alla andra kunder? 

6. Ger H tillgång till underlag och nödvändiga handlingar? 
7. Fungerar H i utbildningssyfte. Behov av fönsterskola? 
8. Har H anbudsformulär kopplat till en kalkyldatabas? 

9. Stödjer hemsidans upplägg och innehåll sättet hur Snidex arbetar/vill arbeta 
inom marknadsföring och försäljning? 

Checkfrågor till företagen: här Snidex



Ett utmanande exempel:
Drömtrappor i Norsjö: Trappor i trä för tre kategorier kunder

- Husfabriker, byggare (projektkunder) och privatkunder

Levererar 50% av alla trappor i trä (Sverige). 
Endast 3% kan sägas vara standardmodell. Allt är kundorderstyrt



Drömtrappor har produktifierat 80-90 modeller för att tydliggöra erbjudandet. 

Man utgår från en grundmodell 
som modifieras enligt kunds val.

Låter enkelt…. 

Trapptyp,
Design
Mått
Räckesval
Detaljer
Ytbehandling
Material…. 

Varje plats är unik och 
kundernas preferenser styr

Allt skall vara beslutat innan/när 
beställning görs



Företaget har utvecklat en guide och interaktivitet i 
linje med hur de vill arbeta med sälj- och offertarbete



Nästa steg

Drömtrappor ser kundernas behov:

Hur kommer den trappa vi tänkt oss att se ut?

Utvecklar en trappkonfigurator med visualiseringsstöd

Den skulle underlätta kundens valprocess, ge än nöjdare kunder

….OCH underlätta integration av data in till företagets interna system 



Dagens konfiguratur används bara av egen personal!  Här mitt försök till trappbygge!

Bygger vidare på erfarenheter från denna…



Företaget önskar en trappvisualiserare i tre användarnivåer

….för att ytterliggare underlätta kundernas val (köpprocess)



Slutord

E-handel är mycket mer än bara trycka på beställ/köp-knapp

Hemsidan är en startpunkt för kunddialog och säljarbete

Digital kommunikation är till för bättre affärer
---
Även de minsta företagen (mikro) är intresserade och ser möjligheterna.

/ Tack


