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Hur nér ett nischat firgforetag fler kunder utan att tappa sin sjil?

I ett examensarbete' vid Lunds Tekniska Hogskola undersoktes hur ett nischat digitalt
D2C-foretag kan véxa till fler kundsegment utan att tappa sin ursprungliga styrka.
Undersokningen gjordes 1 samarbete med ett svenskt foretag inom malarfargsbranschen.

Ténk dig att du ska mdla om sovrummet. Du vet ungefér vilken kénsla du vill ha: ndgot varmt,

lite ddmpat. Men hur vet du att kuloren ser likadan ut pa din viagg som pa skidrmen? Det r just

denna osikerhet som gor mélarfirgsbranschen svar att flytta online. Anda har foretaget lyckats,
atminstone for en viss typ av kund.

Foretaget grundades for nagra ar sedan med idén att gora det enklare och roligare att inreda med
farg. Istillet for att sdlja via fargbutiker siljer foretaget direkt till kund via sin webbshop, med
noggrant utvalda kuldrer och smarta provldsningar som minskar sloseri. Affairsmodellen har visat
sig fungera, men nu vill foretaget nd fler.

Problemet med att vixa

Det ricker inte alltid att bara skicka fler annonser. Foretagets nuvarande kérnkunder ar typiskt
sett stadsbor 1 ldgenheter med ett tydligt estetiskt intresse. Men en villadgare i en forort har andra
behov, kanske ett mer omfattande renoveringsprojekt, fler ytor att samordna och ett starkare
behov av praktisk rddgivning. Samma produkt, men en helt annan kopresa.

Examensarbetet visar att skillnaderna mellan kundsegment inte bara handlar om smak eller
budget, utan kan dven handla om forutséittningar. Var bor man? Hur ser boendet ut? Hur stort ar
projektet? Dessa faktorer paverkar hur osidker kunden kénner sig, vad den behdver for att vaga
kdpa och om en digital affirsmodell 6verhuvudtaget passar.

Geodemografi som karta

En central del av studien var att anvinda sa kallad geodemografisk analys. Alltsé ett sétt att
kombinera geografisk och demografisk data for att forstéd olika typer av kunders forutséttningar.
Genom att koppla foretagets orderdata till SCB:s statistik pa grannskapsniva framtradde tydliga
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monster. Affarsmodellen fungerar bést 1 vissa typer av omréden, och dessa kan identifieras utan
dyra marknadsundersdkningar.

Studien pekade ocksé pé att digital och fysisk 16sning pa kdposédkerhet bor viljas utifrén hur
komplext projektet dr och om problemet géller rackvidd eller konvertering. For mindre komplexa
projekt och rackviddsproblem ricker troligtvis digitala 16sningar, som exempelvis datadriven
vigledning eller social validering. For mer komplexa projekt och konverteringsproblem kan ett
fysiskt inslag, exempelvis ett showroom vara det som avgér om kunden koper eller inte.

Fiskmodellen, ett verktyg for skalning

Resultatet av examensarbetet dr Fiskmodellen: ett ramverk som hjélper digitala D2C-foretag i
traditionellt fysiska branscher att strukturera sin expansion. Modellen guidar féretaget genom att
identifiera kdrnsegmentet, virdera potentiella nya segment utifrdn deras geodemografiska
forutséttningar och drivkrafter, och anpassa affirsmodellen, utan att tappa den nischprofil som
fran borjan skapade framgangen.

Modellen &r framtagen och testad pa foretaget, men &r utformad for att kunna anvindas av andra
digitala D2C-foretag som vill vdxa i branscher dir fysisk butiksupplevelse historiskt dominerat.
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Figur: Det slutliga ramverket i fem delar. Detta ramverk kallas for Fiskmodellen och presenteras hdr i
sin forenklade version.



