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Förord 
Elektroniska affärer mellan företag (B2B) och mellan företag och konsumenter (B2C) 
får successivt en allt större betydelse för handeln med såväl varor som tjänster. För före­
tag som kan utayttja denna teknik t i l l att förbättra och effektivisera t.ex. marknads­
föring, försäljning och kundkommunikation finns goda möjligheter att stärka sin posi­
tion på marknaden. Inom snickeri- och möbelbranscherna finns här en stor och i allt 
väsentligt ännu outnyttjad potential. Genom att presentera sina produkter i form av 3D-
CAD-modeller på en e-handelsplats kan leverantörsföretag visa sin förmåga att tillfreds­
ställa sina kunders behov och förse dem med produktdata. 

I denna rapport redovisas resultatet av projektet 3D-modeller i träindustrin som kon­
kurrensmedel vid e-handel. Projektets primära mål har varit att deltagande företag skall 
ha prövat möjligheterna att säkerställa sin konkurrenskraft med hjälp av 3D-modeller i 
samband med att e-handelstekniken för handel mellan företag etableras. I projektet, som 
finansierats av Vinnova, Verket för innovationssystem, testas möjligheten för kunder 
och leverantörer inom träindustrin att interagera genom att utbyta virtuell produkt­
information via en e-handelsplats som upprättats inom ramen för projektet. I rapporten 
redovisas också en genomgång av andra aktuella e-handelsplatser inom snickeri- och 
möbelbranschema samt ett antal liknande handelsplatser inom andra industrisektorer. 

De CAD-modeller som använts i projektet har tillhandahållits av 
• Elitfönster AB, Lenhovda, 
• Träspecialen Möbel AB, Smålandsstenar, 
• Theofil Carlsson AB, Jönköping, och 
• Hestra Inredningar AB, Hestra. 

Från Trätek har Lars Blomqvist, Anders Bronsek, Per-Anders Daerga, Lina Hagström 
och Jan Oscarsson (projektledare) deltagit. 
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1 Sammanfattning 
Projektets syfte har varit att visa vilka affärsmöjligheter som kan öppna sig när produkt­
modeller i form av modifierbara 3D-CAD-modeller presenteras på en e-handelsplats. 
När ändringsbara 3D-modeller görs tillgängliga på nätet kan kunder och leverantörer 
utbyta och modifiera produktdata. Genom att låta modellerna ingå som aktiva bestånds­
delar i olika affärsuppgörelser ökar leverantöremas förmåga att tillgodose köpamas 
krav. 

Enligt projektplanen skulle projektet omfatta en genomgång av befintliga Intemetbase-
rade e-handelsplatser inom trä- och snickeri industrierna. En av avsikterna med denna 
kartläggning var att finna en e-handelsplats som skulle kunna göra det möjligt för kun­
der och leverantörer att utbyta modifierade produktmodeller via nätet. Det har dock 
visat sig att utbudet av e-handelsplatser inom träområdet är relativt begränsat, varför 
kartläggningen har utvidgats t i l l att också omfatta andra branscher. 

Resultatet av projektet är e-handelsplatsen 3D-modeller i träindustrin som konkurrens­
medel vid e-handel, http://shop.netrix.se/tratek/. Den baseras på existerande e-handels­
platser för bl.a. hästutrustning, verkstadsprodukter och utrustning för arbetsplatser i 
industrin. Med hjälp av användamamn och lösenord kan en kund logga in på e-handels­
platsen och hämta ("ladda ner") CAD-modeller av t.ex. möbler och snickerier fill sin 
egen dator. Genom att lägga in produktmodellema i sitt eget CAD-program kan kunden 
sedan förändra produktema efter egna behov och önskemål. De modifierade produkt­
modellema kan därefter skickas fillbaka ("laddas upp") fill e-handelsplatsen där leveran­
tören/tillverkaren kan studera och prissätta kundens förslag. 

Slutsatserna av detta projekt är att det är ftillt möjligt för kunder och leverantörer att ut­
byta modifierad produktdata via en e-handelsplats på Intemet. De svårigheter som upp­
kommit har i första hand handlat om att produktdata kan försvinna eller förvanskas när 
•informafionen överförs mellan olika CAD-system. För att förhindra att detta inträffar 
finns standardiserade neutrala filformat som kan användas för utbyte av information 
mellan olika CAD-system. Neutral formaten kan liknas vid gemensamma språk som gör 
att en CAD-fil som skapats i ett CAD-program skall kunna överföras till och används i 
ett annat program. I detta projekt har neutral formatet STEP utnyttjas vid filöverföring 
mellan kunder och leverantörer. STEP är en intemationell standard som skall kunna 
ersätta alla andra neutralformat och därför kunna användas för alla typer av geometrier. 

Även om filöverföringen mellan kunder och leverantörer sker med hjälp av STEP-filer 
kan vissa mer avancerade funktioner i en CAD-modell försvinna. Det bör dock under­
strykas att neutralformat som STEP är en fömtsättning för att det skall vara möjligt att 
utbyta produktdata mellan olika CAD-program eller olika versioner av samma program. 
Även om vissa funktioner försvinner, finns stora fördelar med att information kan ut­
bytas mellan användare som arbetar i olika CAD-program. 



2 Elektroniska affärer 
2.1 Bakgrund 
Olika former av elektronisk affärskommunikation har funnits sedan slutet av 1960-talet 
då verksamheten i huvudsak handlade om filöverföring mellan stora företag inom om­
råden som handel, transporter och betalningar. Det utvecklingsarbete som bedrevs på 
den här tiden gjordes ofla inom ett enskilt land eller en enskild bransch. I USA, Tysk­
land och England utvecklades dock i mitten av 1970-talet de första standarderna för 
filemas struktur och innehåll. Filöverföring baserad på sådana standarder kallas EDI, 
Electronic Data Interchange, och under 1980-talet etablerades internationella EDI-
standarder/I, I I . 

För att kunna använda EDI krävs i allmänhet en särskild programvara som dessutom 
måste anpassas ti l l företagens egna system. Detta är ofta relativt kostsamt, vilket inne­
bär att EDI i första hand används av stora och resursstarka företag med långsiktiga 
kund-leverantörsrelationer. På 1980-talet utvecklades dock andra tekniska lösningar 
som även mötte små och medelstora företags krav på enkelhet och låga kostnader. Med 
hjälp av persondatorer och modem kunde t.ex. köpande företag logga in i sina leveran­
törers system / I , 2/. 

När webbläsare och standarden HTML introducerades i mitten av 1980-talet blev det 
möjligt att bygga publika tillämpningar för elektroniska affärer mellan företag och kon­
sumenter. Syftet med HTML, som är ett språk för att kunna koda text för att bygga sidor 
på Internet, är att presentera information så att den blir lätt tillgänglig för alla med 
tillgång till Intemet och en webbläsare. Nackdelen med HTML är att språket inte räcker 
till när behoven av att bygga komplexa webbtillämpningar blir allt större. 1996 påbör­
jades därför arbetet med att definiera en ny standard som skulle komplettera HTML. 
Denna nya standard, som kallas XML, är ett avsevärt kraftfullare verktyg än HTML när 
det gäller att skapa webbtillämpningar. Tekniken kan även användas för att koppla 
samman system, databaser och andra former av IT-tillämpningar I I I . 

2.2 Förklaringar och begrepp 
När man talar om elektroniska affärer finns en mängd facktermer som för den oinvigde 
kan vara svåra att hålla isär. Nedan preciseras ett antal sådana uttryck. 

2.2.1 Elektroniska affärer / I , 2, 3/ 
Elektroniska affärer är inte i första hand en fi-åga om teknik. Istället är det ett sätt att 
skapa affärsnytta och möta kundemas ökande krav på t.ex. service, priser, ledtider, leve­
ranssäkerhet och kvalitet. Det handlar om att koppla upp olika affärssystem mot varand­
ra i nätverk för att överföra information på ett effektivt sätt. Därigenom omfattar be­
greppet elektroniska affärer hela affärsprocessen från marknadsföring t i l l kundstöd efter 
försäljning. Electronic Commerce Association, som är en intresseförening för elektro­
nisk handel, har följande engelskspråkiga definition av begreppet: 

Electronic commerce is any form of business or administrative transaction, or 
information exchange, that is executed using any information and communications 
technology. 



Fyra olika typer av elektroniska affärer kan identifieras: 
• Företag till företag, dvs Business to Business (B2B). 
• Företag till konsumenter, dvs Business to Consumer (B2C). 
• Konsument t i l l företag, dvs Consumer to Business (C2B) vilket ibland kallas co-

shopping och innebär att konsumenter kan hitta varandra på nätet, göra gemen­
samma förfrågningar till företag och därigenom få en bättre förhandlingsposition. 

• Mellan konsumenter, dvs Consumer to Consumer (C2C). 

2.2.2 Elektronisk handel / I , 2,3/ 
I litteraturen görs ofta skillnad mellan elektroniska affärer och elektronisk handel. Som 
angivits ovan omfattar begreppet elektroniska affärer hela affärskedjan från marknads­
föring till försäljning medan elektronisk handel, som ingår i begreppet elektroniska 
affärer, avser de faktiska affärstransaktioner som sker via elektroniska medier. 

Elektronisk handel kan indelas i direkt och indirekt handel. Direkt elektronisk handel är 
när köparen i samband med köpet även får produkten levererad via nätet. Exempel på 
detta är musik och programvaror. Vid indirekt elektronisk handel sker affårstransak-
tionen elektroniskt, men leveransen sker fysiskt via traditionella sätt att leverera varor. 

2.2.3 EDI 
Det är viktigt att komma ihåg att elektroniska affärer ofta görs utan användning av Inter­
net. För transaktionsintensiva flöden mellan kommersiella parter är det vanligare att an­
vända EDI, dvs att skicka elektroniska och standardiserade meddelanden direkt mellan 
affårssystem för t.ex. order, lager och fakturering (OLF). EDI följer i de flesta fall 
Edifact som är en standard för elektroniska meddelanden. EDI-konceptet, som funnits i 
.20 år, håller på att förändras genom att det successivt överförs till intemetbaserad teknik 
som t.ex. XML /!/. 

2.2.4 EDA 
EDA, Electronic Data Access, innebär att företag som levererar produkter eller tjänster 
gör delar av innehållet i sitt datorsystem tillgängligt för sina kunder. Dessa kan sedan 
logga in i leverantörens system för att först se att varan finns i lager, och sedan lägga en 
order. Denna teknik fanns långt innan Internet började användas för affårer och den sker 
ofta via vanliga telefonlinjer /!/. 

2.2.5 Produktdatabaser 
Ett annat verktyg för elektroniska affärer är produktdatabaser som ibland drivs av en 
neutral databasvärd. En inköpare som kopplar upp sig t i l l databasen kan studera olika 
leverantörers produkter, deras egenskaper, och ibland även pris och leveranstillgäng­
lighet /3/. 



2.2.6 Elektronisk post 
E-post förknippas ofta med information som skickas mellan personer, men detta verktyg 
kan naturligtvis även användas för att beställa varor, skicka ritningar och mycket annat. 
E-post kan även användas som bärare av EDI-meddelanden /!/. 

2.2.7 Elektroniska marknadsplatser 111 
Med en elektronisk marknadsplats avses en webbplats med handelsfimktion för flera 
köpande och säljande företag, där den som tillhandahåller webbplatsen inte kontrollerar 
priset på produkterna. 

Elektroniska marknadsplatser (e-Marknad) för företag kan delas in i tre kategorier: 
• Oberoende e-Marknad - för alla köpare och säljare i en bransch eller region. 
• Försäljningsfokuserad e-Marknad - drivs av ett begränsat antal tillverkare eller en 

återförsäljare som väljer ut och säljer produkter till många köpare. 
• Inköps fokuserad e-Marknad - drivs av några stora köpare för att fa en effektiv 

inköpsprocess och de är i första hand öppna för köpamas befintliga leverantörer. 

Med hjälp av elektroniska marknadsplatser kan marknader med olika hinder och 
begränsningar fås att fungera mer effektivt. Exempel: 
• En e-Marknadsplats kan bidra till att förmedla marknadsinformation genom att 

fungera som en katalog där säljare kan nå ut med uppgifter om t.ex. produkter, pris 
och tillgänglighet. 

• Genom att fungera som en auktion eller börs kan marknadsplatsen bidra till att såväl 
köpare som säljare får marknadsinformation om tillgång och efterfrågan och däri­
genom erhålla '*bästa pris". 

• Administrationen kring orderprocessen kan förenklas med en e-handelslösning. 
•• För att ett företag skall få tillträde till en e-Marknadsplats måste företaget oftast 

uppfylla ett antal kvalitetskriterier. Genom att företag som finns på en e-Marknads­
plats oftast kontrollerats av webbplatsens huvudman bidrar detta till att skapa 
förtroende för såväl företagen som marknadsplatsen. 

• Många företag arbetar idag i intemationella processer och projekt där det ofta är 
svårt att samla och dela information. Här kan e-Marknadsplatsen fungera som ett 
samarbetsverktyg för t.ex. design och produktspecifikationer. 

2.2.8 Webbshop 
En typisk webbshop på Internet har vissa likheter med ett vanligt snabbköp för 
dagligvaror. En önskad produkt markeras och genom att därefter klicka på knappen 
"lägg i kundvagnen" kan en beställningslista plockas ihop. När samtliga varor har 
placerats i kundvagnen skickas beställningen till leverantörer. Alternativt kan man ångra 
sin beställning varigenom valen raderas. För att säkerställa kundens identitet vid 
beställning krävs oftast inloggning med användamamn och lösenord. 



2.2.9 Branschportaler 
En branschportal innebär normalt att ett antal företag och/eller organisationer inom 
samma yrkes-, affärs- eller industrigren samverkar om en gemensam mötesplats på 
Intemet. I kapitel 5 presenteras ett antal exempel på olika branschportaler. 

2.2.10 Reklamplatser 
Med reklamplatser på Intemet avses hemsidor som endast ger information om olika 
produkter. Någon e-handelsfunktion finns inte på sådana hemsidor. Exempel på 
reklamplatser ges i kapitel 6. 

2.3 För- och nackdelar med elektroniska affärer 
Enligt Fredholm IM kan elektroniska affärer innebära fördelar för såväl konsumenter 
som företag. Genom Intemet har numera många små och medelstora företag möjlighet 
att agera på en intemationell marknad, vilket medför att konkurrensen hårdnar. För kon-
sumentema innebär detta i allmänhet att de far tillgång till ett större utbud av varor och 
tjänster samtidigt som priserna sjunker. Eftersom Intemet är fillgängligt dygnet mnt 
förbättras även bekvämligheten för kunderna. Ytterligare en fördel kan vara att före­
tagen lägger ut kundservicen på nätet varigenom kunderna kan hjälpa sig själva. 

För företag kan elektroniska affärer användas med utgångspunkt ifi-ån två olika synsätt: 
1. För att göra affärer på nya och smartare sätt, dvs ett strategiskt synsätt. 
2. För att rationalisera en befintlig verksamhet, dvs ett produktionsorienterat synsätt. 

Störst effekter kan erhållas om ett företag umyttjar elektroniska affärer i strategiska 
syften som t.ex. att förbättra såväl interna funktioner och mtiner som samspelet med och 
relationema till externa intressenter. För att utnyttja elektroniska affärer på detta sätt 
•krävs att företagets affärsprocesser analyseras och förändras, vilket ställer större krav på 
företaget jämfört med om de elektroniska affarema används enbart för att rationalisera 
en befintlig verksamhet. Nedan följer ett antal exempel på strategiska fördelar som kan 
uppnås om elektroniska affärer utnyttjas i strategiska syften I M . 

• Långsiktiga partnerskap och starkare bindningar - Vanligtvis startas elektroniska 
affärer mellan köpare och säljare som har ett långsiktigt affärsförhållande. Den 
elektroniska bindningen gör att relationen fördjupas ytterligare. Elektroniska affärer 
kan förenkla samarbetet mellan företagen, eftersom de löpande mtinema fungerar 
automatiskt och därigenom minskar antalet fel. Den e-handelsplats som tagits fram 
inom ramen för detta projekt är ett exempel på detta, eftersom de kunder som har 
fillträde t i l l e-handelsplatsens alla delar har möjlighet att själva göra önskade pro­
duktmodifieringar i leverantörens CAD-ritningar. Se vidare kapitel 10. 

• Ökad lojalitet - Övergången till elektroniska affärer mellan en kund och en leveran­
tör medför ofta att kunden köper mer från denna leverantör. Att handeln mellan 
partema ökar beror i första hand på det förenklade samarbetet. 

• Kontroll på fysiskt flöde och bättre uppföljning - Genom att gods kan identifieras 
med streckkodsläsning kan elektroniska meddelanden skickas för att ge snabb infor­
mation om t.ex. avvikelser och aktuell status, vilket ger en bättre kontroll även på 
det fysiska flödet. Med system som kontinuerligt rapporterar händelser går det 
dessutom att få bättre uppföljning. 



Möjligheter att såväl öka som "trimma " sortimentet - Via EDI sker ofta överföring 
av köparens långsiktiga behov, vilket gör att säljaren har en god uppfattning om 
vilka varor som skall kunna levereras även på lite längre sikt. Därigenom kan 
säljaren hålla ett mindre sortiment med lägre kapitalbindning som följd. Genom 
EDI-kopplingar både framåt och bakåt i en distributionskedja kan sortimentet även 
bli bredare, eftersom en effektiv kommunikation mellan partema i kedjan kan göra 
det möjligt att sälja varor med tillräckigt bra leveranstider även om de inte 
lagerhålls. 

Närhet - När man med hjälp av standardiserade metoder kan överföra meddelanden 
mellan parter via globala och öppna nätverk minskar behovet av fysisk närhet. För 
svenska företag innebär detta en möjlighet att komma närmare kundema på de stora 
marknadema ute i världen. På den e-handelsplats som använts i detta projekt kan 
kunder, varhelst de befinner sig i världen, gå in och ladda ner sina leverantörers 
CAD-ritningar, göra önskade modifieringar och därefter, via e-handelsplatsen, 
skicka tillbaka ritningarna ti l l leverantören. Se vidare kapitel 10. 

Effektivare intern organisation - Med affärssystem som fullt ut kan utnyttja 
potentialen med elektronisk affärskommunikation kan effektivare intema mtiner 
konstmeras. 

Nya affärsmodeller - Genom att utnyttja de möjligheter som elektroniska affärer ger 
kan affärsidén vidgas och utvecklas. 

Även det andra synsättet, dvs. att se elektroniska affärer som ett medel att rationalisera 
befintlig verksamhet eller produktion, kan bidra till en rad positiva effekter 131: 
• Administrativa besparingar - Elektroniska meddelanden som t.ex. order eller 

faktura behöver inte hanteras manuellt. 
• Okad kvalitet - Genom att mängden manuellt arbete reduceras minskar även fel­

frekvensen, eftersom information överförs med automatik mellan olika system. 
• Kortare ledtider - Elektroniska meddelanden kan registreras och bearbetas direkt i 

det mottagande administrativa systemet. Därigenom förkortas ledtiden för informa­
tionsöverföringen. 

• Mindre lager och kapitalbindning - Kortare ledtider medför att lagemivåer hos så­
väl säljare som köpare kan minskas, varigenom nyckeltal som bundet kapital och 
lageromsättningshastighet kan förbättras. 

• Lägre inköpskostnader - Många företag premierar kunder som gör beställningar 
elektroniskt, eftersom sådana kunder genererar mindre kostnader. 

• Okad avtalstrohet - Genom elektroniska affärer kan inköp styras till de leverantörer 
med vilka man har ramavtal. Om inköpen görs manuellt är de svårare att styra. 

• Fokus på kärnverksamheten - När datorsystemen tar över många av mtinärendena 
och antalet fel minskar frigörs tid som kan användas till att utveckla verksamheten. 

Naturligtvis finns även nackdelar med elektroniska affärer. Nedan följer att antal sådana 
exempel I M : 
• Sociala aspekter - Elektroniska affärer leder till rationaliseringar som medför 

utslagning av såväl enskilda personer som hela företag. För att hänga med i 
utvecklingen krävs dels att personalen ges möjlighet t i l l livslångt lärande och dels 
att företagen genomför nödvändiga teknikförändringar. 
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Tekniska hinder - För företag som sitter med egenutvecklade och omoderna 
affärssystem blir införandet av elektroniska affärer både dyrt och svårt. 
Ökade kompetenskrav - Tekniken för elektroniska affärer består av nya program­
varor, systemintegration och datakommunikation vilket ställer krav på nya kun­
skaper. 
Minskad flexibilitet - En människa som tar hand om en kund kan lätt ställa frågor 
för att omedelbart lösa enkla problem. Denna möjhghet finns inte om kontakten 
sköts via dator. 
Höga initialkostnader - Det är fortfarande ganska dyrt att komma igång med elek­
tronisk affärskommunikation mellan två affårssystem. Huvuddelen av initialkost­
naderna är kopplade till utbildning av personalen, idrifttagande av tekniken och 
marknadsföring av t.ex. en e-handelsplats. 
Sårbara system - När en stor del av ett företags orderflöde sker via elektroniska 
meddelanden blir det oerhört viktigt att driften fungerar stömingsfritt. Även säker­
hetsfrågor som handlar om att upptäcka fel och att skydda sig mot intrång måste 
ägnas särskild uppmärksamhet. 
Färre kontakter - Det finns en risk att de personliga kontakterna mellan köpare och 
säljare minskar. 
Låsta affärsrelationer - Med elektroniska affärer binds företag samman i såväl 
affärsprocesser som affårssystem. För att inte riskera att bli beroende av enskilda 
leverantörer bör man se till så att affårskommunikationen baseras på standardiserade 
lösningar som underlättar eventuella byten av leverantörer. 

3 Elektroniska affärer - exempel på e-handelsplatser 
3.1 Inledning 
Projektet 3D-modeller i träindustrin som konkurrensmedel vid e-handel omfattar en 
genomgång av aktuella e-handelsplatser för snickeri- och möbelbranscherna. Resultatet 
av denna genomgång redovisas i kapitel 4.1 detta kapitel, kapitel 3, ges ett antal exem­
pel på e-handelsplatser inom andra branscher. 

3.2 Exempel på B2B 
Nedan ges tre exempel på e-handelslösningar för affärer mellan företag (B2B). 

3.2.1 Stece AB - Komponentförsäljning av fjädrar 
Stece AB tillverkar komponenter till bl.a. fordons-, elektronik- och vitvaruindustrin. 
Företaget utvecklar och producerar fjädrar, pressdetaljer och produktionsverktyg samt 
utför montering till kompletta enheter där flädrar, plåt, plast, nitning, svetsning m.m. 
kan ingå. Företaget finns i Mönsterås, har ca 175 anställda och årsomsättningen uppgår 
till ca 130 miljoner kronor. 

Försäljning av fjädrar kan ske via en webbutik på Steces hemsida www.stece.se. För att 
kunna beställa flädrar krävs att kunden loggar in i butiken med hjälp av användamamn 
och lösenord, men butikens innehåll kan studeras även om man inte är inloggad. Överst 
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på butikens första sida finns manövreringsfunktionema kundvagn, till kassan, sök, info, 
inloggning och inköpslista. På första sidan finns även huvudprodukter som t.ex. verk-
tygsfjädrar, dragfjädrar och tryckfjädrar. När man klickar på någon av huvudproduk-
tema, t.ex. verktygs fjädrar, kommer ett antal underrubriker som t.ex. Axel 4,5 mm hål 
10 mm fram. Under varje sådan underrubrik finns sedan ett antal varianter med olika 
specifikationer att välja på och lägga i kundvagnen. Specifikationema omfattar mått och 
tekniska data och de olika måtten förklaras genom att man kan klicka fram en bild, se 
figur 1, där måttbeteckningama anges. Teknisk information tas fram på samma sätt. 

B 

T 

Dm 

Figur 1. Måttritning för verktygsfjädrar 

3.2.2 Papyrus - pappersprodukter 
Papyrus är den finsk-svenska skogskoncemen Stora Ensos grossiströrelse för pappers­
varor. Företaget säljer finpapper till grafisk produktion och förbrukningsvaror till före­
tag och offentlig sektor. Papyrus kunder har sedan 1985 haft möjlighet att lägga order 
via datom och i januari 2001 lanserades företagets Intemetbaserade e-handelsplats E-
point. Denna är idag tillgänglig på åtta olika språk och under åren 2000-2001 investe­
rades ca 100 miljoner kronor i dess uppbyggnad. Enligt företaget ligger de stora kost-
nadema inte på teknisk utveckling, utan istället på intem utbildning och marknads­
föring. 

E-point är integrerat med Papyrus ekonomisystem, vilket innebär att kunderna kan se 
vad som finns i lager, och vid beställning erhåller man omedelbart information om pris 
och leveranstid. Order kan tas emot 24 timmar om dygnet sju dagar i veckan. När kun-
dema lägger order via E-point far de dessutom tillgång till kundunik information om 
t.ex. tidigare beställningar, fakturor och inköpsstatistik. 

Närmare 1.700 kunder handlar idag elektroniskt från Papyrus, vars e-handel omsätter ca 
400 miljoner kr/år. Detta motsvarar drygt 20 % av företagets totala omsättning. Mer 
information om Papyrus och e-handelsplatsen E-point finns på Papyrus hemsida 
www.papyrus.com. 

3.2.3 Covisint - biltillverkare och underleverantörer 
Covisint, www.covisint.com, är en e-handelsplats för affärer mellan biltillverkare och 
deras underleverantörer. Arbetet med Covisint startade i början av år 2000 då 
DaimlerChrysler, Ford och General Motors presenterade planerna på att upprätta en 
gemensam e-handelsplats för hela den globala bilindustrin. Altemativet hade varit att 
varje biltillverkare upprättade sin egen e-handelsplats, vilket skulle ha inneburit en 
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ytterst besvärlig situation för underleverantörerna, som då skulle ha tvingats att arbeta 
mot ett stort antal olika e-handelsplatser. 

Covisint utnyttjas idag av ett stort antal företag inom bilbranschen och den används dels 
som en auktionsplats och dels som en plats där underleverantörerna kan göra sina pro­
duktkataloger tillgängliga för beställningar. Avsikten är att man i fi"amtiden även skall 
kunna utbyta information i form av t.ex. CAD-filer. Användarna av Covisint ser en stor 
besparingspotential i ett automatiserat elektroniskt informationsutbyte. 

Med hjälp av Intemet räknar biltillverkarna med att spara många miljarder kronor per år 
genom effektivare inköpsprocesser och sänkta inköpspriser. För underleverantörerna 
kommer dock konkurrensen att hårdna i takt med att de i ökad utsträckning tvingas delta 
i upphandlingsauktioner på Intemet där de måste bjuda under varandra för att få order. 
Enligt biltillverkama är dock denna typ av auktioner ett mycket effektivt verktyg för att 
pressa inköpspriserna. 

3.3 Exempel på B2C 
3.3.1 IT-produkter 

Dustin 
Dustin säljer datorer och datorrelaterade produkter via postorder. Postorderfunktionen 
kan nås på olika sätt: per telefon, via beställningssedel som faxas eller postas samt via 
Intemet. För att kunna beställa via Intemet får kunden ett användamamn och ett lösen­
ord för att säkerställa sin identitet. Hemsidan nås på adressen www.dusfin.se. 

Enligt en artikel i Svenska Dagbladet 141 placerar sig Dustin på 15:e plats bland de 
företag som vuxit snabbast under den senaste femårsperioden. Företagets årliga tillväxt 
var under denna period i genomsnitt 62,5 %. 

Dell 
Den amerikanska datortillverkaren Dell, med närmare 40.000 anställda i 34 länder över 
hela världen, har en affärsidé som går ut på att sälja datorer direkt till såväl företag som 
konsumenter. I denna affärsidé spelar Intemet en central roll och ca 50 % av Delis för­
säljning är idag webbaserad, samtidigt som 75 % av all affärskommunikation sker med 
hjälp av elektroniska media. Kunden kan välja mellan färdiga koncept av datorer (PC) 
alternativt kombinera efter egna behov, se vidare på Delis hemsida www.dell.se. 

4 Elektroniska affärer i träförädlingsindustrin 
4.1 Inledning 
Som angavs i inledningen av kapitel 3 omfattar projektet 3D-modeller i träindustrin 
som konkurrensmedel vid e-handel en genomgång av aktuella e-handelsplatser inom 
snickeri- och möbelindustrierna. Resultatet av denna genomgång redovisas i kapitlen 
4.2 Exempel på B2B och 4.3 Exempel på B2C. Utbudet av e-handelsplatser inom det 
studerade området är relativt begränsat, varför genomgången har vidgats till att även 
omfatta branschportaler, se kapitel 5, och reklamplatser, se kapitel 6. 
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4.2 Exempel på B2B 
4.2.1 Timberweb 
Timberweb eMarket, www.timberweb.com, är en internationell e-handelsplats för 
handel med timmer och virke. Handelsplatsen, som drivs av det i England registrerade 
företaget Timberweb Trading Limited, består av tre delar: 

1. Handelsplattformen eTrader där köpare och säljare kan göra upp affärer om timmer 
och virke. 

2. En ftinktion som ger Timberwebs medlemmar möjlighet att sprida publicitet om sig 
själva och om sina respektive verksamheter. Utöver möjligheten att göra reklam får 
medlemmarna tillgång ti l l dels ett globalt kontaktnät av befintliga och potentiella 
partners och dels information om den globala handeln med timmer och virke. 

3. Aktuell affärsinformation om virkes- och timmermarknaden, valutakurser, import-
och exportstatistik samt en databas med information om företag i branschen. 

Endast en begränsad mängd av den information som finns på e-handelsplatsen är t i l l ­
gänglig för tillfälliga besökare. Huvuddelen av informationen är istället reserverad för 
betalande medlemmar, varav det fmns fyra olika kategorier: 

1. Fullvärdiga medlemmar: Denna typ av medlemskap är i första hand aktuellt för 
företag som köper och säljer virke och timmer. Detta kan gälla allt från små sågverk 
ti l l stora slutförbrukare. 

2. Associerade medlemmar: Företag som i första hand använder handelsplatsen ti l l att 
sprida information om sina produkter. 

3. "Message Board Member" som får full tillgång ti l l handelsplatsens interaktiva 
funktion för handelsinformation. 

4. Medlemmar som endast utnytflar handelsplatsen för att söka information. 

4.2.2 Lövträinstitutet 
Lövträinstitutet har öppnat en handelsplats för handel med lövträ i olika former. Han­
delsplatsen, som kallas Lövträmarknaden och som nås via Lövträinstitutets hemsida 
www.lovtrainstitutet.se, vänder sig till skogsägare, sågverk, snickare, slöjdare, skolor 
samt andra lövträbearbetande företag. Lövträmarknaden har kommit till för att under­
lätta kontakter mellan köpare och säljare där andra etablerade kanaler inte står till buds. 
Handelsplatsen fungerar som en annonsplats där både köpare och säljare kan lägga in 
annonser om önskade köp eller försäljningar. I en annons finns uppgifter om varuslag 
(t.ex. timmer, sågat virke eller skog på rot), träslag, län och kvantitet. Annonsen tas bort 
automatiskt efter två månader och en eventuell affår görs upp utan inblandning från 
Lövträinstitutet. 

4.2.3 Samhall IDC 
Samhall IDC, med huvudkontor i Växjö, tillverkar och förser arbetsplatser med flexibla 
och ergonomiskt utformade möbel- och inredningslösningar för arbetsplatser i industrin. 
Produktsortimentet omfattar arbetsbord, lyftbord, hurtsar, skärmväggar, vagnar, stolar, 
skåp, m.m. 
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Försäljning av produkterna kan ske via nätbutiken www.samhall.se/idc/shop.htm. För 
att kunna göra en beställning krävs att kunden loggar in i butiken med hjälp av använ­
darnamn och lösenord, men sortimentet kan studeras även om man inte är inloggad. 
Överst på butikens första sida finns manövreringsfunktionema kundvagn, till kassan, 
sök, info, inläggning och inköpslista. På första sidan fmns även huvudprodukter som 
t.ex. vevbord, motorbord och balansbord. När man klickar på någon av huvudproduk­
terna, t.ex. motorbord, kommer ett antal underrubriker i form av namn på olika pro­
duktserier fram. Under varje sådan produktserie finns sedan de olika beställningsbara 
produkterna med information om mått och tekniska data. 

4.3 Exempel på B2C 
4.3.1 I K E A 
På nCEAs hemsida har kunder möjlighet att provmöblera sina kontor. Detta görs med 
hjälp av programmet IKEA Home Planner, www.ikea.se/planner/office_planner.asp, 
som kan laddas ner från IKEAs hemsida www.ikea.se. Storleken på rummet anges 
genom att man drar i rummets väggar. Golvets och väggamas färg anges och fönster 
och dörrar placeras in. Möbler väljs från programmets sortiment där de olika produk­
temas pris också anges. Möbleringen kan betraktas som planritning och som 3D-objekt. 
Sidoma över kontorsmöbler innehåller även konsumentvägledning, t.ex. checklista och 
tips över en bra stol. Det finns även motsvarande program, IKEA Kitchen Planner, 
www.ikea.se/planner/kitchen_planner.asp, för den som vil l provmöblera sitt kök. 

Man kan naturligtvis även handla möbler via IKEAs hemsida: 
Gå in på www.ikea.se 

- Tryck därefter på: så här handlar du på nätet, för att därefter välja vidare. 
- Välj produktgmpp via mllgardinsmeny, exempelvis stolar och pallar. 
- Välj undergmpp ex. klappstolar och pallar. 
- Produktema presenteras med bild och prisuppgift. 

Klicka på bild för mer information. 
- Kontrollera att produkten finns i lager. 

Lägg produkten i kundvagnen. 
- Gå till kassan altemativt beställ fler produkter. 
- För att kunna ftillfölja köpet krävs att man med hjälp av sitt användamamn och sitt 

lösenord loggar in som kund på e-handelsplatsen. 

Om sökt vara från IKEA-katalogen inte finns via webbplatsen kan man göra en e-post-
beställning via www.ikea.se/customer_service/email_order.asp. 

5 Exempel på branschportaler 
5.1 Produkter 
5.1.1 B2B-Danish Furniture 
Syftet med denna portal är att främja exporten av danska möbler avsedda för hemmiljö. 
Via hemsidan www.b2b-ftimiture.dk kan man söka efter olika möbler från danska 
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tillverkare. När man exempelvis söker efter stolar får man ett antal träffar. Därefter kan 
man gå vidare t i l l respektive företag för att få mer information om respektive möbel och 
företag. Ofta finns möjligheten att välja mellan språken tyska, engelska och danska. 

5.1.2 Designmarket.com 
Designmarket, www.designmarket.com, är en portal som vill samla de ledande leve-
rantörema av möbler och belysning för kontor och offentlig miljö. I en interaktiv pro­
duktkatalog kan leverantörer presentera sina produkter tillsammans med produktinfor­
mation som t.ex. produktkategori, varumärke, designer och material. Utifrån sortimentet 
i katalogen kan registrerade användare, dvs potentiella köpare, skicka offertförfråg-
ningar till alla de leverantörer som medverkar i katalogen. Det är även möjligt för 
leverantörerna att lägga upp högupplösta bilder, CAD-ritoingar och 3D-CAD-modeller 
som skall kunna laddas ner av de registrerade användarna. 

Designmarket riktar sig till professionella användare som t.ex. arkitekter, inrednings­
arkitekter, inköpare och konsulter. Målsättningen med portalen är att den skall bli den 
primära kontaktytan mellan leverantörer och kunder genom att på ett och samma ställe 
tillhandahålla all den produktinformation som användarna behöver. 

Idag finns knappt 100 olika leverantörer representerade i Designmarkets katalog som i 
sin tur iimehåller drygt 3000 produkter. Bland de företag som valt att presentera sina 
produkter via Designmarket kan nämnas Källemo, Fritz Hansen, Kinnarps, Swedese, 
Lammhults, Lustrum och Norrgavel. 

5.1.3 Exponent.dk 
Exponent är en dansk portal, www.exponent.dk, med inriktning mot design. Elva olika 
designområden som t.ex. boendeprodukter, emballage och grafisk design behandlas. 
Från portalen finns en länk t i l l www.designinsite.dk där man kan söka efter designade 
produkter och samtidigt erhålla produktinformation om t.ex. material, processer och 
referenser. 

5.1.4 Auxiweb.com 
Auxiweb, www.auxiweb.com, är en portal som är utvecklad av det spanska möbel­
institutet AIDIMA, http://www.aidima.es/. Genom Auxiweb kan underleverantörer och 
komponenttillverkande företag inom möbelindustrin presentera sina produkter, tjänster 
och produktionstekniska kompetenser. Möbeltillverkare kan i sin tur utnyttja Auxiweb 
som en sökmotor där de kan söka efter underleverantörer och komponenttillverkare med 
intressanta produkter eller produktionsprocesser. Genom att finnas med på Auxiweb kan 
levererande företag således göra sig kända hos alla de potentiella kundföretag som be­
söker Auxiwebs hemsida. Via Auxiweb kan komponenttillverkare och underleverantö­
rer även utbyta grafisk produktinformation med kunderna, dvs med möbelproducenter­
na. Den grafiska produktinformationen kan t.ex. utgöras av 3D-CAD-fller som skall 
kunna användas i mottagarens CAD- och CAM-program. 

De leverantörer som vill finnas med på Auxiweb erbjuds tre olika servicenivåer: 
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1. Basnivå: På hemsidan anges företagets adress, verksamhet, en företagsintroduktion, 
logotyp, företagsbilder, beskrivning av produkter och ti 11 verkningssätt samt en länk 
till företagets hemsida. 

2. Medelnivå: Basnivån samt bilder på företagets produkter. 
3. Avancerad nivå: Utöver medelnivån tillkommer simuleringar i 3D av företagets 

produkter samt CAD-filer åtkomliga via lösenord. 

5.1.5 Furniture For Future 
Furniture For Future, www.fu-land.com, är en samlingssite för följande företag: Högsby 
Plast, Ramos snickeri. Skogstorps svarverier och Söderåkra snickeri. Produkter och 
företag presenteras och godkända besökare kan logga in med hjälp av användarnamn 
och lösenord. Som godkänd besökare kan man skicka in offertförfrågningar. 

5.2 Information 
5.2.1 Exportrådet 
Via Exportrådets hemsida www.swedishtrade.se kan man få information om e-handel. 
Exportrådet har bl.a. medverkat t i l l att skapa portalen www.emarketservices.com vars 
syfte är att sprida information om handel via de elektroniska marknadsplatser som finns 
för handel mellan företag. Portalen har utarbetats inom ramen för eMarket Services som 
är ett samarbetsprojekt mellan Australien, Danmark, Island, Norge, Holland, Italien, 
Nya Zeeland, Portugal, Spanien och Sverige. Portalen innehåller bl.a. 

en lista på ca 1.300 e-handelsplatser i olika branscher, 

fakta och statistik om e-handel, 
- ett nyhetsbrev som ger kortfattad information om det senaste inom området, samt 

fallstudier med företag som använt e-marknader för att göra internationella affärer. 

5.2.2 Smelink 
Smelink, www.smelink.se, är en webbplats för små och medelstora företag. Där finns 
ett omfattande antal informationskällor och tjänster speciellt anpassade till de små och 
medelstora företagens behov. Smelink startade våren 1996 som ett pilotprojekt inom 
LänsTeknikCentrum i Jönköping. 1997 testades webbplatsen av 700 företag i fem län 
och resultatet var så positivt att en nationell lansering inleddes under våren 1999. Idag 
erbjuder Smelink hemsideslösningar samt kostnadsfri information och marknadsföring. 

5.2.3 Mentor Online AB 
Mentor Online AB är ett företag som ger ut facktidningar och facklitteratur för industri 
och handel. En av de tidningar som företaget ansvarar för är Nordisk Träteknik, NTT. 
På företagets hemsida www.mentoronline.se finns dessutom 16 olika branschportaler 
som är tänkta att fungera som centrala portaler inom sina respektive industrigrenar. För 
träbranschen finns portalen www.woodnet.se som erbjuder 

dagliga branschnyheter, 
- branschlänkar. 
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en leverantörs- och produktdatabas, 
platsannonser, 
branschfakta och -statistik, 
kostnadsfri annonsering av produkter eller tjänster för köp eller försäljning, samt 
avgiftsbelagd s.k. banner-annonsering för företag. 

5.2.4 Trätårtan i Nybro 
Trätårtans verksamhet, som startade den 1 januari 1999, syftade ursprungligen till att 
kartlägga teknik- och kompetensnivån inom träindustrin i Kalmar län. Resultatet av 
denna kartläggning, som omfattade företag med mellan 1 och 250 anställda, samman­
ställdes i en företagsdatabas som fortfarande uppdateras kontinuerligt. Under åren 1999-
2000 genomförde Trätårtan ett antal företagsnära utbildningar vars innehåll baserades 
på de önskemål och behov som framkom i samband med den nämnda kartläggningen. 

Sedan den 1 januari 2001 ingår Trätårtan som en del i Växjö universitet. Avsikten är att 
Trätårtan skall fungera som en kunskapsbank för träindustrin i Kalmar län. Via hem­
sidan www.tratartan.com kan man få tillgång till den nämnda företagsdatabasen, infor­
mation om utbildningar som drivs i egen och andras regi samt branschlänkar. 

5.2.5 Svenska branschorganisationer 
Den svenska träindustrins större branschorganisationer har alla egna hemsidor med 
information som riktar sig t i l l både medlemsföretag och andra aktörer inom träområdet. 
Informationen som förmedlas kan gälla marknadsfrågor, branschstatistik, forsknings-
och utvecklingsverksamhet, medlemsregister samt publikationer. 

Aktuella hemsidor: 
Föreningen Svenskt Trä www.svenskttra.org 
SNIRI, Snickerifabrikemas Riksförbund www.sniri.se 
TMF, Trä- och möbelindustriförbundet www.traindustrin.org (start dec. 2002) 
SMI, Sveriges möbelindustriförbund www.mobelindustrin.se 
STR, Sveriges Trähusfabrikers Riksförbund www.husfabrikema.com 

6 Exempel på reklamplatser 
6.1 Byggprodukter 
6.1.1 ATAB-Trappan 
ATAB-Trappan AB har sedan 1924 designat och tillverkat trappor av massivt trä. På 
företagets hemsida www.atab-trappan.se finns information om företagets produkter, trä­
slag, ytbehandling, rekommendationer inför trappval samt länkar till företagets återför­
säljare i Sverige. Dessutom finns en ordlista med förklaringar t i l l aktuella facktermer. 
Ordlistan kan underlätta kommunikationen mellan konsumenter och företagets återför­
säljare. På hemsidan visas även bilder på olika trappor och olika utformningsmässiga 
lösningar. Dock saknas navigeringsmöjligheter. 
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6.1.2 Forneby Såg & Hyvleri AB 
Verksamheten vid Fomeby Såg & Hyvleri AB är inriktad på hyvlade listverk och 
paneler. Företaget gmndades redan 1902, och ingår sedan 1995 i Boo-Hjortkvam-
koncemen. Produktsortimentet utgörs i huvudsak av foder, socklar, lister och paneler 
och på hemsidan www.fomebysag.se presenteras företagets produkter med hjälp av 
tvärsektioner, artikelnummer, dimensioner, kvalitet och utförande. 

6.2 Komponenter 

6.2.1 Adams Wood Products Ltd 
Adams Wood Products Ltd är ett amerikanskt träföretag som tillverkar stolar, bord och 
kundunika möbelkomponenter. Via hemsidan www.adamswoodproducts.com kan man 
beställa en produktkatalog, men sortimentet kan även på ett lättmanövrerat sätt studeras 
på hemsidan. 

6.2.2 Profil Export 
Profil Export är ett italienskt företag med produktionsenheter i Italien, Spanien och 
Tjeckien. Tillverkningen består av möbelkomponenter i glas, trä och polyuretan samt 
glasdelar till lampor. Produktsortimentet presenteras på företagets hemsida 
www.profilexport.it och bland de träprodukter som presenteras finns komischer, 
sänggavlar, låd fronter och dörrdekorationer i form av ramverk. E-post kan skickas till 
företaget via hemsidan, men i övrigt används denna enbart till att sprida information. 

6.3 Möbler 
6.3.1 Lammhults Möbel AB 
Företagets affärsidé är att utveckla och marknadsföra möbler med intemationell design 
för företag och organisationer med högre krav på kvalitet och design. Designfilosofin 
går ut på att man skall samarbeta med Skandinaviens bästa designers och att resultatet 
av detta samarbete skall vara elegant, ekonomiskt och ekologiskt. På hemsidan 
www.lammhults.se presenteras företagets sortiment i form av bilder på och information 
om produktema. Produktema redovisas också som CAD-modeller som kan laddas ner 
av t.ex. inredningsarkitekter. Övriga kommunikationsmöjligheter på hemsidan är 
beställning av produktbroschyrer samt e-postkorrespondans. 

6.3.2 Kinnarps AB 
Kinnarps Möbelfabrik, som gmndades 1942, har idag 1.700 anställda över hela Europa. 
Företagets mål är att bli 'T)äst i Europa" och detta skall uppnås genom att producera 
ergonomiska och prisvärda möbler för kontor och offentlig miljö. På företagets hemsida 
www.kinnarps.se fmns produktbilder som kan förstoras. Bildema finns även tillgängliga 
med hög upplösning för att kunna laddas ner och användas av såväl dagstidningar som 
veckopress. På hemsidan finns också möjlighet att ladda ner CAD-modeller av före­
tagets produkter. Det går dessutom att beställa en CD med de nämnda CAD-modellema. 
På CDn visas Kinnarps sortiment som små bilder i Cult3D (som är ett verktyg för bl.a. 
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visualisering av produkter på Internet, se vidare kapitel 8.1) och som nerladdningsbara 
CAD-filer för inredare. 

6.3.3 E F G 
EFG, med huvudkontor i Tranås, finns med egna försäljningsbolag i Sverige, Norge, 
Danmark och Finland samt i England, Holland, Frankrike och Polen. Antalet anställda 
är 1.200 och årsomsättningen uppgår till 1,5 miljarder kronor. Affärsidén är att utveck­
la, tillverka och marknadsföra ett komplett sortiment av möbelsystem och produkter för 
inredning av kontor och offentlig miljö. Från hemsidan www.efg.se kan man beställa 
olika produktkataloger, bl.a. en elektronisk katalog i form av en CD-romskiva som inne­
håller information om företaget, produkter och priser. Via hemsidan kan man även 
skicka email till företagets olika försäljningskontor. 

6.3.4 Skellefteå snickericentral 
Skellefteå Snickericentral, SSC, uppstod i slutet av 1950-talet då 11 mindre Norrlands­
snickerier bestämde sig för att inleda ett nära samarbete. Genom att samordna varandras 
specialistkunnande och kapaciteter skulle man bli starkare. Idag ingår 14 företag i SSC. 
Produktionen i de medverkande företagen består av specialsnickerier och prefabricerade 
snickeriprodukter. Hemsidan www.sscskelleftea.se fiangerar som en reklamplats för 
SSCs produkter och referensobjekt. Från hemsidan kan broschyrer, produktblad och 
kataloger laddas hem som PDF-filer. 

På www.sscskelleftea.se/pg/mobler/comer kan hemdatormöbeln Writers Corner stu­
deras via en rörlig 3D-modell. Denna möbel säljs via anvisade återförsäljare. 

6.3.5 FurnitureFan 
FumitureFan fiingerar som en katalog med adresser till amerikanska och kanadensiska 
återförsäljare och tillverkare av möbler. Omkring 1.300 nordamerikanska möbelbutiker 
är idag anslutna till FumitureFan. Med hjälp av hemsidan www.fumiturefan.com kan 
konsumenter i Kanada och USA göra virtuella besök hos lokala möbelbutiker och stu­
dera det sortiment som finns tillgänglig innan de beger sig till affären för att handla. Det 
går också att söka efter specifika möbler och genom att också ange var man bor kan 
konsumenten få information om vart han eller hon måste bege sig för att få tag i den 
produkt som efterfrågas. 

6.3.6 Skandiform 
Skandiform gmndades 1962 och var fi-am till mitten av 1970-talet mest känt för sina 
möbler för vårdsidan där företaget fortfarande har en stark ställning på den svenska 
marknaden. På senare år har sortimentet utvidgats till att omfatta alla typer av offentliga 
miljöer. Antalet anställda är ca 30 och omsättningen ligger strax under 100 miljoner 
kr/år. Broschyrmaterial i form av en CD-romskiva kan beställas via hemsidan 
www.skandiform.se och via ett filbibhotek kan möblema även studeras i form av 3D-
modeller. Det fmns också möjlighet att ladda hem dessa filer. 
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7 Utförda studier av e-handelstillämpningar i 
träbranschen 

7.1 Den virtuella möbelhandeln 
Möbelgmppen inom konsortiet Träindustri Kalmar och Träteknikpoolen i Linköping AB 
genomförde under åren 1996 och 1997 två gemensamma projekt med inriktning mot 
virtuell möbelhandel. Det första projektet syftade till att få ett antal företag att inleda ett 
samarbete inom området Virtual Reality och det andra projektet hade som syfte att på­
börja utvecklingen av ett marknadskoncept med hjälp av den nya tekniken. I projektens 
genomförande medverkade även Institutionen för konstmktions- och Produktionsteknik, 
ämnesområdet träteknik, Linköpings Tekniska Högskola (DCP Träteknik, LiTH). IKP 
Trätekniks uppgift var att upprätta en intemetbaserad virtuell möbelhandel där ett antal 
företag skulle presentera sina produkter i form av CAD-modeller i tredimensionella 
miljöer. Resultatet av IKP Trätekniks arbete kan studeras på hemsida http://www.ikp. 
liu.se/wood/dvm/index.html eller via en CD som kan beställas från IKP Träteknik. På 
hemsidan kan man betrakta de möbler som ingick i projektet både som bilder och 
konstmerade 3D-objekt i navigeringsbara miljöer och via CDn kan man dessutom få 
priser på möblema genom att lägga dem i en korg där det totala priset räknas ut. 

Konsortiet Träindustrin Kalmar och Träteknikpoolen i Linköping AB har även genom­
fört en intervjuundersökning i syfte att undersöka hur långt IT-användningen kommit i 
den svenska möbelindustrin. Enligt rapporten Möbelbranschen i förändring - Nya 
datorbaserade hjälpmedel i alla led I SI skulle en virtuell möbelhandel "öppna en helt ny 
försäljningskanal för möbelindustrins produkter. Den skulle ge stora möjligheter för 
flexibla företag inom branschen. Kundkretsen kan bestå av dels privatpersoner, dels 
företag och offentlig sektor. Fördelen, framför allt för de sistnämnda, är möjligheten att 
se ett helt möblemang "på plats" ur olika synvinklar, långt innan beslut om upphand­
ling". 

7.2 Interaktiv marknadsföring av snickeriprodukter på Internet 
I rapporten Interaktiv marknadsföring av snickeriprodukter på Internet 161 redovisas 
resultatet av en förstudie av hur Virtual Reality (VR) kan tillämpas i marknadsföring 
och försäljning av träbaserade produkter. I syfte att konkret undersöka VR-teknikens 
möjligheter visualiserades den tidigare nämnda hemdatormöbeln Writers Comer, se 
kapitel 6.3.4 Skellefteå Snickericentral. Resultatet av förstudien redovisas i två separata 
artiklar. Den första artikeln presenterar hemdatormöbeln och den andra beskriver 
tekniken för interaktiv VR. Förstudien visar att VR är tekniskt mogen även för mindre 
företag och att kostnadema för implementering på hemsidor är acceptabla. 

7.3 Sågverksindustrins e-handelsanvändning i Sverige 
I ett examensarbete /7/ vid Institutionen för skogshushållning, Sveriges Lantbmksuni-
versitet, Ultuna, utfört av Kristin Norén och Per Molund, undersöktes 
- hur och i vilken omfattning som sågverks företag använder elektronisk handel, 
- om sågverken planerar att använda e-handel i framtiden, 
- hur villig man är att investera i e-handel. 
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- av vilka skäl man har startat e-handel, och 
vilka fördelar man väntar sig. 

Examensarbetet omfattade bl.a. en litteraturstudie, en kvantitativ enkätstudie och kvali­
tativa intervjuer av kundföretag i Tyskland, Nederländerna och Storbritannien. Enkäten 
skickades ut till samtliga svenska sågverk som producerar över 25.000 m"' sågat virke 
per år. Svarsfrekvensen var 84 % och resultatet visade att 6,8 % av sågverken redan 
använder e-handel, att 41,5 % planerar att påbörja användningen av e-handel inom två 
år och att resterande 51,7 % inte har några planer på att börja använda e-handel inom 
den närmaste tvåårsperioden. 

7.4 Marknadsföring av trä - något att utveckla? 
I rapporten Marknadsföring av trä - något att utveckla? /8/ redovisas resultatet av en 
förstudie som utförts av Johan Norberg, Högskolan i Gävle. Förstudien syftar till att 
beskriva träbranschens problembild med tyngdpunkten på marknadsföring i vid bemär­
kelse. Studien beskriver olika marknadsföringsåtgärder och ger en översiktlig bild över 
vilka marknadskanaler som ett urval av svenska träindustriföretag använder. I rapporten 
framhålls bl.a. informationsteknologins ökande betydelse både för att skapa nya affärs­
relationer och som ett hjälpmedel i redan etablerade relationer. Hemsidor, intemet-
auktioner och verktyg för att rationalisera kalkyleringsarbete är några tillämpningar som 
framhålls i rapporten. Som exempel anges att SCA under hösten 1999 öppnade en 
elektronisk brädgård där ett 20-tal kunder i Storbritannien numera kan handla sågade 
trävaror över internet. 

7.5 Ny teknik i gammal bransch 
Även rapporten Ny teknik i gammal bransch - IT-hjälpmedel och e-handel vid mark­
nadsföring av träprodukter 191 har utarbetats av Johan Norberg vid Högskolan i Gävle. I 
rapporten, som baseras på 10 fallstudier i form av personliga intervjuer av nyckelperso­
ner på ett antal företag, beskrivs hur IT-hjälpmedel och e-handel används vid marknads­
föring av träprodukter i såväl mindre som större företag. En slutsats är att användningen 
av dessa elektroniska hjälpmedel skiljer sig mycket åt mellan träindustriföretag beroen­
de på företagens inriktning och förutsättningar. En annan slutsats är att man kan identi­
fiera ett antal skäl till den ökande e-handeln och IT-användningen i svensk träindustri, 
bland annat följande: 
1. Att kunna sköta befintliga rutiner effektivare. 
2. Att kunna flytta över arbete till kunden t.ex. genom att denne skriver en beställning 

som inte behöver skrivas om av säljaren med risk för felskrivning. 
3. Bättre kvalitet i kundkontakten genom att båda parter har tillgång till viktig 

gemensam information. 
4. Bättre möjligheter till vidgat sortiment med fler varianter. 
5. Bättre koppling mellan försäljning och lager. 
6. Bättre logistikplanering. 
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8 Verktyg for visualisering av produkter på Internet 
8.1 Cult3D 
Med hjälp av Cult3D kan 3D-modelIer som skapats i olika 3D-program göras inter­
aktiva och även visas på Intemet. Cult3D, som utvecklas och tillhandahålls av företaget 
Cycore AB, Uppsala, består av tre delar: 
• Cult 3D Designer är ett program som används för att förse 3 D-modeller med inter­

aktiva funktioner. Genom enkla tryckningar med musknappama kan man flytta, 
rotera och zooma hela eller delar av modellen. Även ljud- och andra specialeffekter 
kan ingå i modellema. 

• CultSD Exporter är ett program som konverterar 3D-modeller till filer som kan 
användas i Cult3D Designer. 

• CultSD Viewer är ett verktyg som gör det möjligt att visa interaktiva Cult3D-objekt 
på nätet. 

De tre Cult3D-verktygen kan laddas ner gratis fi"ån Cycores hemsida. Företag som an­
vänder sig av 3D-CAD-modeller i sin produktutveckling och marknadsföring kan sedan 
förse sina tredimensionella produktmodeller med interaktiva funktioner. Licenskostna­
der för rättigheten att använda Cult3D-verktygen uppstår först när ett företag gör sina 
produktmodeller i Cult3D-format tillgängliga på nätet. Ytterligare information om 
Cult3D finns på Cycores hemsida www.cycore.com. 

8.2 Shockwave 
Även Shockwave, som tagits fram av det amerikanska företaget Macromedia Inc., an­
vänds för att förse CAD-modeller med interaktiva ftinktioner i webbmiljöer. Med hjälp 
av Shockwave kan den som skapar webbsidor integrera rörliga bilder, ljud, reaktioner 
på musrörelser m.m. Man kan även införa mer avancerade interaktiva funktioner som att 
t.ex. ändra färg och byta ut olika delar av en produkt. För att få utnyttja Shockwave i 
kommersiella sammanhang på nätet krävs att man betalar en licensavgift till Macro­
media. Mer information om Shockwave finns på Macromedias hemsida http://www. 
macromedia.com/software/shockwaveplayer/index.html 

8.3 GDL 
GDL, Geometric Description Language, är ett s.k. scriptspråk för parametriserbara 3D-
CAD-objekt och det har utvecklats av det ungerska företaget Graphisoft. Att ett objekt 
är parametriserat innebär att objektets utformning kan ändras med hjälp av en eller flera 
parametrar, se vidare kapitel 10.3.4. GDL är kompatibelt med ett antal CAD-system och 
det är anpassat för att skapa digitala produkter och komponenter med intelligens, vilket 
innebär att produktema/komponentema kan ha parametrar som styr materialval, funk­
tion, mått, dimensioner, m.m. /IO/. GDL-objekt kan användas på Intemet och företag 
som lagt upp sina produkter som CAD-objekt i GDL-format kan mot en licensavgift 
presentera sina produkter på nätet. Se vidare på hemsidoma www.gdltechnology.com 
och www.graphisoft.com. 
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9 Företag som arbetar med visualisering av produkter 
på Internet 

9.1 Exempel på tjänsteföretag som gör 3D-objekt 
9.1.1 Kaon Interactive Inc. 
Kaon är ett amerikanskt företag som tillhandahåller teknik och tjänster för att på upp­
drag av kunder framställa och leverera interaktiva, fotorealistiska och animerade pro­
duktmodeller för presentation på nätet, se vidare på www.kaon.com. 

9.1.2 Impera Mediautveckling AB 
Impera, www.impera.se, är ett företag vars affärsidé är att utveckla interaktiva och 
fotorealistiska bildpresentationer för elektronisk marknadsföring och digitala presen­
tationer. Bildpresentationema kan omfatta allt från hela rums- och konferensmiljöer på 
t.ex. hotell och kursgårdar till konsumentprodukter som skall ingå i produktkataloger. 

9.1.3 Systeam Configuration and Business AB 
Systeam Configuration and Business AB är nordisk distributör för CAD-programmen 
Planit Millenium och Planit för Badmm. Det förstnämnda programmet är ett CAD-
program för att planera, kalkylera och ta fram fotorealistiska bilder för kök och det 
andra programmet har motsvarande funktioner för badmm. Se vidare på 
www.eurodesign-data.com. 

9.1.4 3-D Furniture 
3-D Fumiture tillhandahåller service för att göra 3D multimedia för Intemet. För att 
kunna titta på de arbeten 3-D Fumiture har gjort krävs Quicktime 3, en teknik som 
påminner om den som "Den virtuella möbelhandeln" använde, se kapitel 7.1. 3-D 
Fumitures affärsidé är att bygga upp virtuella mm åt kundföretag som vil l presentera 
produkter och/eller miljöer på nätet. Tekniken baseras på att en kamera placeras på ett 
stativ i mitten av det mm eller den rumsmiljö som skall presenteras. Genom att kameran 
kan vridas kring sin axel kan mmmet avbildas via ett antal fotografier. Med hjälp av 
dessa kan sedan 3-D Fumiture bygga upp ett navigeringsbart, virtuellt mm kompletterat 
med information, priser och andra bilder. Se vidare på www.3d-fumiture.com. 

9.1.5 Mr Furniture 
Mr Cad är en organisation som under namnet Mr Fumiture gör 3D-modeller för 
arkitekter och inredningsarkitekter. Modellkataloger för soffor, stolar, bokhyllor, bord 
och sängar kan beställas från http://www.nir-cad.com/ och kostnaden för var och en av 
dessa kataloger är ca 200 USD. 
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10 Förslag: E-handelsplats for 3D-CAD-modeIIer 
10.1 Inledning 
Det primära målet för projektet 3D-modeller i träindustrin som konkurrensmedel vid e-
handel har varit att de företag som medverkat i projektet skall ha prövat möjligheterna 
att säkerställa sin konkurrenskraft med hjälp av 3D-CAD-modeller i samband med att e-
handelstekniken för handel mellan företag etableras. Genom att låta 3D-modeller ingå 
som en aktiv beståndsdel i affärsuppgörelser via e-handel skall leverantörsföretag kunna 
visa sin förmåga att tillgodose köpamas krav och förse dem med produktdata. Det 
handlar således om att finna effektiva lösningar på informationshantering i samband 
med t.ex. legotillverkning eller tillverkning av specialanpassade komponenter, färdiga 
möbler, snickerier, m.m. 

I projektet har en kartläggning av aktuella e-handelsplatser för snickeri- och möbel-
branschema genomförts. Resultatet av detta arbete har visat att e-handel inte slagit 
igenom i någon större omfattaing i dessa branscher. Däremot finns flera olika lösningar 
på hemsidor och portaler för att sprida information till omvärlden. En av de mera 
intressanta portalerna är Auxiweb, se kapitel 5.1.4, som utvecklats av det spanska 
möbelinstitutet AIDIMA. Via Auxiweb kan komponenttillverkare och andra under­
leverantörer utbyta grafisk produktinformation med sina kunder, dvs med tillverkarna 
av de färdiga möblema. Produktinformationen kan utgöras av 3D-CAD-filer som skall 
kunna användas i mottagarens CAD- och CAM-program. Någon möjlighet att handla 
via Auxiweb finns dock ännu inte. 

En av avsiktema med den närrmda kartläggningen har varit att finna någon eller några 
e-handelsplatser som skulle kunna fungera som utgångspunkt i arbetet med att skapa en 
handelsplats där utbyte av produktdata skulle vara möjligt. Avsaknaden av lämpliga 
e-handelsplatser inom möbel- och snickeriindustriema har medfört att kartläggningen av 
befintliga e-handelsplatser har vidgats till att även omfatta andra branscher. Detta har 
fått t i l l följd att ett samarbete med det Växjö-baserade företaget Netrix AB etablerats. 

Netrix affärsidé är att utveckla kundanpassade, försäljningsfi-ämjande och kostnads-
besparande e-handels- och informationslösningar för Intemet. Lösningama skall hjälpa 
företagets kunder att skapa kanaler för handel, marknadsinformation och interaktion 
med sina respektive kunder, partners och andra intressenter. Företaget har bl.a. produ­
cerat e-handelsplatsema för Stece AB, se kapitel 3.2.1, och för Samhall IDC, se kapitel 
4.2.3. 

10.2 Informationsflöde vid e-handel 
Trätek och Netrix har gemensamt gjort en beskrivning av behovet av informationsflöde 
vid e-handel med möbler, snickeriprodukter och komponenter. Denna beskrivning 
redovisas i figur 2, där själva e-handeln avser handel med färdiga möbler eller snickeri­
produkter. Självfallet kan man även använda e-handel vid affärer mellan komponent­
tillverkare och det företag som enligt figur 2 säljer och marknadsför möbler. I en sådan 
affärsrelation spelas kundrollen av det sistnämnda företaget. 
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Affärsrelationer 

Kunden 
söker nya produkter 

Internet 
Trä porta ler 

E-handelslösning 
Marknadsföring 
Kommunikation 

Kopplingar till affärssystem 
EDI 

Företaget 
Säljer och marknadsför möbler till företag och 

organisatbner. 

Komponenttillverkare Komponenttillverkare Komponentlillverkare 

Råvamleverantör Råvaruleverantör 

Figur 2. Flöde av information vid e-handel med möbler, snickeriprodukter och 
komponenter. 

Med utgångspunkt ifrån flödesplanen i figur 2 har Trätek och Netrix tagit fram en 
modell för hur den i detta projekt framtagna e-handelsplatsen skall ftingera. Modellen 
redovisas i figur 3. Samtidigt har den produktinformation som skall hanteras inom 
ramen för e-handelslösningen identifierats. Informationen avser produktemas mått och 
utformning, bilder samt CAD-filer för både konstmktörer och inredare. 

Därefter har Netrix tagit fram en prototyp för e-handelsplatsen. Detta arbete har baserats 
på följande kravspecifikation. 
• Netrix skall tillhandahålla en e-handelsplattform, design, länkning ti l l Träteks 

hemsida samt en domänplats för testning. 
• För att förenkla framtagandet av e-handelsplatsen skall de lösningar som Netrix 

utoyttjat vid uppbyggnaden av andra e-handelsplatser användas i så stor utsträckning 
som möjhgt. 

• CAD-modellema skall kunna användas för visualisering i marknadsföringssyfte. 
Tillfälliga besökare på hemsidan, dvs besökare som ännu inte är kunder hos det eller 
de företag som äger de produkter som presenteras på handelsplatsen, skall kunna se 
och ta del av t.ex. bilder, monteringsanvisningar, rörliga objekt, produktinformation 
och företagsinformation, se vänstra delen av figur 3. Det skall även vara möjligt att 
ändra färg och material på produktema. 

• CAD-modellema skall kunna användas för informationsutbyte (filutbyte) mellan 
kund och leverantör, se högra delen av figur 3. Inloggade kunder, dvs kunder som är 
kända och godkända av de leverantörsföretag som presenterar produkter på e-han­
delsplatsen, skall via användamamn och lösenord ha tillträde t i l l hela handelsplatsen 
och kunna ladda hem CAD-modeller på de produkter och komponenter som finns 
tillgängliga. Modellema skall sedan kunna tas in i respektive inloggad kunds eget 
CAD-program där kunden skall kunna modifiera modellema och därefter skicka 
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tillbaka dem ti l l leverantören. De av kunden modifierade CAD-modellema skall 
kunna användas direkt i leverantörens produktion. Modellema skall även, för fram­
tida bmk, kunna sparas i ett kundunikt filarkiv på e-handelsplatsen. 

• För inredare skall det finnas möjlighet att ladda ner polygonbaserade CAD-modeller 
för användning i olika inredningsprogram. Dessa modeller skall kunna laddas ner 
även av icke inloggade kunder. 

E-handelslösningen skall vara tillgänglig på Intemet ett år efter det att Netrix uppdrag 
avslutats. Under denna period skall det således vara möjligt att göra presentationer för 
intresserade företag. 

Kund 
som letar ny prudukt för sitt 

sortiment via Intemet 

E-hand 
http://shop.ne 

elsplats 
5trix.se/tratek/ 

Tillfällig besökare på e-handelsplatsen. 

Besökaren kan se 
• bilder, 
• monteringsanvisningar, 
• röriiga objekt, 
• produktinformation och 
• företagsinformation. 

Inloggad kund, dvs känd kund som via 
användarnamn och lösenord har 
tillgång till hela e-handelsplatsen. 

Kunden kan 
• ladda hem filer, 
• ladda upp filer och 
• beställa. 

Ett email skickas till produktägaren 
från e-handelsplatsen. 

Produktägaren kontrollerarom ev. 
modifieringar är möjliga och att det 
finns produktionskapacitet. 

Orderbekräftelse 

Figur 3. Diagram över hur projektets e-handelsplats skall fungera. 
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10.3 E-handelssystemets uppbyggnad 
10.3.1 Butikens (e-handelsplatsens) förstasida 

Trätek iNsrrruTET F Ö R T R A T E K M B K P O R S K N I N O 

S W E D I S H I N S T I T U T E FOR W O O D TECHNOLOOr R E S E A R C H 

V é i k o m m e n till N s t r i i oct< T r M e k t e-h<ndelslo>ning ffir att testa 
mbj i ighotoma att anvénda J ig av 3D model ia r b i d a i 
m a r i < n a d s f ö n n g « , f t a och 1 ef fakt iv i tarmgssyfta . 

i Ny kund ' 

Glömt lösenordet ' ; 

Figur 4. E-handelsplatsens förstasida http://shop.netrix.se/tratek/. 

Butikens förstasida presenteras i figur 4 ovan. Produktsökning sker via mbrikstmkturen 
i vänsterramen altemativt via text eller artikelnummer. Produktema kan knytas både till 
ett företag, t.ex. Elitfönster eller Hestra Inredningar, och till vamgmpper som stolar, 
bord eller byråer. 

I enlighet med kravspecifikationen är butiken uppbyggd med två användamivåer. Kun­
der med användamamn och lösenord kan logga in, ladda hem CAD-modeller och 
handla i butiken. Har man glömt sitt lösenord kan man automatiskt fa det skickat till sin 
e-postadress. En inloggad kund ser även sina egna priser och egna artiklar. Att en 
enskild kund har egna priser beror på att rabattsatsema kan variera mellan olika kunder. 
Att kunden har "egna artiklar" innebär att kunden har laddat hem en CAD-modell, 
modifierat denna och därefter skickat tillbaka modellen till e-handelsplatsen. Den 
modifierade modellen sparas då som en "egen artikel" i det kundunika filarkivet. 

Oinloggade kunder, dvs tillfälliga besökare på e-handelsplatsen, kan inte ladda hem 
CAD-modeller. De ser heller inga priser och kan inte avsluta med köp i kassan. 
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10.3.2 Tillfälliga besökare på e-handelsplatsen 

Trätek m S l l l U l k l F O R T R A T E K N I S K F O R 3 K H I H 0 

SWEXXa MSTTTirrE FOR WOOD TECHNOLOGY RESEAKCH 

S t o i s r - T r a s t a l a r 

A r t . n r : 1 1 1 
P o l l 

M. i f >» tom »n»r hji. Fuf » n t n w n tmn< I 
naturaR, r«<«trf ad »II»' b l l f t t a d . 

u 
Ho;d 4 23mm 
»fadd 350mm 
Ftrg LAnn allar Fur (att Röd Ftrg 

al bill 

fit fnrmf- ' 

EE] 

Figur 5. Produktinformation som är tillgänglig för tillfälliga besökare. 

I detta kapitel beskrivs vilka delar av e-handelsplatsen som är tillgängliga för tillfälliga 
besökare. Genom att klicka på t.ex. vamgmppen Stolar och därefter på undermbriken 
Trästolar kan en tillfällig besökare betrakta t.ex. en pall, se figur 5. Den information 
som visas och som finns tillgänglig är mått, träslag, färg, rörligt objekt, fil för inredare, 
monteringsanimering, samt en renderad bild. Att bilden är renderad innebär att en 
fotoliknande bild skapats av CAD-modellen genom att ytoma fått färg och stmktur. 

Ok P ado A ViBk ^ »aåmnäm 

- lo l3 M« tovoft I n l r i t i e -

^ I I • 

Figur 6. Produktpresentationer för tillfälliga besökare. 
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I figur 6 redovisas de olika produktpresentationer som är tillgängliga för tillfälliga 
besökare. Till vänster visas en monteringsanimering, dvs en rörlig beskrivning av hur 
pallens olika delas skall fogas samman. Bilden i mitten är ett rörligt objekt som kan 
roteras samtidigt som ytans farg kan ändras från naturell t i l l röd eller blå lasyr. Detta 
objekt är gjort i Shockwave, se kapitel 8.2. Det finns dock flera olika tekniker att välja 
på för att visa ett rörligt objekt. Bilden till höger är en renderad bild av CAD-modellen 
placerad i en virtuell miljö. 

10.3.3 Känd kund, inloggad med användarnamn och lösenord 

Trätek iNsrrruTET F O R T R A T E K N I S K F O R S K N I H O 

SWECHSHINSTITUn P O R W X O T E C H H O L O O Y R E S E A R C H 

S t o l a r - T r o s t o l n r 

A r t . n r : 1 1 1 
P o l l 

1.1 n^~u-n 

M«Kiiw lönn • l i c r f u r . Fur varianten finns 
naturvl l . r«dfarg»d flIUr blSfarqad. 

Héjd 423mm 
3S0mm 
Linn .M.r Fur (» I t R a d 
.1 B i l ) 

( 1 ' 

P n i SEK: 300,00 |KOp I | u«t4 | 

Figur 7: Produktinformation för inloggade kunder: Prisuppgift samt CAD-filför 
konstruktion/produktion tillkommer. 

Utöver all den information som är tillgänglig för tillfälliga besökare har kända kunder, 
dvs inloggade besökare, även tillgång ti l l CAD-filer för konstruktion/produktion, pris­
uppgifter och möjligheter att beställa produkter. 

Tillgången ti l l CAD-filer innebär att kunden kan ladda hem en f i l , införa önskade för­
ändringar av produktens utformning och därefter skicka tillbaka den modifierade CAD-
filen till e-handelsplatsen tillsammans med en prisförfrågan. 

För att beställa varor måste de produkter som kunden vill köpa läggas i kundvagnen. 
Detta kan göras på flera olika sätt: 
1. Produktema kan hämtas från de artikellistor som visas i listan till vänster i figur 7. 

Listan består av ett antal huvudproduktgrupper, t.ex. Stolar, Bord och Byråer/ 
skåp/diskar, och under dessa liggande undergrupper. I figur 7 visas t.ex. 
huvudproduktgruppen Stolar med undergruppen Trästolar. 
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2. Produkter kan även hämtas från Inköpslistan vars underhåll och uppdatering kunden 
själv sköter. Tanken med denna lista är att kunden där skall kunna lägga upp sådana 
produkter som han/hon ofta köper. 

3. Kundvagnen kan också fyllas på genom att önskat antal av och artikelnumret för en 
viss produkt anges direkt i kundvagnen. 

När samtliga produkter som skall köpas har lagts i vagnen klickar kunden på Till 
Kassan där köpet avslutas. Innan detta sker finns möjlighet att redigera innehållet i 
kundvagnen. Efter avslutat köp skickas den lagda ordern med e-post t i l l en ordermot­
tagare hos leverantören. Som en bekräftelse på att ordern tagits emot skickas auto­
matiskt ett e-postmeddelande tillbaka t i l l kunden. 

I butiken har alla artiklar ett grundpris, men det går också att skapa rabattgrupper, ge 
enskilda kunder specialpriser samt ha tidsstyrda generella kampanjer. 

10.3.4 CAD-program 
De produktmodeller som finns tillgängliga på e-handelsplatsen har ritats i något av 
CAD-programmen SolidWorks, Autodesk Inventor eller Rhinoceros. Det sistnämnda 
programmet är en s.k. ytmodellerare, vilket innebär att en produkt definieras av sina 
konturer, dvs kanter och hörn, och de tvådimensionella ytor som finns mellan kontu-
rema. Detta betyder att t.ex. en kub beskrivs som en ihålig låda. 

De båda förstnämnda programmen är däremot s.k. solidmodellerare vilket innebär att 
den ovan nämnda kuben kan beskrivas som en sluten kropp med bl.a. volym, massa och 
tyngdpunkt. En solidmodell är en virtuell modell av en verklig produkt eller konstruk­
tion och den innehåller komplett geometrisk information om produkten/konstruktionen. 
Solidmodellen kan utnyttjas för att ta fi^am konventionella konstruktions- och tillverk­
ningsritningar som i princip kan liknas vid "ti t tskåp" in i 3D-modellen. Det finns dock 
idag möjlighet att tillverka produkter utan ritningar, eftersom solidmodellen kan an­
vändas direkt som underlag för maskinbearbetning. En annan fördel med solidmodeller 
är att det finns möjlighet att utföra kollisionskontroller mellan olika konstruktionsdelar. 

De två solidmodelleringsprogrammen är dessutom parametriska, vilket innebär att 
solidmodellemas utformning kan varieras och förändras med hjälp av en eller flera 
parametrar. V i d utformningen av en byrå kan t.ex. höjden vara en inparameter som styr 
hela byråns form och utseende. En ändring av höjden innebär då att alla andra mått och 
detaljer per automatik förändras och anpassas t i l l den nya höjden. 

Ytterligare information om CAD-programmen finns på följande hemsidor: 
Rhinoceros www.rhino3d.com 
SolidWorks www.solidworks.com 
Inventor www.autodesk.com 

10.3.5 Filformat 
För att kvalitetssäkra överföring och utbyte av CAD-f i ler mellan kunder och leveran­
törer krävs att datautbytet kan ske på ett säkert och tillförlitligt sätt. I annat fall finns en 
överhängande risk att vikt ig data går förlorad eller blir felaktig. För att förhindra att så 
sker finns olika standardiserade neutrala filformat som kan användas för att utbyta 
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information mellan olika CAD-system. Neutral formaten kan liknas v id gemensamma 
"språk" som gör att en C A D - f i l som skapats i ett CAD-program skall kunna överföras 
t i l l och användas i ett annat program. Avsikten med neutralformat är således att filerna 
skall kunna överföras fi-ån t.ex. SolidWorks t i l l Rhinoceros utan att någon information 
förvrängs eller försvinner. 

Idag finns ett antal neutrala filformat på marknaden. Ett av dessa är STEP, Standard for 
the Exchange of Product data, som är en internationell standard med beteckningen ISO 
10303 och som i detta projekt utnyttjats för att skapa de CAD-fi ler som skall kunna 
laddas hem och modifieras av kända, inloggade kunder. STEP-filema för de olika pro­
dukterna nås via den lista som visas t i l l höger i figur 7. 

Syftet med STEP är att den skall kunna ersätta alla andra neutralformat och därför 
kunna användas för alla typer av geometrier. STEP finns i olika versioner för tillämp­
ning i t.ex. b i l - , flyg-, fartygs- och byggindustrin och inom möbelindustrin pågår ut­
veckling och implementering av funSTEP som är en möbelspecifik vidareutveckling av 
STEP. Trätek har tidigare medverkat i den intressegrupp inom vilken funSTEP-arbetet 
har bedrivits. 

I den högra listan i figur 7 finns även produktfiler i formatet DXF, Drawing Exchange 
Format. Skälet t i l l detta är att D X F är mycket vanligt i inredningssammanhang. DXF 
hanterar 2D- och enklare 3D-geometrier, oftast i form av trådmodeller, och formatet 
används vid informationsöverföring mellan AutoCAD-relaterade system och andra 
CAD-system /11/ . D X F är definierat av mjukvaruleverantören Autodesk som också äger 
CAD-programmet AutoCAD. 

10.3.6 Filutbyte mellan känd kund och e-handelsplatsens ägare 

Trätek I N S T I T U T E T F O R T R A T E K N I S K F O R S K M I N G 

3WE0EH INSTITUTE K>R WOOD TECHNOLOGY RESEARCH 

Harilrån lagqer ni upp (iler 

L«ta upp ur«prungsarbK*)n g«nom att. i Itstrutoma nadan, först 
vtlja uanjgrupp och sådan artlkal. 

Stolar/TfQslolo/ 

Poll -
H*mu upp d«n fil tom ni ».Il ha m i •-Kandalilöimngan. Klicka 
far i t p l knappan nadan och lata upp dan iparada filan I din dator. 
Klicka sådan p l Öppna. 

I C:\Documents ond SettingsVars.bloma Bloddra 

Era kommantarar till filan och artikalni 
VI önakar tk ect p r i s p4 den av oss 
lörandrade pa l l en . 

Sond upp III 

Om ni dnskar ligga upp ny arttkal utan uppladdning av fil s& gi r 
dat ock f l bra. Skicka d i atikaluppgiftar par apoit 

Sonast ilagl; 

Figur 8: Uppladdning av kundmodifieradefiler till e-handelsplatsen 
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Som beskrivits i avsnitt J0.3.3 Känd kund, inloggad med användarnamn och lösenord, 
har man som känd, inloggad kund möjlighet att ladda ner modifierbara CAD-fi ler i 
STEP-format t i l l sin egen dator och därefter, med hjälp av sitt egna CAD-program, 
förändra produkterna efter egna behov och önskemål. Modifierbara filer laddas ner 
genom att man dubbelklickar i rutan STEP-fil i listan t i l l höger i figur 7. Därefter görs 
önskade förändringar av de produktdata som finns i fi len. När kunden sedan v i l l skicka 
tillbaka (ladda upp) den egna varianten av produkten t i l l e-handelsplatsen klickar han/ 
hon på länken Ladda upp egen fil, se f igur 7, varefter den bi ld som visas i figur 8 kom­
mer upp på bildskärmen. Via knappen Bläddra väljs sedan den av kunden modifierade 
STEP-fll som skall laddas upp t i l l e-handelsplatsen. Samtidigt kan kundens egna kom­
mentarer, t.ex. frågor om vad den modifierade produkten kommer att kosta, skrivas in. 
Genom att klicka på knappen Sänd upp fd laddas den nya versionen av filen upp på 
e-handelsplatsen. Så snart uppladdningen är klar skickas en bekräftelse i form av ett 
e-postmeddelande t i l l den inloggade kunden, samtidigt som e-handelsplatsens ägare får 
ett dito meddelande om att en produktförft*ågan i form av en ny artikel lagts upp. När en 
förändrad produktfil laddas upp på e-handelsplatsen får den ett unikt artikelnummer 
som gör att den inte kan förväxlas med tidigare versioner av samma f i l . 

När en kund laddat upp en ny f i l har e-handelsplatsens ägare möjlighet att granska den 
modifierade produktmodellen och, så snart den nya artikeln godkänts, lägga in priser 
m.m. 

Så snart produkten är godkänd, prissatt och omvandlad t i l l en vanlig produkt kan den 
köpas av kunden på exakt samma sätt som andra produkter. Det bör noteras att kund­
unika produkter endast är synliga för e-handelsplatsens ägare och den kund som skapat 
produkten. 

Tillvägagångssättet då en kund v i l l modifiera en produktfil kan sammanfattas enligt 
följande. 

7. Ladda hem CADfil 
Dubbelklicka på vald f i l . 

2. Ändra CADfil 
3. Ladda upp ändrad fd tUl e-handelsplatsen 

Den modifierade filen laddas upp (skickas tillbaka) t i l l e-handelsplatsen. E-post-
meddelanden skickas därefter dels t i l l kunden, som får en bekräftelse på att filen 
laddats upp, och dels t i l l e-handelsplatsens ägare som då får veta att en ny artikel 
lagts upp. 

4. Offertläge 
Parallellt med att e-handelsplatsens ägare granskar, godkänner och prissätter den 
modifierade produkten kan kunden skicka en offer tförfrågan. 

5. Köpläge 
En godkänd och prissatt produkt kan köpas via e-handelsplatsen på exakt samma 
sätt som andra produkter. 

Al la produkter på e-handelsplatsen behöver naturligtvis inte presenteras med C A D -
modeller. Kundunika produkter kan identifieras enbart med hjälp av artikelnummer, 
under förutsättning att kunden och e-handelsplatsens ägare kommit överens om detta. 
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10.3.7 Administration 
I projektet 3D-modeller i träindustrin som konkurrensmedel vid e-handel har Netrix 
tillhandahållit och svarat för driften av den server som e-handelsplatsen är upplagd på, 
medan Trätek ftingerat som hemsidans enda administratör och har som sådan haft 
tillgång t i l l all information. Administratören loggar med hjälp av användamamn och 
lösenord in på e-handelsplatsens webbaserade administrationsdel, som består av 
följande delar: 

• Varugrupper 

• Artiklar 

• Kundinfo 

• Rabattgrupper 

• Order 

• Butiksinfo 

• Bilduppladdning 

I en situation där e-handelsplatsen ftmgerar som en affärsarena där flera företag utbyter 
produktinformation med sina kunder, kommer villkoret att alla ändringar skall utföras 
av en särskild administratör troligen att upplevas som mycket opraktiskt. Istället bör 
man överväga att införa olika administratörsnivåer där en "överadministratör", t.ex. 
Trätek eller Netrix, kompletteras med "underadministratörer" i form av de företag som 
exponerar sina produkter på e-handelsplatsen. Varje underadministratör skulle då kunna 
ha tillgång t i l l och sköta en egen del av e-handelsplatsen, vilket sannolikt är ett vil lkor 
för att idén med produktdatautbyte via en e-handelsplats på Internet skall bl i kommer­
siellt attraktiv. Alternativet t i l l att använda sig av en e-handelsplats med flera under­
administratörer är att varje företag har en egen e-handelsplats. En sådan lösning för­
svårar dock affärskommunikationen mellan aktörema, eftersom den tillgängliga pro­
duktinformationen sprids ut på flera av varandra oberoende handelsplatser. 

11 Slutsatser och fortsatt arbete 
11.1 Projektresultat 
Detta projekt har visat att det är fiallt möjligt för produkttillverkare att utbyta produkt­
data med såväl kunder som leverantörer via en e-handelsplattform på Intemet. De 
problem som uppkommit under projektet handlar i huvudsak om brister i överföringen 
av information via neutral format. När t.ex. en f i l som skapats i SolidWorks sparas t i l l 
neutralformatet STEP försvinner det s.k. historieträdet som är en beskrivning av eller 
historik över hur solidmodellen skapats och byggts upp. I historieträdet lagras solidens 
olika delar och/eller geometrielement i den kronologiska ordning som de skapats. Histo­
riken kan visas grafiskt som en trädstruktur i vilken konstruktören kan navigera och 
göra ändringar, t.ex. ändra parametrar, omdefiniera olika geometrielement eller ändra 
ordningen mellan olika element. Kopplingen och förhållandet mellan olika element 
bestämmer om det är möjligt att ändra ordningen mellan dem /12/. 

När historieträdet försvinner i samband med att en C A D - f i l sparas t i l l neutral formatet 
STEP, kan inte CAD-modellen ändras lika enkelt som om filen sparats i CAD-pro-
grammets eget filformat. Det bör dock understrykas att neutralformat som STEP är en 
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förutsättning för att det skall vara möjligt att utbyta produktinformation mellan olika 
CAD-program. Även om historiken över modellens uppbyggnad försvinner, finns ändå 
stora fördelar med att information kan kommuniceras mellan olika användare som 
använder olika CAD-program. 

Om man inte utnyttjar neutral format krävs att såväl den som sänder (exporterar) en 
C A D - f i l som den som tar emot (importerar) filen arbetar i samma filformat och samma 
version av ett CAD-program för att filöverföring skall ske utan större problem. 

Ett annat problem som v i stött på när vi presenterat projektets upplägg för potentiella 
deltagarföretag är att vissa företag är mycket försiktiga när det gäller att göra detaljerad 
produktinformation tillgänglig för kunder och leverantörer. För att den e-handelslösning 
som tagits fi"am i detta projekt skall bl i kommersiellt gångbar krävs sannolikt att affårs-
relationema mellan de aktörer (leverantörer, produktägare och kunder) som utnyttjar 
e-handelsplatsen är långsiktiga och förtroendefulla. 

Några företag har ställt fi"ågor om vem som har äganderätten t i l l en modifierad produkt­
modell. Är det den leverantör som placerat den ursprungliga modellen på e-handels­
platsen, eller är det den kund som skapat den modifierade versionen av modellen? 
Denna fi^åga faller något utanför ramen för detta projekt, men den måste naturligtvis 
klarläggas innan den fi-amtagna e-handelsplatsen kan tas i kommersiell drift . 

11.2 Fortsatt arbete 
Den e-handelsplats som etablerats inom ramen för detta projekt kommer att kunna an­
vändas som ett åskådningsexempel i samband med att 3D-CAD-tekniken implementeras 
i träbearbetande företag. Trätek driver idag olika projekt som handlar om att införa 
solidmodelleringstekniken i företagsnätverk och affärskedjor. Sådana projekt syftar t i l l 
.att förbättra företagens lönsamhet och konkurrensförmåga genom att effektivisera och 
integrera produktutveckling, fillverkning och marknadsföring. Implementeringsinsatser-
na i projekten består oftast av tre olika delmoment: 

1. Grundutbildning i något av de 3D-CAD-program som finns på marknaden. 

2. Fortbildning inklusive implementering och IT-integration av 3D-CAD-programmet i 
företagens produktutveckling och produktion. 

3. Marknadsföring genom kommunikation av produktdata och marknadsinformation 
via 3D-modeller. Syftet är att utveckla och konsolidera samverkan i vertikala 
företagsnätverk bestående av leverantörer, produktägare och kunder. 

Med hjälp av den nu tillgängliga e-handelsplatsen kan möjl ighetema för produktägande 
företag att via Internet marknadsföra sina produkter och samtidigt göra produktdata 
tillgänglig för utvalda kunder tydliggöras. 

35 



12 Referenser 

III Fredholm, P., 2000, Elektroniska affärer. Studentlitteratur, Lund. 

Ill Bygdeson, J., Gunnarsson, L. , april 2000 - uppdaterad februari 2001, 
Elektroniska marknadsplatser för företag - myt eller verklighet? En introduktion 
t i l l nya verktyg för effektivare intemationell handel. Exportrådet. 

/3/ Fredhohn, P., Fredholm Consulting A B , 
http ://www. fredholmconsulting. se/eaffar_2 .html 

I Al Svenska Dagbladet Näringsliv den 5 juni 2001. 

151 Andersson, M . , Ku l l i n , J-P., Lunderius, S., 1999, Möbelbranschen i förändring-
Nya datorbaserade hjälpmedel i alla led, LiTH-IKP-R-1081 Dnr. 77/99-23. 

161 Daerga, P-A., Sandberg, K. , 2001, Interaktiv marknadsföring av 
snickeriprodukter på Intemet - en förstudie, Trätek Rapport P 0101003. 

Ill Molund, P., Norén, K. , 2000, Sågverksindustrins e-handelsanvändning i Sverige, 
Examensarbetet 20 poäng D-nivå, Institutionen för Skogshushållning, Sveriges 
Lantbruksuniversitet, Ultuna. 

/8/ Norberg, J., 2000, Marknadsföring av trä - något att utveckla?. Högskolan i 
Gävle, Working Paper No 7. 

191 Norberg, J., Nääs, J., Rutegård, G., Vilhelmsson, P., 2001, N y teknik i gammal 
bransch - IT-hjälpmedel och e-handel v id marknadsföring av träprodukter. 
Högskolan i Gävle, Working Paper No 13. 

/ lO/ G D L teknologi för bygg- och inredningsbranschen, 2000, Lasercad A B . 

/11/ Hagström, L . , Hallmén, M . , 2001, Effektiv konstruktion och produktutveckling 
inom trämanufakturinduslrin - med hjälp av parametriserade solidmodeller. 
Examensarbete, Institutionen för konstruktions- och produktionsteknik, 
Linköpings Tekniska Högskola, LiTH-IKP-EX-1772. 

712/ Svahn, A. , 1998, CAD-guiden, Särtryck av en artikelserie som publicerats i 
tidsskriften CAD-guiden. 

36 



Detta digitala dokument 
skapades med anslag från 

Stiftelsen Nils och Dorthi 
Troédssons forskningsfond 

Trätek 
I N S T I T U T E T F O R T R A T E K N I S K F O R S K N I N G 

Box 5609, 114 86 STOCKHOLM 
Besöksadress; Drottning Kristinas väg 67 
Telefon: 08-762 18 00 
Telefax: 08-762 18 01 

Vidéum Science Park, 351 96 VÄXJÖ 
Besöksadress: LUckligs plats 1 
Telefon: 0470-59 97 00 
Telefax: 0470-59 97 01 

Skeria2, 931 77 S K E L L E F I 
Besöksadress: Laboratorgrä| 
Telefon: 0910-28 56 00 
Telefax: 0910-28 56 01 


