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Sammanfattning

Forstudien har kartlagt forutsattningarna for, och potentialen i, att underlatta for aktérer utanfor
kollektivtrafikbranschen att kunna salja digitala kollektivtrafikbiljetter som del av sitt nuvarande
erbjudande och tagit fram forslag pa I6sningar som kraftigt sanker troskeln och samtidigt
stddjer BoB-standarden och utnyttjar den nationella atkomstpunkt som Samtrafiken nu
utvecklar.

Fokus for forstudien ar det man kallar resor utan resplan och framfér allt enkel- och ett- eller
flerdygnsbiljetter for besdkare eller som del av ett arrangemang eller samlad tjanst.

Marknads- och behovsanalysen har gjorts genom bland annat intervjuer och enkater och visar
att intresset ar storst bland olika typer av evenemangsarrangorer. Turistdestinationer och
hotell har viss potential, medan olika typer av mobilitetsleverantorer ser en lagre nytta. Nar en
distributionsplattform finns etablerad kan det ocksa vara intressant for fysiska aterforsaljare
liksom resebyraer. Méjliga forsaljningsvolymer for olika aktorer rér sig fran under tusen upp
till hundratusentals biljetter per ar.

En I6sning maste vara enkel for kunderna att anvanda och for aterférsaljarna att integrera i
nuvarande kundresa och system. Ansvaret for att bestalla och distribuera biljetterna behdver
ligga pa grossisten och kunderna ska inte behdva en speciell app for att kdpa eller visa upp
biljetter. Storlek, den geografiska tackning och affarsmodell skiljer sig at mellan olika
potentiella aterforsaljare och for att mota upp det foreslas en I6sning med tre olika nivaer av
integration.

| det enklaste fallet lagger aterforsaljare bara en sa kallad widget pa sin webbsida i vilken
kunden kdper och betalar fér vald kollektivtrafikbiljett. Aterférséljare med stérre volymer lagger
istallet in kollektivtrafikbiljetter i sitt ordinarie kopflode, antingen som ett fardigt urval eller via
ett APl mot plattformen (AllBinary). | samtliga fall skéter plattformen all kommunikation och
avrakning mot kollektivtrafikmyndigheterna. Biljetter levereras direkt till anvandarens mobil
genom en webblasarbaserad [6sning som foljer BoB-standarden.

En affarsmodell bygger troligen pa en fast licenskostnad plus en rorlig transaktionskostnad
For det aterforsaljare som antingen har stora volymer eller ser ett annat kommersiellt varde i
att erbjuda kollektivtrafik. | andra fall kan det finnas ett varde for kollektivirafikmyndigheten att
st for distributionskostnader Om det gor att man nar fler resenarer eller sanker andra
forsaljningskostnader. Marknaden ser ett behov av mer anpassade vi sdks och
evenemangsbiljetter med Ostgdtatrafikens sextimmars matchbiljett som bra exempel.

Forstudien har bekraftat potentialen for en skalbar distributionsplattform foér digitala
kollektivtrafikbiljetter, sarskilt bland evenemangsarrangorer, liksom att det finns tekniskt
genomforbara losningar som bade sanker troskeln och oOppnar for olika typer av
tillaggstjanster. Forstudien beskriver ocksa ett implementeringsprojekt med teknisk
utveckling, tester och affarsutveckling i samarbete med kollektivtrafikmyndigheter och
aterforsaljare.

Forstudien har genomforts i ett samarbete mellan RISE, AllBinary, Samtrafiken och
Blekingetrafiken och har pagatt mellan juni 2024 och januari 2025.
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Executive summary in English

The feasibility study has mapped the conditions and potential for facilitating the sale of digital
public transport tickets by actors outside the public transport industry as part of their existing
offerings. It has also developed proposals for solutions that significantly lower the entry barrier
while supporting the BoB standard and utilizing the national access point currently being
developed by Samtrafiken.

The focus of the feasibility study is on what is referred to as "trips without a travel plan,"
particularly single and one- or multi-day tickets for visitors or as part of an event or bundled
service.

The market and needs analysis, conducted through interviews and surveys, indicates that the
greatest interest comes from various types of event organizers. Tourist destinations and hotels
show some potential, whereas different types of mobility providers perceive a lower benefit.
Once a distribution platform is established, it may also be of interest to physical retailers as
well as travel agencies. Potential sales volumes for different actors range from under a
thousand to several hundred thousand tickets per year.

A solution must be easy for customers to use and for resellers to integrate into their current
customer journey and systems. The responsibility for ordering and distributing tickets should
lie with the wholesaler, and customers should not need a special app to purchase or present
tickets. The size, geographical coverage, and business models vary among potential
resellers, and to accommodate this, a solution with three different levels of integration is
proposed.

In the simplest case, a reseller only embeds a so-called widget on their website, where the
customer purchases and pays for the selected public transport ticket. Resellers with higher
volumes integrate public transport tickets into their regular purchasing flow, either as a pre-
defined selection or via an API connected to the platform (AllBinary). In all cases, the platform
manages all communication and financial reconciliation with public transport authorities.
Tickets are delivered directly to the user's mobile device through a browser-based solution
that complies with the BoB standard.

A business model will likely be based on a fixed licensing fee plus a variable transaction cost
for resellers who either handle large volumes or see other commercial value in offering public
transport. In other cases, Public Transport Authorities may find it valuable to cover distribution
costs if it results in reaching more passengers or reducing other sales costs. The market sees
a demand for more tailored visitor and event tickets, with Ostgotatrafiken’s six-hour match
ticket serving as a good example.

The feasibility study has confirmed the potential for a scalable distribution platform for digital
public transport tickets, particularly among event organizers, and has identified technically
feasible solutions that both lower barriers and enable various additional services. The study
also outlines an implementation project involving technical development, testing, and
business development in collaboration with Public Transport Authorities and resellers.

The feasibility study has been conducted in collaboration between RISE, AliBinary,
Samtrafiken och Blekingetrafiken from June 2024 and January 2025.
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3 Bakgrund

Anda sedan BoB-standarden (Biljettdistribution och Biljettvisering) fér kollektivtrafikbiljetter
inférdes — och aven langt innan dess — har olika |6sningar for att géra det lattare att salja och
kopa biljetter fran alla regionala kollektivtrafiktrafikmyndigheter (RKMer) samlat och via flera
digitala marknadskanaler. BoB-standarden skapar extra utmaningar da dels varije biljett stalls
ut och maste valideras av respektive RKM/bolag, dels Bob-standarden implementerats nagot
olika i olika regioner. For renodlade reseaktorer ar nu Iésningar pa vag. Vad galler bokade
resor kommer senare i ar exempelvis SJ att kunna inkludera BoB-biljetter fran alla RKMer i
sina biljetter genom enhetliga forfragningar och samlade avrakningar hos Samtrafiken.
Lésningen vander sig framfor allt mot resebranschens aktorer sa som trafikbolag som SJ och
resebyraer.

Ett forsta steg for att skapa en Nationell atkomstpunkt (NAP) med ett samlat API for all
biljettforsaljning fran alla RKMer med avrakning pagar som ett utvecklingsprojekt hos
Samtrafiken. Det ska minska komplexiteten for digitala aterforsaljare av obokade resor sa som
Travis och EC2B. De kan da via denna "BoB-vaxel” efterfraga en viss biljettyp pa ett enhetligt
satt oavsett RKM, men kommer fortfarande behdva sakerstalla att biljetterna (Aztec-koder) ar
validerbara hos respektive RKM. Varje aterforsaljare behdver dessutom vara registrerad och
godkand i BoB-databasen.

Det planerade NAP-API:t kan vara relevant for aktérer som i likhet med Travis har férmedling
av kollektivtrafik och andra resetjanster som sin karnverksamhet och som har byggt upp en
teknisk kompetens kring BoB-standarden. Fér andra aktorer som vill inkludera kollektivtrafik
som komplement till sitt egentliga erbjudande, innebar I16sningen dock fortsatt mycket hdoga
trosklar. Det kan vara allt fran evenemangsarrangorer, hotell, restauranger och andra féretag
inom besbdksnaringen, men aven taxi-, elsparkcykelféretag och andra mobilitetsleverantérer
som Vvill ha lojala anvandare och leverera obrutna resekedjor eller arbetsgivare som vill
underlatta hallbart resande.

Genom att ta fram en Oppen, skalbar "grossistlosning” sanks troskeln for de aktérer som vill
inkludera kollektivtrafiken i sitt erbjudande och laser pa sa satt upp potentialen i det nuvarande
biljettsystemet och med det bidrar till att starka Sveriges position i omstaliningen av
vagtransporterna.

4 Syfte, forskningsfragor och metod

Syftet med forstudien ar att férbereda implementeringen av en plattform som kraftigt sanker
troskeln for att kdpa och salja digitala kollektivtrafik biljetter genom att géra dem tillgangliga i
alla relevanta kanaler.

Forstudien levererar en marknads och behovsanalys som beskriver potentialen och
forutsattningar for att dppna nya digitala marknadskanaler, funktionskrav och beskrivning av
en teknisk I6sning samt underlag for en ansékan om ett implementeringsprojekt.

Projektuppldagg

Forstudien har bedrivits i tva arbetspaket, 1) marknads- och behovsanalys for att fa kunskap
om férvantningar behov och potential genom sammanstallining av tidigare erfarenheter och
framfor allt genom intervjuer, méten och enkater till potentiella aterférsaljare och 2)
framtagande av teknisk 16sning genom kartlaggning av behov, applicerbara standarder,
identifiering av dvergripande arkitektur och API-funktionalitet.

Forstudien har hallit regelbundna arbetsmoéten med alla projektparter, inledningsvis for att
definiera marknad biljettutbud, avgransningar och koppling till samtrafikens pagaende NAP-
projekt (Nationell AtkomstPunkt fér BoB-biljetter).

Vid slutet av projektet involverades representanter for "de tre stora” — Vasttrafik, Skanetrafiken
och SL — for att verifiera forstudiens slutsatser och nasta lampliga steg.

Forskningsfragor
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Forskningsfragorna har framfor allt berért vilken potential olika aktorer ser i att kunna erbjuda
kollektivtrafikbiljetter, under vilka férutsattningar som det ar relevant, hur det kan passa in i
deras kundresa och kopfléde och hur det bidrar till deras nuvarande erbjudande.

Intervjuer

| forstudien har intervjuer gjorts med aktérer som representerar ett antal olika mdjliga
marknadskanaler. Intervjuerna genomfordes i ett semi-strukturerat format, vilket mojliggor
en balans mellan fordefinierade fragor och 6ppna diskussioner. Varje intervju varade cirka 40-
60 minuter och genomférdes antingen personligen eller via virtuella méten.

Intervjufragorna utformades for att utforska genomfoérbarheten och potentiella férdelar med att
integrera i kollektivtrafikbiljetter i festival- och evenemangsupplevelser. Fragorna var
strukturerade kring nyckelteman, inklusive kartlaggning av deltagarnas resa, smartpunkter
(pain points), affarsmal, ekonomiska 6vervaganden och strategisk positionering. Den forsta
uppsattningen fragor syftade till att forstd kundresan, identifiera viktiga beslutspunkter fran
biljettkdp till ankomst. Efterfoljande fragor utforskade smartpunkter relaterade il
transportplanering. Andra avsnitt fokuserade pa affarsanpassning och hur erbjudande av
kollektivtrafik kan stodja intdktsokning, kundnéjdhet och langsiktig varumarkespositionering.
Slutligen forsokte fragor om konkurrensdifferentiering faststélla det strategiska vardet av
integrerade transportlésningar for att forbattra tillganglighet och hallbarhet.

Enkat
Via branschorganisationen Visita i Vastsverige skickas det ut en enkat som fick sammanlagt
knappt tio svar fran framforallt hotell.

Vid tillfallet for enkaten och de sista intervjuerna hade forstudien tagit fram en mycket
kortfattad beskrivning med tre mojliga I6sningar som gjorde det mdjligt att stalla konkreta
fragor om det var verkligt intresserade av att bli aterférsaljare, hur manga biljetter de i sa fall
skulle sélja, under vilka férutsattningar och vilken av Idsningarna som var mest relevant.

Visit Bleking Destination

Goteborg & Co Destination

Visit Group Destination (plattform)

Go City Destination (turisttjanst)
BestWestern Hotell mm

MeetX/Svenska Evenemang (B2B)

Méassan

GotEvent Evenemang (& Arenor)
Luger/Live Nation Evenemang (WOW mm)
HubPark Mobilitetsleverantor (fastighet)
EC2B Mobilitetsleverantor (MaaS)
Freelway Mobilitetsleverantér (MaaS)

Tabell 6ver aktérer som forstudien haft intervjuer eller méten med
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vilken variant?

2.Hur manga biljetter (enkel-, eller dygns-/flerdygnsbiljetter)
tror du att ni skulle sélja per ar?

3.Vilka &r de tre viktigaste forutséttningarna for att det ska vara
aktuellt?

Mal

Effektmalet ar att det ska ga att kopa kollektivtrafikbiljetter oavsett vem och var man ar och
vad man haller i handen. For det behdvs fler och olika typer av marknadskanaler, var och en
med relativt [aga forsaljningsvolymer som aldrig kan motivera en egen full integration av BoB-
biljetter for flertalet potentiella aterforsaljare.

Malet med forstudien ar att bedéma potentialen for en plattform for forsaljning och distribution
av kollektivtrafikbiljetter for eventféretag, beséksmal, hotell och aktdrer som inte har mobilitet
som karnverksamhet, att identifiera tekniska och affarsmassiga forutsattningar och behov hos
potentiella aterforsaljare. Detta omsatts i prioriterade funktionskrav och ett I6sningskoncept
och erbjudande till aterférsaljare samt en genomférandeplan som kan ligga till grund fér en
ansdkan om ett implementeringsprojekt.

Resultat och maluppfyllelse

Forstudien har natt uppsatta mal genom att dels leverera en bra bild &ver potential,
prioriterade  aterforsaljningskanaler, behov och forutsattningar liksom utvecklade
I6sningsforslag och en implementeringsplan for ett kommande genomforandeprojekt.

Avgransning marknad och utbud och identifierade marknadssegment

Fokus for forstudien har varit aterforsaljare av resor utan resplan i motsats till sddana biljetter
som man kdper som en del av en langre resa till exempel via SMS biljett portal och som da
normalt inkluderar en anslutnings resa till exempelvis tagresan. De flesta resor utan resplan
ar de som sker i hemstaden for att ta sig till jobbet eller olika aktiviteter och dar man anvander
periodkort eller kdper enkelbiljetter, ofta kdpta i kollektivirafikappen eller i vissa stdder genom
att blippa sitt kreditkort. Aktuellt i forstudien ar dock framférallt biljetter som ar del av {ill
exempel ett evenemang.
Vad det galler resor utan resplan anges aktérer som vill komplettera det egna utbudet av
tjanster med kollektivtrafik, sasom:

- Event (konserter, konferenser/massor, idrottsevenemang)

- Besoksmal, turistbyraer, restauranger, hotell

- Andra mobilitetsleverantorer (taxi, elsparkcyklar)

- MaaS-operatorer, formansportaler, mobilitetsplanbdcker e dyl

FFI Fordonsstrategisk Forskning och Innovation | www.ffisweden.se 7



- Researrangorer och resebyraer?

Det handlar alltsa primart om biljettkdp:

...som sker i kombination med annat (ej kollektivtrafik)
...som betalas tillsammans med annat

...som betalas av annan (exvis arbetsgivare)

Atminstone inledningsvis prioriteras alltsa inte "ad-hoc-kép” av standardbiljetter — som lika

garna l6ses med att "blippa” ett kort eller liknande — eller resor som del av en langre bokad
resa.

Se sammanstéllining 6ver de identifierade marknadssegmenten med tillfort varde och plats i
kundresan/kopflodet pa nast-nasta sida.

Resa utan resplan (fokus RKM-utbud)
Exempel pa priméra intressenter
eget utbud/affar

* Retail, inkl. Reitan
* Hotell

* Parkeringsbolag
* Fastighetsdgare
+ Evenemang efc.

+ Taxi
+ Elsparkcykel
N Hyrbil

Avgrédnsningar marknad for den ténkta distributionsplattformen for digitala
kollektivtrafikbiljetter

Forstudien gjorde ocksa en avgransning vad det gallde biljettsortimentet som var relevant for
den har typen av aterforsaljare i flera avseenden. Dels ar det framfér allt olika typer av
tidsbegransade biljetter som ar mest relevanta for kunden — alltsé enkelbiljett, dygnsbiljett,
tvadagarsbiljett, matchbiljett — dels ar handlar det om vad som ar tekniskt rimligt och
ekonomiskt riskfritt att salja utanfor de ordinarie kanalerna. Det betyder att langre
periodbiljetter liksom lansoverskridande resor och resor for speciella malgrupper sasom
serviceresor eller skolresor inte ingatt i forstudien.
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Primart utbud
Skalbar distributionsplattform fér kollektivtrafikbiljetter

* RKM:s ”standardbiljetter” inom resp. region

- Enkelbiljett
"Eventbiljetter”
— 24-timmarsbiljett

— 30-dagarsbiljett

— 365-dagarsbiljett

+ Out of scope: RKM ser ett varde i
att begransa
- Lanssverskridande (RKM+RKM) utbudet till det mest

efterfragade hos

= Sjuk- och serviceresor

— Skolbiljetter

7, Samtrafiken

Avgrédnsningar biljettsortiment
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6.2 Marknads- och behovsanalys - sammanfattning

Sammanfattningsvis ar maojligheten att vara aterforsaljare for kollektivtrafik mest intressant i
de fall da....

...kunden bokar/kdper nagot i forvag som del av ett event eller resa
...kunden kan/vill gora_en betalning (eller fa en faktura)
...vardet ligger i att férenkla for kunden, inte att fa marginal/kickback

Evenemang i topp

Det betyder alltsd evenemang i vid bemarkelse dar man aven kan rakna in ndjesparker for
familjegrupper som gor ett besok fran alla delar av landet. Det betyder aven manga
destinationer som stader eller andra bestksmal — lite beroende pa “varden” ar organiserad
och agd — liksom vissa typer av researrangoérer och farjerederier. Den foreslagna I6sningen
kan ocksa vara relevant for affarsresor byraer som inte valjer att integrera biljettférsaljningen
och framfér allt biljettdistributionen i sin egen plattform, alltsd aven om det da kan galla
bokningar for resor med resplan.

Hotell med mera

Det finns @ven en viss potential for hotell men att ddma av svaren vi fatt sa ar det ofta relativt
lag volym per hotell. Potentialen ar troligen Iagst for leverantérer av andra mobilitetstjanster
inklusive MaaS-operatorer, i det forst fallet da de ar mer intresserade av att finnas med i
kollektivtrafikappen an tvartom och i det senare fallet da de troligtvis valjer att gora
integrationen mot NAP sjalva.

Kollektivtrafikmyndigheterna ser en magjlig stor kostnadsbesparing om en plattform aven kan
hantera de fysiska aterforsaljarna till exempel pressbyran vilket kan vara fullt méjligt men inte
i ett forsta steg.

Pa nasta sida har de olika segmenten prioriterats i tre nivaer utifran resultaten fran intervjuer
enkat och resultat av méten och tidigare erfarenheter.

Anekdotisk volymskattning

Forstudien gor inte en uppskattning av de totala volymer biljetter som skulle kunna
aterforsaljarnas av den har typen av aktérer. Men om vi tar i Géteborg som ett exempel sa
saljs deti genomsnitt sexhundratusen biljetter till evenemang i stadens arenor exklusive fotboll
och hockey matcher skulle ett tiotal procent av besdkarna valja att kopa kollektivtrafikbiljett i
samband med kopet av evenemangsbiljett skulle det alltsa innebara i haraden hundratusen
kop bara fran arenabestkarna. Mindre evenemang och konferensarrangérer raknar med
mellan tusen och tio tusen biljettkdp. Hotell & andra sidan raknar med att deras gaster
visserligen skulle képa en del biljetter, men totalt kopa farre an tusen per hotell och ar.

Aven om grundfunktionalitet vad géller biljettdistributionen &r densamma i samtliga fall, visar
spridning pa vikten av att ha olika nivaer pa den insats som kravs av aterforsaljarna — nagot
som ocksa aterspeglas i de tre varianterna pa Iésningen som presenteras i nasta kapitel.

Elefanten i rummet: evenemangsanpassade biljetter

Aven om nagra aktorer garna skulle se extra och ratt stora rabatter pa kollektivtrafiken for att
gora det intressant att salja biljetter — exempelvis turistkort’- sa ar behovet av, och
potentialen hos, anpassade biljetter desto storre. Ett bra exempel ar matchbiljetten for de som
gar pa hockey i Linkdping och som med sex timmars giltighetstid ar anpassad for att ta sig till
och fran evenemanget. BesOksnaringen i — aterigen Goteborg — har via Goteborg&Co lange
efterlyst mer bestksanpassade biljetter.
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Prioriterade marknadssegment.

Stor total volym, manga stora spelare, biljetter kops

Evenemang (Privat (langt) i forvag, kollektivtrafik liten extra kostnad, ofta

1 och foretag) Stor tillresande besokare, plusvarde for
9 kollektivtrafiksoperatéren att kunna na ut med
storningsinfo och férbereda extra turer.
Kultur-/ndjes- Stora volymer, men stérre andel lokala bestkare och
1 . Medel - - :
anlaggningar oftare familjer som i hogre grad kommer med bil.
1 Des_’qnatlcgn/ Medel Beror pa typ av destination och biljettererbjudanden.
besoksmal
1 Rese-arrangérer Medel Relevant erbjudande men relativt liten volym.
Hotell, restaurang q Mindre relevant kanal, mindre volymer och olika
2 Mindre .
mm bokningsplattformar.
Relativt sett mindre volymer men stort varde i att kunna
> (Afférs-) resebyraer Stor/ erbjuda samlad bestallning och distribution av biljetter.
y medel Lampligt att ta i ett nasta steg da I6sningen ar

implementerad.

Mobilitets- Kan vara relevant for mindre aktérer med relativt liten
3 . Liten tillaggsforsaljning av kollektivtrafik, de med storre
leverantdrer . O .
volymer gor direktintegrering

Galler ffa periodkort - som dels kan kdpas och
3 Arbetsgivar-tjianster Liten distribueras pa andra satt, dels ligger utanfor det
definierade biljettutbudet.

Lampligt att ta i ett nasta steg da I6sningen ar
Stor implementerad — motiveras ffa av sankta kostnader for
fysiska biljetter/kort.

Fysiska
aterforsaljare

6.3 Marknads- och behovsanalys - Intervju- och enkatresultat
Intervjustudien:
Flera intressenter visade stort intresse for att integrera biljetter till kollektivtrafik i sina
tjdnster och lyfte fordelar relaterade till héllbarhet, tillgdnglighet och forbéttrad
kundupplevelse.

Way Out West (arrangeras av Luge AB) visade den hogsta ambitionsnivan och sig dven
den svenska marknaden som en testbddd for en skalbar modell som skulle kunna
implementeras internationellt om den visar sig vara framgéngsrik. GOT Event (som driver
de stora arenorna i Gdteborg men dven arrangerar Gothenburg Horse Show) driver ett
ambitiost héllbarhetsarbete och testar 1 ar att erbjuda kollektivtrafik via vérdebevis i
samarbete med Visttrafik.

Konferensarrangorer MeetX ser det som naturligt att deras besokare kan ldgga till
kollektivtrafiken 1 samband med bokningen av konferensdeltagandet ungefar som de kan
lagga till hotell, &ven om volymen inte blir lika stor som for exempelvis GotEvents eller
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LiveNations evenemang. Pa samma sétt sig Visit Blekinge en integration av
kollektivtrafik som ett sitt att friimja hallbar turism. Aven HubPark, ett foretag som
hanterar parkerings-/mobilitetsanldggningar néra kollektivtrafik eller i kommersiella
knutpunkter, utvecklar aktivt en Mobility as a Service-tjanst (MaaS) som inkluderar
mobilitets planbocker och incitament for att uppmuntra hallbara resval. Dessa aktorer ser
alltsd ett strategiskt vérde i att erbjuda hallbara transportlosningar, inte bara for sina egna
hallbarhetsmaél, utan dven for att de sdg att det skapade virde for sina kunder.

Intresset var mer begrinsat hos andra potentiella dterforséljare. Det géller hotell, speciellt
pa orter dit manga kommer med bil, om det inte bidrar till en béttre gistupplevelse (dven
om resultaten frén enkéten ger en ndgot mer positiv bild).

For andra aktorer handlar det om sdmre affarsfolk utsdttningar. Exempelvis ser Go City,
ett turistforetag med stadskort, en efterfrdgan pd att inkludera kollektivtrafik men de
kraver betydande rabatter for att fa affiren att ga ihop. For aktorer inom
mobilitetsbranschen sdsom EC2B som erbjuder en integrerad mobilitetstjénst for
fastighetsdgare, Freelway som erbjuder en mobilitetsplattform for framforallt turistorter
eller mobilitets leverantdrer som Voi dr det antingen mer intressant att gora integrationen
mot Samtrafiken sjilv eller dr volymerna och nyttan for deras anviandare for sma.

Enkatstudien:

Antalet svar i enkéten var begriansat, det som var intressant att sju av de som svarade var
hotell som vi annars haft svért att nd fem av de sju hotellen s att de skulle erbjuda sina
géster att kopa kollektivtrafik biljetter och mojligheten fanns men att antalet sdlda biljetter
per ar inte skulle 6verskrida tusen. Det var framfor allt den for dem enklaste 16sningen
som var mest intressant — det vill sdga att 14gga in en widget pa sin bokningssida — dven
om en av dem skulle ldgga in ett standardutbud 1 sitt eget kopflode, alltsa alternativ tva.

Tvé evenemangsarrangorer rdknade med att silja mellan tusen och tio tusen biljetter per
ar och foredrog niagon av de tva API-baserade 16sningarna, Alltsa som en del av deras eget
kopflode.

Vad det géller viardet av att kunna erbjuda kollektivtrafikbiljetter (flervalsfrdga) angav alla
flera anledningar och framfor allt d& for att forenkla for kunder forbéttra upplevelsen och
starka varumirket.

Vilket ar det storsta vardet ni ser i att kunna erbjuda kollektivtrafikbiljetter

Minska parkerings- eller trangselproblem

Forenkla for kunder/deltagare/besokare

Starka varumarket/miljoprofilen/CSR

Forbattra upplevelsen av besoket/evenemanget
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6.4

Svar pa fragan om vilket varde de potentiella aterférséljarna sag i att kunna erbjuda
kollektivtrafikbiljetter

Bland viktiga forutséttningar for att en aterforséljartjénst skulle vara intressant lyfte de
svarande fram Systemet ska vara enkelt att anvdnda och létt att integrera och leda till en
smidig kundresa med minimal tids och resursatgang. Kompabilitet med deras nuvarande
webblOsningar var en avgorande faktor, liksom att det skapar ett mervérde. Svarande som
vander sig till internationella turister, betonade vikten av fysiska biljettalternativ for att ta
emot kunder som kanske inte &r bekanta med digitala l6sningar.

Foreslagen losning

Input fran behovsanalysen
Nagra 6évergripande funktionskrav som kom fram under marknad och behovsanalysen vara
att:

- aterforsaljare vill kunna kdpa/bestalla en "produkt” fran en grossist

- aterforsaljare vill outsourca ansvaret for bestallning och distribution av biljetterna fran
kollektivtrafikmyndigheterna

- anvandare inte ska behdva ha en speciell app for att kdpa, hamta eller visa biljett — men
att Biljetten naturligtvis maste folja BoB-standarden

- det ska finns stod for att 1att kunna filtrera eller fa urval av "ratt” biljetter
- det kravs en minimal integration

- det kommer finnas behov av olika nivaer pa Iésningen beroende pa storlek hos
aterforsaljaren, geografisk tackning, om deras kunder ar slutanvandare eller arbetsgivare
eller andra organisationer, liksom hur kundresa och boknings floden ser ut i deras
kundportaler.

- Samtrafiken inte vill vara en del av sjalva affaren utan enbart star for en teknisk
accesspunkt, Det vill sdga att, i det har fallet Allbinary, fungerar som en vanlig
aterférsaljare och att Samtrafiken oavsett om man sen i sin tur har manga aterforsaljare.

Losningskoncept

Konceptet kan jamféras med ett exempel fran en annan del av vardagen. Tank pa
salladsbaren i en livsmedelsaffarer: butiken upplater plats och tar betalt, men det ar
leverantdéren som ansvarar for sjalva salladsbaren. Byt sedan ut butiksytan mot en plats pa
foretagets webb eller app och kassan mot online-utcheckningen.

Foreslagen 16sning bygger pa AllTix som forenklar distribution av kollektivtrafikbiljetter genom
att erbjuda standardiserade integrationsmajligheter med svensk kollektivtrafik.

Allt ar kopplat till de svenska Regionala kollektivtrafikmyndigheternas system via Samtrafiken,
vilket sakerstaller att biljetter fungerar enligt gallande standarder.

Nar kunden klickar pa lanken aktiveras biljetten — exempelvis en enkelbiljett eller dygnsbiljett
for ratt region — direkt i webblasaren pa kundens mobil eller annan enhet.

Tre satt att integrera:
1. Enkel integration déar utvalda standardbiljetter erbjuds via APl-anrop. Aterforséljaren
ldampliga standardbiljetter att lagga in i den egna produktkatalog och checkouten och
skickar genomforda kop via ett enkelt APl-anrop eller samlat i en fil till AllBinary

2. Fullstandig integration for sokning och kdp av biljetter direkt i foretagets egna kanaler
(app/webb). Kunder kan vélja mellan relevanta biljetter i hela landet, utan att
aterforsaljaren behdver uppdatera den egna produktkatalog. Biljettkbpet hanteras av
AllBinary och biljetten kan distribueras antingen via aterférsaljarens kanaler eller direkt
fran AllBinary via mail eller sms.

3. Widget som fardig kdpkomponent att Iagga in pa féretagets webbsida. Mindre teknisk
integration kravs, men for kunden blir det en extra utcheckning/betalning och en extra
kostnad for betalningstransaktionen som maste baras av nagon part.
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For APl-integration (variant 1 och 2) sker avrakningen mellan aterférsaljare och AllBinary
manadsvis.  AllBinary  skoter sedan avrdkningen mot respektive  regional
kollektivtrafikmyndighet via Samtrafiken.

Flexibla betalningsmodeller:

- Fakturering for alla reserverade biljetter

- Betala endast for aktiverade biljetter plus grundavgift

Biljetthantering

- Distribution via féretagets egna kanaler eller genom AllTix (sms/mail)

- Biljetten visas direkt i webblasaren pa kundens mobil eller annan enhet
- Manadsvis ekonomisk clearing genom AllTix
Via AllTix AF-portal far foretaget:

- Tillgang till standardiserade biljetter {or sin forsiljning

- API-nycklar for teknisk integration

- Fakturaunderlag och statistik

Oversikt

Féretag

v

AllPay I

Foretagets eget

erbjudande / kép-

h betalfléd
acnbetaiiece APl anrop Reservera biljett
Q . App /Web (;_;_ﬁlz_‘
PP e s e PR amtrafiken
prom— [ med widget H AllTix Képfléde H AllPay H Kép biljett ]—4‘ Conitiset |1

o _ - _

P tera biljett i
resentera bilje R A 5 i i g = 1 1

[ Web:Aztec H las biljett till enhet’ Distribuera biljett L RKM i

sms / mail/ ldnk

Beskrivning av fiédet vid kép och distribution av biljetter

-
All I Ix widget-sdk for hemsidor och appar samt webAztec

VISITBLEKINGE

..............................

Amiralitetskyrkan Ulrica

Pia och Gubben Rosenbom

.
e
o

Beskrivning Amiralitetskyrkan Ulric
u x Pia och Gubben

Rosenbom

N Mobilix
Exempel pa hur det skulle kunna se ut pa webbsidan vid képtillféallet och blyetten levererad i
telefonens webblédsare. | manga fall kommer det vara viktigt att kollektivtrafikmyndighetens
logga och férger finns med for att bade kunden och en eventuell kontrollant ska kédnna sig
trygg med att det &r en géllande biljett man har.
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SWOT-analys

Se nedanfor en kort fattad SWOT-analys som tydligt visar vilka méjligheter som finns bade pa
kort och lang sikt med de féreslagna I6sningarna. Under méten med arbetsgruppen och
referensgruppen lyftes aven spinoff-effekter sdsom majligheten att kommunicera anpassad

storningsinformation och annat till
trafikforstarkningar i god tid.

besbkande men ocksa att planera eventuella

STYRKOR SVAGHETER

”"Bara forsaljning” - inget ansvar for bestallning
och distribution (salladsbarsmodellen)

"Store-and-forward” méjliggor “6ppna kép”,
returer mm

Flexibilitet vad galler funktionalitet (dels de tre
varianterna, dels vem som har kundkontakten
efter kdpet)

Mojlighet att ge anpassad
stérningsinformation

Skapar planeringsunderlag for ev
forstarkningar

Implementering av "realtidsskop” hos saval P-
appar och mobilitetsappar som fysiska
aterforsaljare som Pressbyran mm da
plattformen val pa plats finns

Formedling aven av andra lokala
mobilitetsprodukter, exvis
elsparkcykeldygnspass, nar e-
handelsfunktionen redan ar pa plats

Mobilitetsplanbdcker/formansportaler om
biljettutbudet breddas

Flexiblare prismodeller som majliggdr mer
relevanta och attraktivare paketeringar.

MOJLIGHETER

Kostnad for komplettering med ny typ av
(relativt komplex) produkt for aterforsaljare -
kan krava anpassning av web/app/kundresa

Viss integrationskostnad/tid
Kostnad for licens och transaktioner

Utmaning att fa barkraft for "grossisttjansten” —
hdga kostnader for teknik och admin

Varumarkesrisk fore bade AF och RKM, och
kundtrygghet for kund — som alltid vid nagon
form av mellanhand

Om det blir enklare att betala med kort eller
vardebevis 6verallt minskar nyttan av
"Grossisttjanster”.

Hoga kostnader eller teknisk komplexa
Iésningar hos Samtrafikens NAP (BoBConnect)

Bristande intresse fran RKMer, dels att
tillgangliggora biljetter, dels att Amna marginal
och/eller pa annat satt stddja ffa kanaler med
laga volymer

HOT
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6.5

Fungerande teknik

Tekniken bakom leverans av BoB-bilietter via 2  @blietostootavafitense
webbldsare  finns  redan  implementerat  hos .. ]
Ostgotatrafiken och anvands for till exempel kop av OstgétaTrafiken Q)
matchbiljetter i samband med hockeymatcherna som
tidigare namnts. Det ar dock en till stora delar manuell Res till och fran matchen
hantering och alltsa inte en komplett plugin kép och R X
distributionsplattform, Men det visar att tekniken med att Rogle! Bi'Jen%nst'a;gg?g nédﬂmmarihela
knyta en biljett i en webblasare till en specifik
mobiltelefon (eller annan enhet) — vilket ar ett krav i BoB- @ 1vuren
standarden — fungerar. Giiig sex timmar efte akilvering Du kan
aktivera biljetten tidigast kl 00:01 19 dec.
2024
L M
Affarsmodell

En trolig affarsmodell, for i det har fallet AllBinary, ar att

ta betalt for tillgang till plattformen i form av en licenskostnad (som kan bero pa volym,
geografisk tackning, biljetterutbud, tillaggstjanster) plus en rorlig, transaktionsbaserad
kostnad.

| vissa fall kan det vara motiverat for kollektivtrafikmyndigheten att sta for hela eller delar av
kostnaden, vilke kan motiveras av lagre alternativkostnad jamfért med andra
distributionskanaler eller av politiska mal. Ett exempel skulle kunna vara hotell som lankar in
en widget pa sin bokningssida for att exponera kollektivtrafiken utan att de verkligen tar eller
far betalt for det — men da maste nagon annan sta for transaktionskostnaden.

Tredje modell ar att samtrafiken driver tjdnsten — kostnadsfritt eller inte beroende pa
marknadssegment — pa uppdrag av kollektivtrafikmyndigheterna. Systemet i sig kan levereras
av till exempel AllBinary.

Maluppfyllelse
Forstudien har natt uppsatta mal.

Forstudien har lagt en grunden for att utveckla och testa en innovativ tjanst och plattform som
kraftigt forbattrar tillgangligheten till kollektivtrafikbiljetter och mdjliggér nya affarsmodeller
som bidrar till att effektivisera och optimera delar av transportsystemet genom en ékad andel
kollektivtrafikresor i hela landet.

Vad galler FFIs Overgripande mal har projektet bidragit till att det implementeras I6sningar
som okar tillgangligheten till kollektivtrafiken och darmed till en 6kad andel hallbara resor och
ett forenklat resande for exempelvis besdkare. Losningen ar framtagen tilsammans med flera
delar i ekosystemet, allt fran kollektivtrafikmyndigheter, teknikleverantérer och behovsagare i
form av aterforséljare. Det lagger grunden fér en implementering som foljer tekniska
standarder och branschpraxis vilket 6kar forutsattningarna for ett bredare genomslag.

Vad det galler delprogrammets uppdrag bidrar projektet till att utveckla nya innovativa tjanster
for hallbara transportldsningar genom att férbereda implementeringen av en plattform som
kraftigt sanker troskeln for att kdpa och sélja digitala kollektivtrafikbiljetter. Dels genom den
foreslagna tekniska l6sningen, dels genom Kkartlaggningen av marknadsforutsattningar
paskyndar projektet implementeringen av Iésningar som ar noédvandiga for att uppna
delprogrammets uppdrag i fardplanen.

FFI Fordonsstrategisk Forskning och Innovation | www.ffisweden.se 17



7

7.1

7.2

8.1

Spridning och publicering

Kunskaps- och resultatspridning

Hur har/planeras Markera | Kommentar

projektresultatet att anvandas med X

och spridas?

Oka kunskapen inom omradet X Galler potential, behov och mgjliga
I6sningar

Foras vidare till andra X Feedback till Samtrafikens och RKMers

avancerade tekniska fortsatta arbete med NAP/BoBConnect

utvecklingsprojekt

Foras vidare till X Funktionsspecifikation och affarsmodell

produktutvecklingsprojekt kommer anvandas for att utveckla en
plattform

Introduceras pa marknaden X ...som kommer att introduceras pa
marknaden i betaversion enligt
genomforandeplanen och givet
projektmedel

Anvandas i X Lésningen kommer att tydliggéra behovet

utredningar/regelverk/ av att skapa nya prismodeller hos RKMer

tillstandsarenden/ politiska anpassade for evenemang, turism mm.

beslut

Forstudiens resultat och framférallt en senare implementering av I6sningarna, skulle kunna
stodja projekt som till exempel det tidigare FFl-projektet Ldésningar for klimatsmarta
evenemang samtidigt som den typen av projekt skulle kunna paskynda introduktionen av
I6sningarna.

Publikationer

Inga publikationer har gjort for baserade pa denna forstudie daremot sa forutser vi att delta i
olika seminarier i samband med ett implementeringsprojekt. Det kan ocksa bli relevant att
sprida resultat och planer fran forstudien for att rekrytera olika aktorer infor och under ett
implementeringsprojekt.

Slutsatser och fortsatt forskning och utveckling

Slutsatser

Projektet har visat att det finns genomférbara I6sningar som kan goéra det intressant for olika
typer av aktorer att inkludera kollektivtrafik som del i sitt nuvarande erbjudande inledningsvis
galler det framfor allt olika typer av evenemangsarrangdrer dar inledningsvis den storsta
potentialen finns. Samma grundlésningar kan dock anvandas for flertalet av de andra
identifierade marknadssegmenten, vilket betyder att 16sningen ar skalbar. Den kan ocksa
anvandas i sin helhet eller delar, exempelvis ar distributionen av biljetter det som ar mest
relevant for exempelvis resebyraer Medan ett komplett kopflode och minimal integration mest
relevant for exempelvis hotell, ett kop flode som aven skulle kunna inkludera andra
mobilitetstjanster.

Mobilitet och sarskilt kollektivtrafik har extremt sma marginaler samtidigt som vardet av varje
biljett ar lagt vilket gor att transaktionskostnaderna blir relativt hoga. For storre aterforsaljare
ar problemet mindre och vardet av att till exempel inkludera kollektivtrafik for alla men bara
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8.2

8.3

betalar fér dem som utnyttjar biljetterna storre an en troligtvis lag licenskostnad for att koppla
upp sig mot systemet. For ett hotell daremot, som kanske valjer widgetldsningen och darmed
en extra transaktionskostnad i plattformen, eller kanske turistbesdksappen, kan
kollektivtrafikmyndigheten eller annan offentlig aktor star for kostnaden som en del i en hallbar
destination.

Forstudien har inte kunnat bedéma alla effekter av att géra kollektivtrafiken mer tillganglig i
fler kanaler, exempelvis vilka det &r som framst kommer utnyttja maojligheterna, hur se skulle
ha rest annars, om det paverkar antalet eller typen av besoOkare, betalningsvilja och
affarsmodeller ar exempel pa fragor som behdver studeras i samband med ett
implementeringsprojekt.

Nasta steg - implementeringsprojekt

Baserat pa resultaten i forstudien och de kontakter som har etablerats med potentiella
aterforsadljare planerar nagra av parterna en ansdkan for ett implementeringsprojekt.
Huvudkomponenter ar dels den tekniska implementeringen som beskrivs mer utforligt nedan
dels utveckling och en implementering av affars- och avtalsmodeller, dels en lansering av en
betaversion i samarbete med nagra aterférsaljare och kollektivtrafik huvudman och en
utvardering av effekter pa beteende, ekonomi och hallbarhet, liksom behov av biljettmodeller
och andrad policy.

Observera att implementeringsprojektet handlar om att géra en kontrollerad introduktion
avlésningen som kan anpassas baserat pa erfarenheter och utvarderingen. Det ar alltsa i
forsta hand inte ett enskilt pilotprojekt med ett definierat slut.

Under forstudien ar det framfor allt nagra evenemangsféretag som har uttryckt ett tydligt
intresse av att delta i nasta steg.
Tankta delar i ett implementeringsprojekt:

1. Teknisk utveckling och driftsattning

2. Utveckling av erbjudande, affars- och avtalsmodeller
3. implementering och skarpa tester i ett antal evenemang
4

Utvardering av effekter pa affar, beteende, hallbarhet etc samt identifiering av behov
av andrade regelverk och biljettmodeller

5. Projektledning, kommunikation och férberedelse av uppskalning

Deltagande parter férutom Rise och AllBinary och Samtrafiken kan vara en eller ett par
kollektivtrafikmyndigheter, en eller ett par evenemangsarrangorer, destinationsbolag och med
utrymme for andra intresserade aktorer som inte kraver speciella anpassning av I6sningen.

Teknisk implementation

Implementationsplanen bygger pa identifierade anvandningsfall och tekniska krav fran
forstudiens enkat, djupintervjuer och tekniska dialoger med eventarrangorer,
destinationsbolag, resebyraer och andra foretagskunder.

En central insikt ar behovet av en gemensam teknisk grund for biljettdistribution som kan
hantera olika affarsregler och valideringslogik. Genom att bygga en sadan flexibel
grundstruktur kan systemet hantera allt fran biljettreservation for event via API till biljettkdp
och distribution fér mindre aktoret via widgets.

Den tekniska l6sningen, som vi kallar AllTix, bestar av tre huvudkomponenter som
tillsammans bildar en komplett distributionsplattform. Varje komponent ar designad for att
mota specifika behov hos olika malgrupper, fran enkla biljettkdp till komplexa integrationer
mot befintliga system.

1: Grundkomponent: WebTicket for distributionen av BoB-biljetter
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WebTicket mojliggdr den faktiska biljettdistributionen genom ett white-label granssnitt som
kan anpassas efter kundens varumarke och behov. Granssnittet kan aven integreras med
kundens egen eventinformation eller reseinformation for att ge en sOmids
anvandarupplevelse. Komponenten implementerar:

- Distribution av biljetter via webblasare med fokus pa mobilanvandning
- Saker tvastegsprocess dar biljetten forst knyts till en specifik enhet och sedan aktiveras

- Integration mot RKM:ernas valideringssystem genom stéd for Aztec-kod enligt BoB
standard

- Flexibel anpassning av granssnitt for olika distributorer

2: API for integrerat kdp/reservation av biljetter
APl:et utvecklas i tva nivaer for att moéta olika integrationsbehov. Detta mojliggor for
eventbolag att integrera biljettreservation direkt i sina checkout-floden, eller for vardsystem att
automatiskt reservera biljetter for patientbesok. | API-Idsningen hanterar kunden sjalv
betalningsflodet mot  slutanvandaren medan  AllTix  fakturerar kunden via
administrationsportalen.
A. Enkel API-integration

- REST-baserat API fér grundlaggande biljettreservation

- Fordefinierade biljettyper som konfigureras i administrationsportalen

- Automatisk notifiering via SMS med lank till WebTicket-distribution

- Enkel integration mot befintliga betalningslésningar

B. Fulistindig APl-integration
- Komplett REST API med stod for dynamisk biljettkonfiguration
- Maojlighet att erbjuda flera biljettyper baserat pa geografisk position
- Anpassade erbjudanden och paket for olika kundgrupper
- Anpassningsbara valideringsregler och distributionslogik

3: Widget for kop/reservation av biljetter via lank

Widget-komponenten mojliggor snabb integration for partners som vill erbjuda biljettkdp direkt
pa sina plattformar. Detta ar sarskilt efterfragat fran tex destinationsbolag, dar enkel
integration av kollektivtrafikbiljetter direkt pa deras plattform férenklar for besokare att na
destinationen:

- Inbaddningsbar komponent med eget checkout-flode
- Standardiserad integration mot betaltjanster

- Minimal teknisk implementation kravs fran partnern

- Komplett kdpfléde och distribution hanteras av AllTix

Fasindelad implementering

Baserat pa forstudiens resultat rekommenderas en fasindelad implementation dar varje
Minimum viable Product (MVP) moter konkreta, validerade behov hos specifika malgrupper.
Genom pilotsamarbeten med partners som aktivt deltagit i forstudien sakerstalls att
utvecklingen méter verkliga behov och kan valideras i skarpa miljoer.
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Deltagande parter och kontaktpersoner

0o

RISE ar ett oberoende statligt
forskningsinstitut som arbetar nara naringsliv,
akademi och offentlig sektor. RISE
representeras i projektet av mobilitetsexperter,
experter inom affarsutveckling for offentlig
sektor samt naringslivet.

Hans Arby
Sigma Dolins
Anna Eriksson

all

binary

NousTRIES

AllBinary ar ett kreativt ingenjérsbolag som
drivs av att forenkla interaktionen mellan
manniskor och komplexa hard- och
mjukvarusystem. Vara kunder finns framst
inom trafik-, energi- och fastighetsbolag. For
trafiksektorn handlar det framst om
trafikplaneringssystem samt plattformar for
biljetthantering.

Tomas Sareklint
Eric Anderbjork

\f\ Samtrafiken

Samtrafiken i Sverige AB ar ett samverkans-
och utvecklingsféretag som ags av
kollektivtrafikbranschen. Genom att koppla
samman informations- och biljettsystem for
landets offentliga och privata trafikaktorer
skapar bolaget mervarde for hela
kollektivtrafikbranschen. Med sina tjanster gor
bolaget det enkelt att stka, kdpa och resa med
kollektivtrafik i Sverige.

Stefan Thulin
Klas Bringert

G® Blekingetrafiken

ingetrafiken ar en férvaltning inom Region
Blekinge. Vart uppdrag ar att se till att det finns
goda allmanna kommunikationer inom lanet
samt till och fran Blekinge, vilket omfattar
ansvar for tag-, buss- och skargardstrafik,
serviceresor och skolskjuts. Blekingetrafiken
har i de senaste NKI undersokningarna
Sveriges nojdaste kunder inom
kollektivtrafiken.

Lars Karlinius

Referensgruppen har utgjorts av har Hakan Karlsson och Tobias Carlsson fran SL/Region
Stockholm, Peter Rosenberg fran Vasttrafik och Jim Dahlén fran Skanetrafiken.
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Bilaga: Marknads- och behovsanalys (pa engelska)

Existing research on Mobility as a Service (MaaS) and public transport integration highlights the
importance of seamless ticketing and user-friendly payment models to enhance ridership (Smith et
al., 2020). Studies have also emphasized the role of digital ticketing in fostering multimodal
transport adoption). Furthermore, the effectiveness of behavioral nudging in influencing transport
choices has been well-documented ((Jittrapirom et al., 2017, Thaler & Sunstein, 2008).

With these studies in mind, we performed an analysis of stakeholder perspectives on
integrating public transport ticketing with customer sales via interviews with various
organizations, including event organizers, tourism boards, mobility service providers, and
hotels. The interviews were conducted using a semi-structured format , allowing for a
balance between predefined questions and open-ended discussions. Each interview lasted
approximately 40-60 minutes and was conducted either in person or via virtual meetings.

The interview questions were designed to explore the feasibility and potential benefits of
integrating public transport ticketing into festival and event experiences. These questions were
structured around key themes, including attendee journey mapping, pain points, business
objectives, financial considerations and strategic positioning. The first set of questions aimed
to understand the customer journey, identifying key decision-making points from ticket
purchase to arrival. Subsequent questions explored pain points related to transport planning.
Other sections focused on business alignment, helping stakeholders articulate how transport
integration might support revenue growth, customer satisfaction, and long-term brand
positioning. Finally, questions about competitive differentiation sought to determine the
strategic value of integrated transport solutions in enhancing accessibility and sustainability.

Stakeholder Interest and Perspectives

Several stakeholders strongly advocate for integrating public transport ticketing with their
services, citing benefits related to sustainability, accessibility, and enhanced customer
experience. Way Out West demonstrated the highest level of ambition, viewing Sweden as a
testbed for a scalable model that could be implemented internationally if proven successful.
Similarly, Visit Blekinge supported integration as a means of promoting sustainable tourism,
although it emphasizes the need for seamless technical solutions to ensure a smooth user
experience. HUBPARK, a company that handles parking areas near transit or commercial
hubs, is actively developing a Mobility as a Service (MaaS) model, incorporating integrated
transport wallets and behavioral incentives to encourage sustainable travel choices.
Meanwhile, GOT Event already piloted climate-smart initiatives and viewed public transport
ticketing integration as a logical next step in enhancing event accessibility and reducing
environmental impact. Collectively, these stakeholders recognize the strategic value of
integrating transport solutions, not only for their own sustainability objectives, but because
they saw the value of an integrated public transport ticket to their customer base.

However, some interviews and organizations had a much more limited interest in integrating
public transport into their service offerings, primarily due to structural and market-driven
constraints. For example, Best Western Hotel Blekinge prioritized the integration of boat tour
ticketing rather than public transport, as its guest demographic largely arrives by car. This
preference aligns with existing research on tourist mobility, which suggests that visitors tend
to rely on familiar or convenient transport modes, particularly in areas where public transport
frequency and accessibility may not align with their travel needs (Dickinson & Robbins, 2008).
The hotel's emphasis on boat tours reflects a demand-driven approach, where transport
integration is only considered valuable if it enhances the overall guest experience. Since
public transport does not play a significant role in their customers' typical travel behavior,
investing in its integration appears to be a lower priority.
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Similarly, Go City, a tourism company, acknowledges that there is demand for integrated
public transport ticketing but faces financial barriers that limit feasibility. The company's
business model relies on securing significant discounts (typically 50-60%) from its partners to
make bundled ticketing attractive to consumers. This is possible in other cities and markets
outside of Sweden, where Go City operates. However, Swedish public transport agencies
currently do not offer such high discount rates, making integration financially unviable within
Go City's existing pricing structure. Without regulatory adjustments or financial incentives from
transport providers, Go City is unable to incorporate public transport tickets into its bundled
offerings while maintaining competitive pricing. These limitations highlight the need for a more
flexible or subsidized pricing approach if such integrations are to be successfully implemented.

Technical and Logistical Barriers

One of the primary challenges in integrating public transport ticketing with customer sales is
the incompatibility of ticketing systems used by different stakeholders. For example, Way Out
West relies on Ticketmaster, while Best Western Hotel Blekinge uses platforms such as
HotSoft and Book Visit. These systems are not designed to seamlessly integrate with public
transport ticketing, creating technical difficulties in alignment and implementation. Additionally,
differences in payment models present another logistical challenge. Public transport tickets
are typically purchased upfront, so that services like Voi scooters operate on a post-payment
model, making it difficult to unify transactions within a single platform. Addressing these
technical and logistical barriers would require significant coordination between event
organizers, hospitality providers, and public transport agencies to develop interoperable and
automated solutions.

Financial and Business Model Limitations

Financial viability also presents a major obstacle to public transport integration. Go City
requires substantial discounts on public transport fares to make bundled ticketing attractive to
consumers, yet public transport agencies in Sweden do not currently offer such reductions.
Without these discounts, integrating public transport tickets into Go City's packages remains
financially unfeasible. Meanwhile, Best Western viewed transport integration as an added-
value service rather than a core revenue driver, limiting its willingness to invest in solutions
that do not directly enhance profitability. Additionally, public transport agencies require a
strong justification for how integration would increase ridership, as they must balance revenue
considerations with the potential benefits of collaboration. Without clear evidence that such
integration would result in higher passenger volumes or greater efficiency, agencies may be
reluctant to offer the necessary pricing flexibility. To overcome these financial constraints, we
need to explore alternative economic models, such as public-private partnerships, pilot
programs, flexible public transport ticketing (to resellers), or a national ticketing platform (like
Samtrafiken), to assess the long-term feasibility of transport ticket integration.

Opportunities and Potential Solutions

A successful approach to integrating public transport ticketing should start with stakeholders
who already see the value in it. Way Out West and Visit Blekinge have strong business cases
for integration, making them ideal partners for an initial rollout. Their focus on sustainability
and improving visitor experiences aligns well with the goals of public transport integration.

HUBPARK's QR-based model presents a promising solution for seamless digital ticketing,
eliminating some of the logistical challenges currently faced by event organizers and transport
providers. Many stakeholders see QR-based ticketing as the most viable digital solution for
integrating public transport into event and tourism services. A national or regional digital wallet
for transport could further streamline payments by addressing mismatches in different
payment models used by public transport agencies and private mobility providers. Such a
system would simplify transactions for users while making it easier for service providers to
collaborate on transport offerings.

A major barrier to seamless integration is the lack of uniform ticketing standards across
different transit agencies. Without a standardized system, businesses and event organizers
struggle to create consistent solutions that work across multiple regions. Establishing a
national Swedish public transport ticketing system could simplify this process, making it easier

FFI Fordonsstrategisk Forskning och Innovation | www.ffisweden.se 23



to integrate transport into third-party platforms and ensuring a smoother experience for
travelers. GOT Event's previous trials with event-based ticketing provide a foundation to test
the feasibility of incorporating transport tickets into major events. Expanding these efforts
through a structured pilot program would allow stakeholders to identify challenges, refine the
user experience, and develop a scalable model for broader adoption.

If public transport agencies are unable to provide the deep discounts that some businesses
require, alternative pricing models could be explored to make integration more feasible.
Bundled pricing, where transport tickets are included in event tickets, could encourage wider
adoption while keeping costs predictable; publicly subsidized pilot programs might help test
new models before committing to long-term pricing structures. The cost of the subsidy could
be considered an investment in emissions reduction, given that the initiative is designed to
shift users' behavior from car-based travel to public transport. Regulatory discussions are
needed to explore discount exemptions or alternative pricing structures, ensuring that financial
constraints do not prevent businesses and transport agencies from working together.

While there is strong interest from tourism and event-driven businesses in public transport
integration, financial, technical, and regulatory barriers remain significant. The most viable
path forward involves QR-based ticketing, event-based pilot programs, and policy discussions
around ticketing flexibility. A standardized, national public transport ticketing system could
address many of the existing challenges, creating a scalable solution for both businesses and
transit agencies.

Stakeholder Survey Results

This survey aimed to assess interest in reselling public transport tickets through a described
solution, identifying key value propositions, expected ticket sales volume, and necessary
conditions for successful implementation. The survey includes 9 responses from various
industries, mainly hospitality, restaurants, and events.

Ar det troligt att ni kommer att aterforsalja kollektivtrafikbiljetter med beskriven l6sning och i s& fall vilken variant i forsta hand?

Ja, alternativ 1 (lagga in standardutbud i egen produktkatalog)

Ja, alternativ 3 (Inklistrad widget pa webbsidan) Ja, alternativ 2 (APl med tillgéng till alla biljetter i hela landet)

Det beror pé& utformningen

Vi kommer att for olika kunder erbjuda olika av de ovan namnda alternativen.

Nej

The results indicate that the most preferred method for reselling public transport tickets is
through an embedded widget on the website (33.3%), suggesting that businesses favor a
solution that seamlessly integrates into their existing digital platforms. However, 22.2% of
respondents are not interested in reselling tickets, highlighting potential challenges such as
demand, technical constraints, or business strategy misalignment. The remaining responses
are evenly split (11.1% each) between integrating tickets into their product catalog, using an
API for nationwide ticket access, needing more information on the implementation, or offering
different solutions to different customers. This suggests that while there is interest in ticket
reselling, businesses have different needs and considerations that influence their preferred
approach.
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Hur ménga biljetter (enkel-, eller dygns-/flerdygnsbiljetter) tror du att ni skulle salja per ar?

Mellan 1 000 och 10 000

Farre an 1 000

In terms of estimated annual ticket sales, most respondents anticipated a small to moderate
demand. The majority expected to sell fewer than 1,000 tickets per year, while a smaller
subset estimated sales between 1,000 and 10,000 tickets annually. This suggests that while
there is interest in offering public transport tickets, businesses may see it as an added service
rather than a primary revenue stream.

Vilket ar det storsta vardet ni ser i att kunna erbjuda kollektivtrafikbiljetter

Minska parkerings- eller trangselproblem

Forenkla for kunder/deltagare/besokare

Starka varumarket/miljoprofilen/CSR

Forbattra upplevelsen av besoket/evenemanget

This illustrates the perceived greatest value in offering public transport tickets. The two most
common benefits, each cited by 27.3% of respondents, are simplifying the experience for
customers/visitors and enhancing the visit/event experience, suggesting a strong focus on
customer convenience and satisfaction. 22.7% see it as a way to strengthen their brand,
environmental profile, or corporate social responsibility (CSR). Meanwhile, 18.2% highlight
the benefit of reducing parking or congestion issues, and a smaller portion (4.5%) see this as
the primary advantage. These findings indicate that businesses are most interested in how
ticket reselling can improve customer experience, while secondary motivations include
sustainability and traffic management.

The findings indicate a strong interest in reselling public transport tickets, with several
respondents expressing a likelihood of participation. The most preferred model for ticket
integration was Alternative 3, which involves embedding a widget directly onto their website.
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This option was favored due to its seamless integration, allowing businesses to offer tickets
without disrupting their existing digital platforms.

When considering the value of integrating public transport tickets, respondents emphasized
customer convenience as the most significant benefit. Many saw ticket reselling as a way to
simplify travel arrangements for customers, event participants, and visitors. Additionally, some
participants believed that integrating ticket sales could enhance the overall event experience,
making travel more accessible and stress-free. A smaller but notable portion of respondents
also associated ticket reselling with sustainability, viewing it as a way to encourage
environmentally friendly travel choices.

For successful adoption of a ticket reselling system, respondents highlighted several key
requirements. User-friendliness was a top priority, with businesses emphasizing that the
system must be simple to use and easy to integrate. Website compatibility was another crucial
factor, as many businesses wanted a solution that could seamlessly function within their
existing online platforms. Some respondents, particularly those catering to international
tourists, stressed the importance of physical ticket options to accommodate customers who
may not be familiar with digital solutions. Additionally, minimal administrative effort was a
common concern, with businesses seeking a solution that would not place additional workload
on their staff.

Thematic Response Count
Resale Interest 3
Perceived Value
Ticket Sales Estimates

Key Requirements

N = O O

Industry Representation

Approximate Behavior Shift Analysis: Car Usage for Events

Out of 600,000 event tickets sold for events in Gothenburg, anywhere from 15% to 40% of the
attendees plan to drive into Gothenburg at some point for the event. This estimate aligns with
general car usage trends in Sweden, where private vehicles are commonly used despite
strong public transport infrastructure in urban areas. Events where attendees can expect large
attendances (such as Way Out West) can have the effect of influencing attendees to choose
public transport because they anticipate difficult traffic conditions in Gothenburg; other events,
such as smaller concerts, performances or activities that require equipment, may not trigger
this type of behavior in attendees. We take a conservative estimate of 30% of all ticket events
sold in Gothenburg go to attendees who plan to drive a private car as part of their
transportation to the event. This assumes 180,000 attendees on an annual basis.

Potential Public Transport Adoption

Historical data from Gothenburg's congestion tax implementation in 2013 provides valuable
insights; the introduction of congestion charges led to an average 10% decrease in traffic
volume across the cordon area during charged hours. Correspondingly, there was a 9%
increase in public transport usage on affected routes, indicating a successful modal shift from
private cars to public transport.

Among the 180,000 attendees who would drive, interviews with participants suggest that
something around 30% (54,000 people) would opt for public transport if a bundled ticket were
offered. This is a conservative estimate that suggests 9% of the 600,000 event attendees
could be persuaded to shift their mode of transport to the event to public transport, if the public
transport ticket were included as part of the event ticket.
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If public transport tickets were bundled with event tickets, up to 54,000 potential car trips could
be converted into public transport trips. Reducing 54,000 car trips in Gothenburg can have a
significant positive impact on the environment, particularly in terms of reducing carbon dioxide
(CO,) emissions.

CO: Emissions Reduction — one example

In Sweden, the average passenger car emits approximately 160 grams of CO, per kilometer
traveled. Assuming an average trip distance of 50 kilometers, a single car trip would produce
about 8 kilograms (0.008 metric tons) of CO,.

Calculating the total reduction:
- Total CO, Reduction: 54,000 trips x 0.008 metric tons per trip = 432 metric tons

This means that eliminating 54,000 car trips would prevent approximately 432 metric tons of
CO; from being emitted into the atmosphere.

TL;DR

Strong Advocates for Integration
Way Out West, Visit Blekinge, HUBPARK, and GOT Event

Stakeholders with Limited Interest
Best Western Hotel Blekinge and Go City

Technical Barriers

Ticketing system incompatibility (eg, Ticketmaster, HotSoft, Book Visit) and different
payment models (prepaid vs. post-payment services) make integration difficult.

Financial Barriers

Public transport agencies do not offer steep discounts, making integration financially
challenging for companies that rely on bundled pricing.

Regulatory Challenges

Public transport agencies require clear justifications for offering discounts, as ridership
impact remains uncertain.

Impact Of 9% of Event Users Switching to Public transport
up to 54,000 potential car trips could be converted into public transport trips.

Total CO, Reduction: 54,000 trips x 0.008 metric tons per trip = 432 metric tons

Potential next steps
- Start with Way Out West and Visit Blekinge to test integration feasibility.

- QR-Based Ticketing; stakeholders favor a unified digital system to address payment
mismatches and simplify transactions.

- National Standardization; Swedish public transport ticketing system could streamline
integration across agencies and businesses.

- Bundled pricing, public-private partnerships, and pilot subsidies could make integration
financially viable.

- Discussions on pricing exemptions or reseller-friendly ticketing structures are needed to
facilitate business participation.
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