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Målbilde betalingsløsninger  
Orientering om arbeidet 

Prosjektet "Målbilde betalingsløsninger " 

har som mandat å etablere et målbilde for 

billetterings- og betalingsløsninger i et 

langsiktig perspektiv 
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Dagens betalingssystem møter flere utfordringer 
Behov for et forankret målbilde for å sikre et fremtidsrettet betalings- og billetteringssystem 

Kunder med stadig økende krav 

til effektivitet, tilgjengelighet, 

og brukervennlighet 

Betydelig inntektspotensial ved 

å gjøre det enklere for kunder å 

gjøre opp for seg 

Behov for investeringer for å 

holde takt med et samfunn, 

kunder og et teknologisk 

mulighetsrom i rask endring 

Kundekrav & forventing Inntektssikringspotensial Teknologisk utvikling 
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Målbildet vil gi beslutningsstøtte i fremtidige valg 

knyttet til betaling og billettering 

En evaluering av et sett med fremtids-

scenarioer og operative implikasjoner... 

... vil gi støtte i kommende forretnings- 

og investeringsbeslutninger  

Produkt og prisstruktur 

Kundestrategier  

Kanalstrategi 

Avlesningsprinspipp, billettbærer 

og tilknyttet infrastruktur 

Strategi for inntektssikring og 

billettkontroll 

Identifikasjon av et sett med alternative 

målbilder inkludert operative implikasjoner 

 

Evaluering av alternativene basert på definert 

målhierarki og et sett med krav som vil stilles 

til Ruter gitt viktigste trender 

 

Syn på hvilke avgjørelser Ruter må ta i nær 

fremtid og hvilke som kan/bør utsettes 

 

Sluttdokumentasjon
1. februar 2014

Målbilde betalingsløsninger 2030
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Bred arbeidsgruppe sikrer erfaringsdeling og  

involvering av relevante interessenter 

Arbeidsgruppe som 

møtes ukentlig 

Dybdeforståelse & 

overordnet retning i 

tråd med Ruters 

strategiske hovedmål  

Overordnet 

prosjektstruktur & 

fremdrift,  

internasjonalt 

perspektiv & trender 

Analytiske ressurser og 

dybdeforståelse av 

forbrukertrender, 

kunder, teknologi, og 

dagens utgangspunkt 

Inter-modularitet, 

erfaringsoverføring fra 

relevant arbeid, og 

sparringspartnere 

1. Prosjektleder , Veidirektoratet, 2. Kommersiell direktør, NSB  3. Leder for salgkanalerr, NSB  4. Leder for avtaler stat og fylke, NSB 

Nøkkelpersoner i 

Ruters 

konsernledelse 

BCG 

Nøkkelressurser i 

øvrig Ruter 

organisasjon 

NSB og 

Veidirektoratet 

• Bernt Reitan Jenssen 

• Ellen M. Rogde 

• Tore Kåss 

• Camilla Berntzen 

• Espen Martinsen 

• Gylve Aftret-Sandal 

• Gøran Eriksen 

• Hanne Nettum Breivik 

• Marit  V. Rosenvinge 

• Jacob Trondsen1 

• Karen Hancke2 

• Kristin Jansson3 

• Elisabeth Cabrinetti4 

• Dag Fredrik Bjørnland 

• Kjetil A. Torpp: 

• Thomas Haver 

• Martin B. Hæreid 
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I dag 

Fremdrift & milepæler 

2013 2014 

sep okt nov dec jan Feb 

38 39 40 41 42 43 44 45 46 47 48 49 50 51 52 01 02 03 04 05 06 07 08 09 Aktiviteter 

• Leveransemilepæler 
Sluttleveranse 

• Møter i arbeidsgruppen 

• Interaksjon med styret 

Forankring & plan for gjennomføring 

Fase IV: Evaluering & syntese 

Fase III: Alternative målbilder 
• Målbildeutvikling basert på 

iterasjoner med interessenter 

Fase II: Rammeverk & målsetninger 
• Målbilderammeverk &  

evalueringsmodell 

Fase I: Forarbeid 
• Kundeundersøkelse &  

mobilisering 

Første utkast 
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Arbeidet tar utgangspunkt i et rammeverk for 

fremtidig målbilde bestående av 3 komponenter 

Betalingsløsning 

Infrastruktur-

landskap 

• Infrastrukturlandskapet må støtte 

opp under valgt 

forretningsposisjon 

Forretnings-

messige valg 

• Fokus må rettes mot de sentrale 

forretningsmessige valgene 

• Definerer strategisk posisjon for 

hvert alternativt målbilde 

Inntektssikring 
• Elementer som sikrer at ny 

betalingsløsning blir overholdt 

Tilnærmingsmetode Metodikk 

Kan defineres uavhengig 

Foretningsmessige valg 

definerer retning og mål 

for hvert målbilde 

Infrastrukturlandskapet 

støtter opp under 

forretningsposisjonen 

Avlesnings-

prinsipp 

Oppgjørs-

prinsipp 

Reise-

rettighet 

Kunde-

relasjon 

Prisstruktur 

Kanalstrategi 

Produkttilbud 

Styrt 

gangmønster 

Kontrollkorps 

F
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1 

2 
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12 hovedkombinasjoner mellom 

forretningsposisjoner og infrastrukturlandskap 

Tilgjengelig i utvalgte kanaler Tilgjengelig i alle nødvendig kanaler 

Obligatorisk  

check-in & out  

Ingen  

avlesning 

Selvvalgt  

check-in 

Obligatorisk  

check-in  

Kundeorientert 

relasjon  

Inntektsmaksimering 

Multimodalitet, geografisk utstrekning, tilknyttede tjenester, & bruk av kundedata 

Ingen kobling  

til kunde  

Enkel kobling  

til kunde 

Reiseorientert 

relasjon  

Lite differensiering 
Tids- og geografi-

differensiert  
Bruksbasert prising 

Produkttilbud 

Kunderelasjon 

Infastruktur-

landskap 

Kanalstrategi 

Prisstruktur 

Målbilde-

elementer 
Kommersiell  

Bruksbasert  

prising 
Øke markedsandel  

Effektiv kapasitets-

utnyttelse 

9 12 1 6 3 8 11 2 10 4 5 7 
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Det arbeides nå med en evaluering av alternativene 
Neste steg: videre analyse av operasjonelle implikasjoner etterfulgt av syntese og anbefaling 

Fornøyde 

kunder1 

Sterk  

markeds-

posisjon 

Effektiv og 

bærekraftig 

ressursbruk 

Drivere Beskrivelse 

Trafikkavvikling 

Konkurransedyktighet 

Spesielle brukerbehov 

Betalingsløsningens innvirkning på trafikkavvikling (fokus på av- og påstigning) 

Relativt prisnivå, insentivering til bruk av kollektivtransport, vekst i markedsandel 

I hvor stor grad betalingsløsningen tilrettelegger for brukere med spesielle behov3 

Investeringer 

Kostnader 

Inntekter 

Investeringsbehov 

Driftskostnad per reise4 

Inntekt per reise4 

Strategisk fleksibilitet Tilpasningsdyktighet og resulterende risiko for begrenset handlingsrom5 

1. Vurderer ikke kundetilfredshet hos brukere med spesielle behov, dette dekkes av punkt "Spesielle brukerbehov"   2. Kun betalingssystemets innvirkning på 
gjennomføring av reisen.  3. Bevegelseshemmede, barn, eldre, tilreisende, mm.   4. Per reise, ikke totale inntekter/kostnader da volum dekkes av punkt 
"Konkurransedyktighet" gjennom markedsandel   5. Evne til å enkelt tilpasse foretningsmodell til endrede krav 

Brukervennlighet 

Tidsbruk 

Tilgjengelighet 

Kompleksitet/enkelthet, grad av betjening/selvbetjening, sømløshet/automatikk 

Effektivitet - tidsbruk nødvendig for å planlegge, kjøpe, betale & gjennomføre reise2 

Bredde i salgskanaler, tilstedeværelse av informasjon/veiledning for planlegging & kjøp 

Pålitelighet Driftssikkert, trygghet på korrekt utført betaling 


