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Hva er en forretningsmodell?
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Hva er en forretningsmodell?

For Ruter handler det om hvordan vi organiserer vart arbeid i
tilknytning til vare leverandgrer.

Ruter har ingen verdi uten i relasjon til noe annet.
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Brukernavn
Presentasjonsnotater
Det handler ikke om et avtalespørsmål det handler om hvordan vi driver butikken.


Eksempel pa forretningsmodeller

Case 1 [dagens]

Produksjon
med kvalitetsbonus

Ruter planlegger
tilbudet og
leverandgrene
utfgrer det.

Godtgjores etter
utfert produksjon
og far bonus
for kvalitet.

Eksempel:
Ruter, London,
Kebenhavn

Case 2
Partnerskap

Ruter og
leveranderene
planlegger tilbudet
i samarbeid.

Godtgjares bade i
forhold til
antall reisende og
hva de produserer.

Eksempel:
Malmad, Goteborg,
Eindhoven

Case 3
Ma3lbasert (KPI)

Ruter og
leverandaren
planlegger tilbudet
i samarbeid.

Godtgjeres i forhold
til produksjon og
etter ytelse/mal,

f. eks. KPI.

Eksempel:
Trikk + T-bane,
andre bransjer

Case 4
Franchise

Ruter setter rammer
for virksomheten,
og leverandgrene

utfgrer den med
visse frihetsgrader.

Godtgjeres basert
pa omsetning.

Eksempel:
Andre bransjer

Case 5
Markedsmodell

Leverandgrene
utformer et tilbud
etter Ruters rammer
og godtgjeres kun
etter antall reisende.

Eksempel:
Stockholm

Case 6
Egenregi

Ruter utferer
produksjonen sely

med egen avdeling.

Eksempel:
Berlin

Case 7
Fri konkurranse

Leveranderene
gis frihet til &
konkurrere i

markedet. Ruter

kjgper tilbud som
ikke blir drevet
kommersielt.

Eksempel:
UK

Case 8
Administrasjon

Leverandorer
far i oppgave &
administrere
og operere
kollektivtilbudet
i et omrade

Eksempel:
Lyon
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Hvorfor endre forretningsmodell?
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Fossilfri
2020

Ambisigse mal
for kollektivtrafikken
[(M2016)

Resultat fra
visjonsprosess

Behov for nye

forretningsmodeller?

Kundene gnsker
et integrert
mobilitetstilbud

Resultat fra
intern og ekstern
interessentanalyse

Ny teknologi
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Hva er malene?

Leverandgr Felles mél
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Ruter trenger forretningsmodeller som setter
kundene | fokus

* Markeds- og kundefokus i hele verdikjeden

* Motivasjon for produktivitets effektivisering * Kontinuerlig innovasjon i leverandgrrelasjoner
og inntektsgkning i hele verdikjeden Dynamiske Innovative
* Fremoverlent i forhold til ny teknologi
* Dynamisk utvikling basert p3
markeds- og samfunnsbehov

¢ Et fungerende og baerekraftig leverandgrmarked » Enklere og malbar oppfelging av kvalitets- og

« Styring mot felles mal i hele verdikjeden leveransekrav for leverandgrrelasjoner

Effektive Profesjonelle
* Profesjonalisering og formalisering av forholdet

* Samarbeid og involvering mellom partene i mellom Ruter og leverandgrene

utfgrelsen av oppdraget (inkl. operativt pers.)
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Hvordan endre
forretningsmodell?
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Innsiktsarbeid

Kunden

Fagpersoner

Beste praksis
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Endring

Nasituasjon
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Effektmal

= Markeds- og kandeloius i hele verdikjedes

= Motivasjon fer prosdubtailats afiekhinaring
g instektssiring | Bete vereikjeden Dynamiske Innovative

* Dynasmisk utwikling baser ph
markeds- 59 sambunnsbehsy

= Elfungerende g barearafts brtasasimaried

* Sapring mot falles mbl | Effektive Profesjonelle

Samarbeid o5 smwodvaring mefism partens +
utfaralisn i opparage AL bperativ pars. |

* Koatinueriig inevasion | leverandarrslasaner

= Frusmarvariant | Barhsld il ay 1eknotogh

* Exilere o milbar spgfaiging av bvalitess- of
Uvaransabra for lrveranderrelasiines

« Pratisjsnalivaring og feemalinarieg s forbsldst
mallam Rules &g leverangarmns
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@konomisk

relasjon

Sosial

relasjon

Skyve leverandgrer foran
oss/trekke dem etter oss

Ha leverandgrer med pa laget

Leveranseoppfalging -
male pa fastsatte kriterier

Leveranseoppfalging - motta
innspill lapende — mot felles mal og
visjon

Bestiller — leverandgr relasjon

Gjensidig tillit og bytte

Ytelse mot godtgjarelse

Tydelighet pa forventninger og
roller

Ekstrarolleadferd — mot felles mal
0g visjon

Mindre tydelighet i grensesnittene

Kilde: Kuvaas og Dysvik «lgnnsomhet gjennom menneskelige ressurser», 2. utg. 2013
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Nasituasjon

Partnere 69

Ruter
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Ny situasjon?
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Implementeringsscenarier i kommende anbud

Pilot w Delvis @ Total

W
Ny Ny Ny
forretningsmodell forretningsmodell forretningsmodell
gjennomfgres som etableres delvis i et etableres fullt ut i ny
pilot i et avgrenset stgrre omrade av en anbudskonkurranse
del-omrade av en anbudskonkurranse
anbudskonkurranse

Endringer som innebaerer stor risiko og 3 = Endringer med liten risiko og usikkerhet
usikkerhet anbefales & starte med en usﬁ&%ﬁ'ﬂgﬁigﬁ%n}gr%%rﬁferr'gg(g e?lgis kan implementeres fullt ut, samt
pilot. P : endringer som er testet i piloter farst.
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