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Sammanfattning 
Inom projektet Smarta Urbana Trafikzoner hölls det 5/3 2024 en workshop med syftet att 
identifiera en affärsmodell som möjliggör för planering och effektiv användning av 
ändamålsenliga lastplatsytor. Därtill fanns intentionen att deltagarna tillsamman skulle 
identifiera möjliga vägar till en implementering av denna modell. Workshoppen delade upp 
deltagarna i tre aktörskategorier: användare av lastplatsytor (åkeri, förare, boende, gäster, och 
verksamheter), digitala möjliggörare (teknikutvecklare så som fordonstillverkare, 
plattformsutvecklare, dataanalys, och tjänsteleverantör etcetera), samt platsägare kommunal 
förvaltning, fastighetsägare, och näringsidkare). Affärsmodellen förväntas erbjuda användarna 
en digitaliserad ruttplanering, generera data som möjliggör för realtidsuppföljning samt en 
långsiktig effektivisering av transportuppdraget genom förändringar i både transporten av gods, 
användningen av ytor och placeringen av lastplatsytor.  

Deltagarna såg ett flertal värden med en digital lösning för identifiering och bokning av 
lastplatsytor med det var svårt att koppla dessa värden till potentiella intäktsströmmar. Framtida 
användare förväntades få vissa effektivitetsförbättringar genom tjänsten men i dagsläget ansågs 
denna förbättring inte vara attraktiv nog för att driva på efterfrågan. Således var det även svårt att 
identifiera en aktör med betalningsvilja för den potentiella tjänsten. Förhoppningen var därför att 
platsägaren skulle använda sanktioner eller någon form av incitament för att möjliggöra 
värdeskapande genom tjänsten. 

I den sista delen av workshoppen identifierades hinder och möjliga lösningar. Bland hindren 
nämndes transportköpares preferenser, behovet av systemförändringar, och organisatorisk 
trögrörlighet. Vikten lades således på specifika aktörer och bristande organisatorisk förmåga. 
Stort fokus låg på transportköpare och slutkunder vilka ansågs ha en avgörande roll i en 
eventuell implementering av en ny affärsmodell. Grundförutsättningen var att en eventuell 
förändring inte fick störa transportköparen.  För att övervinna dessa hinder föreslogs konkreta 
förändringar så som utökade tjänster som off-peak leveranser, användning av historiska data, 
samt fördjupad dialog med transportköparna. Samtidigt identifierades komplexiteten i 
dagssituationen som ett hinder och det bästa sättet att adressera detta ansågs vara att testa i 
liten skala, och vinna över transportköparna genom att peka på resultaten. Dessa åtgärder 
kräver samarbete mellan de organisationer som deltog i workshoppen. 
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Introduktion 
Workshoppen utgick från den problembild som finns runt systemmässigt ineffektiva urbana 
godstransporter. Digitaliserade geofencingrelaterade tjänster förväntas mildra omedelbara 
problem såsom köbildning, dubbelparkering, och ruttoptimering men även på låg sikt förväntas 
tekniken ge avtryck genom att möjliggöra för förbättrad planering av transportuppdrag och mer 
optimal placering av lastplatsytor. Workshoppen är därmed ett steg i processen att möta 
behovet av en effektivare användning av ändamålsenliga lastplatsytor. Med dessa effekter och 
mål i åtanke är det en lång rad aktörer som påverkas av införandet av den typ av tjänster som 
utvecklas i projektet. Utförare såsom åkerier och förare påverkas direkt men även platsbundna 
aktörer så som verksamheter, boende och fastighetsägare kan uppleva positiva effekter av en 
effektiv användning av ändamålsenliga lastplatsytor. Effekterna på stadsmiljön gör således 
staden till en viktig nod i utvecklingsprocessen. 

Med detta som bakgrund var målen för workshoppen att identifiera en affärsmodell som 
möjliggör för planering och effektiv användning av ändamålsenliga lastplatsytor samt hitta 
möjliga vägar till en implementering av denna modell.  

En affärsmodell beskriver hur ett företag tjänar pengar på att leverera ett kundvärde till en eller 
flera kundsegment. Således stipulerar affärsmodellen aktiviteter, relationer och resurser som 
krävs för att leverera ett specifikt kundvärde. Affärsmodellen kan utgöra en vision eller vara 
verkställd affärsstrategi. När det gäller utveckling av affärsmodeller för smarta urbana 
trafikzoner/geofencing är det viktigt att tänka på att affärsmodeller är specifika för roller och 
aktörer – således fokuserade workshoppen på att hitta en generell affärsmodell som utgår från 
användarens perspektiv. Därtill är det viktigt att ha i åtanke att myndigheter och stat möjliggör 
affärsmodeller genom reglering samt kan gynna specifika affärsmodeller genom 
upphandlingsförfarande.   

Metod 
Under workshoppen fick deltagarna ta på sig tre olika aktörsroller: användare av lastplatsytor 
(vilka är aktörer så som åkeri, förare, boende, gäster, och verksamheter), digitala möjliggörare 
(det vill säga teknikutvecklare så som fordonstillverkare, plattformsutvecklare, dataanalys, och 
tjänsteleverantör etcetera), och slutligen platsägare (aktörer så som kommunal förvaltning, 
fastighetsägare, och näringsidkare).  

De olika aktörerna beskrevs se olika värden i en möjlig lösning. Användare av lastplatsytor 
förväntades gynnas då garanterad tillgänglighet till lastplatsytor möjliggör förbättrad 
ruttoptimering, smidigare leveranser och därmed ökad effektivitet. Digitala möjliggörare 
förväntas stå för datainsamling och analys av data vilket möjliggör en detaljerad förståelse av 
parkerings- och körmönster vilket möjliggör skapandet av tjänster. Platsägare ser att en 
effektivare användning av ytor minskar negativ påverkan på närområdet och möjliggör nya sätt 
att designa leveransytor.  

En affärsmodell för en digital tjänst förväntas utgå från ett scenario bestående av digitaliserad 
ruttplanering med uppföljning för effektivisering av transportuppdraget. Användningsscenariot 
som beskrevs för deltagarna består av sex aktiviteter (se figur I): i) Identifiering av lämpliga ytor, 
ii) fastläggning av körschema, iii) lastning & lossning kopplat till inloggning på yta, iv) avslutning 
av lastning/lossning och utloggning från ytan, v) uppföljning, vi) ruttplanering.  
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De sex aktiviteterna delades in i tre faser vilka utgjorde grunden för workshoppens övningar. 
Faserna är följande: i) planering av rutt, ii) utförande av transport och leverans av gods, iii) 
uppföljning och rapportering av aktiviteter, leverans och avvikelser. 

 

 

Figur 1 Aktiviteter inkluderade i användningsscenariot 

Resultat 

Övning 1 till 3 – Aktörsgruppernas behov  
Deltagarna delades upp efter organisationstillhörighet i aktörsgrupperna användare, 
möjliggörare och platsägare. För den initiala övningen ombads deltagarna identifiera de 
aktiviteter och resurser som aktörsgrupperna ser som nödvändiga för en framtida affärsmodell. 
Därefter ombads deltagarna använda en tregradig skala (stor -/+ 3, medel -/+2, liten -/+1) för att 
vikta aktiviteterna och resurserna utifrån deras kostnader och potentiella intäkter. Aktörerna fick 
således identifiera och reflektera över deras egna aktiviteter och resurser i ett möjligt 
användningsscenario som utgick från de tre faserna (planering, utförande, uppföljning). 

I gruppen användare identifierades följande aktiviteter och resurser. 

Tabell 1 Aktiviteter och resurser för användare 

Aktör: 
Användare 

Aktiviteter (kostnad/intäkt) Resurser (kostnad/intäkt) 

Planering Strategisk planering/långsiktig 
plan (-2), Avtal/upphandling med 
transportköpare (+2) 

”Heat map” med historiska data, 
Korrekt data, Dynamiska ytor efter 
behov 

Utförande Säker och snabb lossning (+1), 
Komma i tid till sin bokade tid,  

Integrerade slottider till ruttplanering, 
Automatisk in- och utcheckning (0 om 
den finns, -3 om det måste ske 
manuellt),  

Identifiering 
av lämpliga 

ytor

Fastlagt 
körschema

Lastning & 
lossning / 

Inloggning på 
yta

Avslutad 
lastning & 
lossning/ 

utloggning

Uppföljning

Ruttplanering
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Uppföljning Användande av slottid, Sluta 
använda bokade slottider, Vill 
optimera på fyllnadsgrad, Tider i 
kontrakt är ett hinder 

Fånga alla som använder ytorna, 
Straffavgifter? (-1), Optimalt 
utnyttjande av tjänsten kräver flexibla 
avtal med kunderna 

 

Tabell 2 Aktiviteter och resurser för möjliggörare 

Aktör: Möjlig-
görare 

Aktiviteter Resurser  

Planering Visa tillgängliga ytor på en karta, 
Visa trafiksituationen i närheten 
av ytan, Visa historiska data över 
nyttjandet av slot-tider 

Ruttplanering (-0,5), Väderdata 
(prognos), Räckvidd för elektriska 
fordon 

Utförande Insamling av data från fordon, 
Insamling av data från ytor för att 
visa nyttjandegrad, Se i realtid om 
ytan är tillgänglig, Hitta 
ersättningsyta i närheten av 
destinationen, Förare får inte 
själva ändra rutt även om det 
finns utrymme – förare kan dock 
fråga om lov att göra ändringar 

Fordon som samlar in data, Sensorer 
på plats (ytor) (-2), Nod för datautbyte 
(-1), Systemutveckling och drift för 
datahantering (-2) 

Uppföljning Utvärdera antal stopp per 
leverans, tid på väg (trängsel etc), 
total tid för leveransuppdraget, 
bränsle-/energianvändning 

Realtidsdata från fordon och ytor (-
0,5), Feedback för ruttplanering 

 

Tabell 3 Aktiviteter och resurser för platsägare 

Aktör: 
Platsägare 

Aktiviteter Resurser  

Planering Samla data (inkl. av tid, GDPR, 
etc.), Aggregera data (inkl. 
”tvättning”), Dynamisk 
prissättning beroende på 
leveranstid, Minskad 
planeringstid (+1), Bättre utfall 
med datadrivna beslut (+1) 

Kompetens och förmåga inom 
organisationen (-2), Dataanalys – 
avtal (-1) 
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Utförande Delning av data, Insamling av 
kompletterande data för 
verifiering 

Plattform för delning (-1) 

Uppföljning Analys av data (inkl. validering av 
tjänsten), Användning av data för 
planering av lastytor/regleringar 

Bättre miljö och högre träffsäkerhet 
(+1), Bättre förutsättningar för 
planering och nyttjande av allmän 
plats (+1)  

 

Avslutningsvis fick aktörsgrupperna kortfattat sammanfatta aktiviteterna och resurserna samt 
beskriva hur en leverans går till med digitala smarta lastplatsytor.  

För den tredje övningen ombads deltagarna att forma nya grupper och på så sätt blandades 
deltagarna i aktörsgrupperna. Under övningen ombads deltagarna att reflektera över 
användarens förväntade upplevelse av de aktiviteter som identifierades i övning 1 samt gradera 
den på en tregradig skala (mycket, medel, liten positiv/negativ upplevelse). Därtill ombads 
deltagarna att diskutera vilka de viktigaste upplevelserna är och hur de skiljer sig åt mellan olika 
användare.  

Övning 4 - Syntes 
Utifrån resultaten i de föregående övningarna ombads deltagarna att placera och förklara de 
viktigaste aktiviteterna utifrån deras viktning av kostnader/intäkter och användarupplevelse 
(positiv-/negativ).  

För användare identifierades strategisk planering som positiv (+1) och som en medelstor intäkt 
(+2) i fråga om besparingar, snabb och säker lossning ansågs positiv (+1) och lite 
intäktsgenererande (+1) även här i form av besparingar. Avtal med transportköpare ansågs som 
en möjlig intäkt (+2) men en negativ upplevelse (-1) för transportköparen. Det behövdes därför en 
tydlig kommunikation med transportköparen om vilka nyttor som uppstår genom tjänsten samt 
hur dessa nyttor kan tillgodoräknas transportköparen.  

För möjliggörare identifierades möjligheten att visa tillgängliga ytor på karta tillsammans med 
annan information så som väder och trafikläge som mycket positiv för användaren (+3) men 
kostsam (-1).  På samma sätt ansågs det värdefullt (+1) men kostsamt (-1) att hitta tomma ytor 
och mycket värdefullt (+3) men kostsamt (-1) att se dessa i realtid.  

Platsägaren identifierade reviderade sin syn och valde att fokusera på de långsiktiga värdena för 
användare. Därmed reviderades värdet av bättre miljö och högre träffsäkerhet till ett mycket högt 
värde (+3) och en mycket hög potential för intäkt (+3) på lång sikt. På samma sätt beskrevs hur 
det på lång sikt skulle kunna vara värdefullt (+2) och mycket positivt (+3) om det fanns bättre 
förutsättningar för att använda data från tjänsten för att sköta planering och nyttjande av allmän 
plats. Samtidigt indikerades att aggregeringen av data sågs som en medelstor kostnad (-2) men 
som något som skulle vara mycket positivt (+3). Insamling av data uppfattades även det som 
kostsamt (-1) men positivt (+2). 

Syntesen visade på att användare såg mindre nytta med en digital lösning och i deras 
beskrivning betonades vikten av att tjänsten inte får innebära något merarbete för deras förare 
och att den måste ta hänsyn till transportköparens behov. Utan transportköparens godkännande 
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kan existerande affärsmodeller inte förändras. Därför behöver en digital affärsmodell antingen 
innebära minimala ingrepp i relationen mellan transportköpare och transportör, alternativt så 
måste transportköparen se ett uppenbart och betydande värde i de förändringar som sker. 
Samtidigt indikerade möjliggörare att de såg ett mycket positivt värde i de tjänster de kan erbjuda 
men att detta värde inte kunde knytas till en betalningsvilja då det var oklart vem som skulle 
betala för den digitala tjänsten. Liknande tjänster existerar redan fast för stängda system på 
mindre skala. Följaktligen förverkligas inte det aggregerade värdeskapandet som förväntas ske 
för samhället som helhet. Platsägarna betonade att det på lång sikt finns ett stort men 
svåröverskådligt värde av att skapa en digital tjänst. Genom analys av kördata skulle det vara 
möjligt att inte bara påverka dagens trafikflöden utan även påverka utformningen av 
stadsrummet och på så sätt skapa ett mer hållbart stadsrum. Samtidigt såg platsägarna att 
värdet inte bedömdes som lika positivt av användarna vilket tolkades som att det fanns 
betydande skillnader i uppfattningar om relevansen av de långsiktiga effekterna.  

Sammanfattningsvis innebär detta att även om alla aktörer som deltog i workshoppen såg ett 
potentiellt värde i en digital lösning för lastplatsytor så var det svårt att koppla värden till 
intäktsströmmar, och därmed identifiera en aktör med betalningsvilja. Användarna förväntades 
se viss effektivitetsökning men i dagsläget ansågs inte situationen vara tillräckligt svår för att 
dessa skulle spela en avgörande roll. Förhoppningen var därför att platsägaren skulle använda 
sanktioner eller någon form av incitament för att möjliggöra värdeskapande genom tjänsten.  

Övning 5 – Roadmap   
Den sista övningen gick ut på att skapa en roadmap för implementering av en potentiell 
affärsmodell. För att göra detta uppmanades grupperna diskutera hinder och lösningar kopplade 
till en implementering av en affärsmodell baserad på de aktiviteter och resurser som diskuterats 
tidigare.  

Tabell 4 Hinder och stöd per aktörsgrupp 

Aktörsgrupp Hinder Stöd 
Användare 1. Varuägare/transportköpare. 

2. Komplexitet (en del nödvändiga 
förändringar blir 
systemövergripande). 

3. Transportköparens kostnader för 
personal, larm etc. för off-peak-
leveranser. 

4. Transportköparens förtroende (att 
våga släpa in leverantören utan att 
ha egen personal på plats). 

5. Vanans makt.  

1. Utökad service tex. Off-
peak leverans till centrum.  

2. Heat-map över historisk 
användning. 

3. Dialog med kunder. 
4. Riskminimering för 

transportören. 
5. Gå från förbjudande 

reglering till graderade 
reglering (olika kostnader). 
Skapa incitament för att 
bryta ”vanans makt”, 
Budgivning på tidslottar.  

Möjliggörare 1. Ingen vilja bland 
konsumenter/slutkunder att 
betala. 

2. OEMs vill inte dela ”affärskänslig” 
data, (möjliggörare äger inte data). 

3. Avsaknad av mogna standarder 
(EU eller ISO) för lastytor etc. 

1. Användare och platsägare 
behöver tala ihop sig om 
det värde som de ser och 
möjliga betalmodeller.  

2. Någon måste ta första 
steget, teknologin är redo.  

3. EU reglering. 
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Platsägare 1. Mottagare/kunder/transportköpare 
(preferenser och beteende). 
Transportkostnaden, ”on-time” 
krav. 

2. Organisatorisk mognad, praxis för 
saker som inköp pga. 
kompetens/resurser leder till 
bristande efterfrågan. 

3. Arbetssätt, förändring mot 
datadrivna beslut. Organisatorisk 
omognad – svårt att jobba 
datadrivet. 

4. Svårighet att värdera data. 
Kulturförändring (erfarenhets-
baserade beslut -> datadrivna 
beslut). 
 

1. Visa på potential för bättre 
punktlighet. Visa 
potentiellt lägre 
transportkostnad. Staden 
ger support kring 
incitament för kund. 

2. Möjliggörande av 
diversifierad prissättning, 
genom omläggning av tid, 
och strategisk 
kommunikation. 

3. Genomföra fysiska tester.  
4. Organisera samarbete 

kring data snarare än 
organisationskategorier. 
Driva organisations-
kulturell förändring.  
Behovsbild som 
utgångspunkt kräver 
förtydligande/identifiering 
av behov.  

 

Aktörerna identifierade ett flertal hinder och möjliga lösningar. Bland hindren nämndes 
varuägares/transportköpares preferenser, komplexitet i systemförändringar, och organisatoriska 
utmaningar. Vikten lades således på specifika aktörer och bristande organisatoriska förmågor 
kopplat till speciellt digitalisering och datadriven beslutsfattning. Stort fokus låg på 
transportköpare och slutkunder vilka ansågs ha en avgörande roll i en eventuell implementering 
av en ny affärsmodell. Grundförutsättningen var att en eventuell förändring inte fick störa 
transportköparen.  För att övervinna dessa hinder föreslogs konkreta förändringar så som 
utökade tjänster som off-peak leveranser, användning av historiska data, samt fördjupad dialog 
med transportköparna. Samtidigt identifierades komplexiteten i dagssituationen som ett hinder 
och det bästa sättet att adressera detta ansågs vara att testa i liten skala, och vinna över 
transportköparna genom att peka på resultaten. Dessa åtgärder kräver i sin tur samarbete 
mellan de aktörer som representerades i övningen.  


