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Forsaljningsstrategin pekar ut riktningen for hur Hallandstrafiken ska rekrytera och behalla kunder i
syfte att bidra till 6kad marknadsandel samt fler och ndjdare kunder.

Mal: Oka Marknadsandelen till 30% av de motoriserade transporterna ar 2030

| Region Hallands Trafikforsorjningsprogram for perioden 2021-2025 fastslas ett ambitiost mal att 6ka
marknadsandelen till 30% av de motoriserade transporterna fram till ar 2030 (jamfort med 17% 2023).
For att na detta mal maste Hallandstrafiken ta en proaktiv roll i att attrahera nya kunder och forédndra
resvanor samt att befintliga kunder anvander kollektivtrafiken i &nnu storre utstrackning.

Genom flera olika kallor gar det konstatera att resandet, generellt sett i samhallet, har minskat efter
pandemin, vilket till storsta del bor bero pa att fler jobbar hemifran samt att moéten i storre utstrackning
sker pa distans. Detta paverkar bade resandet med kollektivirafik och bil. For att marknadsandelen
ska 6ka behover fler kunder stalla bilen och istéllet valja kollektivtrafiken de dagar de har behov av att
forflytta sig.

Var vill vi vara i december 20267

Forsaljningsstrategin stracker sig over tre ar. Under dessa tre ar ska forsaljningsavdelningen bidra till
att Hallandstrafiken behaller samt nyrekryterar fler kunder. Intaktsutvecklingen ger ett 6vergripande
svar pa hur Hallandstrafiken lyckats men for att fa svar pa mer barande element i férsaljningsstrategin
kravs kompletterande uppféljning. Forsaljningsavdelningen kommer regelbundet folja upp hur det gar
i alla aktiviteter kopplade till fokusomradena.

Om tre ar vill Hallandstrafiken kunna konstatera att kunskapen om kunder och icke-kunder har 6kat,
att Hallandstrafiken har utvecklats i takt med resenarerna samt att beslut fattats baserat pa data och
resenarskannedom. Hallandstrafiken vill kunna konstatera att nya kunder tillkommit samt att befintliga
kunder stannat kvar och att kundndjdheten dkat.

FOKUSOMRADE: NYREKRYTERING

Om kollektivtrafikens marknadsandel gentemot bilen ska 6ka behdver Hallandstrafiken satsa pa
rekrytering av nya kunder. Kampanjer som genomfors behdver vara instegskampanjer som visar
erbjudandet i syfte att attrahera nya kunder.
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Hallandstrafikens erbjudande behdver vara attraktivt och fler behdver kdnna att de vill genomféra den
livsstilsférandring som kravs for att bli en kollektivtrafikresenar. Hallandstrafiken behdver satsa pa
arbets- och studiependlande men ocksa fritidsresor.

Strategier for nyrekrytering:

e Genomféra kampanjer utifran precisa urval, exempelvis prova-pa kampanjer
e Utveckla biljettsortimentet och arbeta aktivt med taxorna

e Forenkla forsaljningskanalerna

e Paverka och samarbeta med kommunerna

e Satsa pa foretagsforsaljning

e Placera forsaljningskanalerna strategiskt och ta digitaliseringen i beaktande

FOKUSOMRADE: BIBEHALLEN OCH OKAD ANVANDNING HOS BEFINTLIGA KUNDER

Ska kollektivtrafikens marknadsandel gentemot bilen 6ka behéver Hallandstrafiken satsa pa att
befintliga kunder anvander kollektivtrafiken for fler resor i sin vardag. Hallandstrafiken ser behovet av
att varda befintliga kunder och 6ka deras lojalitet gentemot och anvandandet av kollektivirafiken. Malet
ar att erbjuda trogna kunder en bekvam och féormanlig resa. For att behalla kunder behdver
Hallandstrafiken forbattra relationerna till kund och sakerstalla hég service. Hallandstrafiken behdver
bli mer tydliga i erbjudandena samt uppmuntra lojalitet. Genom att forsaljningen av biljetter sker i
Hallandstrafikens egna kanaler kan Hallandstrafiken dga kommunikationen mot kund och 6ka
kundkédnnedomen.

Strategier for att behalla och 6ka anvandning hos befintliga kunder:

e Utforma lojalitetsprogram som premierar resande

e Utveckla biljettsortimentet och forsaljningskanaler sa att de passar kundernas behov
e Prioritera appen som férsaljnings- och informationskanal

e Prioritera forsaljningen i de egna kanalerna

¢ Inga samarbeten med tredjepart

e Kontinuerligt lyssna av kundernas behov

e Fakunderna att anvanda kollektivtrafiken till fler av sina resor

e Utforma erbjudanden i syfte att stimulera 6kat resande
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