
The MaaS and UbiGo story, 
(från ”Mobiitet til lunjs” 3 maj 2022)

”Er det flere konsulenter 
som jobber med MaaS
enn kunder som bruker
det?”
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Hans Arby, 
forskare RISE och grundare UbiGo
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Gothenburg pilot (6 må)

2013-2014

Stockholm operation (2 år)

2019-2021

Bara 4 utmaningar…

• Återförsäljning av kollektivtrafik

• Rekrytera och integrera mobilitetstjänsteleverantörer

• Rekrytera kunder

• Tjäna pengar
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En mycket enkel bild av MaaS (Mobility-as-a-Service MaaS) 

Kamargianni

$
$

$

Skapa värde



Logo----

MaaS handlar om att…

….göra det lätt att kunna använda ”rätt” färdmedel för 
varje resa

…transformera mobilitets-ekosystemet och 
bygga multimodala samarbeten

….utmana bilägandet
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Gothenburg pilot

2013-2014

Stockholm operation

2019-2021

VISIBILITY

TIME

Trash heap of failures

Swamp of continued use

Plateau of productivity

Peak of inflated expectations

Trough of disillusionment

Roundabout of
repackaging

Technology trigger

Adapted from Gartner Group – Dave Algoso

M
aaS

1

2

(Om vi hinner)



Logo----
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Vi hadde en idé....

Er det mulig å gjøre en tjeneste som kan
konkurrere med den egne bilen?

Går det å tjene penger på å
drive en slik tjeneste?

2011



Logo----
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Om vi ska kunna ersätta privatbilen:

• Alla resor – morgon till kväll, måndag till söndag, 
januari till december, istället för A till B

• För hela hushållet

• Bättre än att äga bil

Men om vi lyckas ersätta bilen får vi…

• Goda kunder och

• God samhällsnytta



Logo----

The Gothenburg pilot 2013-2014
• 70 households paying households

• 6 months

• Flexible subscription (≈ 130€/month)

• 20 cars in storage

• 0 drop outs

• >12 000 bookings/transactions

• Mostly normal

• Curios and quite demanding 
= early adopters

Convenience Economy

EnvironmentCuriosityBefore

Convenience Economy

Environment Curiosity

At the 
end



Logo----

The Gothenburg pilot 2013-2014
• 70 households paying households

• 6 months

• Flexible subscription (≈ 130€/month)

• 20 cars in storage

• 0 drop outs

• >12 000 bookings/transactions
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Mode Before UbiGo Change with UbiGo

(Walk/run ~25% Decrease ~5%

Private car ~25% Decrease ~50% 

Tram ~15% Increase ~ 5%

Local bus ~15% Increase ~35%

Bicycle ~10% Increase ~35%

Regional bus ~ 3% Increase ~100% 

Train ~2% Increase ~ 20%

Car sharing ~2% Increase ~200%

Travel diaries (all users, all trips)



Logo----
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Gothenburg pilot

2013-2014

Stockholm operation

2019-2021

?

Kollektivtrafiken (Västtrafik) Typiska pilot-problem

Typiska start-up-problem Mobilitetsmarknaden i sig

”Det är aldrig försent att ge upp”



Logo----
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• Launch Stockholm spring 2019:

• Reselling agreement with SL (PTA)

• Tech partnership with Fluidtime

• Investment by Via-ID

• First year target: 200 customers



Logo----

Balance of household account Car and PT credits refilled
every month

Taxi, top-ups etc part 
of next invoice

Exemple monthly refill, car:
6 hrs 60€    (10   €/hr)

12 hrs 102€    (8.50€/hr)
18 hrs 144€    (5,50€/hr)
24 hrs 180€    (13 €/hr
….

Exemple monthly refill, PT:
10 days 53€   (5.30€/day)
20 days 85€   (4,25€/day)
30 days 122€   (4,05€/day)
40 days 154€   (3,85€/day)



Logo----
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2020
NPS Churn



Logo----

Staying relevant and keeping customers from buying a car

Public transport -70-80%

Car sharing +50-100%

Rental car +100-200%

Taxi -50-90%

New service: 
Monthly bike rental

Corona effects March-June 2020:

Public transport -> 95% 

Other modes -> 5%

Pre-COVID

Public transport 75%

Other modes 25%

Mid 2020



Logo----

• Stängdes ner mars 2021

• Indirekt på grund av Corona

• Jag blev inte rik…



VISIBILITY

TIME

Trach heap of failures

Swamp of continued use

Plateau of productivity

Peak of inflated expectations

Trough of disillusionment

Roundabout of 
repackaging

Technology trigger

Adapted from Gartner Group – Dave Algoso

M
aaS

MaaS on the hype slope?
2



Logo----

Det ser imponerande ut…
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Hur mår MaaS?

• Mest piloter eller tjänster med begränsat användande

• Få städer/regioner som öppnat upp kollektivtrafiken

• Tvivlande mobilitetstjänsteleverantörer

• Sökande efter roller och affärsmodeller (forettingsmodeller)

• Super-app, Publik MaaS, B2B??

• Indikationer på rätt effekter, men inga bevis

Men…..
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”A to B MaaS”

Single trip/ Intermodal

” Morning to evening MaaS”

All trips / multimodal

vs



Logo----

No integration: 
Single, separate services

Integration of service offer
Bundling/subscription - responsibility3

Integration of payment:
Single trip - find, book and pay2

Integration of information:
Multimodal travelplaner, price info

1

0

Integration of societal goals
Governance & PP-cooperation4

MaaS topology (Sochor, Arby, Sarasini, Karlsson, Holmberg)



Logo----

The 3 market models, (originally by Martin Rörlef of Üstra, Hannover)



Logo----

Exempel på kommersiella tjänster i drift

• Kommersiell MaaS

• Level 2,5; B2C

• Helsingsfors +  5

• Bränt ca 70 m€

• Mest kända

• OK utbud

• 10’  aktiva / månad

• Månadsomsättning ca 
1 m€ i mitten av 2022 

• Kommersiell MaaS

• Level 1,5; B2C

• Stockholm, Göteborg

• BoB-biljetter

• Del av Nobina

• Mest djuplänkningar

• 150’ enkelbiljetter/må

• Kommersiell MaaS

• Level 2; B2B

• Belgien

• Mobility budgets

• Huvudägare från 
”bilvärlden”

• Säger sig bli mer 
Fintech än MaaS

• Kommersiell Super-
app

• B2C & B2B

• Taxi/ridehail

• Leveranser

• Försäkring, 
betaltjänster mm

M fl



Logo----

Exempel på PTA-roller

• Marknadsdriven

• 3:e partsförsäljning

• BoB-biljetter

• 3-5% kommission 

• 2 nivåer

• Inte pilot

PPP/Open backend

• Egen MaaS + …

• …plattform för andra

• Data-lake

• Utveckling påbörjad (Trafi)

STIB, Bryssel

• Offentlig MaaS

• Level 2; B2C

• Berlin 

• Bästa app

• Störst utbud

• >100’ användare

• Användande?



Logo----

RISE — Mallpresentation30

”Swedish Mobility Program” (nedlagt 2018)



Logo----

Region och städer har en nyckelroll för både kombinerad mobilitet 
(ekosystemet) och MaaS (tjänstefieringen), men de kan vara olika i olika 
geografier

Kombinerad mobilitet

Kollektivtrafik

MaaS

Digital och fysisk
infrastruktur
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Nästan slutord

• MaaS är inte Netflix för mobilitet

• MaaS är inte en app, utan en distributionsmodell

• Olika typer av MaaS passar olika typer av aktörer

• Låt tusen blommor blomma 

• Utan bra mobilitetstjänster blir det inga bra MaaS-tjänster

• En tjänst måste skapa värde, oavsett vem som driver



Logo----

MaaS can never replace good city planning, 

attractive public transport and great biking 

and walking infrastructure
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Just det, åter till frågan:

Nei, det  er ikke flere konsulenter som jobber med 

MaaS enn kunder som bruker det, 

men de tjenerr bra mye mer än de som prøver sig på 

å levere MaaS…



Tack för att ni 
lyssnat!
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