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Ordlista

Application Programming Interfaces (API): Ett granssnitt som tillater olika enheter att utbyta data
med varandra.

Biljettering: Den del av biljettforsiljningsprocessen dir betalningen bekréftas och biljetten utférdas
for den aktuella bokningen.

Billing and Settlement Plan (BSP): IATA:s betalningshanteringssystem for flygbiljettforsiljning.

CAPA (Centre for Aviation): Ett analys- och radgivningsforetag, verksamt inom flygbranchen, som
specialiserar sig pa marknadsinformation, branschanalyser och prognoser.

Certifieringsprocess: En process dir en undersdkning intygar att en viss produkt eller tjanst uppfyller
vissa standarder.

Customer Acquisition Cost (CAC): Kostnaden for att fa en ny kund, berdknad genom att dela de
totala forsdljnings- och marknadsforingskostnaderna med antalet nya kunder som forvérvats under en
viss tidsperiod.

Dynamisk prisséttning: En prisséttningsstrategi pa en produkt eller tjanst dar sdljaren satter pris efter
tillgang och efterfragan.

EDIFACT (Electronic Data Interchange for Administration, Commerce and Transport): En
internationell standard for elektroniskt datautbyte, framtagen av FN.

Global Distribution System (GDS): Ett datorbaserat system som fungerar som en mellanhand
mellan flygbolag och resebyraer for att sélja flygbiljetter.

Indirekt marknadsforing: Marknadsforingsinsatser som inte sker direkt gentemot slutkunder utan
genom mellanhédnder eller andra kanaler.

Information- och relationsaggregator: Ett foretag som samlar och organiserar information om
relationer mellan flygbolag och resebyraer.

International Air Transport Association (IATA): En global branschorganisation for flygbolag.

NDC-aggregator: Foretag eller system som kopplar samman flygbolagens NDC-implementeringar
med resebyraernas NDC-implementeringar for att underlétta forséljningen av flygbiljetter.

New Distribution Capability (NDC): En standard inom flygbranschen som mojliggor for flygbolag
att silja biljetter direkt till resebyréer utan att anvéinda sig av GDS.

Online Travel Agency (OTA): Ett féretag som séljer researrangemang, sasom flygbiljetter och
hotell, 6ver internet.

Paketreselagen: Lagstiftning som reglerar paketresor och skyddar resenérer fran ekonomiska
forluster vid problem med resan.

Passenger Service System (PSS): Ett affarssystem som anvénds av flygbolag for att hantera
bokningar, biljettforséljning och andra administrativa uppgifter.

Virtual Interlining: Mojligheten att boka flygbiljetter med transfer mellan olika flygbolag utan ett
samarbetsavtal mellan dem.

Weighted Average Cost of Capital (WACC): Ett matt pa den genomsnittliga kapitalkostnaden for
ett foretag, dir varje kapitalkélla vags efter dess relativa vikt i foretagets kapitalstruktur.
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Abstract

Problem

As of current, a large share of airplane tickets is sold through different sales channels, with GDS
being a sales channel which entails both costs of sales as well as liquidity problems for the airlines.
For smaller domestic airlines in the Nordics, which are already experiencing difficulties with staying
profitable, these costs of sales and liquidity problems, which GDS entails, present yet another obstacle
in the airlines’ battle with staying profitable. Concurrently, GDS is a well-known marketplace that
allows airlines to reach out to customers which the airlines might not necessarily have reached by
only selling through their own channels. An evaluation of GDS, own channels and a new sales
channel, in the form of NDC, could allow smaller domestic airlines in the Nordics to choose the sales
channel that best suits their operation.

Aim
The overall aim of the study was to examine and compare the consequences for smaller domestic
airlines in the Nordics of selling through GDS or NDC compared to only selling through their own

channels. The aim was broken down into four subsections: customer base, revenue, cost of sales and
liquidity, which collectively intend to describe the consequences for the airlines.

Theoretical framework

The study’s theoretical framework was based upon the value of different sales channels as well as the
costs associated with different sales channels. Regarding the value of the sales channels, both
customer value and the value for airlines was discussed. Then the analysis of the sales channels was
broken down into three main categories: distribution costs, administration costs and marketing costs.
Furthermore, the different sales channels were discussed from a liquidity perspective.

Method

The method of the study comprised of both quantitative and qualitative data collection where a case
study was carried out at the airline Véstflyg i Trollhdttan AB. The quantitative data collection
consisted of a customer survey as well as data regarding revenue, cost of sales and liquidity whilst the
qualitative data collection consisted of semi-structured interviews. The underlying research approach
of the study was a deductive approach.

Results and Implications

The results of the study show that a transition from sales through GDS to sales solely through own
channels cuts down on an airline’s customer base whilst a transition to sales through NDC is expected
to retain the same customer base as with sales through GDS. The decreased customer base results in
an expected decrease in revenue when transitioning to sales solely through own channels. A transition
from GDS to NDC is not expected to impact the revenue. Regarding cost of sales, the study shows
that the cost of sales through GDS is equivalent to the cost of sales through own channels. The cost of
sales through NDC could not be quantified, however they are expected to resemble the cost
distribution of cost of sales through own channels with a potential discrepancy regarding marketing
costs. The results of the case study also show that the average time from sale to payment is
significantly higher for sales through GDS compared to sales through NDC or own channels.

In conclusion, the results of the study imply that a smaller domestic airline in the Nordics
transitioning to sales solely through own channels can expect a decrease in contribution margin. NDC
is a potential alternative as it entails a possibility for airlines to keep marketing costs down whilst
avoiding large distribution costs and liquidity risks, which can be associated with GDS.
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Sammandrag

Problem

I dagslédget bedrivs en stor del av forséljningen av flygbiljetter genom olika forsdljningskanaler, varav
en dr GDS, vilket &dr en kanal som medfor bade forséljningskostnader samt likviditetsproblematik for
flygbolagen. For mindre inrikesflygbolag i Norden, vilka redan upplever svérigheter med 16nsamhet,
skapar forsdljningskostnaderna och likviditetsproblematiken, som GDS medfor, ytterligare ett hinder i
deras kamp med att hélla sig I16nsamma. Samtidigt &r GDS en vélkand marknadsplats som tillater
flygbolag att na ut till kunder som flygbolagen inte nddvéndigtvis hade natt ut till vid endast
forsdljning genom egna kanaler. En utvirdering av GDS, egna kanaler samt NDC, skulle kunna tillata
mindre inrikesflygbolag i Norden att vilja den forséljningskanal som lampar sig bast for deras
verksamhet.

Syfte

Det o6vergripande syftet med studien var att undersdka och jamfora konsekvenserna for mindre
inrikesflygbolag i Norden vid forséljning genom GDS eller NDC, jamfort med endast egna kanaler.
Syftet brots ner i fyra delomrdden: kundbas, intdkter, forséljningskostnader och likviditet, vilka
tillsammans dmnar beskriva de samlade konsekvenserna for flygbolagen.

Teoretiskt ramverk

Studiens teoretiska ramverk utgick frén olika forséljningskanalers vérde och kostnader associerade
med olika forséljningskanaler. Géllande vérdet av forsiljningskanalerna, diskuterades bade
kundvardet samt vérdet for flygbolag. Darefter undersoktes forsédljningskanalernas kostnader utifran
tre huvudtyper: distributionskostnader, administrationskostnader och marknadsféringskostnader.
Vidare diskuterades dven forsdljningskanalerna utifran ett likviditetsperspektiv.

Metod

Studiens metod utgjordes av bade kvantitativ och kvalitativ datainsamling dér en fallstudie gjordes pa
flygbolaget Vistflyg i Trollhédttan AB. Den kvantitativa datainsamlingen bestod av en
kundundersokning samt data om intékter, forséljningskostnader och likviditet medan den kvalitativa
datainsamlingen bestod av ett antal intervjuer av semistrukturerad intervjuform. Studiens
underliggande forskningsansats var deduktion.

Resultat och implikationer

Resultatet av studien visar att en dvergang fran forséiljning via GDS till endast forsdljning via egna
kanaler drar ner pa flygbolagets kundbas vilket leder till att intéikterna skattas att minska vid en 6vergéng
till endast forséljning via egna kanaler. Daremot forvéintas kundbasen bibehéllas vid en dvergang till
forsiljning via NDC och dédrmed forvéntas inte intékterna paverkas vid en vergéng till NDC. Géllande
forsdljningskostnader visar studien pa att dessa kostnader ar likvardiga mellan GDS och egna kanaler.
Gillande kostnader for forsdljning via NDC kunde inte dessa kvantifieras men de forvéntas likna den
kostnadsfordelning som uppstar vid forsdljning via egna kanaler med en eventuell avvikelse av
marknadsforingskostnader. Resultatet av fallstudien visar dven att den genomsnittliga tiden frén
forsdljning till utbetalning &r betydligt mycket hogre vid forsédljning via GDS én vid forséljning via
NDC eller egna kanaler.

Sammanfattningsvis implicerar studiens resultat att ett mindre inrikesflygbolag i Norden kan foérvanta
sig en reducering av tdckningsbidrag vid dvergang till endast forsdljning via egna kanaler. NDC ér ett
potentiellt alternativ eftersom det medfér en mojlighet for flygbolag att halla nere
marknadsforingskostnader samtidigt som hdga distributionskostnader och likviditetsrisk, vilka kan
associeras med GDS, undviks.
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1 Introduktion

Flygbranschen har genomgatt stora foréndringar tack vare digitaliseringen under de senaste artiondena.
Ett av de mest paverkade omrédena ar biljettforsdljningen (Crespo-Almendros & Del Barrio-Garcia,
2016). Ett illustrativt exempel pa fordndringarna frén artikeln &r hur American Reporting Corporation
ar 2019 rapporterade att nistan alla (99%) av deras biljetter pd den amerikanska marknaden séldes
digitalt.

Forséljning av flygbiljetter dr avgorande for ett flygbolags framgang, men det &r ocksé en komplex
process med manga faktorer att ta hansyn till. Internets framvéxt och globaliseringen har lett till 6kade
forsdljningskostnader for manga flygbolag och ddrmed minskad 16nsamhet per séld biljett (Morrell,
1998). Hakan Johansson, stationschef pa Vistflyg i Trollhattan AB, upplever att mindre flygbolag i
Norden har sérskilt svart att uppnd Ionsamhet pad grund av de hoga forsiljningskostnaderna (H.
Johansson, personlig kommunikation, 22 januari 2024).

Enligt International Air Transport Association (2023), en internationell branschorganisation vars syfte
ar att representera flygbolagen samt hantera regler och liknande inom den kommersiella flygbranschen,
forvintas vinstmarginalen for flygindustrin &r 2024 vara 3 procent. Prognosen kan jamforas med
genomsnittsmarginalen for stora svenska foretag ar 2021, vilken lag pa 9,2 procent (Stara, 2023). Den
laga marginalen i branschen stiller hoga krav pé foretagsledningar inom flygbolagen for att hélla nere
sina kostnader, vilket gor avgifterna i distributionskanalerna till en viktig variabel for att Oka
l6nsamheten (Lee m.fl., 2019).

1.1 Forséljningskanaler och aktorer inom flygbranschen

Biljettforsdljningsprocessen for ett flygbolag dr komplex och kan involvera olika aktorer beroende pa
tillvigagangssitt. For att na ut till kunder maste flygbolaget forst sdkerstilla att rétt antal biljetter ar
tillgdngliga och sedan distribueras genom olika forséljningskanaler.

Forsta steget 1 processen dr att schemaldgga flygningar och darefter skapas biljetter till respektive
avgang av flygbolaget. For att hantera denna administration anvander flygbolag ett s& kallat Passenger
Service System (PSS). PSS ar en typ av affirssystem som ofta inkluderar funktionalitet for att
schemalédgga flygningar, prissitta biljetter samt administrativa verktyg som anvinds vid bokning och
avging. Nér biljetterna lagts upp med hjélp av ett PSS finns de tillgéngliga for distributorerna i nésta
led att handla med (Lee m.fl., 2019). Négra PSS-leverantorer i Europa &r WorldTicket, Amadeus Altéa,
SITA, Radixx och Hitit (Worldticket A/S, 2023) (Amadeus IT Group, 2024) (SITA, 2024) (Sabre,
2024) (Hitit, 2024).

Efter att flygbolaget har bestdmt vilka biljetter som ska séljas, distribueras dessa genom flygbolagets
forsdljningskanaler. For flygbolag finns framst tre typer av distributionskanaler: egna kanaler, Global
Distribution System (GDS) eller New Distribution System (NDC).

1.1.1 Egna kanaler

Flygbolagets egna forséljningskanaler innebdr en forséljning av biljetter direkt till kund utan
mellanhédnder (H. Johansson, personlig kommunikation, 22 januari 2024). Enligt Johansson har egna
kanaler historiskt sett frimst inneburit forséljning 6ver disk pé flygbolagets kontor for att, under de
senare decennierna, flyttas till flygbolagets egen hemsida. Generellt sett dr egna kanaler den
forsdljningskanal som ger storst marginal pa just pa grund av avsaknaden av mellanhdnder menar
Johansson. Figur 1.1 visar hur foérsdljningskanalen ser ut.



Resebyra —> Resenar

Leverantor ) Egen
(Flygbolag) s forsaljningskanal
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Figur 1.1: Forsdljning via egna kanaler.
1.1.2  Global Distribution System (GDS)

Resehanteringsbolaget TravelPerk (2024) beskriver ett Global Distribution System (GDS) som ett
datorbaserat system, vilket fungerar som en mellanhand mellan flygbolag och resebyraer. Enligt
TravelPerk fungerar systemet som en marknadsplats dér varje flygbolag kan ladda upp sina tillgdangliga
biljetter for forsiljning till resebyraer. Genom GDS kan flygbolagen uppdatera sina tillgéngliga biljetter
och deras priser, vilket mdjliggdr dynamisk prisséttning pé individuella biljetter, vilket TravelPerk
menar 4r en av systemets storsta fordelar.

Den storsta aktoren for GDS i Europa, och dven i Norden, d&r Amadeus, som grundades av SAS, Air
France, Iberia och Lufthansa &r 1987 (Kércher, 1996). Amadeus tar ut en avgift fran flygbolagen for
varje bokad biljett, samt en del fasta avgifter for anvéndning av tjénsten (Primelndexes, 2019). Néagot
som dr noterbart, vilket IT-konsultbolaget AltexSoft (2019) rapporterar att lagprisflygbolag (LCC)
traditionellt inte har anvant GDS. AltexSoft menar att LCC:er i stéllet har premierat egendgda kanaler
for att kunna analysera kundfléden och silja sina egna extraprodukter. Att LCC:er premierar egendgda
kanaler 4r, enligt AltexSoft, en del av deras huvudsakliga strategi; att sidlja den huvudsakliga biljetten
till ett 1agt pris for att i stdllet erbjuda néstan ingen inkluderad service.

Under 1990-talet utvecklades GDS sdsom Amadeus, baserat pd kommunikationstekniken EDIFACT,
och revolutionerade resebranschen genom att erbjuda resebyrder en unik inblick i flygbolagens
avgéngsscheman (Chavda, 2023). Ben Vinod (2009) rapporterade att cirka 50% av alla flygbiljetter
over hela vérlden bokades via GDS:er, en siffra som enligt indikationer inte minskat kraftigt sedan dess
(Silk, 2023). Anvéndningen av GDS:er ér forenad med kostnader for flygbolagen, oftast debiterat per
bokning (Primelndexes, 2019). Figur 1.2 nedan illustrerar hur forséljningskanalen dr uppbyggd.

Leverantor

(Flygbolag) > PSS —> GDS —> Resebyra —> Resenar

Figur 1.2: Forsdljning via GDS.
1.1.3 Resebyraer

En annan visentlig aktor i distributionsmiljon &r resebyraer eftersom de, som tidigare har ndmnts, kdper
biljetterna som laggs upp pa ett GDS. Att resebyraer koper sina biljetter via en GDS betyder att
flygbolag som véljer att distribuera biljetter via GDS ocksa erhdller indirekt marknadsforing via
resebyraerna, eftersom de kan erbjuda resor med flygbolaget till sina kunder (Infrata, 2017).

En variant pad resebyrder som snabbt uppnéatt betydande inflytande inom flygbranschen &r online-
resebyraer (OTA). Till skillnad fran traditionella resebyraer séljer OTA:er endast resor digitalt via sina
webbplatser (Colorwhistle, 2023). Stefan Born, kommersiell direktdr for extraprodukter pa Etraveli
group, menar att OTA:ers forséljning har 6kat snabbt eftersom de kan erbjuda likvérdiga eller till och
med lagre priser &n flygbolagen fér samma resor (S. Born, personlig kommunikation, 14 februari 2024).
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De légre priserna uppnds genom att OTA:er tar ut avgifter fran flygbolagen, har hga avboknings- och
andringskostnader, samt erbjuder dyra tillval sdsom bagagetilligg (Keyes, 2023).

Ar 2019 stod OTA:er for uppskattningsvis 47% av alla flygbokningar, frimst dominerat av nigra fa
stora foretag sdsom Expedia och Orbitz (Primelndexes, 2019). Det gér att anta att marknadsandelarna
dem en betydande makt inom branschen. Born hévdar att privatresenérer anvénder tjdnsterna for att
jamfora priser fran olika OTA:er och bokar sedan genom det billigaste erbjudandet (S. Born, personlig
kommunikation, 14 februari 2024). En annan anledning varfor privatresenirer anvinder OTA:er ar for
att resendren enkelt kan boka bade sin flygbiljett och hotell vid destinationen pa samma plattform
(Puffett, 2023).

1.1.4 New Distribution Capability (NDC)

Under de senaste decennierna har Global Distribution System (GDS) erbjudit resebyréer en snabb och
smidig tillgéng till flygbiljetter genom anvindningen av systemens enkla Application Programming
Interfaces (API), det vill séga en sorts Oppning in i systemets kod som gor det mojligt for prenumeranter
att hamta data automatiskt (Clanton, 2023). Flygbolag riskerar att férlora den viktiga marknadsforing
som resebyraer bidrar med om de lamnar GDS, vilket i sin tur kan paverka en stor del av deras intdkter
(H. Johansson, personlig kommunikation, 22 januari 2024). Flygbranschen &r en kapitalintensiv bransch
med manga fasta kostnader, inklusive personal, underhéll, brinsle, avskrivningar och forsikringar.
Dessutom tillkommer kostnader for att anvénda flygplatser och olika flygskatter, vilket resulterar i sma
marginaler for foretag inom branschen (Hayward m.fl., 2023).

IATA lanserade 2015 en ny standard kallad New Distribution Capability (NDC) (AltexSoft, 2023).
AltexSoft menar att NDC syftar till att hjélpa flygbolag att aterta makten i forsdljningskanalen fran GDS
genom att mojliggora for enskilda flygbolag att sélja biljetter direkt till resebyraer utan mellanhénder.
Vidare lyfts det att den nya tekniken mojliggdrs genom att alla flygbolag nu har samma API-format for
biljettforsdljning med NDC-standardiseringen. Det far f6ljden att resebyraer nu kan kopa biljetter direkt
fran flygbolag pad samma enkla sétt som tidigare var mojligt via GDS. Forfattaren lyfter att IATA ar
hoppfulla att standarden ska hjélpa flygbolag att dramatiskt minska sina distributionskostnader och 6ka
forsdljningen av tilliggsprodukter sdsom forsakringar, platsreserveringar och extra incheckat bagage,
vilket GDS tidigare har forsvarat.

Vidare beskriver AltexSoft 6vergangen till NDC bland stora flygbolag som langsam, trots fordelarna.
Anledningarna till den langa &vergangstiden inkluderar standardiseringsproblem, komplicerade
certifieringsprocesser, tekniska bekymmer och problem med kundservice. Standardiseringsproblemen
uppstar eftersom varje flygbolag som anvinder NDC erbjuder tilldggsprodukter, vilket resulterar i att
bolagens APIL:er inte alltid &r likvérdiga (AltexSoft, 2023). Certifieringsprocessen ér problematisk
eftersom varje ny siljare och kdpare som vill anvinda NDC maste certifieras av IATA, vilket kan ta
flera veckor. Tekniska problem uppstar ofta eftersom medelstora flygbolag saknar en tillrackligt
kompetent IT-avdelning for att hantera denna fordndring. Dessutom &dr kundservicedrenden som
ombokningar och dterbetalningar inte lika automatiserade som hos GDS, vilket leder till mer manuellt
arbete dn vad som kravs vid forsdljning via GDS (AltexSoft, 2023).

I takt med att NDC har vaxt fram har GDS-leverantérer infért NDC-uppkopplingar vilket tillater
flygbolag med NDC-implementationer att koppla upp dessa mot GDS (AltexSoft, 2023). Det framgar
dven att det har vuxit fram NDC-aggregatorer vars syfte ér att koppla samman flygbolagens NDC-
implementationer med resebyrdernas NDC-implementationer. Illustrationen i figur 1.3 visar hur ett
flygbolags distributionskanaler med tilligget av NDC kan se ut.



GDS —> Resebyra —> Resenar

Resebyra —> Resenar
Leverantor Egen
(Flygbolag) PSS - forsaljningskanal
. ' Resenar
NDCE %6 5e iaensssicsiossios »  Resebyra ——>  Resenar
D = GDS —>  Resebyra —> Resenér

Figur 1.3: Forsdljning via NDC.

1.1.5 Biljettering

Forsdljningen av flygbiljetter bestar av ett antal steg och inom flygbranschen ar det sista steget kant
som biljettering (AltexSoft, 2022). Enligt AltexSoft beskrivs biljetteringssteget som den del av
biljettforséljningsprocessen dir betalningen bekréftas och biljetten utfardas for den aktuella bokningen.
AltexSoft papekar att eftersom denna del av flygbiljettsforséljning &r en komplicerad process som
stéller hoga krav pa flygbolagen och resebyréerna, har en del regleringar varit tvungna att séttas pé plats
for att kvalitetssékra processen vid forsdljning av flygbiljetter via resebyraer. Vidare nimner AltexSoft
att dessa regleringar skots av IATA. AltexSoft forklarar att for att reglera biljetteringsprocessen har
IATA infort standardiseringar for bade flygbolagen, som stéller ut biljetter och skoter flygningarna,
samt distributérerna, som siljer vidare dessa biljetter. Vidare framfor AltexSoft att standardiseringarna
innebdr att flygbolagen behéver en IATA-kod och ddrmed en IATA-certifiering for att stdlla ut sina
flygbiljetter for forséljning medan for resebyréerna krévs det att de 4r IATA-certifierade for att kunna
biljettera. Slutligen ndmner AltexSoft att for resebyréer innebar IATA-certifieringen att de har tillgdng
till IATA:s betalningshanteringssystem, mer ként inom branschen som the Billing and Settlement Plan
(BSP).

AltexSoft (2022) ndmner att eftersom det krdvs vildigt mycket resurser for bade flygbolag och
resebyréer att bli IATA-certifierade ér det vanligt att mindre flygbolag och resebyraer anvénder sig av
mellanhdnder som &r IATA-certifierade for att kunna stilla ut flygbiljetter respektive biljettera. For
flygbolagen innebér det att de stéller ut sina biljetter under ett annat flygbolag som dr IATA-certifierat
och ddrmed star biljetterna under det andra flygbolagets namn och IATA-kod (H. Johansson, personlig
kommunikation, 22 januari 2024) medan resebyraerna oftast anvénder sig av aggregatorer som ar
IATA-certifierade (AltexSoft, 2020). AltexSoft (2020) forklarar att aggregatorerna sillan &r delaktiga i
forsiljningen av flygbiljetter, i stéillet baseras deras affirsmodell pa att tillhandahélla
biljetteringstjanster for de resebyrder som inte dr IATA-certifierade.

1.2 Virdet av de olika forséljningskanalerna

Kundvirde skapas genom ett erbjudande, vilket innebdr de produkter och tjénster ett foretag
tillhandahéller for kunden (Kindstrém m.fl., 2012). Forfattarna menar att ett erbjudande kan variera i
komplexitet, fran enkla standardiserade produkter till kompletta 16sningar med produkter och tjanster
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fran flera olika leverantorer. For att driva forséljning méste foretaget skapa ett konkurrenskraftigt
erbjudande, vilket enligt forfattarna astadkoms med hjilp av vil designade marknadskanaler.

Vidare beskriver forfattarna att en marknadskanal bestar av flera mellanhdnder som samarbetar for att
gora ett erbjudande tillgdngligt for slutkunden. Mellanhénder inkluderas i marknadskanalen av flera
skél, oftast for att de tillfor vérde till kedjan for bade kdpare och séljare, och dirigenom forbattrar
transaktionsprocessen for alla parter, enligt Kindstrom m.fl. Forfattarna ger exempel pa vad
mellanhdnder kan bidra, vilket inkluderar informationshantering, marknadsforing, kundtjanst och
riskminimering.

Forfattarna namner att tillverkare traditionellt sett haft makten att designa sina marknadskanaler, det
vill sdga bestimma hur deras produkter ska séljas. Kindstrom m.fl. (2012) hdvdar dock att denna makt
forskjutits till aterforsdljare och mellanhdnder pé senare tid av flera skél. Forfattarna beskriver att det
funnits en 6verproduktion av produkter och tjdnster som har gjort det svart att sdlja dem. Det har fatt
foljden att aterforséljare och mellanhénder ocksa blivit storre relativt till tillverkarna och har dérfor fatt
okat inflytande i marknadskanalerna, enligt Kindstrom m.fl. Dessutom har de specialiserat sig pa
funktioner som kundtjénst, marknadsforing och informationshantering pa en niva som tillverkarna har
svart att matcha, skriver forfattarna.

Hendershott och Zhang (2006) pekar dock pa att digitaliseringen har gjort det léttare for tillverkarna att
ta Over flera av dessa funktioner, eftersom internet underléttar informationshantering. De menar att
digitaliseringen har lett till att fler tillverkare planerar att sélja direkt till kunden och kringga
mellanhinderna. A andra sidan menar Kindstrom m.fl. (2012) att den 6kade marknadstransparensen
och kundmedvetenheten som internet medfor snarare fortsétter att forskjuta makten fran tillverkarna till
aterforsaljare och mellanhénder.

1.2.1 Kundvérdet av forsiljningskanalerna

Enligt Boetsch m.fl. (2011) definieras kundvérde for resenérer inom flygindustrin utifran flera olika
vérdedimensioner, dir de tre mest betydande &r emotionellt virde, produkt- och tjénstkvalitet, och
monetéra kostnader.

o Emotionellt virde: Primért bestimt av varuméarkesuppfattning, kundupplevelse, och upplevd
kvalitet.

e Produkt- och tjanstkvalitet: Inkluderar aspekter som flygplansskick, komfort, sdkerhet,
punktlighet, mat- och dryckestjdnster, samt varumdrkesrykte. Det innefattar &dven
servicestandarder, sdsom interaktionen med personal och ombordtjénster.

e Monetdra kostnader: Refererar till de ekonomiska utgifterna i samband med kép av
flygbiljetter, inklusive biljettpris och tilliggskostnader for bagage, forsékringar, och andra
tillvalstjénster.

Det framgér inte av studien om det finns nigra betydande skillnader i viktningen av dessa
servicedimensioner mellan affdrsresendrer och fritidsresendrer. Dock indikerar resultaten att
forstaklass- och businessklassresendrer tenderar att sdtta hogre viarde pa upplevd produkt- och
tjanstkvalitet samt emotionellt vdrde, medan ekonomiklassresendrer fokuserar mer pa monetira
kostnader.

Beroende pa vilken forsiljningskanal som en resenér anvander kan de tre viktigaste vardedimensionerna
antas variera eftersom forsdljningskanalerna erbjuder olika tjanster. Vid kop via flygbolagens egna
kanaler, sdsom telefon, personligt besok och hemsida, kan det emotionella virdet antas vara hogt
eftersom resenéren upplever en niarmare relation till flygbolaget. Denna upplevelse kan dock skilja sig
at, beroende pa huruvida resenéren ar privat- eller affdrsresenér, eftersom afférsresenérers biljetter ofta



kops av afférsresebyrer. Aven affirsresebyrierna kan antas kéinna en viss emotionell koppling till
flygbolaget, vilket kan ge liknande effekter.

Produkt- och tjénstevdrdet kan forvéntas vara likvérdigt oavsett forsdljningskanal, med héansyn till
faktorer som flygplanskvalitet, komfort och sékerhet. Kundsupport och service kan forvéntas vara béttre
vid kop via flygbolagens egna kanaler, eftersom resenédrerna har direktkontakt med flygbolaget och
slipper g& genom en mellanhand. Den hégre nivan av service indikerar ett visst produkt- och
tjanstevarde. Flygbolagen kan i vissa fall erbjuda kvantitetsrabatter sdsom buntbiljetter dér styckpriset
ar billigare 4n annars och dérav ger forsiljning via egna kanaler ett monetért virde i dessa fall.

Global Distribution System (GDS) fungerar som en mellanhand mellan reseleverantdrer och resebyraer,
vilket gor det mojligt for resebyraer att erbjuda ett brett utbud av resor och boendealternativ for sina
kunder genom API:er (Clanton, 2023). Kundvérdet fran Online Travel Agencies och jamforelsetjanster
av olika OTA:er kan ses som en konsekvens av flygbolagens anvindning av GDS. Emotionellt virde
kan forvintas vara lagre vid bokning via en OTA eller jamforelsetjinst, eftersom kunderna har mindre
varuméirkeslojalitet. I stéllet ligger fokus frédmst p& de andra tva véirdedimensionerna. Produkt- och
tjénstevardet forvéntas vara hogt eftersom resendrerna enkelt kan jamfora resealternativ for olika
flygbolag utan att behova soka mellan olika leverantérer. Mojligheten att smidigt jimfora resealternativ
och darmed deras priser gor sedermera att det monetira virdet kan antas vara hogt, eftersom resendren
kan hitta det billigaste alternativet snabbt. En annan aspekt av att boka via en OTA é&r potentialen att
samtidigt soka efter hotell och erbjudanden pa samma plattform, vilket bor 6ka det upplevda kundvérdet
ytterligare. Dessutom erbjuder manga OTA :er virtual interlining, vilket gor det mdjligt for resenédrerna
att boka biljetter med transfer mellan olika flygbolag utan att dessa har ett samarbetsavtal (Merie &
Derudder, 2021).

Andra stora produkt- och tjanstevérden ar paketreselagen (SFS 2018:1217) och resegarantilagen (SFS
2018:1218), vilka tillsammans skyddar resenirer fran ekonomiska forluster vid insolventa paketresor
dér paketreseutfdrdaren star ansvarig. Paketreselagen giller endast i de fall dédr minst tva
sammanlidnkade researrangemang har bokats tillsammans som minst ska vara i 24 timmar. Noterbart &r
att lagarna endast omfattar privatresenérer, eftersom de inte giller paketresor som [...] kdps av en
resendr som &r naringsidkare med ett avtal om anordnande av affarsresor som grund” (SFS 2018:1217).

New Distribution Capability (NDC) &r ett nytt system som utmanar GDS genom att behalla API:erna,
vilket mdjliggor for online-resebyraer att fortsétta sin verksamhet som tidigare. NDC kommer alltsé att
ge likvdrdigt kundvarde ur ett kundperspektiv jamfort med GDS, under forutséttning att NDC blir
etablerat och fungerar smidigt.

1.2.2 Forsdljningskanalernas virde for flygbolaget

Virdet for flygbolagen av olika forsdljningskanaler kan antas vara starkt kopplat till kundvirdet i
respektive kanal, eftersom det rimligen finns flest kunder dér vérdet dr hogst. Enligt Cheng (2023) &r
resebyrderna fortfarande centrala for flygbolagens distribution av flygbiljetter. Att resebyrderna
fortfarande &r centrala forklaras med deras roll som information- och relationsaggregator ar avgorande,
och forfattaren rekommenderar flygbolagen att fortsdtta anvénda sig av dem, dven vid en trend mot
mellanhandsreducering.

Med tanke pa att GDS mojliggor resebyraernas verksamhet kan det fortfarande anses vara en central
del for flygbolagen i deras koppling till kunden, enligt Chengs slutsatser. Det dr dock inte sdkert att
samma fordelar ar applicerbara for NDC. En studie med 30 egyptiska resebyraer visade att NDC
fortfarande ar bristfalligt som informations- och relationsaggregator (Eltobgy & Attia, 2023). Studien
menar att bristerna frémst berodde pé att systemet fortfarande ar i ett tidigt stadie och att antalet
anvindare inte &r tillrdckligt hogt. Darfor kan det antas att NDC inte har samma vérde for flygbolagen
som GDS pé grund av dess bristande etablering. Dock kan NDC antas fylla samma funktion som GDS
om det blir lika etablerat.



Ett exempel pa ett flygbolag som valt att g dver till NDC é&r Finnair (Silk, 2021). Bolaget meddelade
ar 2021 att de kommer att 1&mna det gamla systemet (GDS) for att i stéllet sédlja sina biljetter till
resebyrder via NDC. Silk menar att det nya systemet mdjliggor béttre skrdddarsydda erbjudandet och
paketpriser till kunder. Silk beréttar vidare att planen &r att dessa ska genomforas redan vid slutet av
2025. Aven Lufthansa har investerat i NDC med forklaringen att det mojliggor skriddarsydda produkter
till kunder och erbjuder béttre prissattningsmodeller (Fox, 2021).

Vad som giller forsdljning via egna kanaler, sa visade Chengs (2023) studie att Allegiant Air var ett
flygbolag som endast hade direktforsdljning till sina kunder via sina egna kanaler. Under perioden
2002-2005 hade Allegiant hogre 16nsamhet nér de valde att dverge resebyraerna, men de upplevde en
forsiljningsminskning mellan 2008 och 2019 jamfort med flygbolag som anvénde resebyraer. Cheng
noterar att mer forskning kriavs for att avgora huruvida direktforséljning paverkade flygbolaget. Trots
bristen pa forskning indikerar studiens resultat att det kan vara fordelaktigt pa kort sikt for flygbolag att
endast sdlja genom sina egna kanaler, men att flygbolagens forséljning minskar i takt med en minskande
varumarkesmedvetenhet hos kunderna. Allegiant hdavdar ddaremot i studien att det finns andra fordelar
med att enbart sélja genom sina egna kanaler, sasom forbattrade kundrelationer.

1.3 Forséljningskanalernas kostnad

For flygbolag innebér biljettforséiljning alltid olika kostnader, och valet av forsiljningskanal kan ha
betydande paverkan pé vilka kostnader som uppstér och deras storlek (Borgogna m.fl., 2016). Enligt en
rapport fran Infrata (2017) delas dessa forsdljningsrelaterade kostnader in i tre huvudtyper:
distributionskostnader, administrationskostnader och marknadsforingskostnader.

1.3.1 Distributionskostnader

Distributionskostnader &r en av de frimsta kostnaderna vid biljettforséljning och kan antas variera i
form beroende péd vilken forsdljningskanal som anvénds. Infrata (2017) beskriver
distributionskostnader som kostnader for affarssystem, bokningsavgifter for GDS, provision for
resebyraer, IT-kostnader samt kostnader for att tillhandahalla kundtjdnst. Affarssystemkostnader for
flygbolagen innefattar betalningar for deras PSS, medan bokningsavgifter for GDS ar avgifter som
GDS-leverantorer tar ut fran flygbolagen for biljettbokningar som sker via GDS:en, enligt Infrata.
Provision for resebyréer ér en varierande kostnad eftersom det endast dr vissa flygbolag som betalar
denna avgift, vanligtvis i enlighet med specifika avtal mellan flygbolagen och resebyraerna (Core
Commissions, 2023). I distributionskostnader ingér &ven kostnader for biljettering, som beskrivs i
avsnitt 1.1.5.

1.3.2 Administrationskostnader

Enligt Infrata (2017) beskrivs administrationskostnader som transaktionskostnader, webbside- och
tekniska produktkostnader, tilliggstjdnstskostnader och andra interna foretagskostnader. Vidare
framhéller Infrata att viktiga kostnader, sdsom kreditkortsavgifter och handliggningskostnader,
vanligtvis betalas av OTA:er och andra agenter nér aterforséljare anvénds. Déremot framkommer en
annan bild fran Hakan Johansson (H. Johansson, personlig kommunikation, 22 januari 2024), som
havdar att flygbolagen fortfarande far sta for kreditkortsavgifterna vid forséljning via GDS.

For webbside- och tekniska produktkostnader har GDS-leverantorer och OTA:er gjort betydande
investeringar i bade kundinriktad- och back-office teknologi for att forbattra kundupplevelsen (Infrata,
2017). Det har visat sig vara utmanande for flygbolagen att erbjuda samma niva av service utan att
anvénda nya leverantdrer, enligt Infrata.



1.3.3 Marknadsforingskostnader

Enligt Infrata (2017) ses direktforsdljning av flygbiljetter ofta som ett billigare alternativ &n indirekt
forsdljning, ett narrativ som inte nodvéndigtvis stimmer eftersom marknadsforingskostnader ofta
exkluderas. Om ett flygbolag endast séljer biljetter genom sina egna kanaler maste marknadsfoéringen
och rackvidden som resebyraerna erbjuder efterliknas av flygbolaget sjilvt. Marknadsforingskostnader
inkluderar online-marknadsforing, traditionell marknadsforing och interna marknadsforingsfunktioner.
Vikten av att sékerstdlla online-forséljning genom att synas pa stora sokmotorer betonas av Infrata,
sarskilt med tanke pa hur OTA:er har dominerat annonseringsmarknaden. Om ett foretag viljer att inte
sélja genom indirekta kanaler maste dessa marknadsforingskostnader hanteras internt.

Enligt Corporate Finance Institute (u.d.) dr ett matt som kan anvindas for att utvardera effektiviteten av
ett foretags marknadsfoéring dr Customer Acquisition Cost (CAC). Foretaget menar att nyckeltalet
berdknas genom att dela forséljnings- och marknadsforingskostnader med det antal nya kunder féretaget
forvarvar. Vid val av olika forsdljningskanaler kan CAC saledes vara ett viktigt matt for att bedoma
vilka marknadsforingsinvesteringar som kravs for att uppna samma rickvidd och kundbas som vid
anvéndning av aterforsiljare.

1.4 Likviditet

Likviditetsproblem kan uppsté i foretag nér det finns brist pé kassa eller likvida tillgdngar for att ticka
kortfristiga skulder som leverantorsfakturor, lan eller 16ner (Investopedia, 2020). Vidare beskriver
Investopedia att ett foretag kan ha tillrackligt med tillgdngar pa lang sikt for att hantera sitt finansiella
lage, men att bristen pa likvida medel kan dnda leda till svarigheter eller konkurs.

Flygbolagen saljer sina flygbiljetter genom ett fatal forsaljningskanaler. Darfor gar det att anta att langre
utbetalningstider eller tillfélliga storningar i en av dessa kanaler leder snabbt till en brist pé kapital for
ett flygbolag som har stora kortfristiga skulder som maste kunna betalas inom forfallodatum for att inte
riskera att forsdttas i1 likvidation. Det dr de likvida medlen, vilka bestir av intdkterna fran
biljettforséljningen, som tillater flygbolagen att hantera oférutsedda kostnader samt ekonomiska
svackor dir omséttningen minskar samtidigt som kostnaderna bestér (Wollaston, m.fl., 2021).

Vidare illustrerar en studie gjord av Abuzar M. A. Eljelly (2004) vikten av snabba inbetalningar genom
att dra slutsatsen att laga kundfordringstider 4r den viktigaste faktorn for kapitalintensiva foretag for att
kunna bibehalla en sund likviditet. Vid val av forsdljningskanaler bor darfor likviditetsaspekten darfor
inte féorsummas.

Vikten av likviditet for flygbolag illustreras i en rapport publicerad av IATA (2020) dér likviditeten
lyfts fram som en kritisk faktor. Manga flygbolag hade tuffa finansiella situationer redan innan
coronapandemin, dér endast négra fa bolag hade goda finanser medan resten knappt var I16nsamma eller
direkt olonsamma. Enligt IATA anses det rimligt att flygbolag bor ha en kassa motsvarande tre
ménaders intdkter som buffert. 1 rapporten illustreras genomsnittskassan for flygbolag, dér
medianvédrdet i alla regioner var under tre méanader, och i vissa regioner sa 1agt som 45 dagar, vilket
anses vara problematiskt. En undersékning utford av CAPA (2020) pa europeiska flygbolag, sasom
Wizz Air och Ryanair, visade liknande siffror. Négra ldgprisbolag hade god likviditet, medan flera
traditionella flygbolag hade en likviditet klart under tre manaders omséttning, ned till sa lite som 26
dagar for Norwegian (CAPA, 2020).

1.5 Syfte

Det overgripande syftet med studien &r att undersoka och jamfora konsekvenserna for mindre
inrikesflygbolag i Norden av forsdljning via GDS eller NDC, jamfort med endast egna kanaler. Syftet
bryts ner i fyra delomréden: kundbas, intékter, forséljningskostnader och likviditet, vilka tillsammans
amnar beskriva de samlade konsekvenserna for flygbolagen. Studiens resultat kan sedan anvéndas av
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mindre inrikesflygbolag i Norden for att 6ka forstéelsen hur valet av forsédljningskanal kan tdnkas
paverka deras kundbas, intékter, forséljningskostnader och likviditet.

1.6 Problemanalys och fragestillningar

Hur paverkas kundbasens storlek av valet av forsiljningskanal for mindre nordiska
inrikesflygbolag?

Vid kop av flygbiljetter vardesitter resendrer fraimst tre vardedimensioner; emotionella kopplingen till
flygbolaget, produkt- och tjdnstekvaliteten och den monetéra kostnaden (Boetsch m.fl, 2011). De tre
vérdedimensionerna utgor det upplevda kundvirdet vilket kan tinkas variera mellan GDS, NDC och
egna kanaler. Kundvérdet varierar eftersom kanalerna erbjuder olika for- och nackdelar och darfor ar
det rimligt att tdnka att kundbasen for flygbolag varierar beroende pa vilken forsdljningskanal de
distribuerar sina biljetter genom. I dagsldaget finns det inga studier som undersdker hur kundbasen
varierar vid uteslutande av en forsdljningskanal. Dérav blir det hogst relevant att underséka hur
kundbasen kan tidnkas variera i storlek beroende pa valet av forséljningskanal genom en
kundundersokning. En kundundersdkning forvéntas resultera i en uppskattad andel GDS-resendrer som
faller bort vid val av forséljningskanal.

Hur skiljer sig intéikterna fran silda biljetter mellan forséljningskanalerna GDS, NDC samt egna
kanaler for mindre nordiska inrikesflygbolag?

Givet att kundbasen varierar beroende pa vilka forsdljningskanaler som flygbolagen distribuerar sina
biljetter genom, kommer dven antalet sdlda biljetter paverkas. Antalet salda biljetter har en direkt
kausalitet med flygbolagens intdkter eftersom intdkterna forenklat kan anses vara antalet biljetter
multiplicerat med biljettpris. Dessutom kan egna kanal- och GDS-resendrer antas ha olika
biljettpreferenser, vilket skulle innebéra att de har olika stora paverkan pa flygbolagets intékter. Detta
ar dven nagot som darfor behdvs beaktas for att fa en holistisk bild av paverkan pa intékter. Intékter ar
av yttersta vikt for flygbolag och dérav blir det ytterst relevant att veta hur intdkterna kan ténkas variera
for GDS, NDC och egna kanaler. Med utgéngspunkt i en kundundersdkning avser studien presentera
hur intdkterna kan tdnkas variera vid uteslutande av en forsdljningskanal.

Hur skiljer sig kostnader associerade med biljettforsiljning mellan forsiljningskanalerna GDS,
NDC samt egna kanaler for mindre nordiska inrikesflygholag?

Kostnaderna som uppstar i samband med distribution av flygbiljetter férvantas variera mellan de olika
forsdljningskanalerna. Dessa kostnader som uppstér delas upp i tre huvudtyper: distributionskostnader,
administrationskostnader och marknadsforingskostnader. For samtliga kostnadstyper kommer
kostnaderna att variera beroende pa valet av forséljningskanal eftersom de olika forsdljningskanalerna
styrs av olika aktorer, vilka medfor olika kostnader. Darav blir det hogst relevant for flygbolagen att
veta och forstd hur kostnaderna kan ténkas variera for GDS, NDC och egna kanaler. Utifran en
datainsamling, vilken bestar av forsdljningsdata fran fallstudien och intervjuer med betydande aktorer
inom branschen, forvéntas studien presentera variationen i kostnader associerade med biljettférsaljning
mellan de olika forsdljningskanalerna.

Hur paverkas foretagets likviditet av valet av forsiljningskanal for mindre nordiska
inrikesflygbolag?

For ménga foretag ar risken for svag likviditet ett reellt scenario som kan resultera i stora problem och
i vérsta fall konkurs. Enligt Anna Petre dr det vanligt att systemleverantdrer betalar ut intékter till
flygbolagen sent, ofta 6ver 30 dagar efter forsdljning (A.Petre, personlig kommunikation, 22 januari
2024). Eftersom korta inbetalningstider dr en av de viktigaste faktorerna for ett flygbolags likviditet
leder faktumet att systemleverantorer tar gratislan till att de nordiska inrikesflygbolagen befinner sig i
en utsatt position. Studien avser undersoka den genomsnittliga tiden fran biljettforséljning till
utbetalning fran systemleverantor till flygbolagen genom en datainsamling i fallstudien.



1.7 Avgransningar

Vid genomfoérandet av detta arbete har en del avgransningar varit nddvandiga for att sékerstélla arbetets
genomforbarhet under den utsatta tiden. De kostnader som kommer att hanteras i arbetet dr de kostnader
som gar att utldsa fran fallstudieobjektets forséljningsdata samt resultatrdkning och som gar att
klassificera som distributionskostnader, administrationskostnader eller marknadsforingskostnader.
Skattekostnader kan anses vara administrationskostnader men ar exkluderade ur arbetet eftersom dessa
kostnader é&r helt oberoende valet av forséljningskanal och affirssystem. Skattekostnader inkluderar
bade moms och miljoskatter. Dessutom dr ambitionen med arbetet inte att diskutera
implementationskostnaderna av de olika forsédljningskanalerna eftersom detta &r en annan fragestéllning
som kréver resurser denna studie inte kan tillhandahélla. Slutligen &mnar inte studien presentera nagra
rekommendationer gillande valet av systemleverantdr utan endast att analysera och diskutera
flygbiljettforsdljning genom de olika forsdljningskanalerna GDS, NDC och egna kanaler.
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2 Metod

Studien omfattar en fallstudie av fordndringen av biljettforséljningssystem for sméskaliga nordiska
inrikesflygbolag dér datainsamlingsarean dr Véstflyg i Trollhdttan AB. En fallstudie innebér att en
undersokning sker pé en mindre avgrénsad grupp (Eliasson, 2022). Det kan exempelvis vara en individ,
en grupp individer eller en organisation (Patel & Davidson, 2019). Vid fallstudier gors studien sa
heltdckande som mojligt pa de utvalda studieobjekten, vilket dr lampligt nédr processer och fordndringar
analyseras menar forfattarna. Yin (2009, s. 4) menar att en fallstudie ocksa ar lamplig for att tillskansa
sig djupgaende forstaelse for ett komplext problem och besvara fragor som “hur”. En fallstudie ansags
vara motiverad eftersom studiens syfte, att analysera hur foréndringar av biljettforséljningssystem
paverkar sméskaliga nordiska inrikesflygbolag, var sa pass komplext.

Vistflyg 1 Trollhdttan AB ansags som ett representativt studicobjekt eftersom foretaget ar ett
genomsnittligt flygbolag ur gruppen sméskaliga nordiska inrikesflygbolag, som studien dmnade att
undersoka. Andra liknande bolag &r det nu konkursforsatta flygbolaget Skéneflyg, som endast hade ett
flygplan och fl6g mellan sddra Skane och Stockholm (Skéneflyg, u.d.). Bergen air Transport &r ocksa
ett liknande flygbolag, med endast en linje mellan Bergen och Notodden (Bergen Air Transport, u.d.).
Till skillnad fran Vistflyg har flygbolaget tva, fast mindre, flygplan. Liknande smé nordiska
inrikesflygbolag kdnnetecknas ofta av att de bara har ett par flygplan till sitt forfogande. Dessa bolag
har vanligtvis &ven monopol pa vissa flygrutter och opererar endast ett begransat antal rutter, ndgot som
motiverade Vistflyg som ett representativt studicobjekt.

Studiens resultat har i storsta mojliga man forsokts vara sa generaliserbar som mojlig, trots detta kan
inte studiens resultat blint antas vara generaliserbart. Studien inkluderar déarfor en diskussion kring
generaliserbarheten av resultatet for att kommentera tillimpningen av slutsatserna pa andra
studieobjekt.

2.1 Underliggande forskningsansats och évergripande metodplan

Den underliggande forskningsansatsen for studien var deduktion, vilket innebér att slutsatser om
empiriska fall dras baserat pa befintliga teorier och allménna principer (Patel & Davidson, 2019). Denna
ansats ansags lamplig eftersom studien utgick frdn befintliga teorier om resenérers kundvérde,
flygbolagens virde av forsédljningskanaler, kostnader for forsdljningskanaler och likviditet i
flygbranschen. Ur dessa problemomraden framtogs studiens fragestéllningar.

Besvarande av studiens fragestéllningar krivde bade kvalitativa och kvantitativa utgangspunkter
eftersom svaren inte kunde formodas vara varken var absoluta eller entydiga. Den kvantitativa delen
harstammar ifran data om intékter, likviditet och forsdljningskostnader samt en kundundersokning. Den
kvalitativa delen bestar av intervjusammanstillningar. Studien initierades av kundundersékningen och
ett explorativt insamlande av data om intikter, kostnader och likviditet kring GDS for Vistflyg. Darefter
genomfordes en rad olika intervjuer vilket anvindes i besvarandet av fragestéllningarna for att nyansera
den kvantitativa delen av studien. En kombination av olika metoder, exempelvis kvalitativ och
kvantitativ, kallas for triangulering och ger ofta en mer fullstédndig bild &n vad anvéndandet av en enda
metod hade givit (Eliasson, 2022). Trianguleringen i studien ger studien en bittre tillforlitlighet. For att
tydliggdra hur varje del av studien anvandes 1 besvarandet av fragestédllningarna presenteras nedan en
sammanstillning om var de olika momenten anvindes for varje fragestillning i tabell 2.1.
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Tabell 2.1: Sammanstdllning hur de olika delarna anvinds i de olika fragestdillningarna.

Data om Data om Data om

Kundundersokning] interyier intikter kostnader likviditet

Fragestillning 1

Fragestillning 2

Fragestillning 3

Fragestillning 4

Relevansen for data om intékter, kostnader och likviditet 4r uppenbarligen nédvéndiga for att besvara
hur dessa tre omradden paverkas och for att besvara fragestédllning 2—4. Kundundersokningen é&r helt
central for att veta hur kundbasen kan tédnkas fordndras, vilket i sin tur paverkar bade intdkter och
kostnader. Sammantaget blir kundundersokningen bidragande i fragestillning 1-3. Intervjuerna ansags
nddvandiga for att ge kvalitativa aspekter i studien vilket var av vikt for samtliga fragestéllningar.

2.2 Datainsamling

I detta avsnitt presenteras de tva olika datainsamlingarna som studien genomférde; kvantitativ och
kvalitativ.

2.2.1 Kovantitativ datainsamling

Den kvantitativa datainsamlingen bestod av en kundundersdkning samt data om intékter,
forsdljningskostnader och likviditet. Syftet med kundundersdkningen var att skatta hur antalet
kundbasen kunde fordndras vid ett byte emellan de olika forsiljningskanalerna. Unders6kningen kom
att bli kdrnan av hela studien, eftersom resultatet paverkade tre av fyra fragestdllningar. Darfor blev
undersdkningen vital for studien. Syftet med data om intékter, forsiljningskostnader och likviditet var
att ge underlag till att besvara hur de kan ténkas péverkas vid en férdndring av forséljningskanal.

Data om intdkter, forsdljningskostnader och likviditet erholls primért fran Vistflygs egna PSS och
Vistflygs fakturor. PSS:en bokfor samtliga biljettforsaljningar, vilket gjorde att nettoomséttningen av
biljettforséljningen fran bdde GDS och egna kanaler kunde kartldggas. For kostnader for biljetter salda
via GDS respektive egna kanaler behdvdes fakturor fran Véstflyg, vilka samlades in per forfragningar
till Vistflyg. Datainsamlingen frén PSS tillhandahélls via deras hemsida.

Kundundersokningen genomfordes via ett pappersformulédr dar Véstflygs kunder fick besvara enkéten
under deras flygresa. Kundundersdkningens syfte var, som tidigare nimnt, att skatta hur kundbasen kan
tinkas fordndras for GDS, NDC och egna kanaler. Uppskattningen gjordes genom att skatta
sannolikheten for GDS-resendrer som motsitter sig byta fran GDS till egna kanaler, vilket ar
P(ej byta | GDS — resenir). Efter kundundersokningen samlades kompletterande data in i form av
att tillfraga resebyrder ndmnda i undersdkningen. Dessa data anvidndes framst kvantitativt for att
berikna P(ej byta | GDS — resenar) men har dven anvints kvalitativt ifall svaren har varit tillrackligt
utforliga och innehallsrika for att vara nyttiga att ytterligare diskuteras. De fragor som stélldes till
resebyréerna var ifall de ér villiga att byta sin bokningsmetod till egna kanaler och om de hade foredragit
att boka via NDC eller egna kanaler. NDC ndmndes inte explicit i kundundersokningen eftersom
resendrer inte marker nagon skillnad mellan biljetter kdpta via NDC eller GDS. Skillnaden ar nagot
som bara berdr resebyraers metod vid bokning och dérfor var fragor kring just NDC inkluderat i de
kompletterande fragorna. Se bilaga 1 for kundundersokningsformuléret och bilaga 2 for kompletterande
fragor till resebyraerna med tillhérande svar.

12



2.2.2 Koyvalitativ datainsamling

Syftet med den kvalitativa datainsamlingen var att nyansera den kvantitativa delen av studien och att
ytterligare problematisera hur en férandring av forsédljningskanaler kunde tdnkas paverka Vistflyg. Den
kvalitativa delen inkluderade aspekter som kundundersdkningen inte kunde tdcka in. En aspekt var,
exempelvis, hur viletablerat och vilfungerande NDC é&r. Den kvalitativa datainsamlingen bestod av
intervjuer med anstéllda pa Véstflyg, personer erfarna med NDC respektive GDS och personer anstillda
pa resebyrder. Intervjuerna med anstéllda pa Véstflyg anségs vara vitala for studiens forstaelse om
Vistflygs nuvarande verksamhet och hur en fordndring hade péaverkat dem. Ytterligare intervjuer
dmnade fordjupa kunskapen om framst GDS och NDC for att mojliggora en djupgaende analys om hur
en fordndring av forsédljningskanal kan ha for konsekvenser, utéver det som erhalls fran den kvantitativa
delen. Nedan presenteras de genomforda intervjuerna i tabell 2.2.

Tabell 2.2: Sammanstdillning av genomforda intervjuer med respondentnamn och -yrke samt syftet med intervjun.

Respondentnamn Respondentyrke Intervjusyftet
Forstaelse for
Anna Petre VD pé Vistflyg i Trollhdttan AB biljettforséljningskanaler och
Vistflygs verksamhet.

Forstaelse for inkop av flygbiljetter
for resebyraer, mer specifikt hur det
skiljer sig mellan NDC, GDS och
egna kanaler for resebyraerna.

Annika Hultgren VD pa Arrive Agencies AB

Forstéaelse for
biljettforséljningskanaler och
Vistflygs verksambhet.

Stationschef och ekonomiansvarig pé

Hakan Johansson Vistflyg 1 Trollhéttan AB

Forstaelse for inkop av flygbiljetter
for resebyraer och ifall de hade

Linda Jadinge VD péa Nex Travel AB o e o @i Maimier 1
stillet for GDS.
Forstaelse for inkop av flygbiljetter
Sara Sheehan Projektledare pd Gemini Travel AB for resebyraer, mer specifikt hur det
skiljer sig mellan NDC, GDS och
egna kanaler for resebyraerna.
Kommersiell direktor for Forstaelse for hur aggregatorer
Stefan Born ancillary/extraprodukter pa Etraveli fungerar och flygbiljetts-
Group AB distributionen generellt.
Forstéelse for hur NDC
Chef for forsdljning och tillimpningen for Finnair har
Zoran Radosavljevi¢ | distributionsutveckling (interim) pé paverkat deras verksamhet och
Finnair Abp allmén forstaelse for NDC, egna
kanaler och GDS.

Intervjuerna var av kvalitativ karaktdr och en semistrukturerad intervjuform har valts. Intervjuformen
innebdr att fragor forbereds infor samtliga tillfallen men att samtliga fragor inte nddvandigtvis behdver
stillas (Patel & Davidson, 2019). Forfattarna berdttar att, foljdfrdgor och spontana fragor tillats och
intervjun blir snarare en form av konversation mellan intervjuare och respondent. Intervjumetoden
valdes med motivering att respondenterna sannolikt besitter mer kunskap i problematiken och d&mnet i
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jamforelse med intervjuare. Metoden mdjliggjorde att respondenterna kunde sadla konversationen till
centrala omraden som mdjligtvis missats i de forberedda fragorna. Sedermera sa mdjliggjorde spontana
fragor undvikande av eventuella otydligheter under tillfillena. Samtidigt fanns det en mening i att
minimera intervjuers struktur, eftersom intervjuarens paverkan péa respondentens svar 6kar i samband
med intervjuns niva av struktur (Eliasson, 2022). Detta menar Eliasson vidare dr viktigt eftersom
validitet och reliabilitet grundar sig i att respondenten ska komma till tals sa oforvanskat som majligt.

2.3 Bearbetning och analys av data

De kvantitativa datapunkterna sammanstilldes i Excel dar kostnader for GDS samt egna kanaler,
intdkter fran biljetter och likviditet berdknades fram. Kostnaderna delades upp i
administrationskostnader, distributionskostnader och marknadsfoéringskostnader for GDS och egna
kanaler. Dérefter berdknades den procentuella andel som varje kostnad utgjorde av intdkter for
respektive kanal. Vidare delades intdkterna in i GDS-genererade intékter och egna kanal-genererade
intdkter. Den genomsnittliga fordranstiden berdknades fram genom att rdkna antalet dagar mellan
forsdljning och utbetalning for samtliga biljetter och darav fa fram genomsnittet.

Kundundersokningens data anvéndes som sagt i tre av fyra frigestéillningar och det skedde genom
anvindande av den skattade sannolikheten P(ej byta |GDS — resenir). P(ej byta|GDS —
resenar) har berédknats fram i resendrekvivalenter vilket innebar att resebyréers svar har multiplicerats
med antalet resenédrer som den resebyran har haft under kundundersokningen. Sannolikheten anvindes
1 fragestéllning 1 och 2 enligt tabell 2.3. For fragestéllning 3 anvidndes den nya totala intdkten vid ett
byte till endast egna kanaler.

Tabell 2.3: Sammanstdllning av hur kundundersokningen kommer anvindas i fragestdllning 1 och 2.

Fragestillningar 1-2 i ordning Utrikningar
A Kundgrupp s .
[ i procent P(ej byta | GDS — resenar)
o P(ej byta | GDS — resenir)
Bl ] - Omsattning GDSbiljetter

For att inte bara kunna &dterge medelvirdena utan ockséd kunna séiga med statistisk sékerhet hur
kundbasen, intdkter och kostnader kan tdnkas variera berdknades ett konfidensintervall, eftersom
resendrens vilja att byta eller att inte kan ses som en stokastisk variabel som dr binomialférdelad

X~Bin(n,p)

dir p = sannolikhet att ej byta och 1 — p = sannolikhet att byta. Wilson score interval
anvindes eftersom denna metod #r precisare ifall di P 4r nira 0 eller 1 (Wallis, 2013). Wallis menar
vidare att formel &r dven precis nér antalet observationer ar fa vilket gjorde metoden lamplig for studien.
Skribenten presenterar formeln for Wilson score interval enligt foljande:

1 o Zyt P(1—-P) Zy.,>
pe—— P+ 17, a-n, o2
Za/2 2n n in

1+22

dir @ =5% och Z,,;, =196 har valts eftersom ett ligre alfa hade nddvéndigtvis inte Okat

trovirdigheten i resultatet eftersom det finns fler osdkerheter som spelar in. Ett alfa p& 5% betyder att
den riktiga sannolikheten P ligger i 95% av fallen i konfidensintervallet. Vidare sammanstélldes och
presenterades resultaten fran kundundersokningen, konfidensintervallen, data om intékter, kostnader
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och likviditet i form av tabeller och stapeldiagram. Att illustrera resultatet i tabeller och figurer
mdjliggor for lasaren att lattsamt forstd var kostnaderna uppstar och hur stor andel hérar fran respektive
del vilket &r centralt i enlighet med Eliasson (2022).

Fortsdttningsvis behdvde dven de kvalitativa data sammanstillas, analyseras och presenteras. Forst
gallrades irrelevant innehall i intervjuerna bort for att endast presentera text som ér bidrar till syfte och
besvarandet av fragestdllningarna. Intervjusammanstillningarna presenterade personvis i
resultatavsnittet och baserat pa innehéallsméssigt i analysavsnittet. Personuppdelningen gjordes dels for
att innehallet ska bli nyanserat, dels for att minska upprepningar. Analysen av intervjusvaren forbattrade
forstaelsen for de fyra delomradena vid en fordandring av forsdljningskanal.

2.4 Validitet och Reliabilitet

For att studiens resultat skulle vara av hog trovardighet kravdes bade en hog reliabilitet och validitet.
Reliabilitet avser métningens tillforlitlighet, alltsd en upprepning av studien skulle ge samma resultat
och en god validitet innebdr att undersokningen métte de data som var avsedda att undersoka
(Eliasson, 2022).

En god reliabilitet sékerstélldes for data om intékter, forséljningskostnader och likviditet genom att de
samlades, bearbetades och granskades pa samma sétt. Data fran Vistflygs PSS kan argumenteras vara
sekundérdata eftersom datamidngden samlades in utanfor studien. Enligt Eliasson (2022) behover inte
dessa data motsvara de data som en studie &mnar att undersdka. Daremot lyfter Eliasson (2022) att det
enda tillféllet ndr sekundédrdata, med sikerhet, stimmer 6verens med avsedda insamlade data, dr nér
studien syftar att géra en uppfoljning pa just dessa sekundérdata. Eftersom detta dr vad studien har gjort
kan Vistflygs PSS data med god forsdkran antas vara av hog reliabilitet. Eftersom Vistflyg ar ett
representativt flygbolag ur gruppen mindre nordiska inrikesflygbolag, kan dven deras data om
forsdljningskostnader antas vara representativa. Med andra ord, kan alla studerade data fran Véstflyg
antas vara liknande for mindre nordiska inrikesflygbolag vilket innebér att validiteten troligtvis &r hog.

Vidare ér det dven av ytterst vikt att kundundersékningens fragor var stillda pa ett sddant sétt som inte
forsokte paverka svaren. Kundundersokningens fragor stilldes pa ett objektivt sitt vilket gor att svaren
troligen har en god reliabilitet. Dessutom har &ven fragorna utformats precis utifrén studiens behov
vilket gor dven att de har en god validitet. For att ytterligare sdkerhetsstélla reliabiliteten for
kundundersdkningen sa anvandes intra-observeringsmetod, vilket innebér att den resulterande mangden
data fran undersokningen jaimfordes med andra méingder som i teorin delvis innehéller samma data
(Litwin, 1995). Kundundersokningens dataméngd jaimfordes med andra ord med den dataméngd som
tillhandaholls av Vistflygs PSS for att pavisa kundundersokningens reliabilitet.

Gillande intervjuerna krdvdes det att respondenterna var tillforlitliga och ddrav valdes samtliga
respondenter med hénsyn till deras sakkunnighet inom intervjuomradet. Trots sakkunniga respondenter
kravdes ett kritiskt forhallningssitt gentemot respondenternas svar hallas, vilket framfor allt var viktigt
mot resebyréer eftersom de kan ha varit partiska och péverkat tillforlitligheten negativt. Exempelvis
kan det finnas incitament for dem att svara att de inte kommer boka via flygbolagens egna kanaler for
att motverka att flygbolag gar over till endast bokning via egna kanaler. Dérav analyserades
trovirdigheten for samtliga respondenters svar i analysavsnittet for att understryka dér pélitligheten
brister.
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3 Resultat

I foljande avsnitt presenteras resultatet av kundundersokningen, datainsamlingen fran Vistflygs
affdrssystem samt intervjuerna.

3.1 Kundundersokning

Undersokningen resulterade i fullstindiga svar frén 181 respondenter. For att sidkerstélla att
undersokningen &r representativ och kan anvéindas for att analysera kundernas resvanor i stort och inte
bara representerar ett litet urval av resenérer, jamfordes siffrorna med data frén foretagets affarssystem.
Det ar viktigt att notera att kundundersdkningen baseras pa antalet resenérer, medan affirssystemet
baseras pa antalet transaktioner. En transaktion kan inkludera flera biljetter, vilket innebar att
fordelningen mellan egna kanaler och GDS i affdrssystemet endast kan ses som en ungefarlig
uppskattning. En granskning av om egna kanal- eller GDS-transaktioner i storre utstrickning ar storre
eller mindre har inte visat ndgra sadana skillnader. Dérfor anses denna uppskattning vara tillrackligt
tillforlitlig for att visa att kundundersdkningen dr representativ. I tabell 3.1 nedan presenteras antalet
privat- och affarsresenérer som bokat sin biljett via Vastflygs egna kanaler alternativt via GDS.

Tabell 3.1: Antalet privat- och affirsresendrer som bokat via egna kanaler alternativt GDS.

Summa av Egna Kanaler Summa av GDS Totalsumma

Privatresenir

Affarsresenir

Totalsumma

I tabell 3.2 nedan beskrivs hur férdelningen mellan privat- och affarsresenérer ser ut pa de avgangar dér
biljettpriset dr som hogst. Dessa siffror kan avvéndas for att analysera priskansligheten hos olika typer
av resendrer.

Tabell 3.2: Andel som reser privat respektive i tjdnsten pa de avgangarna med hégst biljettpris.

Privatresenirer Affarsresenirer

Mindag morgon

Tisdag morgon

Torsdag eftermiddag

I tabell 3.3 nedan presenteras en mer detaljerad uppdelning av bokningarna som gjordes via
jamforelsetjanst, hemsida, kundtjénst, buntbiljett eller resebyra for bade privat- och affarsresenérer.

Tabell 3.3: Antalet privat- och affirsresendrer som bokat sin biljett via jamforelsetjdnst, hemsida, kundtjcinst, buntbiljett
eller resebyra.

Summa av Summa av Summa av Summa av Summa av
Hemsida Jamforelse  Kundtjanst Buntbiljett = Resebyraer

Privatresenir 42 3 8 0 0
Affarsresenar 38 0 3 14 73
Totalsumma 80 3 11 14 73
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Vidare fick samtliga resendrer som bokat via resebyrder och jamforelsetjdnster svara pd om de
fortfarande hade valt att resa med Vistflyg om det endast fanns mojlighet till forsdljning via hemsida,
kundtjénst eller buntbiljetter. Sammanstillningen av antalet svar for varje alternativ presenteras i tabell
3.4 nedan for bade privat- och affarsresenérer.

Tabell 3.4: Antalet privat- och affdrsresendrer som har bokat sin biljett via resebyra eller jimforelsetjinst och deras svar
huruvida de kommer fortsdtta resa med Vistflyg ifall biljetter endast finns distribuerade via hemsida, buntbiljetter eller
kundtjdnst.

Summa av Upp till

Summa av Ja Summa av Nej T

Summa av Vet ej

Privatresenir 2 0 0 1
Affarsresenar 17 8 37 7
Totalsumma 19 8 37 8

Privat- och afférsresendrerna fick sedan svar pa varfor de valde att boka sina biljetter antingen via
resebyréer eller jaimforelsetjénster. Antalet svar for varje alternativ har sammanstéllts och presenteras
nedan i tabell 3.5.

Tabell 3.5: Antalet privat- och affirsresendrer som bokat sin biljett via resebyra eller jamforelsetjdnst och deras svar for
anledning till bokningsalternativet.

Summa av
Annat

Summa av Visste inte att
hemsidan fanns

Summa av Summa av
Ligre pris Foretagspolicy

Privatresenar 2 0 1 0
Affarsresenar 0 66 1 2
Totalsumma 2 66 2 2

I tabell 3.6 sammanstélls svaren fran resebyraerna pa fragan ”Om enbart ett flygbolag flog mellan tva
destinationer och det flygbolaget endast har forséljning av sina biljetter via sin hemsida, hade ni i sa fall
bokat biljetten diar?”. Se bilaga 2 for fullstdndiga svar.

Tabell 3.6: Resebyrdernas svar pa kompletterande frdaga 1 och hur mdnga resendrer det dr ekvivalent med samt svarsfrekvens.

Kompletterande fraga 1 Summa av Ja Summa av Nej Svarsfrekvens

Resebyraer

Resenirekvivalenter

I tabell 3.7 presenteras svaren fran resebyraerna pa fraigan ”Om enbart ett flygbolag flog mellan tva
destinationer och det flygbolaget endast har forséljning av sina biljetter via en NDC ingang och
hemsida, hade ni i sa fall fortfarande bokat biljetten?”. Se bilaga 2 for fullstindiga svar.

Tabell 3.7: Resebyrdernas svar pa kompletterande frdaga 2 och hur mdanga resendrer det dr ekvivalent med.

Kompletterande fraga 2 Antal Hemsida  Antal NDC  Antal Nej Svarsfrekvens

Resebyraer

Resenirekvivalenter
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3.2 Intdkter frén forsidljningskanalerna

Efter att ha undersokt forsiljningssiffrorna fran Vastflygs affarssystem noterades skillnader i intikter
mellan forsédljningskanalerna. Totalt sett visade analysen att intdkterna fran forsdljning via GDS var
hogre dn de fran egna kanaler. Vid vidare studier av rapporter fran Vastflygs affarssystem framkom det
dock att den genomsnittliga transaktionen &r lagre vid kop genom egna kanaler adn vid kop via GDS.
Eftersom foretaget inte haft ndgon forsdljning via NDC finns det inga siffror att presentera for den
forsdljningskanalen. Intékterna samt den genomsnittliga transaktionen for GDS och egna kanaler
presenteras i tabell 3.8 nedan.

Tabell 3.8: Totala intiikter samt genomsnittlig transaktion fran GDS och egna kanaler.

Intikter (SEK) Genomsnittlig transaktion (SEK)
GDS 13 647 731 2781
Egna kanaler 13 501 310 2060

3.3 Kostnader associerade med forséljningskanalerna

Kostnaderna mellan forséljningskanalerna skiljer sig likt intékterna. Dessa kostnader redovisas separat
for GDS och egna kanaler i tva olika underavsnitt. Eftersom NDC-forsdljningskanalen fortfarande
befinner sig i en tidig fas, ddr standardiseringen av kostnader ar lag, ar det svart att kvantifiera dess
kostnader. De kostnader som uppstar genom denna kanal &r individuella for varje bolag.

Ett antagande som gjorts ar att de marknadsforingskostnader som foretaget haft under aret endast antas
uppsta vid forsdljning genom egna kanaler. Antagandet gjordes eftersom IATA-koden som foretaget
anvander for biljetteringen tillhor ett annat féretag, och for mindre nordiska inrikesflygbolag dr det
vanligtvis ekonomiskt oférdelaktigt att skaffa en egen IATA-licens for biljettering. Foljaktligen syns
inte namnet "Véstflyg AB" vid sokningar efter foretagets biljetter via GDS, utan ett annat foretagsnamn.
Daérav péaverkar inte marknadsforingen varumérkesuppfattningen bland dem som bokar via GDS, vilket
ar syftet med marknadsforing. Dérfor antas samtliga marknadsforingskostnader hora till egna kanaler.
Marknadsplatsen som GDS erbjuder leder till marknadsféring genom mojligheten att indexera
foretagets biljetter i s6kmotorer for flygresor. Det betyder dven att resebyraer som dr uppkopplade mot
GDS kan se biljetterna, vilket antyder att marknadsféringskostnaderna for GDS-f6rsdljning kan vara
inbakade i andra kostnader.

3.3.1 Kostnader associerade med GDS-forsdljning

Kostnader som kan hirledas till GDS-forséljning har insamlats fran Véstflygs PSS dar de presenteras
manadsvis under perioden januari till december 2023. I tabell 3.9 presenteras de totala kostnaderna som
ar associerade med GDS-forsdljning och &dven en uppdelning for kostnaderna utifran
distributionskostnader, administrationskostnader och marknadsforingskostnader.
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Tabell 3.9: Sammanstdllning éver de totala kostnaderna for GDS-forsdljning indelade i de tre kostnadsslagen distributions-,
administrations- och marknadsforingskostnader under perioden jan-dec 2023.

Mar Apr Maj Jun Jul Aug Sep Okt Nov Dec

GDS-kostnad
(SEK)
Varav GDS-
distributions 99123 | 78103 | 95699 | 105801 | 102824 [ 57630 | 26918 | 99293 | 117356 | 109 104 | 95580 | 49532
kostnader (SEK)
Varav GDS-
ELLNE @ 0 10640 | 7597 11222 | 14696 | 11384 | 4603 3480 11463 | 13763 | 11950 | 12724 | 6571
kostnader (SEK)
Varav GDS-
marknadsforings - - - - - - - - - - - -
kostnader (SEK)

109 763

106 921 | 120 497 | 114 208 110756 | 131 119 | 121 054 | 108 303

Vidare presenteras en sammanstillning for hela perioden, januari till december 2023 dér summorna av
de tre kostnadsslagen distributions-, administrations- och marknadsféringskostnader kan fordelas enligt
tabell 3.10.

Tabell 3.10: Tabell éver de totala kostnaderna for GDS-forsdljning indelade i respektive kostnadsslag under perioden 2023.

GDS-kostnad (SEK) 1157 053

Varav GDS-distributionskostnader (SEK) 1 036 962

Varav GDS-administrationskostnader (SEK) 120 092

Varav GDS-marknadsforingskostnader (SEK) -

3.3.2 Kostnader associerade med forséljning i egna kanaler

Kostnader som kan hérledas till forsédljningen i egna kanaler har insamlats frén Véstflygs resultatrikning
dér de presenteras kontovis under perioden 2023. I tabell 3.11 presenteras ett urval av konton fran
kontoplanen for de kostnader som ér relevanta for forsdljningen i egna kanaler.

Tabell 3.11: Tabell éver forsdljningskostnader som kan hérledas till forsdljning genom egna kanaler under perioden 2023.
Samtliga kostnader presenteras i SEK.

5910 Annonsering (SEK) 710 448
5980 PR, inst reklam och sponsring (SEK) 44 504

6000 Bokningsavgifter (SEK) 222 083

6230 Datakommunikation (SEK) 3757

6540 IT-tjénster (SEK) 3 605

6090 Ovr forsiljningskostnader (SEK) 155 688
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Nedan, i tabell 3.12 presenteras en sammanstéillning for perioden januari till december 2023 dér
summorna av de tre kostnadsslagen distributions-, administrations- och marknadsfoéringskostnader kan
fordelas enligt tabellen.

Tabell 3.12: Tabell 6ver de totala kostnaderna for forsdljning genom egna kanaler indelade i respektive kostnadsslag under
perioden 2023.

Total kostnad for egna kanaler (SEK) 1 140 085

Varayv distributionskostnader for egna kanaler (SEK) 229 445

Varav administrationskostnader for egna kanaler (SEK) 155 688

Varav marknadsforingskostnader for egna kanaler (SEK) 754 952

3.4 Likviditet

Genomsnittliga fordranstider géllande GDS-forsdljning har himtats fran Vistflygs PSS dar varje
manads forséljning redovisas med ett specifikt utbetalningsdatum. For att berdkna genomsnittlig
fordranstid jamfordes utbetalningsdatumet med forsiljningsdatumet for varje biljett. Resultatet av dessa
fordranstider presenteras i tabell 3.13, dir utbetalningsdatum och genomsnittlig fordranstid redovisas
manadsvis under perioden 2023.

Tabell 3.13: Utbetalningsdatum och genomsnittlig fordranstid for varje mdanad under perioden 2023.

Forsiljningsperiod Jan Feb Mar Apr Maj Jun Jul Aug Sep Okt | Nov Dec
06- | 05- | 08- | 06- | 06- | 07- | 06- | 06- | 06- | 06- | 05- | 06-
mar | apr | maj | jun | jul | aug | sep | okt | nov | dec | jan | feb

84 | 55 1 68 | 69 | 61 | 74 | 72 | 61 | 65 | 61 | 62 | 69

Utbetalningsdatum

Genomsnittlig
fordranstid (dagar)

Vid forséljning via egna kanaler far foretaget betalt for sina biljetter direkt, vilket innebér att det inte
finns ndgon negativ likviditetspaverkan. Dock siljer foretaget buntbiljetter, vilka kan kdpas i multiplar
om tio och genererar en forutbetald intdkt for foretaget. I systemet dr det inte mojligt att se nér
buntbiljetterna &r kopta, ddrav gér inget resultat att redovisa for den positiva likviditetspdverkan dessa
har for foretaget. Négot som gér att konstatera dr att buntbiljetternas sammanlagda vérde uppgar till
SEK 2 762 950, vilket dr ungeféar 10% av foretagets totala omséttning, dessa belopp kan bidra till en
positiv likviditetspaverkan. Likt tidigare resultat for intéikter och kostnader finns inget resultat for NDC
men vid anvéndning av ett sddant system édger foretaget biljettdistributionen vilket bor innebéra att de
fér betalt direkt vid biljettforsaljning.

3.5 Sammanstillning av resebyrders svar pd kompletterande fragor och
intervjuer

I detta avsnitt presenteras sammanstéllning av resebyraers svar pa kompletterande fragor och
intervjuer.

3.5.1 Resebyrders svar pa kompletterande fragor

Pa de kompletterande fragorna var svaren pa fraga 1 ofta att resebyrderna hade bokat via flygbolagens
hemsida ifall flygbolaget ar "tryggt och bra”, ’kvalitetssdkrat” och “fortroendefullt”. Andra villkorliga
ja-svar var att det endast fick vara individuella biljetter i nértid och inte gruppbiljetter. En resebyra
angav dven att det skiljde sig om de bokar till foretag eller om de bokar till privatpersoner pa grund av
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paketreselagen. Resebyran podngterade att de inte sélde paketresor dir biljetten inte koptes via GDS,
eller liknande, eftersom paketreselagen i sddana fall inte skulle gilla. Var det ddremot en paketresa till
ett foretag sé spelade det ingen roll eftersom denna lag 4ndé inte géllde. De enda tva nej-svaren berodde
pa att resebyran ville garantera en enhetlig upplevelse for kunden och att tidsdndringar inte marks av
vid hemsidebokningar.

Pa fraga 2 svarade samtliga bolag att de hade bokat via NDC dar vissa endast hade gjort det ifall
flygbolaget ar anslutna till en aggregator via sin NDC. Resultatet forklaras av det langsta svaret som
menar att en resebyra kan ha ”’Direct Connect” med ett flygbolags NDC vilket endast gors for de absolut
storsta flygbolagen. Det beror pa att det krdver en omfattande teknisk implementering dar exempelvis
front end maste anpassas och ér dérfor endast forsvarbart att gora for flygbolag med stora volymer.
Dartill finns det ocksd NDC-aggregatorer som gor det enklare for resebyraer att sdka efter biljetter.
Enkelheten &r dock betingad med att flygbolaget har ett avtal med just den aggregatorn som resebyran
anvénder. Resebyrén forklarar vidare att det finns olika aggregatorer som har inriktat sig mot olika
geografiska omraden dir merparten av foretagsmarknaden i Norden anvidnder sig av Resekonton.
Resebyran menar att den basta NDC-aggregatorn enligt dem dr Amadeus NDC-X men oavsett
aggregator sa dr deras fokus att kunna erbjuda deras kunder fullt utbud i den stérsta mojliga man.
Fortsattningsvis forklarar resebyran att det finns en del ’barnsjukdomar” och kundtjanstproblem med
NDC for flygbolag som inte har en hog "NDC mognad”. Resebyréan forklarar att for en privatperson
som endast vill ha en billig biljett som ej &r ombokningsbar fungerar NDC utmérkt. For tjdnsteresendrer
som vill ha en mer flexibel biljett fungerar NDC inte lika bra pa grund av dessa barnsjukdomar och
kundtjansteproblematik.

3.5.2 Annika Hultgren

Annika Hultgren, VD pa Arrive Agencies, leder ett foretag som erbjuder olika tjanster for resebyraer,
inklusive forhandling av leverantorsavtal och 24-timmars kundtjanst for deras partnerresebyraer.
Hultgren menar att Arrive, med hjilp av alla deras partnerresebyréers volymer, kan forhandla till sig
formanliga avtal med till exempel Amadeus, nagot som enskilda resebyrder skulle ha svart att
astadkomma pa egen hand. Hon noterar att alla flygbolag vill ha direkt kontakt med resenérerna utan
mellanhdnder som GDS och resebyrder, vilket hon dr tveksam till. Hultgren anser att ménga
affarsresendrer behdver hjdlp och service, vilket &r en stor del av resebyraernas tjdnst och nagot som
manga flygbolag saknar kompetens for.

Enligt Hultgren ér 6vergangen frén GDS till NDC en stor fordandring for resebyraer, sérskilt med tanke
pa att GDS har varit sd etablerat och anvénts under en lang tid. Hon péapekar att nu maste resebyraerna
kdpa biljetterna via varje flygbolags NDC om inte en NDC-aggregator finns tillganglig. En fordel enligt
Hultgren &r att det ar billigare for resendrerna att kdpa biljetter med NDC, men en nackdel for
resebyraerna &r att ersdttningen ar lagre och att deras erbjudanden maste anpassas.

Hultgren menar att néstan ingen resebyra koper via flygbolagens hemsidor utan att det gérs genom
GDS. Hon forklarar att alla kunder har ett resekonto som betalningsmetod och att dessa kan endast
administreras via GDS, vilket dr nédvandigt for hela betalnings- och faktureringsprocessen. Hon
understryker ocksa att resebyréer inte har mdjlighet att boka via varje flygbolags hemsida och att GDS,
som bokningsplattform och direktkoppling till flygbolagen, &r avgorande.

Trots motviljan mot att kdpa via flygbolagens hemsidor sdger Hultgren att de skulle gora det om det
fanns ett monopol pé flyglinjen och om det monopolinnehavande flygbolaget endast salde biljetter via
sin hemsida. Hon anser att &ven om manga trodde att NDC skulle revolutionera flygbranschen, har det
bara blivit en ny systemleverantor och att NDC fortfarande behover g genom marknadsplatsen GDS.
Slutligen betonar Hultgren vikten av att resebyrderna bara har en marknadsplats for flygbiljetterna.
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3.5.3 Sara Sheehan

Sara Sheehan, affirsradgivare pa Gemini Travel, en affarsresebyra, berittar att de flesta av deras
biljettkdp gors genom GDS. Hon betonar vikten av GDS och forklarar att de foredrar starkt att kdpa
biljetter genom denna kanal. De andra forsiljningskanalerna, inklusive NDC och egna kanaler, innebér
en del merarbete fran deras sida. Trots det extra arbetet hinder det att de ibland maste kopa biljetter
direkt frén vissa flygbolags hemsidor i stéllet for via GDS. Det kan ske nér flygbolaget antingen sétter
lagre priser pa sina egna hemsidor eller nér de helt enkelt inte finns tillgdngliga pa GDS.

Nér Sheehan frdgas om vilka faktorer som skulle fa dem att foredra att kopa biljetter direkt frén
flygbolagens egna hemsidor, svarar hon att det skulle krdva att enskilda bokningar kan sammanstillas
pa en samlad plats. For ndrvarande &r problemet att biljetterna som kops direkt fran flygbolagens egna
hemsidor bara &r synliga for den personen som gjort bokningen. For att 16sa detta foreslar Sheehan att
det skulle behovas ett "back-office" system dar biljetter och bokningar som gors pa flygbolagens egna
hemsidor sammanstélls och ar synliga for alla medarbetare.

3.5.4 Stefan Born

Stefan Born dr kommersiell direktoér pa Etraveli och ansvarar for s& kallade ancillary sales, vilket
innebdr tilliggsprodukter som forsdkringar, platsreservationer och extra incheckat bagage vid kop av
flygbiljetter. Etraveli dger flera stora OTA:er som Seat24, SuperSaver och Travelstart. Deras afférsidé
gar ut pa att kopa biljetter och sdlja dem vidare till ett billigare pris dn vad flygbolagens egna kanaler
erbjuder. Strategin, som vid forsta anblicken kan verka som en olonsam affdr for foretaget, gor det
mojligt for Etraveli att i stdllet dra nytta av forséljningen av tilliggsprodukterna.

Foretaget erbjuder dven sé kallad virtual interlining, vilket innebér att de, genom avancerade IT-system,
kan sédtta samman en resa mellan tva destinationer med mellanlandning och byte av flygbolag, dir
resendren endast behover gora en bokning. Virtual interlining ar ett smidigare alternativ till traditionella
biljetter, dér resenéren tidigare hade behdvt kdpa separata biljetter fran olika flygbolag och sjilv planera
in avgangstider for att hinna med bytet. Etraveli ger dven garantier till resenérerna att eventuella byten
hinner med.

Born berittar att de framst koper biljetter via GDS, men &ven anvénder sig av aggregatorer frén flera
olika kontinenter. En aggregator &r en mellanhand som samlar biljetter fran flera olika flygbolag pa ett
stélle for att underlétta distributionen och ofta arbetar med NDC mot flera olika flygbolag. For att fa
tag 1 billiga flygbiljetter frén flygbolag som inte finns hos GDS eller en aggregator, anvinder Etraveli
webbskrapning av foretagens hemsidor. De flesta av Etravelis kunder &r privatresenérer, och en stor del
av biljetterna siljs via resejamforelsetjdnster som Momondo och Skyscanner. Born menar vidare att
kunderna séllan bryr sig om vilket féretag som siljer flygbiljetten utan att priset dr det som spelar roll.

3.5.5 Zoran Radosavljevic

Zoran Radosavljevic ér interim chef for forsdljning och distributionsutveckling pa Finnair, ett globalt
finskt flygbolag med nérvaro pa marknader i Europa, Nordamerika och Asien. Som tidigare ndmnt i
avsnitt 1.2.2, lanserade Finnair ett NDC under 2021. Han beskriver Finnairs distributionsstrategi som
inkluderar bade egna kanaler och indirekta kanaler. De egna kanalerna omfattar deras hemsida,
mobilapplikation och foérséljningskontor i vissa ldnder, medan de indirekta kanalerna innefattar
forsdljning genom resebyréer, bade Edifact-baserade och NDC-kanaler.

Radosavljevic forklarar att Finnairs satsning pA NDC motiveras av att byta ut Edifact-baserade
distributionskanaler (GDS) for att battre kunna moéta slutkundernas behov. Samtidigt podngterar han att
Finnair, som ett vinstdrivande foretag, naturligtvis har vinst i atanke vid beslutsfattande. Minskade
distributionskostnader, kortare ledtider och storre kontroll dver biljetternas distribution dr nagra av de
fordelar som Finnair ser med NDC. Kontrollen innebér att Finnair kan bestimma hur deras biljetter
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erbjuds i sina egna kanaler och i NDC-kanaler, till skillnad fran i GDS-kanalerna dir detta sker genom
GDS-leverantoren.

Radosavljevic framhaller att inférandet av NDC édr en lang process som involverar manga intressenter
och olika aktorer. Han exemplifierar detta genom att nimna Finnairs anvindning av en specifik avgift,
"Edifact surcharging", for varje sald biljett i GDS-baserade distributionskanaler. En annan strategi ar
att successivt sluta erbjuda vissa produkter pd GDS-kanalerna och introducera nya produkter exklusivt
for NDC-kanalerna. Dessa édtgirder har resulterat i att Finnairs egna kanaler och NDC stod for 70
procent av biljettforsédljningen i slutet av 2023. Radosavljevic papekar att dessa strategier inte ar unika
for Finnair utan anvdnds av flera betydande aktdrer pd bade den nordamerikanska och asiatiska
marknaden for att driva forséljning via moderna kanaler.

Gillande Finnairs likviditet avsldjar Radosavljevic att de egna kanalerna har en ledtid pa hogst en vecka,
med variation beroende pd avtal med betalningstjansten. For de GDS-baserade tjansterna foljer
samarbetspartners IATA:s standardiserade tider for utbetalningar. Vid diskussionen om resursbehovet
for NDC-implementering pé flygbolag betonar Radosavljevic att detta varierar beroende pé befintlig
kompetens. Han nédmner att Finnair har skapat en specifik avdelning for NDC med fokus pé ekonomi
och teknik, men delar inte en exakt siffra for de resurser som har allokerats for implementeringen.

3.5.6 Linda Jadinge

Linda Jadinge, VD pa Nex Travel, berittar att NEX Travel koper biljetter via GDS — Edifaktmiljé och
NDC-Grafisk miljé. Vid NDC-kop séa gors de via en aggregator-Amadeus. Jadinge podngterar
svérigheterna for resebyraer att kopa flygbiljetter via flygbolagens hemsida eftersom biljetterna inte
finns i en “levande” miljo for dem. Detta komplicerar inkdpsprocessen for NEX Travel eftersom de
méste ga in via flygbolagens hemsida, vilket ar tidsineffektivt, jimfort med inkdp via GDS alternativt
NDC-aggregator.

Jadinge fortsdtter med att problematiken med hemsidor gor att resebyran inte blir uppdaterade av
oforutsedda saker, sa som tidtabellséndringar och eventuellt bokade marktransporter alternativt hotell i
en resplan. Avsaknaden av snabba uppdateringar blir ett problem bade for dem och deras resenérer,
berittar Jadinge. Med NDC giller samma problematik for bade inkdp och att biljetterna inte finns i en
levande miljé men att det 16ser sig vid kop via NDC-aggregatorer i stillet. Jadinge berattar att NEX
Travel inte hade kopt biljetten pa hemsidan 4ven om det endast fanns ett flygbolag via tvéa destinationer
som endast salde via hemsidan och refererar till de ndimnda problemen med hemsidan. Daremot kdper
resebyrdn gérna, just nu mer eller mindre ett icke-val enligt Jadinge, via NDC, betingat att det 4r via
NDC-aggregator. NEX Travel har en avtalskund déar de anvinder sig av ett flygbolag som enbart
hanteras via en hemsida, observera att detta giller en avtalskund som flyger pa en destination.
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4 Analys

I styckena nedan analyseras resultatet frén kundundersdkningen samt studien som gjorts kring
kostnader och likviditetpaverkan i samband med biljettforséljning.

4.1 Kundbasens Storlek

Kundbasens storlek kommer att fordndras om en eller flera forséljningskanaler utesluts, vilket
bekriftades av en kundundersékning som genomfordes inom ramen for fallstudien. Tabell 4.1 nedan
visar andelen och antalet resenérer och transaktioner som har bokat sina biljetter via GDS och via egna
kanaler. Resultatet av kundundersokningen visas till vénster och siffrorna fran affarssystemet visas till
hoger.

Tabell 4.1: Andel och antal resendrer samt transaktioner som genomfordes egna kanaler respektive GDS.

Kundundersékning Affarssystem 2023

Antal resenirer Procentuell Antal transaktioner Procentuell
Egna kanaler 58,00% 57,20%

GDS 76 42,00% 4907 42,80%

Genom kundundersékningen samlades information in om vilka resebyréer resendrerna hade anvént sig
av. Dessa resebyréer tillfrigades sedan individuellt om de skulle kunna ténka sig att boka via egna
kanaler om varken GDS eller NDC fanns tillgingligt och om flygbolaget hade monopol pé rutten.
Genom svaren uppskattades sannolikheten for att en godtycklig resebyrd inte skulle kunna ténka sig att
boka via egna kanaler under sadana omstindigheter. Den skattade sannolikheten och
konfidensintervallet blev som foljande:

P(ej byta | GDS — reseniar) = 13,0%
P € [4.54%,32.13%]

Konfidensintervallet innebar att det verkliga P med 95% sannolikhet ligger mellan 4,54% och 32,13%.
For att minska bredden i konfidensintervallet krdvs en mer omfattande kundundersékning. En analys
av kundundersokningen mynnar ut i att det i dagsldget ar 42% av resendrerna som bokar sina biljetter
via GDS. Av dessa 42% skulle foretaget, enligt den skattade sannolikheten, forlora 13,0% av sina
resendrer vid ett uteslutande av forsdljningskanalen GDS vilket motsvarar 5,5% av totala antalet
resendrer.

4.2 Intakter

Eftersom kundbasen fordndras nér forsiljningskanaler utesluts, kommer dven foretagets intékter att
fordndras. Tidigare diskuterades att GDS stér for mer &n hélften av foretagets biljettintékter, trots att
antalet resendrer som bokar via GDS ér férre &n antalet som bokar via egna kanaler. Skillnaden beror
pa att genomsnittstransaktionen &r hogre vid forsiljning via GDS 4n via egna kanaler. Dessutom visade
kundundersokningen att en klar majoritet av de som bokade via GDS var affarsresenirer, vilket innebér
att de generellt sett tenderar att boka dyrare avgangar och fler tillval pa sina biljetter. Vastflygs dyraste
biljetter &r de till avgidngar p4 mandag och tisdag morgon samt torsdag eftermiddag. Tabell 3.2 visar
fordelningen mellan privatresenérer och tjansteresenirer pa dessa avgéangar.

Det ér rimligt att dra slutsatsen att den genomsnittliga transaktionssumman &r hogre vid forsdljning via
GDS eftersom majoriteten av kopen via GDS kommer fran tjdnsteresendrer som tenderar att boka
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biljetter till dyrare avgéngar. Det dr darfor ocksa rimligt att anta att resenérer som tidigare bokat via
GDS kommer att vara villiga att betala samma pris for sina biljetter &ven om de kdper dem via Vistflygs
egna kanaler. Saledes kommer forlusten av intékter vid uteslutande av forsdljningskanalen GDS inte
framst att paverkas av den hogre genomsnittliga transaktionssumman vid forsdljning via GDS, utan
snarare av det faktum att vissa resebyrder har angivit att de inte kan tdnka sig att kopa biljetter om de
inte séljs via GDS.

Kundundersokningen ledde till en skattad sannolikhet P = 13% att en biljett som séldes via GDS inte
kommer att séljas via egna forsdljningskanaler ifall GDS utesluts som forséljningskanal. Den visade
dven att det verkliga P ligger i konfidensintervallet P € [4.54%,32.13%] med 95% sannolikhet.
Genom denna data gar det att uppskatta intdktstappet samt konfidensintervallets 6vre och undre grins
till det som visas i tabell 4.4.

Tabell 4.2: Sammanstdillning av konfidensintervallets nedre- och ovregrdns for intiktstapp samt genomsnittligt intdktstapp.

Konfidensintervallets nedre grins  Skattat intiktstapp Konfidensintervallets 6vre grins

SEK 619 276 SEK 1780 139 SEK 4 384 729

2,3% 6,6% 16,2%

Vidare visade kundundersdkningen att 100% av de resebyraer som deltog i studien hade kunnat téinka
sig att kopa biljetter via en NDC i stéllet for via GDS. Det far f6ljden att inget intéktstapp skulle uppsta
ifall flygbolaget valde att frangd GDS och i stillet silja sina biljetter via NDC.

4.3 Analys av datainsamling géllande kostnader

[ f6ljande avsnitt analyseras de kostnader som hérrdr fran forsiljningskanalerna. Varje forséljningskanal
presenteras var for sig.

4.3.1 GDS-forséljning

Foretagets totala intdkter frain GDS-kanaler under perioden uppgick till SEK 13 647 731 och de totala
kostnaderna som kan hérledas till GDS-forsdljningen uppgick till SEK 1 817 978. I kostnadstotalen
ingar en fast avgift pa 4,5% av de totala intdkterna for utnyttjandet av Véstflygs PSS. Denna avgift kan
inte anses vara associerad med GDS-forsdljning eftersom det tillkommer oavsett val av kanal. Det fér
foljden att de relevanta kostnaderna hérledda till GDS-forséljning d4r SEK 1 166 982, vilket uppgér till
8,55% av de totala intdkterna.

I figur 4.1 presenteras periodens intdkter, kostnader for GDS samt GDS-kostnaden i procent av
intdkterna. Ur diagrammet gar det att utldsa att GDS-kostnaden i procent uppgick till 44,6% i juli vilket
beror pa att foretaget i princip inte hade nagon forsiljning alls. En del av GDS-kostnaderna ar fasta
vilket leder till den héga procentsatsen.
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Figur 4.1: Diagram over de totala kostnaderna och andelen av dessa som tillhér GDS-kostnader under perioden jan-dec
2023.

I figur 4.2 presenteras GDS-kostnaderna under perioden samt distributionskostnader kopplade till GDS
for samma period. GDS-distributionskostnaderna utgor klart den storsta delen av de totala kostnaderna
for GDS-forséljning, runt 90%. I distributionskostnader ingér exempelvis boknings-, avboknings- och
ombokningskostnader for marknadsplatsen. I distributionskostnaderna ingar &dven kostnader kopplade
till IATA vilket uppstar vid biljettering samt dverforing av data och likvida medel.
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Figur 4.2: Diagram éver de totala kostnaderna for GDS och andelen av dessa som tillhér GDS-distributionskostnader under
perioden jan-dec 2023.

[ figur 4.3 presenteras de totala GDS-kostnaderna under perioden samt de administrationskostnader som
ar kopplade till GDS for samma period. GDS-administrationskostnaderna utgér en liten del av de totala
kostnaderna for GDS-forséljning, ungefar 10%, och utgdrs av kreditkortsavgifter, det vill sdga den
avgift kreditkortsutfardare tar ut vid en transaktion samt en fast bankoverforingsavgift pa SEK 2 900.
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Négot som gar att konstatera dr att Hékan Johansson har ritt i att flygbolagen sjélva far std for
kreditkortsavgiften vid forséljning via GDS (H. Johansson, personlig kommunikation, 22 januari 2024).
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Figur 4.3: Diagram over de totala kostnaderna for GDS samt andelen av dessa som tillhér GDS-administrationskostnader
under perioden jan-dec 2023.

For att kunna jamfora forsdljningskanalerna mot varandra madste procentsatser for respektive
kostnadsslag berdknas utifran de totala intdkterna for respektive kanal. I tabell 4.3 presenteras de totala
GDS intdkterna och kostnaderna, hur mycket av kostnaderna som utgors av respektive kostnadsslag och
vad detta motsvarar i procent.

Tabell 4.3: Totala intdikter och kostnader for GDS under 2023 i SEK och procent av intikterna.

% av totala intikter

Totala GDS-intakter 13 647 731
Totala GDS-kostnader 1 166 982 8,55%

Varav GDS-distributionskostnader 1044 174 7,65%

Varav GDS-administrationskostnader 122 816 0,90%

Varav GDS-marknadsforingskostnader - 0,00%

4.3.2 Egna kanaler

Foretagets totala intdkter fran egna kanaler under perioden uppgick till SEK 13 501 310, medan de
totala kostnaderna for forséljning genom egna kanaler uppgick till SEK 1 140 085. I tabell 4.4
presenteras periodens intikter fran forsdljning via egna kanaler, samt vilka kostnader som uppstatt och
vilka kostnadsslag de utgors av, tillsammans med hur mycket dessa kostnader motsvarar i procent av
den totala forsdljningen for att mojliggora jamforelser med andra forsdljningskanaler.
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Tabell 4.4: Totala intikter och kostnader fran egna kanaler under 2023 i SEK och procent av intdikterna.

% av totala intikter

Totala forsiljningen frin egna kanaler 13 501 310

Totala kostnader fran egna kanaler 1 140 085 8,44%

Varav distributionskostnader fran egna kanaler 229 445 1,70%

Varav administrationskostnader frin egna kanaler 155 688 1,15%

Varav marknadsforingskostnader frin egna kanaler 754 952 5,59%

Den totala kostnaden for forsdljning genom egna kanaler skiljer sig inte betydligt fran forséljningen
genom GDS. Déremot dr férdelningen av kostnader mycket annorlunda. For forséljning genom GDS ér
det storsta kostnadsslaget distributionskostnader, som motsvarar 7,62% av de totala intdkterna fran
GDS, vilket beror pa att distributionskostnaderna till stor del bestér av avgifter som tas ut av GDS for
sina tjanster. GDS-distributionskostnaderna inkluderar &ven den marknadsexponering som GDS:en
erbjuder, vilket resulterar 1 att marknadsforingskostnaderna blir forsumbara. Dérfor blir
marknadsforingskostnader den storsta kostnaden vid forséljning genom egna kanaler, motsvarande 5,59
procent av intikterna, eftersom foretaget da méste kompensera fér den marknadsexponering de forlorar.
Distributions- och administrationskostnaderna blir dock ldgre for egna kanaler dn vid forsdljning via
GDS eftersom dessa funktioner hanteras internt av foretaget, vilket innebér att flygbolaget inte behdver
betala avgifterna som GDS:en tar for sina tjinster.

Gillande Customer Acquisition Cost (CAC) gér det inte att berdkna i detta fall eftersom
datainsamlingen inte inneholl information om vilken kund som kopt vilken biljett, vilket gor det
omojligt att hdrleda vilka de nya kunderna adr. CAC ar dock en viktig aspekt for varje flygbolag eftersom
den ger en bra vigledning for att bedoma om den marknadsforing foretaget utfor dr 16nsam eller inte.
En annan aspekt att beakta for flygbolag &ar att frankoppling fran GDS kan leda till lagre
varumirkesmedvetenhet &ver tid enligt Cheng (2023). For att motverka denna effekt krivs en
aggressivare marknadsforingsstrategi. Det kan dérfor forutses att kostnaden for marknadsforing 6ka vid
forsdljning genom egna kanaler om en frankoppling frain GDS genomfors, vilket ger ett ldgre
tackningsbidrag. Darfor kan en viktig del for flygbolagen vara att berékna sin CAC for att kvantifiera
skillnaden i marknadsforingskostnader som kan uppsta.

4.3.3 Kostnader associerade med NDC-forséljning

Enligt intervjun med Zoran Radosavljevic kan det konstateras att det inte tillkommer négra boknings-,
avboknings- och ombokningskostnader vid forsiljning via NDC, till skillnad fran vid forsdljning via
GDS. Kostnaderna associerade med NDC r framst relaterade till implementering eller vidareutveckling
av flygbolagens NDC-system. Eftersom varje flygbolag erbjuder bolagsspecifika tjénster och produkter
stravar de efter olika funktioner i sin systemimplementation. Detta leder till en stor variation i behovet
av systemfunktionalitet mellan olika flygbolag, vilket i sin tur resulterar i avsaknaden av en enhetlig
standard for NDC. Enligt Radosavljevic ér det troligt att flygbolagen planerar att vidareutveckla sina
NDC-system for att kunna erbjuda fler tjanster och utoka funktionaliteten Gver tid, vilket kan leda till
kontinuerliga utvecklingskostnader.

Det dr tydligt fran intervjun med Radosavljevic att implementering och vidareutveckling av NDC kréaver
resurser och intern kompetens. Ett exempel &r att Radosavljevic anstélldes enbart for att delta i Finnairs
satsning pa att implementera och utveckla deras NDC-system. En sddan satsning kriver béde
affirsmissig kompetens for att utforma flygbolagets NDC-strategi och teknisk kompetens for att
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utveckla de tekniska aspekterna av NDC. For ett flygbolag innebér detta betydande kostnader for att
antingen anskaffa kompetens externt eller utbilda befintlig personal.

Vidare ar det viktigt att notera att férdelningen av kostnader vid forséljning via NDC troligtvis liknar
fordelningen av kostnader vid forséljning via egna kanaler med vissa skillnader. Den stora skillnaden
ar marknadsforingskostnaderna, vilket beror pé om flygbolagens NDC-implementation &r uppkopplat
mot GDS, NDC-aggregatorer eller direkt mot resebyraer. Vid uppkoppling mot GDS eller NDC-
aggregatorer hade flygbolagen undvikt marknadsféringskostnaderna som uppstar vid forsiljning via
egna kanaler men i stéllet hade det tillkommit avgifter fran GDS-leverantdrerna respektive NDC-
aggregatorerna for sagd uppkoppling. Daremot hade det behdvts tillkomma marknadsféringskostnader
vid uppkoppling av NDC direkt mot resebyréaer for att kompensera for den marknadsexponering de
forlorar av att inte finnas pa GDS eller NDC-aggregatorer. Likheten med forsdljning via egna kanaler
ar att distributions- och administrationsfunktionerna hanteras internt och dirmed undviker flygbolagen
de avgifter som GDS:en tar for dessa tjénster.

4.4 Likviditetspaverkan

Datainsamlingen tyder pé att GDS-forséljning har en stor negativ paverkan pa foretagets likviditet och
betalningsformaga. Den genomsnittliga fordranstiden fran biljettférsaljning till utbetalning fran GDS-
leverantoren ar 66,5 dagar.

En betydande anledning till de ladnga fordranstiderna &r att systemleverantdren tillimpar fasta
utbetalningsdatum till flygbolaget, dar biljetter som séljs under en viss méanad ska betalas ut tva méanader
senare, under den forsta veckan. Under antagandet att biljetter sdljs jamnt fordelat under en manad,
borde den genomsnittliga fordranstiden fran forsiljning till utbetalning vara cirka 50 dagar. Till exempel
kan biljetter som séljs 1 april forvintas betalas ut i borjan av juni, vilket 4r mellan 47 och 53 dagar efter
forsdljningsdatumet. Den faktiska genomsnittliga tiden dr dnnu ldngre pa grund av att vissa biljetter
betalas ut senare én de fasta utbetalningsdatumen utan tydliga skal.

En betydande konsekvens av de langa fordranstiderna &r att risken for likviditetsproblem 6kar avsevért.
Enligt Eljelly (2004) ar korta kundfordringstider den viktigaste faktorn for kapitalintensiva foretag for
att bibehalla en god likviditet, vilket innebér att de 1&nga utbetalningstiderna skapar en sarbar position
for flygbolagen. IATA (2020) rekommenderar att ha en kassa eller kassaekvivalenter motsvarande tre
manaders verksamhetskostnader for att bibehélla god likviditet. Om mindre inrikesflygbolag i Norden
maste vidnta Over tvd maénader pa sina utbetalningar, indikerar det att tre manaders kassa eller
kassaekvivalenter inte ldngre ar tillrackligt for att driva verksamheten. Undersokningar fran CAPA
(2020) visar att den genomsnittliga kassan i alla undersokta geografiska regioner var under tre méanader,
dar det virsta enskilda exemplet i de undersokta regionerna var flygbolaget Norwegian med sé 1agt som
26 dagar. Eftersom den genomsnittliga kassan i flera regioner dr ldgre 4n den tid som mindre
inrikesflygbolag i Norden méste vinta pé sina utbetalningar, kan situationen anses vara mycket oroande.

En annan aspekt att beakta ér att den l&nga véntetiden pé utbetalningar kan likstillas med att flygbolaget
lanar ut kapital till systemleverantdren réntefritt under drygt tvad méanaders tid. Enligt IATA (2023) ar
den genomsnittliga WACC-réntan for flygindustrin 6ver 8%, vilket innebér att forlusten pé ranteintékter
for Vistflyg under den ndmnda perioden uppgar till SEK 202 519. Med en nettoomséttning fran GDS-
forsaljning pa SEK 13 647 731 innebér det att rdnteforlusten motsvarar 1,48% av omséttningen.

I kontrast till forsdljning via tredjepartsleverantorer som GDS, dér likviditeten paverkas negativt av
forsenade betalningar och forlorade ranteintékter, mojliggor forsédljning via flygbolagets egna kanaler
en mer direkt och effektiv likviditetsstrom. Nar flygbolaget dger sina egna forsdljningskanaler kan det
ta emot betalningar direkt fran kunderna vid bokningstillfallet, vilket eliminerar behovet av att vanta pa
att intdkterna ska passera genom intermedidrer innan de nar flygbolaget. Det minskar risken for
forseningar och forlorade intdkter. Likt forséljning via egna kanaler bekriftas det i intervjun med Zoran
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Radosavljevic att 4ven betalningar vid NDC-forséljning erhélls direkt av foretaget. En ytterligare faktor
ar att flygbolagets likviditet kan gynnas vid fOrsédljning via egna kanaler om bolaget séljer
forkopsbiljetter eller buntbiljetter, vilket ger forutbetald intékt. Eftersom data om forséljningsintdkter
fran buntbiljetter saknas finns det inte mdjlighet att rdkna pa dess positiva paverkan pa foretagets
likviditet. Av den anledningen antas likviditetspaverkan vid forsiljning via egna kanaler vara noll.

Eftersom den ldnga véntetiden péa utbetalningar endast uppstér vid forséljning via GDS kan den
forlorade ranteintékten ses som en direkt kostnad for GDS. Det innebér att den verkliga kostnaden for
GDS kan anses vara 10,03% av den totala omséttningen, vilket gor att GDS-forséljning ar 18,8% dyrare
dn forsdljning via egna kanaler.

4.5 Teoretiskt scenario vid bortkoppling fran GDS

Baserat pa skattningen av intiktsforlusten som skulle uppstd om ett flygbolag kopplar bort sig fran
GDS, samt en analys av forsdljningskostnaderna genom olika kanaler, kan ett teoretiskt scenario
berdknas for hur lonsamheten skulle paverkas hos ett mindre nordiskt flygbolag vid en sadan
avkoppling. Utifrdn det dubbelsidiga konfidensintervallet for intéktsforlust som berdknades i
intéktsanalysen kan det teoretiska scenariot delas in i tre olika fall. I nedanstaende stycken berdknas ett
fall for konfidensintervallets undre grins, ett fall for konfidensintervallets vre grians och ett fall for det
skattade vérdet.

I dessa tre fall jamfors de berdknade virdena med en utgédngspunkt, vilket dr det nuvarande
tackningsbidraget. Det nuvarande tidckningsbidraget definieras som intékter fran forsiljningskanalerna
subtraherat med kostnader for distribution, administration och marknadsforing. For ndrvarande uppgar
tackningsbidraget till SEK 24 848 109.

Konsekvenserna av likviditetsforlusten vid forséljning genom GDS kan utdka definitionen av
tackningsbidraget for att inkludera dessa kostnader. Om dessa kostnader tas i beaktning skulle
tackningsbidraget for GDS-forsdljning forsdmras med SEK 201 986, vilket skulle innebéra att det totala
tackningsbidraget uppgér till SEK 24 646 122. Tabell 4.5 presenterar tickningsbidraget for nuléget.

Tabell 4.5: Berdkning av tickningsbidraget for Vistflyg i nuldget med och utan kostnad for likviditet.

Utan likviditetsforlust

Egna Kanaler

GDS

Med likviditetsforlust

Egna Kanaler

GDS

Intéikter (SEK) 13 501 310 13647731 | 13501310 | 13647 731
Distributionskostnader (SEK) -229 522 -1 039 957 -229 522 -1 039 957
Administrationskostnader (SEK) -155 265 -121 465 -155 265 -121 465
Marknadsforingskostnader (SEK) -754 723 0 -754 723 0
Likviditetsforlust (SEK) 0 0 0 -201 986
Téackningsbidrag per kanal (SEK) 12 361 799 12486309 | 12361799 | 12284323
Totalt tickningsbidrag (SEK) 24 848 109 24 646 122

I avsnitt 4.1.2 berdknades intdktsbortfallet i konfidensintervallet undre gréns till SEK 619 276, det
skattade intéktsbortfallet till SEK 1780 139 och den &vre grénsen till SEK 4 383 729. Med de
procentsatser for de tre kostnadsslag som berdknades i avsnitt 4.2.1 och 4.2.2 kan tickningsbidraget vid
overgang till endast forsdljning via egna kanaler i de tre fallen beréknas, vilket presenteras i tabell 4.7.
Marknadsforingskostnaderna for egna kanaler har antagits vara linjdra med antalet resenérer i stéllet for
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med intdkter vilket har gjorts fOr administrations- och  distributionskostnader.
Marknadsforingskostnaderna, presenterade i tabell 4.4, har forst delats pa andelen egna kanal-resenérer
som berdknades for affirssystemet i tabell 4.1. Dédrefter har de nya marknadsféringskostnaderna
berdknats baserat pa den procentuella 6kningen av nya egna kanal-resendrer for skattat medelvérde,
konfidensintervallets under- och dvregrins vilket sedan presenteras i tabell 4.6. Ytterligare en viktig
avvigning &r att det inte finns, enligt Hakan Johansson, nagon risk for att behova anstélla ytterligare
personal for att hantera ett hogre tryck pa egna kanaler vid en 6vergang (H. Johansson, personlig
kommunikation 22 januari). Dédrav har administrationskostnaderna beréknats linjara utifrdn
forsdljningsintékter, utan att gora ytterligare paldgg for administrationspersonal.

Tabell 4.6: Uppskattade tickningsbidrag utifran konfidensintervall.

Egna Kanaler Egna Kanaler Egna Kanaler
undre grins skattat viirde ovre grins

Intiikter (SEK) 26 529 765 25368 902 22765312
Distributionskostnader (SEK) -451 006 -431 271 -387 010
Administrationskostnader (SEK) -305 092 -291 742 -261 801

Marknadsforingskostnader (SEK) -1 294 200 -1246 410 -1 138 346

Totalt tickningsbidrag (SEK) 24 479 467 23 399 478 20978 155

Det édr tydligt att alla tre fall, &ven det undre griansvérdet for intdktsbortfallet, visar en forsémring av
tdckningsbidraget vid en bortkoppling frin GDS. Aven nir GDS-forsiljningens likviditetskostnad tas i
beaktning, observeras en fOrsdmring. Tabell 4.7 presenterar minskningen av tickningsbidraget i
procent, badde med och utan likviditetskostnaden i beaktning.

Tabell 4.7: Procentuell minskning av tickningsbidrag i samtliga fall utifran konfidensintervall.

Egna Kanaler, ovre
grans

Egna Kanaler, undre = Egna Kanaler, skattat
grans varde

% med o . ,
likviditetsforlust -1,44% -5,75% -15,43%

% utan o . .
[Flts e it Pt -2,24% -6,52% -16,11%

4.6 Analys av intervjuer

I detta avsnitt kommer svaren frén de olika intervjuerna att analyseras.
4.6.1 Analys av resebyraers upplevda kundvérden

Hultgren papekar i sin intervju att resebyréernas huvudsakliga bidrag till forséljningskanalen &r det
kundvirde de tillfor, frimst genom hogkvalitativ kundservice. Enligt henne virdesitter affarsresenirer
sdrskilt hog kundservice och att affarsresebyréer ldgger ner betydande resurser pa att tillhandahalla
detta. Hon stéller sig samtidigt sig tveksam om flygbolag har tillricklig kompetens for att erbjuda
samma grad av service, vilket ar ett genomgéende tema dven for de resterande affarsresebyraerna som
intervjuats. Deras 4asikt dr att affdrsresendrer uppskattar att slippa administrera sina egna
researrangemang och att resebyrder fyller den rollen genom att erbjuda denna service. Enligt
resebyrderna dr flygbolagen bristfélliga nér det géller att hantera komplexa resor. Genom att erbjuda
paketlosningar inklusive flygningar med byte, transport fran flygplats till hotell och hotellbokningar i
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en enda bokning kan resebyréerna tillgodose behovet av komplexa resor pé ett sétt som flygbolagen
inte kan.

Detta resonemang giller for afférsresebyraer, men inte for OTA:er. Born forklarar i sin intervju att
OTA:er bidrar till kundvirde genom att erbjuda lagre priser for slutkunderna. Resenédrer som viljer att
kopa sina biljetter genom OTA:er kan boka sina resor till ldgre priser &n de hade kunnat fa genom
flygbolagens egna kanaler. Dessutom erbjuder OTA:er privatpersoner ett kundvarde som Gvertraffar
det som flygbolagen sjédlva kan erbjuda, sdrskilt nir det géller resor med mellanlandningar. Kundvarde
uppnas genom OTA:ers "Virtual Interlining"-tjanst, vilket resulterar i en forbattrad produktkvalitet for
resendrerna.

4.6.2 Respondenternas asikter om GDS och NDC

Resebyréernas svar pa de kompletterande fragorna till kundundersdkningen antyder att de generellt sett
ar motvilliga att boka biljetter via flygbolagens egna kanaler, men att de &r beredda att géra det om inga
alternativ finns tillgdngliga. En huvudsaklig anledning till denna motvilja dr att resebyrderna har system
for att aggregera information om biljetter som bokats via GDS. Dessa system tillater dem att snabbt fa
en overblick Gver alla sina bokningar och gora snabba dndringar i resendrernas bokningar vid behov,
till exempel vid forseningar eller andra forandringar. Mgjligheten att samla all information pd samma
stille varderas hogt av resebyrderna, vilket bekriftas av Sheehan i hennes intervju. Hon pépekar att
Gemini Travel inte praktiskt kan boka alla sina biljetter via olika flygbolags hemsidor eftersom deras
system har en uppkoppling mot GDS for att kunna dela information om bokningar kollegor emellan.

Samtliga intervjuade resebyraer har uttryckt att deras kunder uppskattar att slippa administrera sina
egna resor och att den enda effektiva vigen for resebyraer att tillhandahalla denna service dr genom att
ha alla resor samlade i ett och samma system, vilket GDS erbjuder. Samtidigt framkommer det att
liknande méjligheter finns genom NDC om det finns en mellanhand, sdsom en aggregator. Asikterna
om framtiden for NDC é&r delade bland resebyrderna. Vissa ser det som en utmaning som kraver
kostsamma anpassningar medan andra ser det som en mojlighet. Fran resebyraernas perspektiv upplevs
den enda fordelen med NDC vara mdjligheten till mer anpassningsbara biljetter och ibland ldgre priser
for resendrerna. Trots det menar Radosavljevic att det finns mycket att vinna for alla aktdrer genom att
anvdnda NDC, inte minst genom att skapa konkurrens bland aggregatorer som tvingas sénka sina
avgifter for att vara konkurrenskraftiga. Detta gynnar bade flygbolagen och resebyraerna pa lang sikt.

4.6.3 Trovéardighetsanalys

For att kunna diskutera distributionskanalerna réttvist baserat pé analyser av respondenterna behdver vi
analysera deras avsikter och trovirdighet pa ldng sikt. Syftet med analysen 4r att avgéra om
respondeterna kan ha en partisk asikt som gynnar dem eller deras verksamhet. Ett exempel pé detta
finns 1 intervjun med Hultgren, dir det ndmns att resebyraer missgynnas av biljettkép i NDC-kanaler
eftersom de far en lagre erséttning. Det ekonomiska perspektivet nimns inte av nagon annan resebyra.
Det ar oklart om detta bara géller for resebyraer som samarbetar med Arrive Agencies eller om det dr
en allmén sanning for alla resebyrder. Om det inte ar unikt for Arrive Agencies samarbetspartners, kan
det finnas en ekonomisk vinning for resebyraer att motarbeta utfasningen av GDS.

Vidare ar det troligt att resebyraer foredrar att anvdnda GDS och anser det vara 6verldgset for deras
verksamhet. Att kopa biljetter fran flygbolagets egna kanaler kan vara ett undantag snarare dn regel pa
grund av bekvimligheten som resebyrier upplever nir de anvinder GDS. A andra sidan, i fallet med
intervjun med Radosavljevic, dr han 6ppen med att Finnair har tagit beslut om sin distributionsstrategi
atminstone delvis med ekonomisk vinning som mal. De metoder som flygbolaget implementerar for att
gynna de moderna distributionskanalerna kan antas vara drivna av ekonomiska incitament.
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5 Diskussion

Detta avsnitt syftar till att ssmmanfora de kvantitativa samt kvalitativa resultaten och analyserna for att
diskutera hur mindre nordiska inrikesflygbolag paverkas av valet av deras forsdljningskanaler. Vidare
kommer de antaganden som gjorts diskuteras for att ge en bild av studiens trovérdighet.

Studiens kvantitativa resultat visar tydligt att det skattade intédktstappet fran att 6verga frén GDS till att
endast sélja via egna kanaler ir klart stérre &n kostnadsbesparingarna frén samma flytt. Aven med
jamforelsen mellan intdkttappets nedre konfidensintervallgrians och inkluderade forrdntningskostnader
i GDS-kanalen visar studien pa att tickningsbidraget sjunker av att ldmna GDS. Resultatet visar pa
liknande tendenser som i fallet Allegiant Air, vilket presenteras av Cheng (2023). I Chengs studie var
utfallet att flygbolaget kunde gora kortsiktiga vinster genom att Gverga till att endast sdlja genom egna
kanaler, till den punkten dir varuméirkesmedvetenheten blev for ldg och marknadsforingsforlusterna
blev for stora. Resultatet frén fallstudien pad Vastflyg visar att marknadsforingskostnaderna ér den
kritiska faktorn for egna kanaler. Om ett mindre nordiskt inrikesflygbolag skulle vélja att ga over till att
endast sdlja via egna kanaler forvintas de oOka sin I6nsamhet tills punkten nds att
marknadsforingsinvesteringar behdver goras, enligt studiens resultat. Studien stidrker Chengs slutsatser
eftersom samma slutsatser dragits for bade Allegiant Air i Las Vegas och for mindre nordiska
inrikesflygbolag.

Liknande resultat nds av intervjuerna, dir majoriteten av respondenterna instimmer att de vérderar
GDS, som forséljningskanal, hogt pa grund av dess funktionalitet att aggregera information om samtliga
bokningar. De respondenter som tydligt lyfter fram vardet av GDS ar representanter for resebyraerna
eller leverantorerna till resebyraerna. I kontrast, de respondenter som representerar flygbolagen ger en
tveksammare bild till vardet som GDS tillfor. Flygbolagen har inte samma behov som resebyraerna av
att samla hanteringen av samtliga bokningar, vilket medfor att de inte upplever samma tillférda virde
fran GDS som resebyrderna gor. Vidare dr de avgifter som GDS-leverantorer debiterar flygbolagen vid
forsdljning av flygbiljetter 4r en huvudsaklig anledning till flygbolagens negativa instéllning.

I intervjun med Annika Hultgren ndmns det att resebyrderna kidnner sig motarbetade av flygbolagen
eftersom flygbolagen hojer sina priser vid forsdljning via GDS. Det flygbolagen egentligen &mnar
motverka dr GDS-avgifter och darfor véljer de att hoja sina priser vid GDS-forsiljning. Flygbolagens
avsikt med dessa prishdjningar &r inte att forbattra deras marginaler pa resebyraernas och resenérernas
bekostnad, utan att f4 samma intdkter som vid forsédljning genom egna kanaler. Det dr nédvandigtvis
inte GDS-plattformarna som eftertraktas av resebyraerna, utan det dr en samlad marknadsplats som
eftertraktas. En potentiell framtida 16sning for en samlad marknadsplats, utan bokningsavgifter likt
GDS, dar NDC vilket kommer diskuteras senare i detta kapitel.

Samstdammighet mellan det kvantitativa resultatet och intervjuernas svar tyder pa att GDS-forsaljning
bidrar med varde till flygbolagen och att det dr en 6nskvérd forséljningskanal. Daremot, en aspekt av
resultatet som totalt talar emot anvandningen av GDS-forséljning ér likviditetsaspekten. Resultatet visar
att Vistflyg i snitt vintade over tva manader pa att fa betalt for sélda flygbiljetter. Studien sitter ett
resultat pd forrantningsforluster utifrdn flygbranschens genomsnittliga avkastningskrav, vilket da
uppgar till 1,48% av forséljningsintdkterna. Det &r en mérkbar kostnad som paverkar foretaget, men
inte storre dn Gvriga kostnader sdsom distributionskostnader eller administrationskostnader. Ett viktigt
tilldgg till likviditetsaspekten ar att det dr svart att sétta ett rattvist pris pa forsenade utbetalningar. Enligt
CAPA (2020), hade Norwegian en kassa som tickte 26 dagars omséttning. Hade de blivit utsatta for
forsenade utbetalda intdkter pa over 60 dagar hade de inte klarat av de operationella dagliga kostnaderna
dé kassan hade tagit slut. I ett sddant scenario kan den positiva skillnaden i 16nsamhet frén att finnas pa
GDS upplevas obetydlig i relation mot konsekvenserna av GDS, vilka da &r att inte kunna bedriva
verksamheten.
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Ett lovande framtidsalternativ skulle vara att dvergé till forséljning via NDC eftersom flygbolagen bade
undviker bokningsavgifterna som debiteras av GDS-leverantorer samt likviditetsproblematiken som
GDS-forsdljning medfor. Vid implementering av NDC blir det mdjligt for flygbolagen att ta del av
marknadsplatsen som GDS och NDC-aggregatorer tillfor och ddrmed kunna ta del av
marknadsexponeringen. Daremot, en faktor vdrd att diskutera dr genomfGrbarheten for sma
inrikesflygbolag att investera i och implementera NDC. Under intervjun med Zoran Radosavljevic
framkommer det att implementeringen av NDC inte &r ett simpelt projekt utan krdver stora
investeringar, exempelvis i form av anstéllning av extern kompetens. Eftersom det inte finns ndgon
enhetlig standard for implementeringen av NDC krévs det att flygbolagen sjdlva utvecklar NDC-
implementationer som ligger i paritet med flygbolagets individuella utbud av produkter och tjanster.
For sma inrikesflygbolag, som upplever likviditetsproblematik och saknar en stabil kassa, kan det inte
antas att en investering av kalibern som NDC kraver &r rimlig att genomfora i dagslaget. I takt med att
fler, troligtvis storre flygbolag utvecklar och implementerar NDC som forséljningskanal Okar
sannolikheten for framvéaxten av en standardiserad NDC-implementation. Vid framvéxt av en standard
kan det vara lattare for mindre aktorer att implementera ett eget system, eftersom kompetensen blir mer
spridd. For smé inrikesflygbolag underlittas overgéngen till NDC ytterligare av att de oftast inte har s&
ménga bolagsspecifika tjdnster och produkter utan erbjuder ett generellt utbud.

Ett viktigt antagande som gjorts i studien &r att marknadsforingskostnaderna helt har tilldgnats egna
kanaler, vilket motiverades genom att Véstflygs namn inte syns vid bokning via GDS. Hur vil
antagandet speglar verkligheten och hur det péaverkar studiens resultat gér att diskutera.
Marknadsforingen dr inte specificerad pa ett sadant sétt att det dr sjélvklart att avgora fordelningen av
exponering mot GDS- och egna kanaler-resendrer. Antagandet som gjordes har brister dd det med
sdkerhet inte gar att avgdra om en resendr har exponerats for reklam men énda valt att kopa via GDS.
Exempelvis visar kundundersokningen att tva av privatpersonerna som kopte via GDS gjorde detta med
anledning att det monetdra vardet var hogre, det vill sdga att biljetten var billigare jamfort med egna
kanaler. Det visar pé att det kan finns fall d&@ marknadsforingen har verkat pA GDS-resenérer och ddrmed
egentligen bor allokeras som en GDS-kostnad. Diaremot géller detta endast tva resenérer av de 76 GDS-
resendrer som kundundersdkningen téckte och dess paverkan pé studiens resultat kan antas vara lag.

Vidare, kundundersokningen visar att 73 av 76 GDS-resenérer bokade sin biljett via afférsresebyraer.
Denna fordelning kan dé antas vara likadan for resterande GDS-resenérer under &ret vilket da skulle
betyda att en stor majoritet av GDS-resendrer som hade kunnat kdpa via egna kanaler bokar i sadana
fall via en resebyrd. Att da rékna att marknadsforingskostnaderna hade varit lika stora for dessa
resendrer som for personer som bokat sjdlv via egna kanaler dr ocksa en stor osidkerhet. Ett antagande
som hade haft stor paverkan pa studiens resultat, dr att anta att Vastflyg inte marknadsfor sig mot
resebyraer och att denna kostnad dé hade varit noll. Huruvida ett sddant antagande ar rimligt att gora
gar inte med sédkerhet att avgora utan studien har i stillet utgatt frin samma marknadsforingskostnad
oavsett hur resendrer har bokat sin biljett via egna kanaler. Antagandet att kostnaderna okar linjart med
antalet egna kanal-resendrer har sina brister men é&r fortfarande ett sétt att kvantifiera
marknadsforingskostnaderna approximativt.

Hultgren pépekade att affarsresenirer i storre utstrickning behéver kundservice vilket hon menar att
flygbolagen saknar kompetens for. Eftersom en stor majoritet av de nya egna kanal-resendrerna skulle
vara affarsresendrer s& skulle det betyda att Vistflyg da skulle behova tillhandhalla mer kundservice.
Av kundundersokningen fas det fram att 11 av 105 egna kanal-resenérer bokade via kundtjinst vilket
ar en liten del av alla resendrer. Denna siffra tdcker dock inte in andra kundtjénstiarenden som handlar
om ombokningar med mera. Johansson hdavdar dock att Vistflyg inte skulle behova anstéilla nagra fler
administrativa medarbetare for att kunna hantera fler kundtjanstarenden. Detta backas da upp i viss
utstrdckning av att det dr en minoritet av egna kanal-resendrer som bokar via kundtjénst, dven av
affarsresendrerna. Med utgangspunkt i Hultgrens uttalande om att afférsresenérer kraver mer kundtjénst
kan Vistflyg forvintas fa fler kundtjidnstirenden vid en 6vergéng till egna kanaler. Detta skulle dock
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inte innebédra ohanterliga méangder vilket okar trovérdigheten i Johanssons uttalande om att inga fler
medarbetare hade krivts. Dessutom kommer den stora majoriteten av nya kundtjanstérenden ga via
resebyrderna eftersom majoriteten av de nya egna kanaler-resendrer kommer boka sina biljetter via
resebyraerna som i sin tur bokar via flygbolagets egna kanaler. Att kundtjanstdrenden inte kommer dka
ohanterligt mycket samt att huvudkundtjanstansvaret fortfarande kommer tillhéra resebyrderna, har
studien inte rdknat med att dessa kostnader skulle 6ka vid en 6vergang.

Det gér att konstatera att respondenters och resebyraers svar har samtliga genomsyrats av en ovilja att
boka flygbiljetter via flygbolagens egna kanaler. Argumentet har rotats i dels bokningsineffektiviteten
dels att biljetterna inte dr synliga for dem. Resebyraernas motstand till bokning via egna kanaler ger
dem incitament till att svara nej till bokning via egna kanaler &ven fast de kanske hade gjort det. Ett
tydligt exempel pa detta dr Jadinges svar dir de inte vill boka via egna kanaler men att de har en kund
som faktiskt far sina biljetter bokade via ett flygbolags hemsida. Detta backas ytterligare upp av en
tydlig ovilja fran resebyrderna att svara pa de kompletterande frdgorna dédr endast 50 procent av
resebyraerna gjorde sa. Svarsfrekvensen var endast 50 procent trots att samtliga resebyraer fick bade
mejl och blev uppringda vilket visade pa ett motstand till att svara pa fragorna. Trots att studien i storsta
mojliga man har inkluderat att resendrer inte hade haft ndgot annat val dn att boka via Vistflygs egna
kanaler, dr detta ett perspektiv som ytterligare bor understrykas. I sddana fall skulle det innebéra att
annu fler resenérer hade bytt till egna kanaler eftersom de inte skulle haft ett annat val. Detta 4r speciellt
troligt eftersom resebyréer har ett stort egenintresse av att deras kunder &r nojda vilket &r en trolig
anledning varfor resebyraer hade bokat biljetter via egna kanaler trotts ett nej-svar i denna studie. I ett
sadant fall hade studiens resultat varit annorlunda dér egna kanaler hade varit ett mer lukrativt alternativ.

Studiens generaliserbarhet om péaverkan pé kundgruppen for mindre nordiska inrikesflygbolag, kan
delas in i flygbolag som har och inte har flygmonopolsrutter. For flygbolag med flygmonopolsrutter
kan resultatet generaliseras sékert eftersom kundundersdkningen samt frégorna till resebyraer utgar fran
Vistflyg som har flygmonopolsrutter. For flygbolag som inte har flygmonopolsrutter hade resultatet
troligtvis varit annorlunda. Detta eftersom samtliga resebyraer, med storsta sannolikhet, hade valt att
boka biljetterna hos ett annat flygbolag givet att deras biljetter siljs via GDS eller NDC. Det ér troligt
eftersom resebyraerna har en stor ovilja att boka via flygbolagens egna kanaler dar alla foredrar att boka
via GDS alternativt NDC. Vidare ir resultatet om kundbas endast generaliserbart for flygbolag som har
en motsvarande kundgrupp, bade sett till afférs- samt privatresenérer och egna kanaler- och GDS-
resendrer. Eftersom studien endast har tre privatresendrer som har bokat via GDS, kan inte studiens
resultat generaliseras till flygbolag wvars kundgrupp bestar till majoritet av GDS-bokande
privatresendrer. Detta beror pa att det &r ett for litet antal svar fran denna resenédrgrupp vilket skapar en
for stor osdkerhet for att kunna generaliseras. Vidare kan metoden for intdkterna,
forsdljningskostnaderna och likviditeten generaliseras men for ett korrekt resultat behovs varje
flygbolags biljettpris, likviditet, administrations-, distributions- och marknadsforingskostnader justeras.

Slutligen kan det &ven vara intressant for framtida forskning att undersdka och analysera
implementationen av NDC. Da NDC fortfarande &r en relativt ny och outvecklad forsdljningskanal dar
implementationen tycks vara valdigt individuellt anpassad for varje enskilt flygbolag, kan det vara av
intresse att undersoka vidare de olika implementationerna av NDC. En sédan studie hade kunnat
bidragit till att battre forsta vilket virde som NDC medfor samt vilka kostnader som hade uppstatt vid
forsdljning via NDC. Vidare dr det dven av intresse att gora en liknande studie pd andra typer av
flygbolag, framfor allt flygbolag som inte &r ensamma 1 att trafikera sina flygstrickor. Vid en sadan
studie, dar konkurrensen pa flygstrackorna ar annorlunda, hade det varit av intresse att undersoka hur
en annan konkurrenssituation hade paverkat jimforelsen av de olika forséljningskanalerna.
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6 Slutsatser

Det overgripande syftet med studien &r att undersoka och jamfora konsekvenserna for mindre
inrikesflygbolag i Norden av forsdljning via GDS eller NDC, jamfort med endast egna kanaler. Syftet
bryts ner i fyra delomraden; kundbas, intékter, forséljningskostnader och likviditet som tillsammans
dmnar besvara de samlade konsekvenserna for flygbolagen. Studiens resultat kan sedan anvéndas av
mindre inrikesflygbolag i Norden for att 6ka forstaelsen hur valet av forsdljningskanal kan tédnkas
paverka deras kundbas, intidkter, forsdljningskostnader och likviditet. For att besvara syftet har f6ljande
fragestillningar anvants:

e Hur péaverkas kundbasens storlek av valet av forsdljningskanal for mindre nordiska
inrikesflygbolag?

e Hur skiljer sig intdkterna fran salda biljetter mellan forsiljningskanalerna GDS, NDC samt egna
kanaler for mindre nordiska inrikesflygbolag?

e Hur skiljer sig kostnader associerade med biljettforsdljning mellan forséljningskanalerna GDS,
NDC samt egna kanaler for mindre nordiska inrikesflygbolag?

e Hur paverkas foretagets likviditet av valet av forsdljningskanal fér mindre nordiska
inrikesflygbolag?

Studien visar att ett uteslutande av forsiljningskanalen GDS visar sig paverka foretagets kundbas
negativt och fallstudien indikerar ett skattat tapp pé 5,5% av alla resendrer. En 6vergang frén GDS till
NDC visar sig, efter intervju med de resebyraer som kopt biljetter via GDS, emellertid inte paverka
kundbasens storlek. Vid ett uteslutande av GDS skattas intdkterna minska med 6,6% pa grund av den
minskade kundbasen. Vid 6vergang fran GDS till NDC f6rvéintas inte kundbasen paverkas.

Studien erfar att kostnaderna som associeras med biljettforsdljningen i slutdndan visar sig vara likvérdig
mellan GDS och egna kanaler. Vid forsdljning via GDS gér 8,55% av intékterna till att tdcka kostnader
for forséljningen. Samma siffra for egna kanaler dr 8,44%. Vid forséljning via GDS &r den storsta
kostnadsposten  distributionskostnader. Den storsta kostnadsposten for egna kanaler &ar
marknadsforingskostnader. Kostnaden for forséljning via NDC kunde inte kvantifieras men forvéntas
likna den kostnadsfordelning som uppstar vid forséljning via egna kanaler med en eventuell avvikelse
av  marknadsforingskostnader. Vid forsdljning via NDC direkt mot resebyrd forvéntas
marknadsforingskostnaderna kvarstd medan vid forséljning via NDC pa GDS eller NDC-aggregator
forviantas marknadsforingskostnader utgd samtidigt som det tillkommer avgifter for att bruka GDS
respektive NDC-aggregator.

Valet av forsdljningskanal visar sig ha en pétaglig paverkan pé flygbolagets likviditet. Enligt resultatet
av fallstudien 4r den genomsnittliga tiden fran forséljning till utbetalning dr 66,5 dagar vid forsiljning
via GDS. Vid forsdljning via NDC eller egna kanaler sker transaktionen direkt, i samband med
biljettkdpet. Véntetiden vid forsdljning via GDS leder till forlorade ranteintdkter. Dessa gor att den
totala kostnaden vid forsdljning via GDS uppgar till 10,03% av intdkterna. Forsdljning via GDS kan
dven leda till bristande likviditet inom foretaget.

Sammanfattningsvis indikerar resultatet av studien pa att ett mindre inrikesflygbolag i Norden kan
forvianta sig en skattad minskning av sitt totala tickningsbidrag pa 5,75% vid uteslutande av
forsdljningskanalen GDS. Ett mdjligt alternativ till GDS &r NDC. NDC kan innebéra att det finns
mojlighet for flygbolaget att behalla en g marknadsforingskostnad samtidigt som det undviker de hdga
distributionskostnaderna och likviditetsrisken som kan associeras med GDS.
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Bilaga 1. Kundundersokning

KUNDUNDERSOKNING 2024

Tack fér att du deltar i var kundundersékning som kommer hjélpa oss forbattra
din reseupplevelse med oss. Undersékningen &r anonym.

B Kryssaidina svar

Vilken rutt:
[] Trollhattan - Bromma
[[] Bromma - Trollhattan
[[] Trollh&ttan - Sélen
[J salen - Trollhattan

Avgang:

Veckodag Mandag | Tisdag | Onsdag | Torsdag | Fredag | Séndag

Formiddag —_— —_—
Eftermiddag

Hur ofta reser du med vastflyg?
[] Flera ganger per vecka
[J En gang per vecka
[J En géng per manad
[J En géng per halvar
[JEn géng om aret

Reser du privat eller i tjdnsten?
[ Privat
[J1 tjansten

Hur har du bokat din biljett?
[[] vastflygs hemsida
[[J Genom en jamférelsetjénst (ex. momondo, skyscanner, flygresor.se)

[] Genom din resebyra, i s fall vilken:
[[] Genom Vastflygs kundtjénst

[ Buntbiljett

] Annat:

Fortsattning baksida
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KUNDUNDERSOKNING 2024

De tva nasta fragorna rér passagerare som bokat via resebyra eller jamfo-

relsetjanst. Har du bokat via Vastflygs hemsida, med buntbiljett eller genom
kundtjénst kan ldmna dessa tomma och hoppa vidare till 6vriga fragor:

Om flygbiljetterna endast fanns att kopa via Vastflygs hemsida, med buntbiljett eller
genom kundtjénst. Hade du da valt att resa med oss?

OJa

[J Nej

[] Det &r upp till min arbetsgivare

[ Vet ej

Av vilken anledning valde du att boka din resa genom en resebyra/jamférelsetjanst?
[ Lagre pris
[[] Féretagspolicy
[ visste inte att hemsidan fanns
(] Annat:

Ovriga fragor, for alla att svara pa:

Vad tyckte du om din reseupplevelse med oss? (1 ar lagsta och 10 ar hogsta betyg)
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
o o o o o 0O 0 O 0O O

Har du nagot férslag pa férbattringar som hade férbéattrat din upplevelse med
Vastflyg?

Tack for din medverkan!
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Bilaga 2. Kompletterande fragor till reserbyrderna och deras svar

Fraga 1. Om enbart ett flygbolag flog mellan tva destinationer och det flygbolaget endast har
forsdljning av sina biljetter via sin hemsida, hade ni i sa fall bokat biljetten ddr? Om nej,

varfor inte?

Om det &r for oss ar ett kvalitetssdkrat flygbolag bokar vi via deras hemsida.

Det beror lite pa. Nu finns ju den absoluta merparten av relevanta flygbolag for affarsresande och da
dven LCC bolag (Low Cost Carriers) i GDS eller via sk. Aggregators (med API/NDC kopplingar).
Men, ség att det dr ett mindre, nytt bolag och vi fér en efterfrdgan sa brukar vi ge véra séljare
mdjlighet att kunna sélja men med restriktioner. Att det bara fér vara individuella biljetter och inte
grupper, att det skall vara avresa néra i tiden och att om det ar stora belopp sa tar vi en dialog med
kunden da det ju till slut 4nda &r den som star risken. Det ar skillnaden mellan oss som

affarsresebyrd och de resebyraer som séljer till privatpersoner. Nér vi salde till B2C kunder sé var
restriktionen att inte silja paketresor med bolag som vi inte kunde boka i de traditionella kanalerna
utan da fick séljarna bara boka ticket only. Men, det géller inte for affarskunder ddr man har ett avtal
och da giller inte paketreselagen sésom vid B2C formedling av resor.

Ja

Ja det gor vi om det ir ett bolag som vi kéinner till fungerar bra. Ar det ett “udda” bolag ndgonstans
langt bort i vérlden gor vi det inte.

Det bror pa, dr det ett tryggt och bra flygbolag? For oss ér trygghet och kvalité viktigt.

Nej, men vi har en kund som vi bokar via hemsidan men det 4r ohallbart att boka via hemsidan
eftersom bokningen inte 4r i en levande miljo for oss. Vi mérker alltsa inte av tidsdndringar dock &r
detta ndgot vi mérker av ifall bokningen sker via NDC.

Ja det skulle vi gora. Sdvida det 4r ett flygbolag som vi har fortroende for. Ex. siljer vi endast i
undantagsfall Ryan Air. De har fa avgangar och blir ett flyg instédllt méaste kunden boka en helt ny
biljett med annat flygbolag eftersom Ryan Air inte ingér i ndgon allians.

Ja, vi hade kunnat ténka oss att boka via hemsidan ifall det inte fanns nagot alternativ. Helst inte
dock.

Ifall biljetterna inte finns att boka via GDS och det inte finns nagot annat alternativ. Det maste dven
vara ett flygbolag vi litar pa.

Nej, vi koper endast biljetter via GDS eller NDC for att garantera en enhetlig upplevelse for kunden.

Ja, vi forsoker i den mgjligaste mén tillgodose vara kunders dnskemal. Utmaningen é&r att det
finansiella vid bokningsforfrdgningar som dessa. Vid ménga tillfdllen begér flygbolagen personligt
CC och vara kunder ér anslutna till oss som affarsresebyra med resekonto.
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Fraga 2. Om enbart ett flygbolag flog mellan tva destinationer och det flygbolaget endast har forséljning

av sina biljetter via en NDC ingéng och hemsida, hade ni i sa fall fortfarande bokat biljetten?
Om ja: genom hemsida eller NDC? Om nej: varfor inte?

Om vi har avtal med det flygbolaget att boka deras NDC priser gor vi det i forsta hand, annars
erbjuder vi véra kunder att boka till ett GDS pris.

Denna dr ocksa lite svér att svara pa om man inte vet vilket bolag. Att sla pa ett bolag via NDC &r
inte nagot man “bara” gér. NDC sk. Direct Connect (DC) om man har den strategin, gor man bara
med de absolut storta flygbolagen diar man har stora volymer for det kraver en hel del teknisk
implementering och att front end skall anpassas. NDC via en certifierad aggregator — Dér 4r det
lattare att sld pa ett bolag men dé maste det bolaget ocksa ha ett avtal med den aggregator eller de
aggregatorer som vi som TMC har valt. Olika aggreators har utvecklat sig mer eller mindre mot sina
”core-markets” det innebér att t ex for Norden dér merparten av corporate marknaden anvénder sig
av sk. Resekonton som FOP (form of payment), dd har Amadeus NDC-X* utvecklat den enligt oss
bésta 16sningen for det. Men, da krivs det ju ocksa att det flygbolaget har ett avtal med amadeus
NDC-X. For LCC carriers sé ar en API 1osning for content som funkar Travelfusion. Den funkar
dven for NDC for traditionella bolag men inte lika bra enligt oss. S& det beror pa s& ménga olika
faktorer. Det som ALLTID éar i vart fokus ar att vi skall kunna erbjuda kunden full content i den
utstrdckning vi kan men vi kan heller inte ta onddiga finansiella risker, varken for oss eller for
kunden. Sékerhet ar otroligt viktigt for foretag som har medarbetare som é&r ute och reser mycket
idag. Att sitta en medarbetare pa ett helt nytt bolag som inte finns bokningsbart i traditionella
kanaler nadgonstans borta i en fd. Sovjetrepublik vill inte foretaget. Da vill de att vi bokar med bolag
som vi kdnner till. Vi vill undvika att boka via hemsidor men om det krévs sa gor vi det i
undantagsfall. NDC kopplar TMCer pa skulle jag sdga for de bolag som de har mest volym genom.
Det ar fortfarande véldigt manga “barnsjukdomar” och en hel del servicing fragor som inte alla
bolag som inte har en hog NDC mognad har 16st. For en B2C kund som bokar en biljett till 1agsta
pris och som i regel ér ej dndringsbar eller dterbetalningsbar s& 4r NDC jéttebra. Men, for en
affarsresendr som vill ha flexiblare biljetter ddr man kan &ndra, avboka, ldgga till, ja da dr det mer
komplext och dir aterstar en del att 6nska ifran vissa héll. Sedan skall ju d&ven kundernas corporate
tracking folja med. Sk. OIN och det har varit svart att fa det att fungera. For vissa marknader i
virlden sé arbetar flygbolagen dven med ndgot som kallas ”unused credits” (USA som ett exempel).
Om kunden inte anvéinder sin biljett da kan hen ldgga den i en unused credit ”pott” som kan
anvindas inom foretaget, inte bara pa individniva. D4 behover dven det funka i NDC och dér har
dven de allra storsta bolagen i vérlden fortfarande problem.

Ja, via NDC i vart system

I sa fall hade vi bokat via NDC om det finns ett sk. NDC-avtal med det bolaget.

Vi bokar redan idag vissa flygbolag uteslutande via NDC, sa detta &r inget problem for oss. Via
hemsidor ar det ddremot inte sédkert att vi bokar, det beror pé trygghet och kvalitét hos leverantoren.

Da hade vi bokat via NDC eftersom vi har allt samlat in en GDS funktion.

Ifall de &r anslutna till en aggregator med sin NDC

Vi anvinder inte NDC om de inte dr anslutna till GDS via NDC.

Vi hade kopt via NDC.

NDC
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Bilaga 3. Etik

Nutida etik refererar till den skola inom filosofin som behandlar hur individer bor agera, bedémandet
av individers agerande och utvecklandet av regler kring hur bedémandet ska fungera (Aguinis & Henle,
2004). Inom akademisk forskning anvéinds etik for att upprétta ramverk for forskande, granskande och
viarderande av forskning. Etik behandlar dven tillimpandet av mekanismer for att sdkerstilla etisk
forskning. Studien har darfor tagit ett antal beslut for att just sdkerstilla etisk forsvarbarhet, vilka
redogors for i1 detta kapitel. Det kommer dven att foras en diskussion bade kring etiska och hallbara
fragor inom studiens omrade samt kring den resulterande rapportens nytta.

Rapporten inkluderar en empirisk studie, ddr bade kvalitativa och kvantitativa data anvands. For att
minimera riskerna for felaktigt hanterande, vilket krdnker personer och verksamheters integritet, har
studien foljt de riktlinjer Chalmers tekniska hogskola (2023) har angivit kring hantering av
personuppgifter. Riktlinjerna, som grundar sig i dataskyddsforordningen GDPR, innebar exempelvis att
endast av hogskolan tillhandahallna program ér tilldtna vid lagring av data. Eftersom OneDrive ér ett
av dessa anvindes det under hela arbetsprocessen.

Gillande kvalitativ datainsamling, intervjuer, beaktades det ett antal etiska aspekter. Studien valde
dérfor att utgd ifran Patels & Davidsons (2019) etikregler kring informations-, samtyckes- samt
konfidentialitetskravet. Forfattarna forklarar att informationskravet innebér att respondenterna ska vara
medvetna om studiens syfte och anvéndning och dérav kommer samtliga respondenter fa syfte och
intervjuanvandning presenterad initialt i intervjun. Samtyckeskravet innebér att alla respondenter sjdlva
ska fa bestimma 6ver deras medverkan i studien och darfor kommer avstimning med respondent ske
innan eventuellt anvdndande i studien. Konfidentialitetskravet innebér att alla respondenter har
mojlighet till anonymitet vilket d4ven detta kommer att diskuteras med berérda. Under arbetsprocessen
praktiserades dessa krav for att minimera risken att krinka nagons personliga integritet.

Vad gillande de kvantitativa data tillhandahéllna av externa parter har diskussion med vederborande
forts kring hur data skulle lagras, hanteras och presenteras, med syftet att ta nddvéndiga atgarder for att
respektera personer och verksamheters integritet. Géllande kundundersokningen holls denna anonym
och frivillig, vilket gor att alla respondenter samtyckte till att lamna in uppgifter. Eftersom inte har
samlat in ndgra personuppgifter behdvdes inga sérskilda atgdrder tas med hénsyn till
dataskyddsforordningen.

Mellanhénders roll inom flygsektorn har, som tidigare ndmnt, genomgétt stora forédndringar de senaste
decennierna. Denna foréndring har paverkat hur bade privata och industriella aktorer forhéller sig till
flygbolag. Exempelvis har introduktionen av GDS:er mdjliggjort en digital infrastruktur, bade i form
av sOkmotorer och resebyraer. Denna digitalisering har bidragit till en minskad informationsasymmetri
for konsumenter, vilket har stiarkt deras makt pa marknaden. Med introduktionen av sociala medier har
digitaliseringen dven gjort att konsumenter sinsemellan kan bade sprida information och uttrycka egna
asikter (Labrecque m.fl., 2013). Detta sénker priset pé flygbiljetter till foljd av 6kad konkurrens, vilket
i sin tur demokratiserar tillgangen till flyg. Detta dkar den sociala hallbarheten for samhaéllet i stort
genom att tillgéngliggdra flyg som transportmedel.

Samtidigt har ett sdnkt pris pa den enskilda flygbiljetter rimligen en 6kad konsumtion som konsekvens,
vilket kan anses vara ohdllbart ur ett miljoperspektiv. Med hénsyn till den potentiellt miljomaéssigt
ohallbara konsumtionen har Sverige infort en punktbeskattning for att internalisera den samhilleliga
kostnad konsumtionen kan innebira, ndgot som har en grund i SOU:s utredning En svensk flygskatt
(2016:83). Darav blir diskussionen kring hur den 6kade konsumtionen paverkar miljén snarare en
diskussion kring hur effektiv denna punktskatt dr for att internalisera den negativa miljopaverkan den
enskilda biljetten har, vilket dr avgrénsat ur studien.
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Med tanke pé rapportens utformande och val av metodik paverkades inga externa aktdrer under arbetets
genomforande. Detsamma géller inte for det arbetet resulterade i. Det beddms att rapporten kommer
kunna anvindas som underlag for 6kad forstaelse for hur sma flygbolags forsdljningskanaler ser ut i
Norden. Detta kommer vara en positiv paverkan, bade for samhaéllet i allmédnhet och transportsektorn i
synnerhet. Att rapporten har en positiv inverkan héarleds dels fran faktumet att god forstaelse av nuldaget
ar en forutséttning for att innovationer ska kunna utvecklas, dels fran att rapportens anviandning som
underlag till beslut kommer bidrag till sundare beslutsfattande f6r nordiska inrikesflygbolag.
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