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Scanias nya erbjudande:
Fokus pa att optimera kundens

lonsamhet

¢ 1500 saljare har utbildats i branschens mest ambitiésa satsning
pa att bistd med en optimerad mix av produkter och tjinster, helt
baserad pa varje kunds unika behov och férutsittningar

o Uppkopplade och optimalt specificerade fordon utgér hérnstenen
i Scanias stridvan att skapa forutsattningarna for hallbar
Ibnsamhet
och tillgangliga lastbilar fér kunderna

¢ Nya séljstédverktyg ger alla slags kunder tillgéng till Scanias
samlade kompetens betraffande rationell fordonsdrift

Introduktionen av Scanias nya lastbilsprogram utgdr ocksa starten fér
branschens mest utvecklade och kundtillvidnda férhallningssétt fér att
kunna erbjuda den for varje kund helt optimala I6sningen betraffande
produkter och tjanster for ett givet transportuppdrag.

— Med introduktionen av vart nya lastbilsprogram erbjuder vi kunderna en
mangd nya prestandasteg och tjanster, samtidigt som vi satter
branschens mest avancerade séljstédsverktyg i hdnderna pa vara
medarbetare, sager Christopher Podgorski, Global Senior Vice President,
Sales and Marketing, Scania Trucks. Med hjélp av vart kompletta
erbjudande skraddarsyr vi optimerade I6sningar med potential for
Ionsamhet for alla slags kunder.

Varje lastbil ar en produktionsenhet, ju battre anpassad den ar for sin unika
uppgift och ju mer den stods av féor andamalet anpassade tjanster, desto
storre blir 8karens mojligheter att f& avkastning pa sin investering. Akarens
ekonomi avgors av en mangd olika faktorer. Vissa av dem ar férhallandevis
enkla att paverka. Andra styrs av samband som ligger bortom den egna
kontrollen eller ar s komplexa till sin natur att foljderna kan vara svara att
overblicka for den enskilde.

— Manga aktorer i branschen arbetar fortfarande med ett strikt
kostnadsfokus dar de mest uppenbara faktorerna ar bilens inkdpspris och
rorliga kostnader som bransle samt insikten att stillestdnd ar ogynnsamt,
sager Christopher Podgorski, Global Senior Vice President, Scania Trucks.
Da missar man att intjaningsférméagan, som

i mycket stor utstrackning styrs av att bilen ar optimerad for sin uppgift,
ocksa har mycket stor paverkan pa om det blir svarta eller réda siffror dver
tid. Ratt specifikation och ratt underhall bidrar till att bilen finns tillgadnglig
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och anvands effektivt, detta paverkas positivt ocksa av vilka 6vriga tjanster
man kopplar till fordonet.

Med introduktionen av den nya lastbilsgenerationen sétter Scania ocksa &n stérre fokus pa
att optimera erbjudandet till varje enskild kund. Genom att Idgga sérskild omsorg vid
specifikationen av fordonet och kombinera med tjidnster ur Scanias rika ekosystem far varje
kund unika férutsattningar att géra en I6nsam investering.

Scania tar sin utgangspunkt i begreppet TOE, Total Operating Economy.
Skillnaden mot det traditionella TCO-begreppet, dar enbart kostnaderna
speglas, ar att dven intaktssidan av dkarens ekonomi vags in; hur ett
transportuppdrag ersatts (per vikt, anvand tid, levererad mangd, korda mil
etc.) ar ett bra exempel pé en faktor som méaste ingé i kalkylen nar bilen och
dess kringtjanster specificeras.

| det nya saljstodsystem som Scania har utvecklat har foretaget
koncentrerat hela sitt samlade kunnande om lastbilar, optimerade transport-
I6sningar, branschvillkor samt faktiska kundbehov. Verktyget ar resultatet av
ett flerarigt arbete med att sammanstalla, analysera och konsolidera
kunskaper, insikter och kundbehov betraffande den globala, mang-
facetterade transport- och lastbilsindustrin.

— Grunden ar forstds Scanias enorma lastbilskunnande, vart modulsystem
samt kordata hamtade fran tiotusentals bilar i verklig drift under mer an tio
ar, sager Christopher Podgorski, Scania Trucks. Till det har vi adderat
kunskap fran branschstudier, kundintervjuer och marknadskliniker, i nara
dialog med befintliga kunder. Resultatet ar ett Scania-unikt verktyg som ger
vara séljare, oavsett vilken typ av kund eller marknad det géller, tillgang till
kompetens som gor dem kapabla att inte bara erbjuda en lastbil utan en
skraddarsydd 16sning som utifran varje kunds unika behov har alla for-
utsattningar att bli ldnsam. Vi vet att &karna pressas fran alla hall, Scanias
svar ar att anstranga oss annu mer for att ge dem exakt ratt 16sning.



| Scanias I6sningar finns foretagets samlade kuns véal lastbilar som olika
transportlésningar och deras specifika férutséttningar inbyggda. Genom att fokusera pa
varje kunds unika behov, baserat p& erfarenheter, driftsdata och marknadskdnnedom,
inneh&ller Scanias I6sningar konkreta mervarden som gynnar kunden.

En storlek passar ingen

Vikten av att kunna utforma bilen helt optimalt samt att stddja saval agandet
som

anvandningen av den med kringtjanster som finansiering, servicekontrakt
och flotttjanster ar svar att Overskatta i dagens konkurrensutsatta
transportvarld. Scania var en av pionjarerna med att koppla upp varje lastbil
for att bland annat kunna bidra till att optimera anvandningen och
tillgangligheten. | dagslaget finns fler 200 000 uppkopplade lastbilar fran
Scania i drift p4 marknaden i Europa.

— Det erbjudande Scania nu introducerar kommer att ge vara kunder battre
stdd och mojligheter &n ndgonsin att f4 maximal avkastning av sin
lastbilsinvestering, sager Christopher Podgorski, Senior Global Vice
President, Scania Trucks. Vart produktutbud och vara kringtjanster, i
kombination med det satt vi har rustat oss for att hjalpa kunderna,
representerar ett stort utvecklingssteg i var bransch. Scania blir nu &nnu
battre pa att erbjuda kunderna stod betraffande den enda affarsverksamhet
de verkligen bryr sig om, deras egen.
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