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Perfil

Scania Latin America

Sobre Scania

+ O objetivo da Scania é fornecer a melhor economia operacional e eficiéncia
para os clientes, por meio de solu¢bes customizadas (caminhdes, dnibus,
motores e servi¢os) para ser lider em transporte sustentavel.

+ Arentabilidade ao longo do ciclo de vida do produto exige que solu¢des de
alta qualidade sejam entregues pela Scania. Por conhecer as necessidades
dos clientes, conseguem melhorar continuamente a qualidade dos
produtos e servicos. Eliminar residuos, em todos os sentidos, € o modo pelo
qual a empresa garante atender as expectativas de seus clientes. Os desvios
de objetivos e padrdes sao utilizados como uma fonte valiosa de melhoria
continua em diversos processos.

« Por meio do conhecimento das operag¢des de nossos clientes, oferecemos
solucBes que combinam eficiéncia e economia, contribuindo ao mesmo
tempo para sua rentabilidade e para um transporte sustentavel. O foco da
Scania esta em toda a cadeia de valor, desde a pesquisa e desenvolvimento,
passando por compras, producao, vendas, financiamentos e presta¢do de
servigos.




LLYC O SCANIA
CONECTADO

SENSORES ESPALHADOS

Scania Latin America POR TODO O CAMINAD

Sensores coletam dados de

Perfil

uso do Scania

A Nova Geracao de Caminhoes NOBIENL T O N
Recebe os dados e
organiza as informagdes
* Em 2018, a Scania Latin America lancou oficialmente sua Nova Geracao de l
Caminhdes na regiao. Ha 5 anos, trabalha como prioridade a narrativa de Q FROTISTA/CLIENTE
ue esse produto é o “Melhor Caminhdo do Mercado”. e Recebe semanalmente e
q p COBECTI_\DOS mensalmente os
. , . . ~ . . Transmissédo de relatérios por e-mail,
* A Scania ja possuia a linha de caminhdes mais cara do mercado, e ja era dados pelo Scania Bl 0 hoder aceaser
reconhecida por ter o melhor produto: mais eficiente, mais tecnoldogico e SShmunicel pelo Portal de Gestao

de Frotas

com maior conforto. Em compensacdo, era muito mais caro que os outros

* A Nova Geracao de Caminhdes ¢é ainda mais eficiente que a anterior, com o

A . , . . , o\ CONCESSIONARIAE
bdnus de possuir um pés-venda muito mais elaborado. Por meio de um _ j SCANIA ASSISTENCE
sistema conectado e sensores espalhados por todo o caminhdo, é possivel , e i ie
apoiar os clientes em seus desafios, em tempo real. & | Scania, 0 malorista consgue

P aperfeicoar seu estilo de
. 7 o . . > condugao, gerando economia
* Ao lado, um infografico que mostra como funciona esse sistema o consumo de combustivel o

no desgaste dos componentes,
como pneus e freios.
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Perfil

Patricia Acioli

Sobre a executiva

» Desde 2014 é a principal executiva de comunicag¢do e
marketing da Scania na América Latina, onde tem
como principais responsabilidades gerenciar as acbes
de relagdes publicas da companhia e seus porta-vozes,
além dos projetos emblematicos direcionados aos seus
stakeholders.

* Em 2018, passou também a gerenciar todas as acdes
da marca Scania na América Latina, incluindo eventos
com clientes, comunicac¢ao interna e outros.

« Patricia possui profunda experiéncia do setor de
Transportes, além de ser uma executiva experiente do
setor da comunicacao e marketing.
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Perfil

Necessidades e
problemas

Quais os desafios de Patricia
atualemente?

GERACAO DE LEADS

Ndo existe uma estratégia de campanhas de
Inbound Marketing que trabalhe toda a
estratégia de valor da Scania, apenas a
oferta de produtos por meio de contetido
sobre os mesmos.

GERAR ATENGAO E SUSTENTAR
NARRATIVA NOVA GERACAO

Um dos méritos de Patricia foi criar projetos
que posicionaram a Scania como a lider em
transporte sustentavel, especialmente no
Brasil. Trouxe novas ideias e vontade de
encarar desafios antigos de uma companhia
conservadora e tradicional.

Porém, o lancamento da Nova Geragao de
Caminhdes apresenta problemas, como
veremos na Proposta de Valor Atual

INTEGRAGAO DE EQUIPES

Ela supervisiona equipes de Argentina,
Brasil, Peru, Chile e Coldmbia de forma
descentralizada. Isso significa que cada lider
de Comunicagao e Marketing desses paises
trabalha de acordo com os desafios
especificos de mercado, o que enfraquece a
proposta de valor regional

INTEGRAGAO DE PROJETOS

Por ndo ter as equipes integradas, Patricia
ndo consegue integrar projetos ligados
diretamente a geracdo e captacdo de leads.



PROPOSTA DE VALOR ATUAL
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Proposta de valor

Proposta de
valor atual

4 pontos especificos

PROPOSTA ATUAL E ALCANCE

A Scania possui o melhor caminhdo do
mercado: é mais eficiente, e por isso utiliza
menos diesel, além de ter outras alternativas
de combustivel, que reforcam seu
posicionamento como Lider em Transporte
Sustentavel. Além disso, seu caminhao, além
de ser eficiente, possui uma gama de
servi¢os conectados que trahsformam seu
pos-venda. Todos os clientes possuem
acesso a isso

CANAIS

Por ser uma empresa B2B, a Scania conhece
todos os maiores players / compradores de
caminhdo do mercado. Por isso, além de ter
um trabalho soélido de trabalho com
Imprensa especializada, redes sociais e
marketing, também conta como 1 to 1.

Ndo possui know how para criar e
implementar campanhas de geracdo de
leads, que a ajudariam a vender seu servigo
de vendas de pecas

RELAGCAO ESTABELECIDA

Possui acesso a todos os principais clientes e
ao ecossistema de Venda e Recomendacao
de produto.

Reforca a narrativa criada em todos os
canais

ATIVIDADES CHAVE E RECURSOS

Sao essenciais a venda e refor¢o da narrativa
de melhor caminhdo do mercado, ou seja, a
percepcdo de que se vocé comprar um
Scania, investird um valor maior em um
primeiro momento, mas por ser mais
eficiente, isso ira gerar retorno financeiro a
longo prazo

Possui toda a area de Comunicacdo e
Marketing trabalhando nisso, além do
Comercial e fabrica.
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Proposta de valor

Proposta de
valor atual

Como contam
(“Em 2018 a Scania langou a N essa h|St(’) ria? (‘A primeira entrega dos N

Nova Geracdo de Caminhdes caminh&es mostrou defeitos
na América Latina Nosso caminhdo é conectado ndo esperados do que seria “o
*Foi criada e sustentada a intel: fici ' melhor do mercado”
; inteligente e eficiente
narrativa de que “E o melhor A Scani . *Essas conversas foram
caminhdo do mercado” © iqrgprar um c3n|a~, vc&ce identificadas em grupos de
Eoonzr' U|tparafa reducao de clientes e motoristas de
na atmosfera caminhao

o

~ Problemas
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Proposta de valor

Como trabalharam a Proposta de
Valor da Nova Geracao?

Posicionamento

Awareness Engajamento Relacionamento

ili No contato com o 2 o . 20 ol ;
Utilizaram todos os iohdo. i J4 exite um relacionamento N&o s6 a Scania, mas o
canais de comunicagéo GEIMnIEe), WYEE @ construido com os mercado / stakeholders devem

possiveis para mostrar primeiros problemas, ao stakeholders, mas ndo é afirmar que o Nova Geragdo é o

i ndo conseguir entregar o . .
0s atrlbutos~e valores da 8 g aproveitado como poderia melhor do mercado
Nova Geracdo que prometeram

t Onde estao agora

Narrativa “Melhor caminhdo do mercado” e funil da Proposta de Valor o

x 2° Gap identificado

x 1° Gap identificado




MAPA DE EMPATIA
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Mapa de Empatia

Dice

Diz que se importa em que a empresa seja
reconhecida como a dona do melhor
caminhdo do mercado, mas por meio dos 3
Ps: People, Profit e Planet

Quer que a Scania também seja
reconhecida como a lider no debate sobre

sustentabilidade

PLENSA Y SIENTE
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Mapa de Empatia

Piensa y siente

« Importa que seu chefe veja o seu trabalho e a
reconhe¢a como a dona dos projetos que
geram valor para a empresa na América Latina

« Também se importa que seu trabalho seja
“melhor” que o da lider da equipe de
Comunicacao e Marketing no Brasil, que
deveria ser sua subordinada, mas possui
autonomia para realizar projetos por si s

« Importa que o resto da sua equipe a veja como
a pessoa mais inteligente da mesa

PLINSA Y SIENTE
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Mapa de Empatia

Hace

» Nao ha foco na comunicacdo e as equipes
ndo sdo coordenadas para gerar maior
atencao ao produto / solugdes. Isso poderia
ser melhor gerenciado por ela.

+ Se preocupa muito com o jogo politico da
empresa

* Nao delega fun¢des mais importantes para
a equipe

PLENSA Y SIENTE

Qué Crees Que Dlensa
AT Jué e iy

Ora
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Mapa de Empatia

Ve

A Scania possui forte concorréncia de
montadoras de renome, como Mercedes, Volvo e
GM. Sdo empresas que possuem caminhdes
mais baratos e acessiveis, mas sem a mesma
qualidade. Esse é seu principal desafio.

O caminhdo Scania é visto como uma love brand.
Quem possui um cria inveja em quem ndo tem.
Porém, o outro lado disso € que qualquer falha
da empresa é visto como uma decepgao, ja que a
expectativa é alta.

Sua equipe, os concorrentes, seu chefe (o
presidente da Scania Latin America) e as outras
areas da empresa sdo os stakeholders que mais
importam para ela

DICE

Cudles s0n las ases 0
paabr as que tu usuerno

ANZS POra expresarse

PLENSA Y SIENTE

Que

y e Inquieta? [Qué
MoK

>

rees Que Densa
Jué e importa

s serce?

¢ Duede estar viend

usuario



NOVA PROPOSTA DE VALOR
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Nova proposta de valor

O Que queremos?

Objetivo

Posicionar a Nova Geracdo de
Caminhdes Scania como a
melhor do mercado em todos
os atributos, e entre todos os
principais stakeholders da
Ameérica Latina
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E quais _
os desafios?

Objetivo

» Ndo existe uma estratégia regional que capte as reclamacdes
e observacdes sobre falhas na entrega do primeiro lote da
Nova Geracao de Caminhdes

* Implementar um plano de trabalho que possa integrar ndo sé
as equipes de Comunicag¢ao e Marketing dos paises da
Ameérica Latina, mas também outros departamentos, como
Comercial e Engenharia

« E preciso gerar histérias que confirmem a narrativa de que a
Nova Geracao de Caminhdes é a melhor do mercado latino-
americano
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Definicédo

Nova proposta de valor
da Scania

A EMPRESA QUE POSSUI O MELHOR CAMINHAO DO MERCADO
TAMBEM OUVE O QUE SEUS STAKEHOLDERS DIZEM SOBRE
NOSSAS SOLUCOES E SERVICOS

Campanhas de
Queremos ouvir o que Nossos Criacdo de canais Criacdo de Geracao de Lead e

~ iretos de Programa de Awarenesse focada
sizlenelezrs e Elsnee comunicacao Embaixadores nos pontos

identificados
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Objetivo

Por que essa proposta
de valor?

CRIA
RELACIONAMENTO E
RETORNO PALPAVEL

1. Identifica quem e em
quais canais estao falando
dos problemas da Nova
Geragao

de Caminhdes

2. Reline as equipes em
um unico proposito, sob
lideranca de Patricia
Acioli, o que ira lhe gerar
status e reconhecimento

3. Cobra das equipes
metas e KPIs concretos
para cada demanda do
Plano de A¢ao

20
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Estrutura

Nova proposta de valor

Estratégia regional

Identificar problemas Implementar um Plano de Acao

Relacionados & Nova Geracdo de Caminhdes Que seja integrado e reconheca os desafios de negécio

Integrar equipes e recursos na América Latina

Lideranca da equipe de Comunicac¢ao e Marketing (Patricia Acioli)

Definicdo de Metas e KPIs

Estrutura de projeto a ser implementada

21
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Estrutura

Trabalhar para criar uma agenda de
contencao de problemas e outra, positiva

-

ldentificar

Monitoramento 24/7 de
tudo o que falam em
grupos e comunidades
nas Redes Sociais

Criar programa de
embaixadores, com
stakeholders que estejam em
grupos fechados de
Whatsapp, por exemplo

~

-

Integrar

Determinar metas e KPIs
por pais, que respeitem
orienta¢do regional

Catalogar principais
problemas e criar
conteudos com isso

~

4 N
Implementar

Campanha de Awareness
para falar sobre problemas
Nova Geracdo e 0 que esta

sendo feito

Campanha de geracdo de

leads que fale de itens que

tenham relacdo com Nova
Geracao, criando uma

agenda paralela positiva
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Tenpos para implementacéo

Cronograma consolidado

Eixo 1

Eixo 2

Eixo 3

Mes 1
Mes 2
Mes 3
Mes 4
Mes 5
Mes 6
Mes 7
Mes 8
Mes 9
Mes 10
Mes 11
Mes 12

Monitoramento 24/7

HEEEEEEEEENEN.
NN,
Gestao do projeto

Campanhas de Awareness HEEEEEENEN
Campanhas de Geragso de Leads HENNNENEEN

Fase 1

Criacao e gestdo Progama de Embaixadores

Criacdo de conteudos para combater informacao

Fase 2



GRAC IAS

llorenteycuenca.co




