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DET NYA SOS

Ny organisering — ny identitet

Efter en period med nordisk
konsolidering hogt pa dagord-
ningen trader SOS nu inien
tredrig strategiperiod med nya,
tydliga prioritetsmal. P4 orga-
nisationsniva innebar det en
fordelning av olika ansvarsom-
raden for hela Norden, i stallet
for att fokusera pa varje land
for sig.

Sedan SOS fick friheten att agera pa
marknadsvillkor har bolaget narmast
genomgatt en forvandling. Fran att ha

varit ett danskt féretag baserat i Nor-

den med hela varlden som arbetsfalt,

ar SOS nu ett nordiskt féretag som
arbetar bade globalt, pa de nordiska

och de baltiska hemmamarknaderna.

Medan konsolideringen har pagatt,
har organiseringen fokuserat pa att
skapa en ledningsgrupp i varje land.
Det ar den organiseringen SOS nu
tartagi.

PA PLATS | NAROMRADET

SOS nya organisationsplan speglar
att SOS maste komma narmare kun-
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derna pa deras hemmamarknad.
SOS avsikt ar att fa en spridning pa
de olika affarsomradena inom Nor-
den, och darfér har en struktur med
tre affarsenheter samt fyra stabsfunk-
tioner skapats.

- Det som utmarker de tre affarsen-
heterna ar att det finns ett resultat
som ska nas. Den 6vriga delen av
organisationen ar det maskineri som
stodjer féretaget, férklarar VD:n Bo
Uggerhgj.

— fortséttning féljer pa nésta sida
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PRODUKTOPTIMERING

De tre affarsenheterna ar: Technical/
Home (som fér manga ar SOS
Sverige) Travel/Health, det ursprung-
liga huvudomradet (dock ej motor-
assistans) med bas i Danmark, och
GMS i Norge, som i princip tacker
Medical. De tre enheterna fungerar
som kompetenscenter varifran de till-
hérande affarskoncepten sprids dver
hela Norden.

¢

tional excellence’ inom alla SOS av-
delningar i Norden. Affarsmodellerna
och sattet vi organiserar oss pa kom-
mer daremot att andra sig i ljuset av
teknologiutvecklingen, marknadens
krav, kundernas behov samt en dyna-
misk konkurrenssituation, sager Bo
Uggerhagij.

Travel/Health och GMS &verlappar
varandra pa nagra punkter, och det ar
redan pa gang att géra Health till en
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Fordelen ar enligt Bo Uggerhgj
att SOS kan fokusera stenhart
pa att utveckla optimala tjans-
ter och produkter inom varje
affairsomrade — oavsett om det
giller rese-, motor- eller medi-
cinsk assistans.

Han betonar dock att modellen inte ar
statisk.

EVOLUTION | STALLET

FOR REVOLUTION

- Det strategiska fokuset ar tydligt rik-
tat mot att skdrda synergifordelar av

konsolideringen och att uppna 'opera-
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sjalvstandig affarsenhet. Darfér kom-
mer ledningen under de narmaste
aren att se dver vilka delar av produk-
tionen och kundservicen som kan flyt-
tas mellan de olika landerna eller som
centraliseras till fordel for kvalitet och
tidsoptimering — och hur organisatio-
nen i sa fall kommer att se ut.

- Men vi har valt evolution i stallet for
revolution. Vi slar ihop eller flyttar na-
got bara nar vi ar sakra pa att vi inte
forlorar nagot pa det nar det galler
kundrelationer, kompetenser, system
eller processer, betonar Bo Uggerhgj.
- Det som kommer att binda samman
allt ar de kommande tre arens strate-

giperiod som nu ligger framfor oss.
Det finns fem klara fokusomraden: vi
maste ha synergi, optimering, kvalitet,
gemensam identitet samt gemensamt
kundfokus.

VARUMARKESVARDEN

- | samband med den organisatoriska
férandringen har vi borjat se SOS
varumarke med nya 6gon. Detta for
att sakerstalla att varuméarket verkli-
gen speglar vart féretag idag och i
framtiden, sager Bo Uggerhgj.

- Vart varumarke star for vilka
Vi dr, séttet vi arbetar pa, och
for var identitet utat. Vardet
pa vart varumaérke ar niara
forknippat med formagan att
hélla vara l6ften till vara kun-
der — om och om igen.

Vi har varit noggranna med att formu-
lera SOS vision, mission och varden.
Vi vill vara sakra pa att vi nar anda in
till kdrnan av det som binder oss
samman som organisation — och som
haller hela resan, forklarar Bo Ugger-
hgj.

- Den gemensamma identiteten speg-
las ocksa i sattet vi presenterar oss
sjalva pa rent visuellt: SOS nya logga
och grafiska framtoning. Det viktiga ar
dock hur vara kunder och andra, som
ar i kontakt med SOS uppfattar var
mer férenklade design: som staffage
utan innehall eller som ett férnyat och
marknadsorienterat SOS. Det ar vi
redo att bli bedémda pa, sager Bo

Uggerhgj avslutningsvis.



We're responsive — We're always there. We're always on!
We’re advanced - we're superbly skilled and we have the best and newest tools
We’re caring — We're people in the business of helping people

We're inside - we take pride in making our customers perform even better

Acute PERSONAL help

To become the greatest acute personal help company in the
world

We create value and category leadership through delivering
acute personal help in all markets we play in

We want to be the Nordic markets’ most trusted and
actively preferred brand when it comes to acute personal help.
We want to BE the category

Through instant action and continuos dedication, we prove
our superiour ability to help you now!

Always ON




BUSINESS UNIT: TRAVEL

Travel forvantar okad prispress

SOS Travel raknar med okad
prispress pa assistanstjanster
inom reseskadeomradet.

I stallet for att satta kvaliteten
pa spel vill SOS tillmotesga
konkurrensen med nira part-
nerskap och produktutveck-
ling. Darfor fokuserar Travel
pa Best Practice.

SOS Travel, vars karnomrade ar
reseskadearenden, ar SOS-koncer-
nens storsta enhet nar det galler om-
sattning samt antalet medarbetare.
Affarsenheten ar indelad i en drifts-
orienterad och en kommersiell del.
Driftsdelen bestar av larmcentralen
— det stora pulserande hjartat med
flest anstallda, det medicinska centret
samt en kvalitets- och processavdel-
ning. Den kommersiella delen bestar
av avdelningarna: produktutveckling,
forsaljning, natverk, claims och inte
minst produktsegmentet Health som
ar ett omrade med betydande vaxt-
potential under de narmaste aren.

PERFORMANCE AR VIKTIGAST
Organisationsmassigt och i det dag-
liga finns en del éverlappningar dar
den driftsorienterade och kommersi-
ella delen tar fran varandras resurser.
Samma galler mellan de tva affarsen-
heterna Travel och Technical, sarskilt
pa det operationella omradet och pa
kundsidan. Dessutom ar nytillkomna
GMS i Norge vars spetskompetenser
pa vissa omraden ar parallella med
dem som SOS har i forvag.

- | den kommande treariga strategi-
perioden kommer vi att rakna lite pa
hur den samlade potentialen kan ut-

nyttjas pa basta majliga satt, till kun-
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dernas fordel, forklarar Jan Sander,
direktor for SOS Travel.

- For SOS kunder ar det viktigaste
inte hur vi ar organiserade eller var
vi befinner oss, utan hur vi presterar.
Darfor ska vi vara flexibla och kunna
flytta kompetenser och resurser
snabbt. Infor hégsasongen finns pla-
ner pa hur vi gor detta under spets-
belastningar. Exempelvis har vi mel-
lan de olika landerna procedurer for
hur vi besvarar varandras inkomman-
de samtal. Men ambitionen stracker
sig langre an s3, sager Jan Sander.

OKAD PRISPRESS VANTAS

| lijuset av finanskrisen har den globa-
la konkurrenssituationen 6kat, och i
Norden har nya aktorer kommit in pa
assistansmarknaden. Darfor férvantar
SOS en 6kad prispress, men det far
inte Jan Sander att ligga sémnlés om
natten.

- Vi har ju velat bli marknadsdrivna
for att just fa optimala majligheter att
agera mot det som vi visste skulle
komma. | var treariga strategi ingar
forbattring av alla konkurrensrelatera-
de omraden — inte minst nar det gal-
ler att bygga upp och underhalla part-
nerskapet med kunderna. Vi vill
komma annu narmare vara kunder,
och var konsolidering i Norden ar ett
mycket handgripligt uttryck for att vi
kommer att gora det, betonar Jan
Sander.

- Och sa ska vi anvanda potentialen
som finns i de olika landerna till att bli
annu battre pa det vi gor, och utveck-
la produkter som inte kan kopieras.
Det ar ju inte for att vi finns i Sverige,
Norge eller Finland, eller for att vi for

den saken skull har kontor pa Kreta,

som kunderna valjer SOS, utan mer
pa grund av vara speciella fardig-

heter, sager Jan Sander.

FEE INTE VIKTIGAST

- Man kan saga att SOS praktiskt
taget ar riktigt bra forberett pa konkur-
rensen. For det forsta far vi skyhéga
poang pa kompetens och kvalitet, och
vara digitala Idsningar &r i en klass for
sig. For det andra har vi stenhard
fokus pa neutralitet. Vi ar inte — och
kommer aldrig att bli — en konkurrent
till forsakringsbolagen, betonar Jan
Sander.

- Kunderna vet mycket vil att
om man bara fokuserar pa
véara fees, kan konkurrenter
mycket vil ga in och ge liagre
erbjudanden — i varje fall un-
der en period. Men de vet ock-
sa att den fee som vi fakturerar
endast utgor en mycket liten
del av de totala kostnaderna.

Det ar pa den 6vriga delen, namligen
skadekostnaderna som de riktigt sto-
ra besparingarna kan géras — och det
sker redan, sager Jan Sander.






BUSINESS UNIT: TECHNICAL

SOS forbattrar nationell motorassistans

Med Sverige som bas ar SOS
Technical nu redo att erévra
nya marknadsandelar inom
nationell motorassistans i de
nordiska landerna. Strategin
ar att skapa ett bredare funda-
ment som samtidigt kan ut-
nyttjas till att optimera den
internationella assistansen.

De kommande tre aren kommer SOS
Technical att fokusera hart pa kvalitet
och best practice, sarskilt pa den
operativa delen dvs. hur bra hjalpen
ar och hur lang tid det tar tills den nar
fram. Det handlar bland annat om att
starka medarbetarnas kompetenser
och férbattra verktygen. Ocksa sam-
arbetet och integrationen mellan de
olika avdelningarna inom organisatio-

nen kommer att fa sig ett lyft. Exem-
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pelvis kommer processer och funktio-
ner ses Over, om de ska slas ihop

eller flyttas.

BATTRE KOORDINERING

- Overlag handlar det om vad som

ar bast for kunden. Det ar deras krav
till oss och skarp kostnadsfokus som
visar i vilken riktning vi bor ga, sager
Marten Rosman, Vice President i
SOS Technical.

- For att ha fingret pa pulsen har vi
satt kunddialogen i system. Men vi
maste bli &nnu battre pa att koordine-
ra mellan Technical och Travel, som
ofta har samma kunder, for att skapa
battre dverblick i var kommunikation
med kunderna. Ett av vara projekt ar
att hitta en balans som kunderna kan-
ner sig ndjda med och konsolidera
denna i koncernen.

SPRIDNING AV NATIONELLT
KONCEPT

Traditionellt har SOS fokuserat pa
internationella &renden, men efter for-
varvet av svenska Skade- och Radd-
ningslarm AB (SORAB) har en mar-
kant forandring skett. Idag star SOS
Sverige fér ca 80 % av den nationella
marknaden pa vaghjalp, medan inter-
nationella &renden utgor en relativt
liten mangd. Enligt Marten Rosman
skapar denna foérdelning tydliga forde-
lar.

- Ser man exempelvis pa den opera-
tionella driften av foretaget, finns en
mycket mer jamn stabilitet pa den
nationella delen, och den ar inte sa
konjunkturkanslig. Dessutom ger den
stora mangden inrikesassistans stor-
driftsfordelar, forklarar Marten Ros-
man.



Darfor ar SOS linje att foretaget ska
sprida inrikeskonceptet till de andra
nordiska landerna. | Finland har detta
redan skett, i Danmark haller natverket
pa att komma pa plats, och i Norge
har en nationell chef, Cherie Dahlin,
anstallts med ansvar for den operativa
uppbyggnaden. Dessutom har Anders
Sdderberg, som far det 6vergripande
ansvaret for att genomféra strategin,
just tilltratt som direktor for Technical i
Norden.

STOR KAPACITET

Marten Rosman ser fram emot utma-
ningen och kanner sig saker pa att
SOS kommer att klara sig mot konkur-
renterna.

- Vart koncept bygger pa neutralitet
och kostnadskontroll. Vi kopierar inte

konkurrenternas satt att arbeta pa

utan kommer med alternativ. Darfor
ska vi nog kunna fa var marknadsan-
del nu nar det finns tillrackligt med
transportorer till att skapa en reell kon-
kurrens, sager Marten Rosman.

- | Sverige behandlar vi ca 300 000
arenden om aret. Det ger oss 6kad
forhandlingskraft gentemot vara leve-
rantorer, starker kompetenserna och
gor oss mer flexibla pa internationell
assistans som vi betraktar som elitde-
len eftersom det brukar vara mer kom-
plicerade och ekonomitunga arenden.
Allt beror pa kapaciteten. Ju storre vi
ar, desto mer kan vi starka kvaliteten
och minska kundernas samlade skade-
kostnader.

HEMASSISTANS
Som det ser ut idag styrs den interna-
tionella assistansen via Danmark, men

ocksa har maste det vara kundens be-
hov som styr hur SOS organiserar sig,
menar Rosman. Det kan bland annat
finnas sprakliga, kulturella och rekryte-
ringsmassiga fordelar med att finnas
pa plats pa kundens hemmamarknad.
SOS strategi ar att komma narmare
kunderna.

Ett annat affarsomrade som slagits
ihop med Technical & Home Assistan-
ce. Har fungerar SOS som larmcentral
och koordinator nar en kund hos ett
forsakringsbolag behdver akut hjalp i
samband med ett skadearende i kun-
dens hem. Det kan exempelvis gélla
om ett vattenror gar sénder eller i sam-
band med brand. Hittills har konceptet
endast implementerats i Sverige, men
Marten Rosman férvantar att Home
Assistance ocksad kommer att kopieras

till de évriga nordiska landerna.



BUSINESS UNIT: GMS/MEDICAL

Unika kompetenser 1 ny SOS-enhet

GMS i Norge ar den senaste
medlemmen i SOS-familjen.
GMS sarskilda kompetens ar
medicinsk beredskap, koordi-
nering och implementering av
internationella ambulansflyg-
transporter, utryckningslakar-
tjanster samt medicinsk rad-
givning at internationella
foretag.

SOS Global Medical Support (GMS)
ar specialiserad pa medicinsk kompe-
tens inom transport-, akut-, rese- och
allmanvard samt krispsykologi och le-
vererar tjanster till manga olika kun-
der. Bland kunderna ses internationel-
la larmcentraler, sjukhus i bade
Norge, Sverige och Danmark samt
statliga myndigheter i Norden. Tjans-
terna utfors dels av egen certifierad,
medicinsk personalstyrka, och dels

fran kvalificerade underleverantorer.

PA LAND, TILL SJOSS

OCH I LUFTEN

Till internationella féretag inom olje-
och gasindustrin levererar GMS vakt-
lakartjanster och tillvaratar det dagliga
medicinska ansvaret for de ca 3500
personer som utgdr personalbeman-

ningen pa de borrplattformar som ar
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knutna till tjansten. Varje plattform har
sjukskoterskor ombord med nara sam-
arbete med GMS-lakare. Vid akuta
och kritiska situationer rycker lakarna
ut till plattformarna. Beredskapen har
tillgang till digital EKG-utrustning (mat-
ningar av hjartats elektriska aktivitet)
och bilder pa skador och sar. Utifran
dessa informationer fattar sedan sjuk-
skoterskorna samt lakarspecialisterna
noédvandiga beslut och initiativ medan
man vantar pa en eventuell evakue-
ring.

Ocksa medicinsk radgivning fére och
under resor utomlands ar en del av
GMS produktportfélj och levereras
idag till organisationer och féretag i

Norge och Sverige.

PASSAR PERFEKT

Vara medicinska karnkompetenser har
vi arbetat upp under manga ar, och
dessa vill vi starka annu mer, forklarar
Gerd Magna Wold. Hon &r direktor for
GMS och ansvarig for att sprida affars-
omradets tjanster till dvriga Norden.

- Ett fokusomrade i den kommande
strategiperioden &r att vidareutveckla
och sakerstalla vara kompetenser,
bland annat genom certifiering av flera
medarbetare i vart interna kompetens-
program SOS Academy och skapa
battre verktyg. Dessutom kommer vi
forstarka kunddialogen for att kunna
leverera nya relevanta SOS-tjanster,
berattar Gerd Wold.

Hon tycker att SOS och GMS passar
varandra perfekt, bade for att strategi-
erna och vardena stammer sa bra
overens i férhallande till produkter,
kunder och medarbetare. Darfér anser
hon att "Nya SOS” har en bra utgangs-
punkt for 6kad vaxt och framgang.

POSITIV KVALITETSFORANDRING
- Den integration med SOS-familjen
som kommer att ske inom de kom-
mande tre aren blir spdnnande och
viktig. FOr det forsta delar vi samma
malsattning och vi far da méjlighet att
erbjuda kunderna nya, relevanta pro-
dukter fran bade GMS-portféljen och
den 6vriga SOS-portféljen. Det ser jag
som en fordel bade yrkesmassigt samt
kommersiellt, sager Gerd Magna
Wold.

Nar det galler de digitala verktygen
och processerna ser hon ocksa bra
mdjligheter till synergi mellan de tre
affarsenheterna.

- Det ska vara mgjligt for oss att utvax-
la data pa ett effektivt och smidigt satt
i vardagen — till fordel fér kunden. Ex-
empelvis finns det mycket att hamta
pa det gemensamma intranatet, ex-
tranatet, kompetensarbete, ekonomi,
planering och kommunikation, menar
Gerd Wold. Hon betonar ocksa att
férandringarna maste ske i ett tempo
som sakerstaller att inget vardefullt gar
forlorat i processen.

- Det handlar ju i hdg grad om att vara
kunder, som ar ndjda med det vi leve-
rerar, ska veta att det inte paverkar
kvaliteten pa det vi levererar. Sker

det, s ardetisafalli
positivt hanseende,
avslutar Gerd

Magna Wold

med att sdga.
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