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Kaikki alkoi Suomesta ja 

Mercedes-Benzistä

Ruotsi

Baltia

Full stack Mobility company

Ajoneuvot

Logistiikka

Vuokraus

Sustainable and responsible 

operations

“We build a Mobility ecosystem that supports our 

long term vision and purpose  #sustainablemobility”

2025
#liikuttaakesävästi

2019
Liikevaihto 1,097 M€

Henkilöstö 1,936

1939
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VIIDEN TÄHDEN STRATEGIA 2019–2021

OLEMASSAOLON 
TARKOITUS:

LIIKUTTAA KESTÄVÄSTI

KULUTTAJISTUMINEN

ALAN KESKITTYMINEN KESTÄVÄ 

KEHITYS 

LIIKKUVUUS-

PALVELUT 

ARVOMME

VASTUULLISUUS

AMMATTIMAISUUS TULOSHAKUISUUSASIAKASKESKEISYYS

Asiakaskokemus

Voitamme jokaisen 

kaupan ylivertaisella 

asiakaspalvelulla.

Liiketoiminta
Puhdas Mercedes. 

Kasvua Mercedeksestä 

ja vahvempi asema 

käytetyissä autoissa 

kaikissa Veho-

maissa.

Uudistuminen
Intohimomme liikuttaa 

kestävästi. Edelläkävijyys

liikkuvuuden ratkaisuissa 

ja digitaalisissa 

palveluissa.

Rakenne
Tehokkaat yhteiset 

digitaaliset prosessit. 

Asiakas ei koe Vehossa 

rajoja. Rakenne linjassa 

Daimlerin

kanssa.

Kulttuuri
Jokainen meistä 

on tähti. Great Place to 

Work. Muutostarve ja 

jatkuva osaamisen 

kehittäminen.

MEGATRENDIT



AUTOILUN MUUTOS
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Omistaminen Leasing/vuokraus Subscription
(MAASiin perustuva)

Yhteiskäyttöliikkuvuus

2020 2025 20300



YLIVERTAINEN ASIAKASKOKEMUS VEHOSSA
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Jokainen asiakas kokee olevansa tärkeä. Ylivertainen 

asiakaskokemus luodaan sydämellä ja vastuuta kantaen.



Kiinnostus Tutustuminen Osto Käyttö Huolto Vaihto

Kiinnostus Tutustuminen ”Osto” Käyttö Huolto Vaihto

ASIAKASKOKEMUKSEN KULMAKIVET
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Nyt

Huomenna



YLÄTASON MUUTOKSET ASIAKASKOKEMUKSESSA

7https://www.ey.com/Publication/vwLUAssets/EY-future-of-

automotive-retail/$FILE/EY-future-of-automotive-retail.pdf

https://www.ey.com/Publication/vwLUAssets/EY-future-of-automotive-retail/$FILE/EY-future-of-automotive-retail.pdf


MITÄ MUUTOKSET OVAT KÄYTÄNNÖSSÄ? 
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» From transactional to lifecycle 

» From product to customer

» From multi channel to omni channel

» From sales to consulting

» From private to fleet customers

» From ownership to usage 

» From (large) showrooms to digital channels (showrooms)

» From satisfying one need (car) to satisfying all mobility needs (multimodality)

» Direct sales model

» From service appointments to OTA service

» Importance of data (correctness) and the value in ownership of data

» Collaboration 

» Cultural change 



VEHON ASIAKASKOKEMUS ASIAKKAAN SILMIN 2030
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#LIIKUTTAAKESTÄVÄSTI


