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Nova koncepce
maloobchodu v digitalni ere

Maloobchodni odvetvi prochazi seismickymi posuny, které
rozpoutala rychla a bezprecedentni technologicka inovace.

Tato zména predstavuje vyzvu i pfilezitost pro
maloobchodniky, ktefi Celi nutnosti prizplsobit

se zménam na trhu. Jejich nositeli jsou globalni
elektronické obchodovani o objemu 2,3 bilionu
dolar(i a rostouci pocet zkusenych, trvale pfipojenych
spotrebiteld, ktefi maji tento celosvétovy virtualni

obchodni dim kdykoli na dosah ruky.

Pro prodejce a znacky, ktefi se snazi zorientovat v tomto
novém svété, jsou digitalni inteligence a inovace,

at' jsou to chatboti poskytujici zakaznickeé sluzby

s vyuzitim umélé inteligence, nebo fizeni sortimentu

na vysoce lokalni Urovni vyuzivajici internetu véci,
nepostradatelnymi atributy pro zvysovani prodej

a marzi v soucasné spotrebni ekonomice.

Digitalni technologie predstavuji pojivo, které

do kazdého aspektu kazdodenniho fungovani
maloobchodni organizace — od obchodnich proces,
operaci a pracovniho stylu zaméstnanc( pres
moznosti poskytované zakazniklim az po nabidku
produktt a sluzeb — pridava jednoduchost, pohodli,
individualizaci a automatizaci.

V tomto dokumentu se seznamite s pfilezitostmi,
které pfinesla digitalni transformace, a nabidkou
Microsoftu, jez maloobchodnikim pomaha
proménovat jejich podnikani a prezit a prosperovat

v dnesnim konkurencnim prostredi.



Sily zpusobujici zmény v maloobchodu

Obchodnici Celi vyzvam pfichazejicim z nejriiznéjsich
smér{. Pfevratné zmény, jako je prudky rlst online

a mobilniho nakupovani, uvrhly prodejce, ktefi se nyni
potykaji s konkurenci na globalnim trhu a na mnoha
frontach rdznych prodejnich kanall, do nelitostného boje
o penézenky a pfizen spotrebiteld.

Zaroven se americky maloobchodni sektor snazi zbavovat
svych nadmeérnych zasob, ¢asto dimenzovanych na dobu
.pred Amazonem”, a také role prodejen v celkovém
nakupnim prostredi se proménuje. To dale podtrhuje potrebu
zavadét nové obchodni modely, které by prinesly rist.

Ménici se chovani zakazniku a jejich preference predstavuiji
hlavni katalyzatory zmén. Pro nového spotiebitele
hledajiciho okamzité naplnéni svych predstav smartphone
stale Castéji slouzi jako nepostradatelny portal k jeho
osobnimu, spolec¢enskému, pracovnimu i ndkupnimu Zivotu,
nebot mu umoznuje platit Ucty, rezervovat ubytovani, sdilet
fotografie z dovolené na socialnich sitich nebo si tieba
poridit novy kavovar.

V dlsledku toho se také zménily impulsy k nakupu. Cileny
marketing a reklama uz zdaleka nema drivéjsi vahu,

protoze spotrebitelé v otazce produktovych doporuceni

vice ddvéruji online zakaznickym recenzim, ndzorlim svych
pratel a znamych na socialnich sitich a influencerdim, vlivnym

uzivatelim, mezi které Casto patfi znami a oblibeni youtubefi.
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Nakupujici navic zacinaji vic utracet za zazitky jako
restaurace nebo pobyt v laznich a méné za hmotné véci, coz
prodejcim pridélava dalsi vrasky na Cele.

Neomezuji se jen na jeden nakupni kanal a ocekavaji vzdy
dokonalou, bezchybnou nakupni zkusenost, ktera piné
odpovida jejich nakupnimu chovani a preferencim bez
ohledu na to, zda pravé nakupuji online, na mobilnim
zarizeni, v prodejné, nebo vyuzivaji néjakou kombinaci vsech
tfi kanalG. Podle studie? spolecnosti Accenture ,zékaznici
ocekavayji, Ze se jim prislusné nakupni prostredi vzdy
prizplsobi, at jde o kontakt fyzicky, digitalni, nebo emocni”.

Novou realitou maloobchodu proto je, ze kazdy mimoradny
nakupni zazitek, ktery bez ohledu na misto a zplsob
nakupujici ziska, automaticky nastavuje vyssi latku celému
odvétvi — at jsou na to prodejci pfipraveni, nebo ne.
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Transformace vaseho maloobchodniho podnikani:
ctyri klicove pilire uspesne digitalni transformace

Prodejci se seznamuji s témito novymi ocekavanimi

a zjistuji, Ze jejich dlouholeté obchodni praktiky zajistujici
jim solidni pfijmy a posilujici loajalitu zakaznikd jiz
nezarucuji Uspéch do budoucna. Pokud si maloobchodnici
chtéji v rychle se ménicim prostredi zachovat své postaveni
a konkurenceschopnost, budou muset prostiednictvim
implementace novych technologii od zaklad(l prepracovat
svUj pristup k zakaznické zkusenosti a obchodnim
procesiim.

Spolecnost Microsoft spolupracuje s prodejci, aby jim
umoznila vyuzivat soucasnych inovaci k ziskavani novych
prilezitosti ke zménam a rlstu. Tyto prilezitosti stavi na
Ctyrech zakladnich pilifich.

Zapojeni zakaznikd do vytvareni individualné
prizplsobenych a bezproblémovych nakupnich
zkuSenosti, které ovliviuji nakupni chovani

Nové pristupy k zapojeni zakaznikd si Zadaji schopnost
predvidat prani a potreby zakaznikd v obchodé, doma

i na cestach a poskytovat jim vhodné, individualizované,
kontextové relevantni informace, produkty a nakupni
zazitky posilené technologickymi reSenimi zaloZzenymi na
datech, jako jsou bezdratové brany, ¢idla a multikanalova
analyza. Zajisténi smysluplného zapojeni nakupujicich
také vyzaduje presné rozpoznavani zakaznik( ve vsech
jejich interakcich (digitalnich i fyzickych) a konzistentni
komunikaci s kazdym jednotlivcem.

Posileni moznosti zaméstnancl poskytovat
zakazniklm vynikajici sluzby v kazdé fazi
nakupniho cyklu

Posileni moznosti vasich zaméstnancli prostrednictvim
nejmodernéjsich technologii, které propojuji neustaly
trvaly prehled o zasobéach a pokrocilou analyzu dat v celém
maloobchodnim dodavatelském fetézci, je v souc¢asném
prostfedi nezbytnou podminkou, aby prodejci mohli
pruzné upravovat své obchodni strategie tak, aby odrazely
preference zakaznikl v redlném case.

Posileni moznosti zaméstnanc(li také znamena vybaveni
prodejcl v prodejnach nastroji umozniujicimi vylepsovani
zakaznickych sluzeb. Tyto nastroje prodejci napfiklad
pomohou vyhledat zbozi a dokézou automatizovat,
zrychlovat a zpfesfovat zakladni ¢innosti v maloobchodu,
od doplhovani regall po aranzovani vystaveného zbozi.

Optimalizace béznych operaci k vybudovani
agilni maloobchodni organizace

Prodejci mohou nyni optimalizovat své operace
prostfednictvim technologickych platforem, které
transformuji obrovska mnozstvi komplexnich datovych
signald od digitalnich i fyzickych stop nakupujicich po
externi faktory, jako je pocasi, svatky a denni doba, na
prakticky vyuzitelné poznatky, které prognézu poptavky
po produktech a cileni na zakaznika posouvaji na novou
Uroven.

Optimalizace podnikovych procesti na novém digitalnim
maloobchodnim trhu také znamena pouzivani sjednocené
obchodni platformy, ktera poskytuje bezproblémovsa,
hladce fungujici zdkaznicka prostredi ve vsech ndkupnich
kanalech. To je pfitom klicem k Uspéchu u soucasnych
zakaznikd vyuzivajicich nejriznéjsi kanaly.

Proména produkt

Maloobchodnici musi transformovat své produkty,

aby uspokoijili pozadavky nakupujicich na individuainé
pfizplsobené, ¢asové Usporné sluzby a zazitky, od vysoce
individualizovanych produkt( vytvorenych na 3D tiskarné
po navrh kuchyné na miru pomoci technologie smisené
reality. Cilem je vyvolavat zajem, pfinaset potéseni

a reagovat na neuspokojené potieby prostrednictvim
maloobchodnich sluzeb a prostredi zalozenych na
nejmodernéjsich technologiich.

Proména v digitalni podnik nabizi obchodnikim
vyznamnou potencialni navratnost investic. Maloobchodni
spolecnosti, které uskutecnily digitalni transformaci

a vyuzivaji analytickych poznatkd ze svych dat, mohou
potencialné ziskat dalsi pfijmy ve vysi az 94 miliard dolar(i
oproti firmam, které se touto cestou nevydaji. Mezi klicové
oblasti prilezitosti patfi produktivita zaméstnanctd (41 mld.
USD), provozni vylepseni (29 mld. USD), inovace produktl
(15 mld. USD) a zakaznicka prostredi (9 mid. USD).

Nova koncepce maloobchodu v digitalni ére
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V nasledujici ¢asti nastinime, jak tyto Ctyri pilife spolecnosti Microsoft pomahaiji od
zakladu proménovat maloobchod a urychlovat transformaci, a predstavime oborove lidry,
ktefi dosahuji vyznamnych vysledkd.

Digitalni transformace

/_\\
Upoutani = Promena
zakaznikd produktd

Vysledky pro
zakaznika

Optimalizace
operaci

Rozsireni moznosti
zamestnancd

! ! Posouvat spolecnost kupredu je nedilnou
soucasti poslani Microsoftu, jehoz cilem je
umoznit kazdému cloveku a kazdé organizaci
na svéte, aby dokazali vic. Pro firmy to znamena
digitalni transformaci.”

SATYA NADELLA
CEO, Microsoft

Nova koncepce maloobchodu v digitalni ére



Upoutani zakazniku

Digitalni ndkupni prostfedi naucilo zakazniky ocekavat
individualné pfizplsobené interakce, produktova
doporuceni a nabidky zbozi na zakladé jejich nakupnich
zvyklosti a pfedchozich nakupnich vzorcd.

Tradicni prodejci ovsem jen tézko dokazou ve svych
fyzickych prostfedich poskytovat zékaznikiim tyto
principialné webové, na technologiich zalozené zkusenosti
a informace. Cilena reklama a nabidky produktd se ukazaly
jako dobra cesta pro maloobchod v online prostredi a na
mobilnich zafizenich, ale preneseni stejného Uspéchu také
na kamenné prodejny se zda nedosazitelné.

To se nyni ovéem méni. Digitalni nastroje jako bezdratové
brany, cloud, internet véci, strojové uceni, smisena realita
a technologie umélé inteligence jsou katalyzatorem
individualné pfizplsobenych a bezproblémovych zazitk{
i pro nakupuijici ve fyzickych prodejnach.

Pfesné to zakaznici pozaduji, coz se nasledné odrazi

v maloobchodnich investicich. V soucasnosti 40 procent
maloobchodnikd uvadi, Ze jejich nejvyssi prioritou jsou
individualizovana zakaznicka prostredi, a 61 procent
ocekava, ze technologie umoznujici tuto individualizaci
pfinesou rozumnou navratnost investic.?

Predvidani potreb nakupujicich ve zlomku sekundy

Pomoci prediktivnich analytickych feseni spolecnosti
Microsoft mohou maloobchodni prodejci sledovat
poptavku po produktech a fidit Urovné zasob v jednotlivych
skladech, a to i z mobilnich zafizeni, a zaroven
spotrebitelim nabizet urcitou miru péce a pohodli, ktera do
jejich ndkupniho procesu vnasi novou hodnotu.

Nékupni scénar zalozeny na digitalnich analytickych
reSenich Microsoft mlize vypadat treba takto: zakaznice
planuje dovolenou v Rimé a prostrednictvim komunika¢niho
robota ve svém smartphonu pozada prodejce, aby ji pred
cestou doporucil par médnich kouskd.

Prodejce vyuzije moznosti prediktivni analyzy a na zakladé
datovych tokd v redlném case a platforem socialnich médii,
jako je napfiklad nasténka této zékaznice na Pinterestu,

ji doporuci modely, které by se ji mohly libit. Prodejce je
schopen vyfiltrovat z takto rozsadhlého datového mixu
produkty, které zdkaznici doporuci na zakladé jejiho
individualniho stylu, a nasledné ji nabidne jejich rezervaci
k vyzkouseni ve své prodejné nejblize mista, kde se bude
zakaznice pohybovat.

Zakaznice navstivi dohodnutou prodejnu, kde ji ihned

u vchodu rozpozna bezdratova brana, protoze zaméstnanci
pro ni pfedem pfipravili rezervované polozky, které na ni

jiz Cekaji ve zkudebni kabiné. ,Chytrd” zkusebni kabina je
vybavena dotykovou obrazovkou, na které m(ize zakaznice
volit rizné velikosti, barvy a dalsi doplnky. Ty ji pak prodejni
asistentka donese k vyzkouseni pfimo do kabiny. Zakaznice
nasledné zvolené polozky zaplati pfimo ze svého smartphonu.

Systém prodejni asistentce okamzité ozndmi provedeny
nakup a dokonce ji mdize upozornit tfeba podobnou
zpravou: ,Po tomto zbozi je vyssi nez oéekdvana poptavka.
Na skladé jsou posledni dva kusy. Chcete objednat dalsi?”

Technologicka feseni a sluzby jako Microsoft Azure Machine
Learning, Microsoft Dynamics 365, Office 365, Power BI,
SQL Server a Microsoft Social Engagement tyto a podobné
scénare umoznuji jiz dnes.

Nejenze zékaznici nabizeji novou, vyssi hodnotu v ramci
jejiho vyletu za ndkupy, ale zaroven pro prodejce predstavuji
zlaty dal na informace, jako treba kolik produktl se ze
zkusebni kabiny dostane k pokladné. Z nich pak mohou
prodejci ¢erpat a vylepSovat a déle pfizplsobovat nakupni
zazitky svych zakaznikd.

Maximalni vyuziti individualné prizpisobenych,
relevantnich interakci ve vsech maloobchodnich
kanalech

Tento scénar ilustruje, jakym zpUsobem digitalni feseni
Microsoft — napriklad analyticka sluzba, ktera dokaze
odhadnout, jaké zbozi by se zakaznici mohlo libit, nebo
bezdratova brana, ktera zékaznici hned od vchodu
nasmérovala do zkusebni kabiny se zboZzim pfipravenym

k vyzkouseni — mohou poskytovat individualné
pfizpGsobenou a kontextoveé relevantni komunikaci v kazdé
fazi ndkupniho procesu spotrebitele.

Datoveé fizeny nakupni proces vede k hlubsimu propojeni
se zakaznici, které podnécuje loajalitu a opakované
nakupy prostrednictvim mobilnich, poutavéjsich prostredi
a sjednocenych obchodnich funkci, protoze dokaze
zakaznici rozpoznat a poskytnout ji sluzby v ramci kazdého
kanalu jejiho nakupniho vyletu.

Nova koncepce maloobchodu v digitalni ére
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Upoutani zakazniku

Nakupni proces se dale prizplsobuje a nabizi relevantni
produkty na zékladé zajmu a presné polohy zakaznice

v ramci prodejny, zatimco prodejni asistenti ziskavaji cenné
informace o ndkupnim chovani zékaznice v jednotlivych
prodejnich kanalech.

Optimalizace interakce s nakupujicimi
prostrednictvim socialnich a digitalnich kanall

Tento scénar také odrazi, jak vynalézavi prodejci dokazou
vyuzivat rostouciho vlivu socialnich a digitalnich kanald, od
vystrizkl na Pinterestu po Amazon. Nakupujici se propojuji
s témito platformami a zkoumaji s jejich vyuzitim produkty
a sluzby, vyjadrfuji své nazory a hledaji vyhodné nabidky. To
predstavuje velké prilezitosti pro prodejce, ktefi vyuzivaji
technologie jako Microsoft Dynamics 365 ke sledovani
pocitli zakaznikd a aktualnich diskuzi na socialnich sitich

a webech s recenzemi. Diky tomu pak mohou rychle
reagovat na produktové a marketingové trendy.

Nova koncepce maloobchodu v digitalni ére

Vyuziti umélé inteligence k urychleni
zakaznickych sluzeb

Konverzaéni obchodovani, které umoziuje uméla
inteligence, napfiklad ve formé chatbotd, od zédkladu méni
zpUsoby, jak spotrebitelé vyhledavaji produkty a sluzby jesté
pred samotnym nakupem, jako v nasem prikladu urceni
potencialné zajimavych odévi pred cestou do Itélie, a jak
dopliuji dochazejici zbozi, napfiklad objednani prasku na
prani prostfednictvim hlasové asistentky v mobilnim zafizeni.

Transformuje také, jak prodejci poskytuji sluzby
nakupujicim. Propojenim zakaznikd pomoci technologie
chatbotd miize uméla inteligence ve formé mobilnich nebo
online virtualnich zastupct zlepsovat sluzby zakazniklim

a podporovat interakce jako reklamace zakoupeného
zbozi nebo reseni stiznosti nakupujiciho.

Spotrebitelska kultura dozrala a je na konverzacni
obchodovani pfipravena, protoze zakaznici jsou stale
méné ochotni tolerovat dlouhodobé problematické body
maloobchodu, jako je napfiklad cekani na telefonu pfi
feseni problému se zakaznickou sluzbou. Naopak, protoze
60 procent véech ndkupd je prvotné inspirovano navstévou
digitalniho kanéalu prodejce, obchodnici do néj investuji.*




Upoutani zakazniku

PRiIPADOVA STUDIE

Macy'’s

S ro¢nim prodejem o objemu témér 26 miliard dolard nabizi spolecnost Macy's
maodni a cenové dostupné luxusni produkty miliontim zakaznikd ve svych pfiblizné
670 prodejnach a online obchodu. Protoze si je spolecnost Macy's dobre védoma
neustale rostouciho zajmu zakaznikd o vyhledavani a nakupovani prostiednictvim
online a mobilniho kanalu, rozhodla se pro digitalni transformaci, aby jim dokazala
poskytovat individualné pfizplsobené a optimalizované moznosti pokryvajici
véechny pozadované zpUsoby nakupovani.

Spolecnost doplnila své webové stranky o virtualniho zastupce zalozeného na
technologiich umélé inteligence v feseni Microsoft Dynamics 365 pro zékaznické
sluzby. Na zakladé propojeni s rozhranimi APl interniho systému spolecnosti Macy's
ziskava virtualni zastupce informace o zbozi a objednéavkach, a mdize tak v redlném

Case odpovidat na bézné dotazy zakaznikl a proaktivné resit jejich problémy nebo
je prepojit na zivého zastupce, ktery nasledné pokracuje v zahajené konverzaci.

Protoze virtualni zastupce jiz Uspésné odpovida na vice nez ¢tvrtinu vsech dotazd
zakaznikd, planuje spolecnost Macy's jeho rozsireni i do dalSich svych prodejnich kanald.

Dalsi informace

.Lépe porozumet zdkaznikiim znamend mimo jiné
predvidat na zakladé analyzy dat, co zakaznici budou

chtit, jesté predtim, neZ to budou sami védet, a pfirozenym

zplisobem jim to nabizet.”

Satya Nadella
CEO, Microsoft

.V redlném case vidime, na

co se nasi zakaznici ptaji
a jaké vysledky prinaseji
nase odpovédi. MiZeme
tak okamzité provadet
patricné zmeny, abychom
zdkaznikiim vzdy dokdzali

zajistit lepsi zkusenosti.”

ROBERT MICHAELS
Reditel pro informacni technologie,

Macy's

*MOCYS
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Rozsireni moznosti zameéstnancu

Zakaznické zkusenosti jsou zakladem loajality
nakupujicich —anebo také ne

Tradi¢ni modely sluzeb zékaznikdim, které dobre fungovaly
v maloobchodé analogové éry, se nehodi v nakupnim
prostredi kombinujicim fyzické a digitalni kanaly.

Prodejci pak plati vysokou cenu za preslapy pfi interakcich
se zakazniky, ktefi nejsou ochotni tolerovat obvyklé
problémy v prodejnach, jako treba kdyz prodavac nemUze
najit zbozi, které ma byt skladem. Jen tento samotny
problém kazdorocné stoji prodejce 68,1 mld. dolarq, snizuje
hodnotu sluzeb zakaznikdm, poskozuje dobré jméno firmy
a zaroven negativné ovliviuje produktivitu pracovnikd.®

Aby si udrzeli sv(j podil na trhu a loajalitu zakaznikd, snazi se
prodejci zménit svou roli z pouhych vykonavatell transakci se
zbozim na poskytovatele sluzeb, ktefi usnadnuji a obohacuji
nakupni cestu a plsobi jako dopInék digitalnich kanald.

Za timto ucelem obchodnici investuji do propracovanéjsich
vzdélavacich programd promény prodejnich asistentli na
ambasadory znacek a produktové specialisty a posiluji
moznosti svych pracovnikd v prvni linii pomoci technologii
asistovaného prodeje, které od zakladu méni definici
pohodli a individualizace.

Soucasni zakaznici, kteri si pozadované produkty predem
dokonale prozkoumaji online, utraceji v obchodech mnohem
Ucelnéji. Védi, co chtéji, a chtéji to rychle a jednoduse.

A pokud potrebuji pomoc, pak zadaji informované, technicky
zdatné prodejce o okamzité feseni. Celych 68 procent
globalnich zakaznik( skutecné uvadi moznost rychle
zkontrolovat dostupnost zboZi v jiné prodejné nebo online
jako kli¢ k uspokojivé nakupni zkusenosti.®

Progresivné uvazujici prodejci vyuzivaji nabidek Microsoftu,
aby pomohli svym zaméstnanclim zlepsovat sluzby
zakaznikdim prostrednictvim nejnovéjsich technologickych
nastrojd, jako jsou mobilni zafizeni, kterd umoznuiji
pristup k ucelenym informacim o produktech, zdkaznicich,
skladovych zasobach a objednavkach v rediném case, aby
byli informovani alespon stejné dobre jako zékaznici, které
obsluhuji. Tato feseni pro asistovany prodej umoziuji
prodejnim asistentim udrzovat si uceleny prehled o zbozi
na skladé z libovolného mista v ramci celé firmy, aby byli
schopni uspokojovat poptavku zakaznika.

Umoznuji také zaméstnanclim sdilet informace z libovolného
zafizeni a sjednocovat tak operace v digitalnich kanalech,

v prodejnach i v administrativé. Prodejni asistenti v prodejnach
s pfimym kontaktem se zakazniky mohou komunikovat

s pracovniky v centrale firmy, jako jsou tfeba tymy nakupu,
marketingu nebo vyvoje produkt(, a vyuZzivat pfitom noveé
nabité informace, jak zakaznici reaguji na produkty, jak
funguje merchandising a jak efektivni jsou specialni nabidky

v prodejnach. Vysledkem je pohotovéjsi spoluprace, ze které

v kone¢ném disledku tézi predevsim zékaznik.

Nastroje pro digitalni spolupraci také nahrazuji ru¢ni
papirové a e-mailové procesy, a umoziuji tak zvySovat
produktivitu pracovnikll a automatizovat bézné ukoly,
jako je doplhovani regall, aranzovani vystaveného zbozi
a vyhledavani produktd.

Nova koncepce maloobchodu v digitalni éfe
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Rozsireni moznosti zameéstnancu

PRiIPADOVA STUDIE

Lowe’s

Svizi ,pomahat lidem milovat misto, kde Ziji" je Lowe's druhym nejvétsim
provozovatelem hobbymarket(i na svété s 2200 prodejnami po celych Spojenych
statech, Mexiku a Kanadé. Aby dokazala naplfhovat svou vizi, chtéla spolec¢nost
poskytnout svym 260 000 zameéstnancud cloudové nastroje pro zvysovani
produktivity, aby mohli G¢innéji pInit své ukoly, spolupracovat mezi centralou

a prodejnami a individualné komunikovat se zakazniky.

Celopodnikovym nasazenim sluzeb Microsoft Office 365 poskytla spolecnost svym
zaméstnancim z libovolného zafizeni trvaly pristup k nastrojim pro zvySovani
produktivity a spolupréci, jako je sdileni soubor( nebo zasilani rychlych zprav.
Spolecnost Lowe's svym zaméstnanclim také zvysila kapacitu e-mailovych schranek,
aby mohli jednoduse prijimat fotografie od zakaznik( zadajicich o pomoc s jejich
domacimi projekty.

Kdyz ted  maji vSichni zaméstnanci pfistup k jednotné platformé a online verzi
aplikaci Office, mohou rychleji vyhledavat informace, snadnéji spolupracovat
a rozvijet pozornéjsi vztahy se zakazniky, aby mohli zhmotnovat vize jejich
domadcich projektl.

Dalsi informace

.Je to naprostd nahoda, kdyz objevite nékoho, kdo ma
reseni problému, se kterym si nevite rady. Pro dosazeni
takového vysledku ale nemusite spoléhat na nahodu.

VSechny tyto znalosti a poznatky uz ve vasi infrastrukture
existuji — v e-mailu, vasich dokumentech a vasich
obchodnich aplikacich. Jen Cekaji na to, aZ je najdete pomoci

organizacni analyzy a ziskate prehled o tom, co se déje.”

Satya Nadella
CEQ, Microsoft

HOLOGRAM (S
EXPERIENCE

.Umoznili jsme nasim
zaméstnancum vyhleddvat
a sdilet informace, které
potrebuji, coz nepochybné
zlepsilo tymovou spolupraci
a produktivitu. ...Se vsemi
nasimi ndstroji v cloudu
muzeme ted presunout
nékteré nase zdroje na
Jinou prdci, abychom mohli
poskytovat jeste lepsi
zakaznické zazitky.”

JUSTIN LITHERLAND
Viceprezident pro informacni
technologie v prodejnach,
Lowe's

Nova koncepce maloobchodu v digitalni éfe
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Optimalizace provozu

Z hlediska technologické transformace vypocetni vykon
digitalizuje témér vSéechny maloobchodni funkce od skladt
po prodejny a poskytuje obchodnikiim desetkrat vice
poznatk(l o zékaznicich a obchodnich procesech za jednu
desetinu casu.

Podstatou optimalizace operaci je umoznit maloobchodnim
prodejctim, aby namisto toho, Ze budou na udalosti jen
zpétné reagovat, na né reagovali v redlném case nebo
dokonce jesté predtim, nez k nim dojde.

Spolecnost Microsoft spolupracuje s prodejci na
optimalizaci jejich operaci a vyuZiti poznatk( zalozenych

na datech k chytrejSimu a pruznéjsSimu rozhodovani, od
merchandisingu az po fizeni skladovych zasob, a k vytvareni
nabidek relevantniho sortimentu na vysoce lokalni drovni

v jednotlivych prodejnach.

Tato schopnost je dnes zasadné dulezita, protoze nakupni
prostredi po prodejcich zada, aby urychlili uvadéni novych
produktd na trh, jinak nebudou schopni udrzet krok

s trendem zrychlenych produktovych cykld, ktery ma svdj

puvod v ,demokratizaci informaci”. A skutecné plati, ze ve
svété ,informacni hojnosti mohou zakaznici pfi ndkupnim

rozhodovani [reagovat] na Sirokou Skélu vliva"’

Prodejci musi byt zaroven dostate¢né vybaveni tak, aby mohli
dobre podporovat véechny prodejni kanaly, kdyz napfiklad
roste obliba nakupu online a vyzvednuti v prodejné.

Vytvareni nabidek sortimentu na vysoce
lokalni Urovni

Kombinace zasob na vysoce lokalni Grovni, diky které
budete schopni nabizet poZzadované produkty za zajimavou
cenu v idealnim okamziku, vdm pom0ze zlepsit loajalitu
zakaznikU a zvysit podil na trhu. Digitalni feSeni Microsoft
umozni prodejctim lépe fidit zasoby produktl ve vsech
prodejnich kanalech, protoze na zakladé poznatkd
ziskanych z dat budou védét, co se bude prodavat, kdy,

kde a komu. Distribuci skladovych zasob v souladu s mistni
poptavkou pak mohou maloobchodni prodejci snizit
potrebu rozsahlych centralizovanych skladd.

Proména merchandisingu prostrednictvim
poznatkU zaloZenych na datech a rychlejsiho
uvadéni produkt( na trh

Spotrebitelé ocekavaji okamzitou dostupnost nejnovéjsich
produktd a médy. Velmi rychlé zivotni cykly produktd
vyzaduji neustalé spojeni prodejct a znacek se spotrebiteli
a zohlednovani zpétné vazby v procesu navrhu, diky
cemuz je pak mozné uvadét produkty na trh rychleji. Vyvoj
a dodavky produktli musi byt zoptimalizovany, aby byly
rychlé a svizné bez ohledu na hranice.

Reseni Microsoft prodejctim umoznuiji zkracovat ¢as
potrebny k uvadéni novych produktl a sluzeb na

trh pomoci prakticky pouzitelnych poznatkd, které
ziskaji z analyzy trznich trend(i a odezvy zakaznikd,

a ziskavat nové zakazniky prostfednictvim individualné
prizplUsobenych nabidek. Digitalni technologie
napfiklad umoznuji maloobchodniklm vytvaret cenové
vyhodnéjsi dodavatelské fetézce zaloZené na spolupraci
prostfednictvim komplexniho prehledu a rozsifené
komunikace s partnery zaméfenymi na spotiebni zbozi.

Prediktivni analyza zaroven v redlném case vylepsuje
transparentnost zasob, aby bylo mozné |épe predvidat
poptavku zakaznikd v jednotlivych kanalech.

Zjednoduseni obchodnich procest a vytvoreni
jednotné obchodni platformy

Zakaznici oekavaji, Ze je budou prodejci a znacky dobre
znat a jednat s nimi online i v prodejnach jako s jednotlivci.

Spole¢nost Microsoft pomaha obchodnikiim vytvaret
inteligentni a efektivnéjsi dodavatelské retézce prostrednictvim
inteligentnich poznatkd, které optimalizuji pInéni a umoznuji
prehled o stavu zasob v redlném case s cilem ziskat
centralizovany a uceleny pohled na veskeré operace.

Diky spolecnosti Microsoft mohou prodejci dosahnout
bezproblémové spoluprace v ramci celého podniku — od
planovani produktl a operaci dodavatelského retézce po
merchandising a marketing. Vysledkem je konzistentni
propojené zakaznické prostiedi ve viech kanalech a pfi
kazdém kontaktu se zakaznikem s vyuzitim jednotného
datového modelu, pfedem integrovanych obchodnich
sluzeb, kognitivni inteligence, robotd, umélé inteligence
a vykonnych analytickych funkci, jako je strojové uceni.

Tato zména dnes predstavuje nezbytné minimum
v prostredi, kdy zakaznici stale vice vyuzivaji moznosti
objednat zbozi online a vyzvednout si ho v prodejné.

Nova koncepce maloobchodu v digitalni ére
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Optimalizace operaci

PRIPADOVA STUDIE

JJ) Food Service Limited

Spolec¢nost JJ Food Service je nejvétsim nezavislym distributorem potravin

ve Spojeném kralovstvi a svym 60 000 zakaznik( poskytuje vse potrebné pro
podnikani v oblasti stravovani. Mezi jeji zakazniky se fadi restaurace, prodejny
potravin nebo tfeba $koly, a proto hledala technologicka feseni ke zlepseni
provozni efektivity, ktera by jejim zaneprazdnénym zakaznikliim umoznila co
nejsnazsi spolupraci.

Propojenim mnohaletych zéznam( ze zakaznickych objednavek ulozenych v feseni
Microsoft Dynamics AX s informacemi o mistnich planovanych akcich dokaze
sluzba Microsoft Azure Machine Learning vytvaret profily preferenci kazdého
zékaznika a predvidat jeho objednavky. Reseni mize také pouzivat agregovana
data z celého trhu, takze spolecnost JJ Foods dokaze nabidnout individualni
doporuceni, kterad vyhovuji ménicim se jidelnim listkim a potrebam zakaznika.

Tato distribu¢ni spolecnost si dobre uvédomuje, Ze jejich zakaznik jen zfidkakdy
sedi za stolem, a proto nabizi také mobilni aplikaci, kterd umoznuje zadavat
objednavky kdykoli a kdekoli. Jind mobilni aplikace poskytuje informace

o objednavkach ridi¢im dodavkovych voz( a neustale monitoruje teplotu

v chladicim prostoru, aby produkty vzdy dorazily cerstvé.

Dalsi informace

.Nestaci vedét, co se ve vasem podnikdni déje pravé ted
— musite predvidat, co se dit bude, a pak byt pfipraveni

z techto znalosti tézit.”

Satya Nadella
CEO, Microsoft

Fimplifying customeg ot

~Musime se neustale sami

sebe ptat, co je mozné, co
muZeme udélat pristé.

Azure Machine Learning

md obrovsky potencidl
prekvapovat. Zakaznici Zasnou,
Ze dokdzeme tak presné
predvidat, co potrebuji.”

MUSHTAQUE AHMED
Reditel informacnich technologii,
JJ Food Service

@

Food Service

Nova koncepce maloobchodu v digitalni ére
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Promeéna produkty

Chtéji-li plnit ocekavani zakaznikl a rozvijet jejich

loajalitu v dnesni digitalni dobé, museji prodejci nabizet
individualizované prizplsobené a diferencované prostredi
a vyuzivat inovaci, aby se mohli posunout nad ramec
transakcniho podnikani smérem k inspirativnimu. To neni
snadny Ukol, je ovséem nezbytné nutny a m(ize predstavovat
rozdil mezi firmou preZivajici a prosperujici.

Dobrou zpravou je, ze diky pokroku a rychlosti
v technologickych inovacich jsou tato nova paradigmata
lepsich nakupnich zkusenosti dosazitelna.

Protoze pozadavky a chovani novych spotrebiteld nuti
maloobchodniky nabizet ,neustalé objevovani a sladovani
zazitku z nakupovani se zivotnim stylem a touhami
zakaznikd", pridavaji prodejci prostrednictvim digitalnich
nastrojl fyzickym prodejndm novy rozmér zkoumani
produktd, vzdélavani a komunity nebo dokonce zabavy.®

Nova koncepce maloobchodu v digitalni ére

Spole¢nost Microsoft pravé na tom spolupracuje

s maloobchodniky a umoznuje prolinani fyzickych

a digitalnich, offline a online kanald. Jednoho dne to mize
tfeba znamenat zazitek pro vice smyslt v prodejné, ktera
kombinuje ukazky vareni s digitalnimi seznamy surovin.
Nebo to bude rychlost a pohodli vyzvednuti pfipraveného
zbozi objednaného na mobilnim zafizeni. Nebo dokonce
virtualni prostredi, kde zakaznice mize jit nad rdmec
fyzického sortimentu a diky zrcadlu podporujicimu
rozsifenou realitu najit dokonaly odstin z nekonecné
nabidky rtének, aniz by musela jedinou skute¢né
vyzkouset. Vsechny tyto moznosti mohou existovat bok
po boku a maloobchodnici z nich mohou Uspésné tézit
prostrednictvim digitalni transformace.




Promeéna produkty

PRIPADOVA STUDIE

ASOS

Jak mUze spolecnost ASOS, online prodejce mddy zamérujici se na technicky
zdatné spotrebitele ve véku do tficeti let, dosahovat kazdorocné vice nez
25procentniho meziro¢niho rlistu trzeb, ziskavat nejriiznéjsi ocenéni a dokonce
expandovat do svéta?

Jednoduchd odpovéd je nabizet skvélé produkty a sluzby, ovsem to je jen Cast
pfibéhu. Tento predni digitalni modni web transformoval svou platformu pro
elektronické obchodovani z monolitického mistniho systému na platformu
mikrosluZeb provozovanou v cloudu Microsoft Azure.

Nova platforma, kterou pouziva vice nez 13 milionl mladych, technicky zdatnych
zakaznikd po celém svété, zvladla v predchozim roce vyfidit vice nez dvojnasobek
objemu objednévek prijatych na Cerny patek. Vysoka skalovatelnost a rychlost se
promitla do vétsiho objemu prodeju a vyssi primérné hodnoty zbozi v ndkupnim
kosiku. Tato rychle rostouci spolecnost se sidlem ve Spojeném kralovstvi také
urychlila vyvoj inovativnich mobilnich aplikaci a planuje nabidnout lepsi interakce
na socialnich médiich, aby dokazala rychle oslovit nové trhy a udrzet krok se
spotrebitelskymi a technologickymi trendy.

Dalsi informace

.VSechny spolecnosti po celém svété se stdvaji spolecnostmi
zalozenymi na datech — od zemédélstvi az po finance,

od New Yorku az po Nové Dilli. Firmy vyuZivaji data

k propojeni vseho, od aut az po krdvy.”

Satya Nadella
CEO, Microsoft

.MdiZeme reagovat na zmény
u nasich globadlnich zakaznikd.
Pokud napriklad zvysime
nase marketingové vydaje
v USA, mizZeme soucasné

posilit zakaznické sluzby,
abychom podporili nase nové
spotrebitele. M(izeme zavést
nové funkce a nasadit je
kdekoli na svéte vsude tam,

kde jsou nasi zakaznici.”

BOB STRUDWICK
Technologicky reditel,
ASOS

Nova koncepce maloobchodu v digitalni ére
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» Microsoft

Zacnéte uz dnes

Prostfednictvim serialu cilené zamérenych aktivit vam Microsoft mdze pomoci rozsifit a vyvinout reseni, ktera transformuji vase
podnikani. Nase znalosti a zkusenosti mlizete vyuzit prostrednictvim seminare pro stanoveni obchodnich cild, podrobnéjsich
rozbor( reseni, testovacich program( Private Preview nebo zakaznické pracovni skupiny. Mzeme vam také pomoci pripravit
potvrzeni koncepce nebo pilotni projekt, ktery povede ke stanoveni spravnych postupli implementace a urceni vhodnych reseni
zajistujicich specifické potreby vasi firmy.

Bez ohledu na to, kde zacnete, mizete se spolehnout, Ze Microsoft vam poskytne feseni a prostredky, které vam umozni od
zékladu proménit vase podnikani a urychlit digitalni transformaci, abyste uspéli v soucasném konkurencnim prostredi. Dalsi

informace najdete na nasi strance rfeSeni pro odvétvi maloobchodu.
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