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Nowe oblicze handlu
detalicznego w cyfrowym swiecie

Dostepnosc nowych technologii sprawia, ze branza retail

dynamicznie sie zmienia.

Zmiana ta jest zarébwno wyzwaniem, jak i szansa dla
sprzedawcow detalicznych, ktdrzy muszg dostosowad
sie do wartego 2,3 biliona USD rynku e-commerce
oraz do rosnacej liczby swiadomych, mobilnych
konsumentéw, majacych najwieksze na swiecie

wirtualne centrum handlowe na wyciagniecie rekit.

Dla sprzedawcow detalicznych i marek
funkcjonujacych w nowym wirtualnym swiecie
cyfrowa inteligencja i innowacje — takie jak czatbot
obstugujacy klienta czy Internet rzeczy, ktéry na
biezaco aktualizuje asortyment sklepdw — maja
kluczowe znaczenie dla zwiekszania sprzedazy

i marzy w gospodarce konsumpcyjne;j.

Technologia cyfrowa zapewnia wygode, utatwienie,
kastomizacje i automatyzacje kazdego aspektu
organizacji branzy retail — od procesoéw i operagji
biznesowych oraz sposobu dziatania pracownikéw
po jakos¢ obstugi klienta, oferowanych produktéw

i ustug.

W tym artykule badamy mozliwosci, jakie daje
cyfrowa transformacja, oraz pokazujemy, jak Microsoft
moze pomac sprzedawcom detalicznym przeksztatcic
dziatalno$¢ biznesowa tak, aby przetrwac i odnosic¢
sukcesy we wspotczesnym konkurencyjnym

Srodowisku.



Trendy zmieniajgce branze retall

Sprzedawcy detaliczni stojg w obliczu wielu wyzwan.
Rewolucyjne zmiany takie jak zwiekszajaca sie sprzedaz
online zmuszaja sprzedawcéw detalicznych do
konkurowania o klientéw na globalnym rynku oraz
oferowania zachet do zakupu.

Tymczasem nadmiernie rozbudowany sektor handlu
detalicznego w USA, jeszcze sprzed epoki Amazona,
przechodzi zmiany wielkosci, a rola sklepéw na Sciezce
kreowania doswiadczen klientow ulega zmianie, co
dodatkowo napedza zapotrzebowanie na nowe modele
biznesowe, ktére generuja wzrost.

Zmieniajace sie zachowania i preferencje klientow sa
gtéwnymi katalizatorami przemian. Dla wspétczesnego
konsumenta, ktéry oczekuje natychmiastowych efektéw,
smartfony coraz czesciej staja sie niezbednym elementem
Zycia osobistego, spotecznego, zawodowego i zakupowego.
Uzytkownicy moga szybko optaci¢ rachunki, zarezerwowacé
hotel, kupi¢ wymarzony ekspres do kawy lub pokaza¢
wybrane zdjecia w serwisach spotecznosciowych.

W konsekwencji zmieniaja sie czynniki decydujace

o dokonaniu zakupu. Nachalny marketing i komunikaty
reklamowe zdecydowanie tracg na wartosci, poniewaz przy
wyborze produktéw konsumenci bazujg na internetowych
opiniach innych kupujacych i kieruja sie zdaniem
uzytkownikéw portali spotecznosciowych i influencerdw,

w tym gwiazd YouTube'a.

Nowe oblicze handlu detalicznego w cyfrowym Swiecie

Kolejnym wyzwaniem dla sprzedawcédw detalicznych jest
to, ze kupujacy wydajg wiecej na aktywnosci typu wizyty
w restauracjach i uzdrowiskach niz na przedmioty materialne.

Jednoczesnie sg obojetni na kanaty sprzedazy i oczekuja
bezproblemowej, spersonalizowanej $ciezki zakupowej,
ktéra odzwierciedla ich zachowania i preferencje zakupowe,
niezaleznie od tego, czy kupuja online, za pomoca
urzadzenia mobilnego, w sklepie tradycyjnym czy taczac
wszystkie te trzy kanaty. W rezultacie, jak czytamy w raporcie
Accenture?, ,Konsumenci oczekuja, ze ich doswiadczenie
automatycznie sie zmieni, gdy tylko zaangazuja sie
fizycznie, cyfrowo i emocjonalnie”.

Nowa rzeczywistos¢ handlu detalicznego cechuje sie tym,
ze bez wzgledu na najlepsze doswiadczenie kupujacego
oraz to, gdzie i w jaki sposéb zostato zebrane, teraz stawia
ono przed branzg oczekiwania — niezaleznie od tego, czy
sprzedawcy detaliczni sg przygotowani na jego dostarczenie
czy nie.
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Zmiany w handlu detalicznym: cztery kluczowe
aspekty sukcesu cyfrowej transformacji

Gdy sprzedawcy detaliczni spogladaja na te nowe
oczekiwania, odkrywaja, ze dawne praktyki biznesowe
majace na celu zwiekszenie marz i zdobycie lojalnosci
klientow nie gwarantuja trwatego sukcesu. Aby by¢ na
biezaco i konkurowac w tej btyskawicznie zmieniajacej sie
branzy, sprzedawcy detaliczni musza od podstaw zmienic
wizje procesdw biznesowych i obstugi klienta, wykorzystujac
technologig na nowe sposoby.

Microsoft wspotpracuje ze sprzedawcami detalicznymi w celu
wykorzystania wspétczesnych innowacji do mozliwoséci zmian
i rozwoju w oparciu o cztery kluczowe filary.

Zaangazowanie klientéw w tworzenie
spersonalizowanych i bezproblemowych
doswiadczen zakupowych, ktére wptywaja na
decyzje konsumenckie

Proces angazowania konsumentéw wymaga umiejetnosci
przewidywania potrzeb i zyczen kupujacych, niezaleznie

od tego, czy sg w sklepie, w domu, czy w podrozy.
Powinnismy réwniez nauczy¢ sie, jak dostarcza¢ wygodne

i spersonalizowane komunikaty, towary i doswiadczenia
zakupowe, oparte o rozwigzania technologiczne, poczawszy
od sygnalizatoréw i czujnikéw, a skonczywszy na analityce
wielokanatowej. Zaangazowanie konsumentéw wymaga
rowniez rozpoznawania wielokanatowych kupujacych we
wszystkich ich ,cyfrowo-fizycznych” punktach kontaktowych
i umiejetnosci rozmowy z indywidualnym klientem.

Motywuj swoich pracownikéw, aby obstugiwali
konsumentow najlepiegj jak potrafig na kazdym
etapie zakupu

Udostepnienie pracownikom najnowoczesniejszej
technologii, ktéra pozwala na wykorzystanie widocznosci
zapasdw, i zaawansowanej analityki danych w catym
tahcuchu dostaw handlu detalicznego, ma dzi$ kluczowe
znaczenie, aby sprzedawcy detaliczni mogli zrecznie
dostosowywac swoje strategie merchandisingowe, na
przyktad w czasie rzeczywistym, tak by odzwierciedlaty
preferencje klientow.

Zwiekszenie mozliwosci pracownikéw oznacza réwniez
wyposazenie personelu sprzedazy w narzedzia
usprawniajace obstuge klienta, ktére umozliwiaja na
przyktad lokalizowanie towaréw dla kupujacego, jak
rowniez automatyzowanie, przyspieszenie i zwiekszenie
precyzji kluczowych zadan w handlu detalicznym, od pétek
sklepowych po ustawianie ekspozycji.

Optymalizacja operacji w celu budowania
elastycznej organizacji handlu detalicznego

Sprzedawcy detaliczni moga teraz zoptymalizowac
swoje dziatania dzigki platformom technologicznym
przeksztatcajacym stosy ztozonych sygnatéw danych —
od cyfrowych i fizycznych $ladéw klientow po czynniki
zewnetrzne, takie jak pogoda, pora roku i dnia —

w praktyczne wnioski, ktore przechodzg na nowy poziom
prognozowania popytu na produkty i docieranie do
klientow.

Optymalizacja procesdéw biznesowych na wspotczesnym
cyfrowym rynku detalicznym oznacza rowniez korzystanie
z ujednoliconej platformy handlowej, ktéra zapewnia
bezproblemowa, ptynna obstuge klienta we wszystkich
kanatach zakupow, co jest kluczem do obstugi dzisiejszych
wielokanatowych kupujacych.

Przeksztat¢ swoje produkty

Sprzedawcy detaliczni musza przeksztatcic¢ swoje

produkty, aby zaspokoi¢ zapotrzebowanie kupujacych

na spersonalizowane, oszczedzajace czas ustugi

i doswiadczenia na zadanie: od oferowania jedynych

w swoim rodzaju produktéw drukowanych w technologii 3D
po indywidualne projektowanie kuchni dzieki technologii
mieszanej rzeczywistosci. Chodzi o to, aby wzbudzi¢
ekscytacje, zachwycic i zaspokoi¢ potrzeby klienta poprzez
ustugi i doswiadczenia handlu detalicznego oparte na
technologii.

Dla handlowcéw potencjalny zwrot z inwestycji z cyfrowej
rewolucji jest znaczny. Firmy handlowe, wykorzystujace
cyfrowa transformacje i korzystajace z analityki danych,
potencjalnie moga uzyska¢ dodatkowe 94 mld USD
przychoddw w poréwnaniu z firmami, ktére tego nie
robia. Kluczowe obszary potencjatu dotycza wydajnosci
pracownikéw (41 mld USD), usprawnienia operacji

(29 mld USD), innowacji produktowych (15 mld USD) oraz
doswiadczen zwigzanych z obstuga klienta (9 mld USD).

Nowe oblicze handlu detalicznego w cyfrowym swiecie
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W nastepnej sekcji pokazemy, w jaki sposdb te cztery filary Microsoftu pomagaja
redefiniowac handel detaliczny i przyspieszac transformacje, a takze zaprezentujemy
lideréw branzy, ktérzy uzyskujg znaczace wyniki.

Cyfrowa transformacja
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! ! Wspieranie rozwoju spotecznego jest gteboko
zakorzenione w misji Microsoft, ktéra zaktada r
umozliwienie kazdej osobie i organizacji na \
swiecie osiggania lepszych wynikow. W biznesie
oznacza to transformacje cyfrowq”.

SATYA NADELLA
Dyrektor generalny, Microsoft
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Angazuj klientéw

Cyfrowe zakupy przyzwyczaity konsumentéw do
oczekiwania niestandardowych interakgji, rekomendacji
dotyczacych towaréw i ofert produktowych w oparciu o ich
nawyki i wzorce zakupowe.

Ale starsi sprzedawcy detaliczni majg trudnosci

z dostarczeniem doswiadczen, ktére wywodza sie

z Internetu, sg spersonalizowane i oparte na obstudze
klienta, oraz informacji w srodowiskach fizycznych.
Ukierunkowane reklamy i oferty produktéw okazaty

sie skuteczne dla sprzedawcow detalicznych online i za
posrednictwem urzadzen mobilnych, ale przeniesienie tego
sukcesu na sklepy tradycyjne byto trudnym zadaniem.

Teraz to sie zmienia. Narzedzia cyfrowe, takie jak
sygnalizatory, chmura, Internet rzeczy, uczenie maszynowe,
rzeczywisto$¢ mieszana i technologia sztucznej inteligencji
sa katalizatorem spersonalizowanych i bezproblemowych
doswiadczen dla kupujacych rowniez w sklepach fizycznych.

To, czego chca kupujacy, znajduje odzwierciedlenie

w inwestycjach w handel detaliczny. Obecnie 40 procent
sprzedawcow detalicznych twierdzi, ze spersonalizowana
obstuga klienta jest ich najwyzszym priorytetem,

a 61 procent oczekuje, ze technologie personalizacji
przyniosa znaczacy zwrot z inwestycjis.

Przewidywane potrzeby kupujgcych w mikro-chwili

Dzieki rozwiazaniom analityki predykcyjnej Microsoft
sprzedawcy detaliczni moga kontrolowac¢ popyt na
produkty i zarzadzac poziomami zapaséw oraz lokalizacjami
sklepow, w tym z urzadzen przenosnych, jednoczesnie
oferujac konsumentom bezpieczenstwo i wygode, ktére
wnoszg nowa wartos¢ do podrdzy zakupowej.

Scenariusz zakupow oparty na informacjach dostarczanych
przez cyfrowe rozwigzania analityki Microsoft moze
wygladac na przyktad tak: klientka planujaca wakacje

w Rzymie prosi sprzedawce detalicznego za posrednictwem
czatbota na smartfonie o polecenie paru elementéw
garderoby na wyjazd.

Sprzedawca detaliczny wykorzystuje wéwczas

analize predykcyjna, uzywajaca strumieni danych

w czasie rzeczywistym, a takze platformy mediéw
spotecznosciowych, takie jak strona klientki na Pinterescie,
do polecenia styli, ktére moga sie jej spodobad. Przy
pomocy tej bogatej mieszanki danych analitycznych
sprzedawca detaliczny moze polecic klientce
spersonalizowane artykuty, a nastepnie zaproponowac jej
ich zarezerwowanie w celu przymierzenia w najblizszym
sklepie.

Nastepnie klientka idzie do sklepu, gdzie sygnalizator
rozpoznaje jej obecnos¢, a w przymierzalni czekajg na nia
zarezerwowane artykuty. ,Inteligentna” przymierzalnia

jest wyposazona w ekran dotykowy, za posrednictwem
ktorego klientka moze zamawiac rézne rozmiary, kolory lub
inne dodatki, a pracownicy sklepu przynosza jej artykuty

do przymierzenia. Nastepnie klientka kupuje artykuty
bezposrednio za pomoca swojego smartfona.

Pracownik sklepu otrzymuje powiadomienie o zakupie
w czasie rzeczywistym, jak réwniez komunikat

w rodzaju: ,Zapotrzebowanie na ten artykut jest wyzsze
niz oczekiwane. Pozostaty dwie sztuki w magazynie.
Zamowic wiecej teraz?”.

Rozwigzania technologiczne i ustugi, takie jak Microsoft
Azure Machine Learning, Microsoft Dynamics 365, Office
365, Power BI, SQL Server i Microsoft Social Engagement
sprawiaja, ze ten scenariusz jest mozliwy juz dzis.

Robienie zakupdéw zyskuje nowa wartos¢, a podréz

jest jednoczesnie kontrolowana, co pozwala uzyskac
mnostwo cennych wnioskéw analitycznych — np. ile
przymierzanych produktéw jest ostatecznie kupowanych
— z ktorych sprzedawcy moga skorzystac, aby poprawié
i zindywidualizowa¢ dalsze do$wiadczenia zakupowe.

Maksymalizacja spersonalizowanych,
odpowiednich interakgji klientow w réznych
punktach sprzedazy detalicznej

Przedstawiony scenariusz pokazuje, w jaki sposob
rozwigzania cyfrowe Microsoft — np. analityka, ktéra
pozwolita przewidzie¢, jakie przedmioty klientka moze
chciec zabrac na wycieczke, oraz sygnalizatory, ktore
skierowaty jg do dostepnej przymierzalni, gdy juz byta

w sklepie — moga zapewnic spersonalizowane i adekwatne
do kontekstu zaangazowanie we wszystkich punktach
kontaktowych w podrdzy zakupowej.

Oparta na danych podréz zakupowa wskazuje na
pogtebione zaangazowanie klienta, ktére sprzyja lojalnosci

i utrzymaniu kupujacych poprzez wykorzystanie mobilnosci,
zaawansowanych doswiadczen i ujednoliconych funkgji
handlowych. Konsument jest rozpoznawany i obstugiwany
podczas catej swojej wielokanatowej podrdzy zakupowe;.

Nowe oblicze handlu detalicznego w cyfrowym swiecie
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Angazuj klientow

Ta podrdz zakupowa jest dodatkowo spersonalizowana
dzieki odpowiednim ofertom opartym na
zainteresowaniach i lokalizacji w sklepie, podczas gdy
sprzedawca detaliczny zbiera cenne informacje na temat
zachowan zakupowych konsumenta w r6znych kanatach.

Optymalizacja interakgcji klientow w oparciu
o kanaty spotecznosciowe i cyfrowe

Nasz scenariusz pokazuje tez, w jaki sposéb doswiadczeni
sprzedawcy detaliczni wykorzystujg rosnacy wptyw kanatéw
spotecznych i cyfrowych, od scrapbookéw na Pinterescie po
Amazon. Klienci korzystaja z tych platform, aby wyszukiwac
informacje o produktach i ustugach, wyraza¢ swoje

opinie i znajdowac oferty. Dla sprzedawcéw detalicznych
wykorzystujacych technologie takie jak Microsoft

Dynamics 365 stwarza to duze mozliwosci monitorowania
nastrojow klientdw, a takze biezacych rozméw w serwisach
spotecznosciowych i zawierajacych oceny klientdw, co

z kolei pozwala szybko reagowac na trendy dotyczace
produktéw i marketingu.

Nowe oblicze handlu detalicznego w cyfrowym swiecie

Wykorzystanie sztucznej inteligencji do
usprawnienia i przyspieszenia obstugi klienta

Tzw. ,conversational commerce”, czyli sprzedaz
wykorzystujaca do konwersagji z klientami sztuczna
inteligencje, np. czatboty, na nowo definiuje, w jaki sposéb
konsumenci identyfikujg produkty i ustugi, ktore zaspokajaja
ich potrzeby przed zakupem, jak np. wyszukiwanie
produktéw i ustug pod katem wyjazdu do Whoch, oraz

w jaki sposéb uzupetniajg towary, jak np. poinstruowanie
asystenta gtosowego, aby zaméwit srodek pioracy.

Zmienia ono réwniez sposob, w jaki sprzedawcy detaliczni
stuza klientom. taczac klientéw z technologia czatbot,
sztuczna inteligencja w formie mobilnych lub wirtualnych
agentow online moze poprawic obstuge klienta i wspierac
interakcje, takie jak obstuga zwrotu i rozpatrywanie
reklamacji kupujacego.

Kultura konsumencka dojrzata do conversational commerce,
poniewaz kupujacy coraz gorzej tolerujg dtugotrwate
problemy w handlu detalicznym, takie jak oczekiwanie na
rozwigzanie problemu w systemie obstugi klienta. Z drugiej
strony, w zwigzku z tym, ze 60 procent wszystkich zakupdw
jest podejmowanych pod wptywem wizyt w kanale cyfrowym,
sprzedawcy detaliczni inwestujg w niego*.




Angazuj klientéw

OPIS WDROZENIA

Macy'’s

Macy's odnotowuje roczng sprzedaz wynoszaca prawie 26 mld USD i oferuje odziez
i przystepne cenowo towary luksusowe milionom klientow dokonujacych zakupéw
w okoto 670 placéwkach oraz sklepie internetowym. Uwzgledniajac fakt, ze klienci
coraz czesciej zwracajg sie do kanatoéw internetowych i mobilnych, w ktérych
przegladaja i kupuja towary, Macy's siega po cyfrowa transformacje, aby zapewni¢
spersonalizowane i zoptymalizowane doswiadczenia zaspokajajace wszystkie
potrzeby klientow w zakresie zakupow.

Sprzedawca detaliczny wyposazyt swoja strone internetowa w wirtualnego agenta
opartego na rozwigzaniu Al Microsoft Dynamics 365 do obstugi klienta. Poprzez
potaczenie z interfejsami APl wewnetrznego systemu Macy's w celu uzyskania
dostepu do informacji o towarach i zamdwieniach wirtualny agent zapewnia
klientom odpowiedzi w czasie rzeczywistym na najczesciej zadawane pytania

i aktywnie rozwigzuje problemy klientow lub przekazuje je do pracownika, ktory
kontynuuje rozmowe.

W czasie rzeczywistym

Wirtualny agent odpowiada juz na ponad jedng czwartg zapytan klientéw, dlatego widzimy, o co pytajg nasi
Macy's planuje zastosowac¢ go w kolejnych kanatach handlowych. . .
klienci i jak skuteczne sq nasze

Dowiedz sie wiecej

odpowiedzi, wiec mozemy
na biezgco dokonywac
zmian, aby zapewnic
naszym klientom lepsze

doswiadczenie”.
.Zwiekszanie zaangazowania klientdw obejmuje
wykorzystanie analizy danych w celu przewidywania ich ROBERT MICHAELS

potrzeb, zanim sami je poznajq, a przez to oferowanie im Dyrektor dziatu informatycznego, Macy's

wtasciwych produktdw w catkiem naturalny sposéb”.

Satya Nadella
Dyrektor generalny, Microsoft

*MOCYS
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Zapewnij pracownikom nowe narzedzia

Obstuga klienta zwigksza lojalnos¢ klientow —
lub nie

Tradycyjne modele obstugi klienta, ktére stuzyty
sprzedawcom w epoce analogowej, nie mieszczg sie juz

w modelu ,phygital” — przestrzeni zakupowej obejmujacej
zarowno sklepy fizyczne, jak i cyfrowe.

Sprzedawcy detaliczni ptaca wyzsza cene za btedy podczas
obstugi konsumentéw wymagajacych, na przyktad

w sytuacji, kiedy pracownik nie jest w stanie zlokalizowa¢
towaru, ktéry powinien by¢é w magazynie. Ten problem
kosztuje sklepy 68,1 miliarda dolaréw rocznie, pogarsza
opinie o obstudze klienta i obniza reputacje, a jednoczesnie
negatywnie wptywa na wydajnos¢ pracownikow®.

Aby chroni¢ udziat w rynku i lojalnos¢ klientéw, sprzedawcy
detaliczni staraja sie wyjs¢ poza role czysto sprzedazowa

i pokazac sie od strony dostawcdw ustug, ktérzy utatwiaja

i wzbogacaja Sciezke zakupu i uzupetniajg kanaty cyfrowe.

W tym celu inwestuje sie w przeksztatcanie sprzedawcéw
w ambasadoréw marek i ekspertéw ds. produktow,
oferujac im bardziej zaawansowane programy szkoleniowe,
a takze wyposazajac personel sklepéw w technologie
wspomagajace sprzedaz, ktére na nowo definiuja wygode

i kastomizacje.

Wspdtczesni konsumenci, ktorzy analizujg produkty

online, rozsadniej wydaja pieniadze, gdy juz dotra do
sklepu. Wiedza, czego chca, i chca to zdoby¢ szybko

i bezproblemowo, a jesli potrzebuja pomocy, oczekuja
poinformowanego, wyposazonego w sprzet techniczny
personelu, ktory zaproponuje im rozwigzania na miejscu.
Rzeczywiscie, 68 procent wszystkich konsumentéw
stwierdza, ze mozliwo$¢ szybkiego pordéwnania ofert
zinnego sklepu lub sprawdzenia oferty online jest kluczowe
w kreowaniu pozytywnego doswiadczenia zakupowego®.

Innowacyjni sprzedawcy detaliczni korzystajg ze wsparcia
Microsoft, aby pomdc swoim pracownikom podnies¢
poziom obstugi klienta za pomoca najnowszych narzedzi
technologicznych, takich jak urzadzenia mobilne dla
pracownikéw, ktére zapewniajg dostep do danych
dotyczacych produktow, klientow, zapaséw i zamowien
w czasie rzeczywistym, tak aby personel byt przynajmniej
tak samo dobrze poinformowany jak jego klienci. Te
rozwigzania wspomagajace sprzedaz umozliwiaja
sprzedawcom identyfikowanie opcji zapasdéw z dowolnej
lokalizacji w catym przedsiebiorstwie w celu zaspokojenia
potrzeb klientow.

Umozliwiaja tez pracownikom dzielenie sie informacjami

z dowolnego urzadzenia, ujednolicajac operacje cyfrowe
oraz te dotyczace sklepu i zaplecza. Sprzedawcy majacy
bezposredni kontakt z klientem moga po pierwsze
kontaktowac sie z pracownikami centrali, takimi jak osoby
kupujace, zespoty marketingowe i projektowe, a po drugie
moga dowiedziet sig, jak klienci reaguja na produkty, jak
przebiega sprzedaz i jak efektywne sa promocje w ich
sklepie. Efektem jest bardziej elastyczna wspotpraca, ktéra
ostatecznie przynosi korzysci klientowi.

Cyfrowe narzedzia do wspdtpracy zastepuja rowniez reczne
procesy obstugi oparte na dokumentach papierowych

i poczcie elektronicznej, zwiekszajac wydajnosé
pracownikdéw oraz automatyzujac typowe zadania, takie
jak wyktadanie towardéw, przygotowywanie prezentacji

i lokalizowanie produktow.

Nowe oblicze handlu detalicznego w cyfrowym swiecie
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Zapewnij pracownikom nowe narzedzia

OPIS WDROZENIA

Lowe’s

Kierujacy sie dewizg ,spraw, aby ludzie pokochali miejsce, w ktorym mieszkajg”,

Lowe's jest druga co do wielkosci firma na swiecie zajmujaca sie remontami, z 2200

sklepami zlokalizowanymi w Stanach Zjednoczonych, Meksyku i Kanadzie. Aby
poméc w realizacji tego celu, sprzedawca detaliczny chciat wyposazy¢ 260 000
pracownikdéw w narzedzia oparte na chmurze, by mogli skuteczniej radzi¢ sobie
ze swoimi obowigzkami, wspdtpracowac miedzy biurem a sklepami oraz zapewnic
spersonalizowane kontakty z klientami.

Uruchamiajac ustugi Microsoft Office 365 w catej firmie, sprzedawca detaliczny
zapewnit swoim pracownikom staty dostep do narzedzi wspierajacych wydajnosé
i wspotprace, takich jak aplikacje do udostepnianie plikow i komunikatory
internetowe, z dowolnego urzadzenia. Lowe's zmodernizowat rowniez skrzynki
pocztowe pracownikéw, dzieki czemu moga oni otrzymywac zdjecia od klientéw
proszacych o wskazoéwki dotyczace projektéw renowacji.

Teraz, gdy kazdy ma dostep do ujednoliconej platformy i wersji online
aplikacji biurowych, pracownicy moga szybciej znajdowac informacje, tatwiej
wspotpracowad i rozwijac blizsze relacje z klientami, pomagajac im w realizacji
projektow.

Dowiedz sie wiecej

.Musisz miec¢ duzo szczescia, aby znaleZz¢ odpowiednig
osobe, ktéra pomoze Ci rozwigzac problem. Wez sprawy
w swoje rece. Cata wiedza i cate doswiadczenie istniejq

w Twoyjej infrastrukturze — w mailach, dokumentach,
aplikacjach biznesowych — mozna je wykorzystac przy
uzyciu analityki i wykorzystac podczas badania proceséw

zachodzgcych w organizacji”.

Satya Nadella
CEQ, Microsoft

HOLOGRAM (S
EXPERIENCE

.Dalismy pracownikom
mozliwosc znajdowania
informacgji, ktorych potrzebujg,
i dzielenia sie nimi, co
zdecydowanie usprawnito
prace zespotowq i poprawito
wydajnosc. ...Dzieki naszym
narzedziom w chmurze
mozemy przeniesc czesc
naszych zasoboéw w inne
miejsce, aby zapewnic jeszcze

lepszg obstuge klienta”.

JUSTIN LITHERLAND
VP IT Stores,

Lowe's

Nowe oblicze handlu detalicznego w cyfrowym swiecie
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Optymalizacja dziatalnosci operacyjnej

Z punktu widzenia transformacji technologicznej moc
obliczeniowa digitalizuje niemal caty handel detaliczny,
od magazynu do sklepu, oferujac handlowcom
kilkunastokrotnie lepszy wglad w klientéw i procesy
biznesowe w ciagu jednej dziesiatej sekundy.

Optymalizowanie operacji pozwala sprzedawcom
detalicznym reagowac w czasie rzeczywistym, a nawet
z wyprzedzeniem.

Microsoft wspotpracuje ze sprzedawcami detalicznymi

w celu optymalizacji ich dziatalnosci poprzez wykorzystanie
whnioskow opartych na danych w celu podejmowania
inteligentnych i elastycznych, od merchandisingu po
zarzadzanie zapasami, oraz tworzenia hiperlokalnego,
odpowiedniego asortymentu produktéw w sklepach.

Umiejetno$¢ ta ma dzis decydujace znaczenie. Branza
handlowa wymaga od sprzedawcéw wigkszej efektywnosci
w dziataniu, tak by mogli nadazy¢ za cyklem trendow
produktowych, napedzanym ,demokratyzacjg informacji".
Rzeczywiscie, w $wiecie ,wszechobecnych informacji klienci
przy podejmowaniu decyzji o zakupie maja mozliwos¢
kierowania sie szerokim wachlarzem czynnikow’”.

Jednoczesnie sprzedawcy detaliczni musza miec
umiejetnosci prowadzenia wielokanatowej realizacji
zamdwien w obliczu rosnacej popularnosci zakupow online,
osobistego odbioru w sklepie itp.

Tworzenie hiperlokalnych asortymentéw

Dzieki hiperlokalnemu asortymentowi, ktory oferuje
odpowiedni produkt w dobrej cenie i we whasciwym

czasie, mozesz zwiekszy¢ lojalnosc¢ klientow i udziat w ich
wydatkach. Cyfrowe rozwigzania Microsoft usprawniaja
sprzedawcom detalicznym zarzgdzanie alokacjg produktéw
w obrebie kanatow dzieki opartej na danych analizie
dotyczacej sprzedazy konkretnych produktéw, miejsc
sprzedazy i cen. Sytuujac zapasy zgodnie z lokalnym
popytem, sprzedawcy detaliczni moga zmniejszy¢
zapotrzebowanie na duze, scentralizowane magazyny.

Redefinicja merchandisingu dzieki wnioskom
opartym na danych i wiekszej szybkosci
wprowadzania produktéw na rynek

Konsumenci oczekuja teraz najnowszych lub
najmodniejszych produktow. Krétkie cykle zycia produktow
wymagaja od sprzedawcédw detalicznych i marek

ciagtego kontaktu z konsumentami i uwzgledniania
informacji zwrotnych w procesie projektowania w celu
szybkiego wprowadzania produktéw na rynek. Rozwdj

i programowanie produktéw musza by¢ usprawnione, tak
aby byty szybkie i elastyczne w skali miedzynarodowej.

Microsoft oferuje rozwigzania, ktére umozliwiaja
sprzedawcom detalicznym skrécenie czasu wprowadzania
na rynek nowych produktéw i ustug. Dzieje sie to

za pomoca praktycznych wnioskéw uzyskiwanych

poprzez analize trendéw rynkowych i opinii klientow,

a takze pozyskanie wiekszej liczby klientéw dzieki
spersonalizowanym ofertom. Technologia cyfrowa
umozliwia sprzedawcom detalicznym opracowanie bardziej
optacalnego, opartego na wspédtpracy fancucha dostaw, na
przyktad poprzez zapewnienie kompleksowej widocznosci
i lepszej komunikacji z partnerami handlowymi.

Jednoczesnie analityka predykcyjna Microsoft w czasie
rzeczywistym poprawia przejrzystos¢ zapaséw, umozliwiajac
lepsze przewidywanie popytu ze strony klientéw i kanatow.

Usprawniaj procesy biznesowe i udostepniaj
ujednolicong platforme handlowa

Klienci oczekuja, ze beda znani i rozpoznawani jako
jednostki wchodzace w interakcje ze sprzedawca
detalicznym lub z marka, online lub w sklepie.

Microsoft pomaga handlowcom w tworzeniu
inteligentnych, usprawnionych fancuchéw dostaw
opartych na inteligentnych wnioskach analitycznych, ktére
optymalizuja realizacje zaméwien i umozliwiajg widocznosé
zapasow w czasie rzeczywistym w celu uzyskania
scentralizowanego i spojnego ogladu wszystkich operacji.

Microsoft oferuje sprzedawcom detalicznym
bezproblemowa wspdtprace w obrebie catego
przedsiebiorstwa — od planowania produktéw i operacji
tancucha dostaw po merchandising i marketing. Efektem
jest spdjna, potaczona w obrebie réznych kanatow

i punktow kontaktu obstuga klienta, wykorzystujaca
popularne modele danych, wstepnie zintegrowane ustugi
biznesowe, inteligencje kognitywna, boty, sztuczna
inteligencje i zaawansowane mozliwosci analityczne takie
jak uczenie maszynowe.

Ta modernizacja to dzisiaj minimum w kontekscie szybkiego
wzrostu klikniec¢ i obrotow.

Nowe oblicze handlu detalicznego w cyfrowym swiecie
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Zoptymalizuj swojg dziatalnosc¢

OPIS WDROZENIA

JJ) Food Service Limited

JJ Food Service jest najwiekszym niezaleznym dystrybutorem zywnosci w Wielkiej
Brytanii, oferujgcym 60 000 klientom wszystko, co potrzebne do prowadzenia
dziatalnosci gastronomicznej. Dziatalnos¢ dystrybutora obejmuje rézne grupy
klientéw, poczawszy od restauracji i sklepéw spozywczych, a skofczywszy na
szkotach. Szukat rozwigzan technologicznych do poprawienia jego wydajnosci
operacyjnej i utatwienia wspdtpracy jego zapracowanym klientom i dostawcom.

taczac wieloletnig historie zamoéwien klientéw przechowywanych w Microsoft
Dynamics AX z informacjami o lokalnych harmonogramach wydarzen, Microsoft
Azure Machine Learning tworzy profile preferencji dla kazdego klienta w celu
przewidywania zamowien. Rozwigzanie moze réwniez wykorzystywac¢ dane
zbiorcze z catego rynku, umozliwiajgc JJ Foods oferowanie spersonalizowanych
rekomendacji dostosowanych do zmieniajacych sie menu i potrzeb klientéw.

Dystrybutor zdaje sobie sprawe, ze jego klienci rzadko pracuja za biurkiem, dlatego

oferuje aplikacje mobilna, ktéra pozwala im sktada¢ zamdwienia w dowolnym
miejscu i czasie. Kolejna aplikacja mobilna dostarcza kierowcom informacje

o zamoéwieniach i monitoruje temperature produktéw, dzieki czemu docieraja
one swieze do klienta.

Dowiedz sie wiecej

.Nie wystarczy wiedziec, co dzieje sie teraz w Twojej firmie
— mwusisz przewidziec, co sie stanie, a potem przygotowac

sie do wykorzystania tej wiedzy".

Satya Nadella
Dyrektor generalny, Microsoft

Fimplifying customeg ot

.Musisz ciggle zadawac sobie
pytania: co jest moZliwe, co
mozemy teraz zrobic. Azure
Machine Learning przynosi
zdumiewajqce efekty. Klienci
sq zaskoczeni tym, ze
potrafimy tak doktadnie

przewidziec, czego potrzebujq”.

MUSHTAQUE AHMED
Dyrektor ds. informatyki,
JJ Food Service

@

Food Service
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PrzeksztatC swoje produkty

Aby spetni¢ oczekiwania klientéw i pozyskac ich lojalnos¢

w dzisiejszej erze cyfrowej, sprzedawcy detaliczni musza
zaoferowac doswiadczenie, ktére jest dostosowane

i zréznicowane, przy wykorzystaniu innowacji stuzacych

do wyjscia ze sfery transakgji do $wiata inspiracji. Cho¢ to
niefatwe zadanie, jest ono jednak kluczowe i moze oznaczaé
réznice miedzy przetrwaniem a rozwojem.

Dobra wiadomosc jest taka, ze postep i tempo innowacji
technologicznych sprawiaja, iz ten nowy paradygmat
lepszych doswiadczen zakupowych stat sie osiggalny.

Poniewaz nowe wymagania konsumentow i zachowania
obliguja sprzedawcéw detalicznych do oferowania
.Ciagtego odkrycia, dostosowujac doswiadczenie zakupowe
do stylu zycia i aspiracji klientéw", wykorzystuja oni cyfrowe
narzedzia, aby nada¢ nowy wymiar eksploracji produktéw,
edukacji, a nawet rozrywce i sklepom fizycznyms.

Nowe oblicze handlu detalicznego w cyfrowym swiecie

Microsoft pomaga sprzedawcom detalicznym to osiggnaé,
taczac zasoby fizyczne i cyfrowe, offline i online. Moze
pewnego dnia bedzie to oznacza¢ multisensoryczne
doswiadczenie zakupowe, ktore taczy pokazy gotowania

z cyfrowa lista sktadnikdw. A moze bedzie to szybkosc¢

i wygoda zakupu gotowego i wygodnego artykutu w kasie
mobilnej. A moze to wirtualne doswiadczenie, w ktorym
klientki beda mogty wyjs¢ poza fizyczne artefakty,
wyprébowujac niezliczone pomadki przy pomocy lusterek
wykorzystujgcych technologie rzeczywistosci rozszerzonej
w celu uzyskania idealnego odcienia bez koniecznosci
ciagtego naktadania kolejnych produktéw. Wszystkie te
doswiadczenia moga wspétistnied, a sprzedawcy detaliczni
sg w stanie je urzeczywistni¢ dzieki cyfrowej transformacji.




PrzeksztatC swoje produkty

OPIS WDROZENIA

ASOS

W jaki sposéb ASOS, internetowy sprzedawca detaliczny kierujacy swoja oferte

do obytych z technologia dwudziestokilkulatkéw, z roku na rok osiaga ponad
25-procentowy wzrost przychodoéw, zdobywa wiele nagréd i rozwija dziatalnosé na
catym swiecie?

Najtatwiej powiedzie¢, ze kluczem jest oferowanie swietnych produktéw i ustug,
ale to tylko czes¢ prawdy. Ten wiodacy cyfrowy dostawca odziezy przeksztatcit
swoja platforme e-commerce z monolitycznego, lokalnego systemu w platforme
mikroustug dziatajgca w chmurze na Microsoft Azure.

Uzywana przez ponad 13 milionéw miodych, sprawnie postugujacych sie
technologig klientéw na catym Swiecie, nowa platforma obstuzyta ponad
dwukrotnie wieksza liczbe zamowien w Black Friday w poréwnaniu z rokiem
poprzednim. Ta wysoka skalowalnos¢ i szybkos¢ przetozyta sie na wigksza
sprzedaz oraz wzrost sredniej wartosci koszyka. Szybko rozwijajaca sie brytyjska
firma przyspieszyta rowniez tworzenie innowacyjnych aplikacji mobilnych

i planuje zaoferowac lepsze interakcje w mediach spotecznosciowych w celu
szybkiego dotarcia na nowe rynki i dotrzymania kroku trendom konsumenckim
i technologicznym.

Dowiedz sie wiecej

Wszystkie firmy na catym swiecie stajq sie firmami

/\- opartymi na danych — od gospodarstw rolnych po
instytucje finansowe, od Nowego Jorku do Nowego Delhi
— firmy uzywajg danych do tqczenia wszystkiego, od

samochodoéw do krow”.

Satya Nadella
Dyrektor generalny, Microsoft

.Mozemy reagowac na

zmiany w naszej globalnej
bazie klientéw. Na przyktad,
Jjesli zwiekszymy nasze
wydatki marketingowe

w USA, mozemy jednoczesnie
wzmocnic ustugi w celu
wsparcia tych nowych
konsumentow. Mozemy
wprowadzac nowe funkcje

i wdrazac je wszedzie na

Swiecie, gdzie sg nasi klienci”.

BOB STRUDWICK
Dyrektor ds. technicznych,
ASOS

asoS
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» Microsoft

Zacznij juz dzis

Za posrednictwem serii wydarzen skoncentrowanych na misji rozwigzania Microsoft moga poméc w rozbudowac i opracowaé
rozwigzania, ktére juz dzis zmienia Twoja firme. Wykorzystaj naszg wiedze i doswiadczenie, uczestniczac w warsztatach
dotyczacych wynikéw biznesowych, pogtebionej sesji poswieconej rozwigzaniom, prywatnej sesji zapoznawczej lub fokusowej

grupie klientow — albo w celu opracowania weryfikacji koncepcji lub programu pilotazowego, aby przygotowa¢ wdrozenia
i rozwigzania odpowiednie dla Twojej firmy.

Bez wzgledu na to, jak zaczniesz, mozesz liczy¢ na Microsoft, ktory zapewni rozwigzania i zasoby, aby poméc Ci od nowa zdefiniowac
dziatalnos¢ i przyspieszyc¢ cyfrowa transformacje, dajac mozliwos¢ odniesienia sukcesu we wspotczesnym konkurencyjnym

Srodowisku. Aby uzyskaé wiecej informacji, odwiedz nasza strone internetowa rozwiazan dla branzy handlu detalicznego.
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