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Envny kostym for
detaljhandeln i den
digitala tidsaldern

Detaljhandeln genomgar just nu omvalvande férandringar som
underblases av snabb, teknisk innovation som aldrig tidigare skadats.

Den hér forandringen utgor bade en utmaning och

en mojlighet for aterforsaljare. De tvingas anpassa sig
till ett handelslandskap som vands upp och ned av

en global e-handelsmarknad vard 2,3 biljarder dollar,
samtidigt som en ny sorts konsument har sett dagens
ljus — insatt och standigt uppkopplad med obegransad
tillgéng till vérldens storsta, virtuella kdpcenter.!

For aterforsaljare och varumaérken som navigerar i den
har nya varlden ar digital intelligens och innovation

— allt frdn Al-drivna chattbotar som hanterar
kundtjanstarenden till hyperlokala butikssortiment
som far information via sakernas internet — avgérande
for att framja férsaljning och marginaler i dagens

pa begéaran-baserade konsumentekonomi.

Den digitala tekniken utgor den bindvav som tillfor
enkelhet, bekvamlighet, anpassning och automatisering
i alla delar av en detaljhandelsorganisation. Det galler
allt fran affarsprocesser, verksamhetsomraden och

hur anstallda arbetar till de kundupplevelser som
tillhandahalls och de specifika produkter och tjanster
som erbjuds.

| detta whitepaper utforskar vi méjligheterna som
skapas med digital omvandling och hur Microsoft
kan hjalpa aterforsaljare att tanka nytt kring sina
foretag samt dverleva och blomstra i dagens

konkurrensutsatta miljo.



De krafter som andrar detaljhandeln

Aterforsaljare star infér utmaningar som kommer fran
otaliga riktningar. Stérande férandringar sdsom explosionen
av online- och mobil handel har drivit pa aterforsaljare

som nu konkurrerar pa en global marknadsplats med

flera kanaler i en hard kamp om andelen av kundernas
investeringar och medvetenhet.

Samtidigt haller en amerikansk detaljhandelssektor med
svarsalda varor som byggdes upp fére Amazon-eran pa
att andra storlek och butikens roll i shoppingupplevelsen
forandras vilket ytterligare driver pa behovet av nya
affarsmodeller som genererar tillvaxt.

Foréanderliga kundbeteenden och preferenser ar priméra
katalysatorer for forandring. Fér den nya konsumenten
som vill bli belénad omedelbart tjdnar smartphones alltmer
som en oumbarlig portal till deras personliga, sociala,
arbetsplats- och shoppingliv och anvénds for att betala
rakningar, boka hotell, dela semesterbilder pa sociala
natverk, eller kdpa en kaffebryggare.

Foljaktligen har kundens kdputldsare andrats.
Handplockade marknadsforings- och reklammeddelanden
har odndligt mycket mindre paverkan, nar konsumenter
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vander sig till online kundrecensioner, yttranden
fran sina bekanta pa sociala natverk, och paverkare
som inkluderar hemmagjorda YouTube-stjarnor for
produktrekommendationer.

Nagot som ytterligare utmanar aterforsaljarna ar att
kunderna spenderar mer pa upplevelser som restauranger
och spa-besok, an pa patagliga saker.

Samtidigt &r de kanalagnostiker och férvantar sig en
somlos, utvald shoppingupplevelse som aterspeglar deras
kopbeteende och preferenser, oavsett om de koper pa
natet, fran en mobil enhet, i butik, eller nagon kombination
av de tre. Som ett resultat "forvantar sig konsumenterna
att deras erfarenhet att "automagiskt" anpassas nar de
interagerar fysiskt, digitalt och kanslomassigt", enligt

en Accenture-rapport.?

Den nya verkligheten inom detaljhandeln &r att den
basta upplevelsen kunden har, oavsett var och hur

den levererades, nu satter forvantningarna for branschen
oavsett om aterforséljarna ar utrustade for att leverera
den eller inte.
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Omvandla din detaljhandelsverksamhet: fyra centrala
pelare for att den digitala omvandlingen ska lyckas

Medan aterforséljarna stirrar pa dessa nya forvantningar
finner de att langsiktiga affarsmetoder for att 6ka marginaler
och framja kundlojalitet inte kommer att garantera
kontinuerlig framgang. For att kunna halla jamna steg och
vara konkurrenskraftig i den har féranderliga branschen
maste kundupplevelsen och affarsprocesserna férnyas fran
grunden genom att implementera teknik pa nya satt.

Microsoft samarbetar med aterforséljare for att dra nytta
av dagens innovationer for nya mojligheter att férandras
och vaxa, som bygger pa fyra huvudpelare.

Gor kunderna engagerade for att
skapa personanpassade och somldsa
shoppingupplevelser som paverkar
kdpbeteendet

For att omdefiniera kundengagemanget krévs att du
forutsager kundernas 6nskemal och behov, oavsett om

de &ri butik, hemma eller pa sprang och levererar praktiska,
personanpassade, kontextuellt relevanta meddelanden,
produkter och shoppingupplevelser som drivs av datadrivna
tekniska l6sningar, fran signaler och sensorer till analys mellan
flera kanaler. Att leverera meningsfullt kundengagemang
kraver ocksa att erkanna flerkanalskunderna 6ver deras
“fygitala” (digitala och fysiska) kontaktpunkter och tala
konsekvent till en publik med en person.

Ge dina anstallda mojlighet att gladja
konsumenterna med enastaende service
hela tiden langs med shoppingupplevelsen

Att forse dina anstéllda med toppmodern teknik

som ger insyn i lager och avancerad dataanalys i hela
detaljhandelskedjan &r avgorande idag for att aterforsaljarna
smidigt ska kunna anpassa sina marknadsforingsstrategier
for att t.ex. aterspegla kundernas preferenser i realtid.

Att ge anstallda mojlighet att utrusta butikspersonal med
mobila arbetsverktyg som forbéattrar kundservice som t.ex.

for att hitta en artikel till en kund, samt automatisera, oka
hastigheten och precisionen for viktiga detaljhandelsuppgifter,
fran att fylla pa hyllor till att stalla in displayer.

Optimera din verksamhet for att skapa en flexibel
butiksorganisation

Aterférsaljare kan nu optimera sin verksamhet med
teknikplattformar som omvandlar mangder av komplexa
datasignaler — fran kunders digitala och fysiska fotavtryck
till externa faktorer sdsom vader, sasong och tid pa

dygnet — till anvandbara insikter som gor prognoser for
produktefterfrdgan och kundinriktning battre an nagonsin.

Att optimera affarsprocesser pa en numera digital
butiksmarknad innebar ocksa att anvénda en enhetlig
handelsplattform som levererar friktionsfria, sémlosa
kundupplevelser 6ver kdpkanalerna vilket &r nyckeln
till dagens flerkanalskunder.

Digitalisera era produkter

Aterforsiljare maste omvandla sina produkter for att méta
kundernas behov av personanpassade, tidsbesparande
tjanster och upplevelser pa begaran: fran att erbjuda
unika 3D-printade produkter for att anpassa ett kok med
blandad verklighetsteknik. Tanken &r att vacka intresse,
gladja och |6sa otillfredsstallda behov via teknikaktiverade
butikstjanster och upplevelser.

For handlarna ar den potentiella avkastningen pa
investeringar fran en digital renovering betydande.
Detaljhandelsforetag som omfamnar den digitala
omvandlingen och bearbetar sin dataintelligens kan
potentiellt fa 94 miljarder dollar mer i intakter an foretag
som inte gor det. Viktiga affarsmojligheter omfattar
anstalldas produktivitet (41 miljarder dollar), operationell
forbattring (29 miljarder dollar), produktinnovation

(15 miljarder dollar) och kundorienterade upplevelser

(9 miljarder dollar).

En ny kostym for detaljhandeln i den digitala tidsaldern
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| nasta avsnitt kommer vi att beskriva hur dessa fyra Microsoft-pelare hjalper till att
fa en ny syn pa detaljhandeln och paskynda omvandlingen och visa upp branschledare
som far meningsfulla resultat.

Digital omvandling
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O A hjdlpa samhdllet att ta sig framat dr djupt
férankrat i Microsofts uppdrag att ge alla r
personer och alla féretag dver hela planeten \
mqjlighet att uppna mer. For foretag innebdr
detta en digital omvandling."

SATYA NADELLA
VD, Microsoft
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Gor kunderna engagerade

Det digitala shoppinglandskapet har utbildat konsumenterna
i att forvanta sig kundanpassade interaktioner,
produktrekommendationer och produkterbjudanden
baserade pa deras képvanor och inkdpsmonster.

Men &ldre aterforsaljare har kampat for att leverera

dessa teknikdrivna personanpassade kundupplevelser

och information som uppstatt pa natet i fysiska miljoer.
Riktade annonser och produkterbjudanden har visat sig
vara framgangsrika for aterforsaljare online och via mobila
enheter, men att forlanga denna framgang till fysiska
butiker har varit svart.

Detta haller nu pa att andras. Digitala verktyg som signaler,
molnet, sakernas internet, maskininlarning, blandad verklighet
och artificiell intelligensteknik katalyserar personanpassade
och sémldsa upplevelser for kunder i fysiska butiker.

Detta &r vad kunderna vill, vilket dterspeglas i detaljhandelns
investeringar. | dag sager 40 procent av aterforsaljarna att
en personanpassad kundupplevelse ar deras hogsta prioritet
och 61 procent férvantar sig teknik for personanpassning for
att generera en meningsfull avkastning pa investeringen.3

Forutse kundernas behov i mikrodgonblicket

Med Microsoft férutsdgande analyslsningar kan
aterforsaljare folja upp efterfragan pa produkter och
hantera lagernivaer och lagringsplatser, inklusive fran
mobila enheter, samtidigt som de erbjuder konsumenterna
ett matt pa hantering och bekvamlighet som ger nytt varde
till shoppingupplevelsen.

Ett shoppingscenario som informeras av Microsofts
[6sningar for digital intelligens kan se ut ungefar sa har:

en konsument planerar en semester till Rom och fragar en
aterforsaljare via en meddelandeapp med chattbot pa sin
smartphone om rekommendationer fér ndgra huvudsakliga
modeartiklar for sin resa.

Aterférsaljaren skulle sedan utnyttja kraften i
forutsagelseanalys, med hjalp av realtidsdatastrommar
samt sociala medieplattformar, sdésom kundens anslagstavla
pa Pinterest, att rekommendera de stilar hon skulle gilla.
Genom att gallra ut fran denna vardefulla blandning

av dataintelligens skulle aterforsaljaren rekommendera
personanpassade artiklar och sedan erbjuda att reservera
dem for kunden sa den kan prova dem i sin ndrmaste butik.

Kunden gér sedan till butiken, dar en signalsensor kanner
igen hennes narvaro eftersom butiken redan har forberett
ett provrum dar hennes reserverade artiklar vantar. Det
"smarta" provrummet har en pekskarm dar kunden kan
skriva in forfragningar om olika storlekar, farger, eller
andra kompletterande artiklarna fran bekvamligheten

av provrummet, dar butiksmedarbetaren hdmtar artiklar
att prova. Kunden koper sedan artiklarna direkt fran

sin smartphone.

En butiksmedarbetare far ett realtidsmeddelande om kopet,
samt ett meddelande som "den har artikeln har en hogre
efterfrdgan an férvantat. Det finns tva kvar pa lager.

Vill du bestélla mer nu?”

Tekniska losningar och tjdnster sésom Microsoft Azure
Machine Learning, Microsoft Dynamics 365, Office 365,
Power BI, SQL Server och Microsoft Social Engagement
gor detta scenario mgjligt idag.

Samtidigt som det ger nytt varde till konsumentens
shopping som samtidigt sparas vilket skapar en guldgruva
med insikter — t.ex. hur manga produkter som tar sig

fran provrummet till kassan — de som aterforséljare

kan utnyttja for att forbattra och ytterligare anpassa
shoppingupplevelser.

Maximera personanpassade, relevanta
kundinteraktioner genom butikens
kontaktpunkter

Scenariot illustrerar hur Microsofts digitala 16sningar,

till exempel den analys som férvéantade vilka objekt
konsumenten skulle gilla for sin shoppingtur innan

hon gjorde det och de signaler som riktade henne mot
ett tillgangligt provrum nér hon befann sig i butiken,

kan leverera personanpassad och kontextuellt relevant
engagemang oOver alla kontaktpunkter under shoppingen.

Den datadrivna turen pekar pa ett fordjupat kundengagemang
som framjar lojalitet och atervandande kunder genom

att kapitalisera pa mobilitet, uppslukande upplevelser och
enhetliga handelsmojligheter, eftersom konsumenten erkanns
och betjanas under hela sin shoppingtur med flera kanaler.

En ny kostym for detaljhandeln i den digitala tidsaldern
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Gor kunderna engagerade

Att shoppingturen dr mer personanpassad med relevanta
erbjudanden baserat pa intressen och plats i butiken,
samtidigt som aterforsaljaren samlar in vardefulla uppgifter
om konsumentens kdpbeteende genom kanaler.

Optimera kundinteraktioner via sociala
och digitala kanaler

Scenariot aterspeglar ocksa hur kunniga aterforséaljare
kapitaliserar pa den vaxande inverkan av sociala och
digitala kanaler, fran Pinterest urklippsbok till Amazon.
Kunderna trycker pa dessa plattformar for att undersoka
produkter och tjanster, uttrycka sina asikter och soka efter
erbjudanden. Detta ger stora mojligheter for aterforsaljare
med hjalp av tekniker som Microsoft Dynamics 365

att 6vervaka kundernas kansla och de pagaende
konversationerna bubblar pa sociala natverk och
webbplatser for kundrecensioner som i sin tur gor

det mojligt for dem att snabbt reagera pa produkt- och
marknadsforingstrender.

En ny kostym f6r detaljhandeln i den digitala tidsaldern

Dra nytta av Al for att forbattra
och paskynda kundservice

Conversational Commerce aktiverat av artificiell intelligens,
sasom chattbotar, omdefinierar hur konsumenten
identifierar produkter och tjanster som uppfyller deras
behov fore kop, sdsom att hitta de inriktade artiklarna for
Italien och hur de fyller pa varor, sdsom att instruera sin
rostassistent till att bestalla tvattmedel.

Det ar ocksa att omvandla hur aterforsaljare betjanar
kunder. Genom att ansluta kunder med chattbot-teknik kan
Ali form av mobila eller virtuella online-agenter forbattra
kundservicen och stédja interaktioner, sdsom att hantera
en retur eller ett klagomal fran kunden.

Konsumentkulturen &r mogen for Conversational
Commerce eftersom kunderna har en allt Iagre troskel
for langsiktiga hinder inom detaljhandeln, t.ex. att vanta
i telefonko for att [6sa en kundservicefraga. Eftersom

60 procent av alla kunders inkdp forst paverkas av besok
pa en digital kanal, investerar aterforséljare i den.*




Gor kunderna engagerade

FALLSTUDIE

Macy'’s

Med en arlig forsaljning pa nastan 26 miljarder dollar levererar Macy's mode
och prisvard lyx till miljontals kunder som kdper detta pa cirka 670 platser

och webbutik. Macy's, som erkdnner att kunder i allt storre utstrackning vander
sig till online och mobila kanaler for att bladdra och kdpa varor, drar férdel

av digital omvandling for att ge personanpassade och optimerade upplevelser
som tillgodoser alla satt som deras kunder vill kbpa pa.

Aterférséljaren har férbattrat sin webbplats med en virtuell agent baserad pé
Microsoft Dynamics 365 Al-l6sningen for kundservice. Genom att ansluta till Macy's
interna system-APl:er for att fa tillgang till information om varor och bestéliningar
ger den virtuella agenten kunderna svar i realtid pa vanliga férfragningar och 16ser
proaktivt kundproblem eller 6verfor dem till en manniska for att fortsatta samtalet.

Med den virtuella agenten som redan svarar pa mer an en fjardedel
av kundfragorna har Macy's planer pa att expandera den till ytterligare
shoppingkanaler.

Ta reda pd mer

"Att bli mer engagerade med kunderna omfattar att

férutséga vad kunderna vill innan de vet att de vill ha det,

baserat pa dataintelligens, och erbjuda det till kunderna

pd ett naturligt scdtt."

Satya Nadella
VD, Microsoft

"Vi kan i realtid se vad vara

kunder efterfragar och

hur vdra svar presterar och

vi kan gora justeringar ndr det
behoévs for att ge vdra kunder

en bdttre upplevelse."

ROBERT MICHAELS
IT-chef, Macy's

*MOCYS
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Ge medarbetarna storre mojligheter

Kundupplevelsen driver kundens lojalitet —
eller inte

Traditionella kundservicemodeller som tjanat aterforséaljare
i den analoga eran med fysiska butiker skar den inte langre
i ett "fygitalt” shoppinguniversum som stracker sig bade till
fysiska butiker och klick.

Aterforsiljare betalar ett hégre pris for misstag vid
betjaning av konsumenter som dr mindre toleranta mot
krangel i butiken, t.ex. om en butiksmedarbetare inte kan
hitta en artikel som bor finnas i lager. Bara detta problem
kostar handlarna 68,1 miljarder dollar per ar, skamfilar
kundservice och goodwill samtidigt som det skadar
personalens produktivitet.®

For att férsvara marknadsandelar och kundlojalitet kivas
aterforsaljare om att andra fran att enbart fungera som
transaktionella séljare av varor, till tjdnsteleverantorer som
forenklar och berikar vagen till att kdpa och komplettera
digitala kanaler.

For detta andamal investerar aterforsaljare i att omvandla
saljare till varumarkesambassadodrer och produktexperter
med mer sofistikerade utbildningsprogram och férse

sin personal med assisterad forsaljningsteknik som
omdefinierar bekvamlighet och anpassning.

Dagens kunder som undersoker produkter pa natet
spenderar mer malmedvetet nar de kommer till affaren.

De vet vad de vill, och de vill ha det snabbt och smartfritt, och
om de behover hjalp vill de ha informerade, teknikutrustad
personal som erbjuder |6sningar pa plats. Faktum &r att

68 procent av globala kunder anger att mgjligheten att
kontrollera en annan butik eller ett online-lager snabbt

om det finns varor ar vasentligt for att fa en tillfredsstallande
upplevelse i butiken.®

Framsynta aterforsaljare anvander Microsoft for att

hjalpa sina anstallda att forbattra kundservicen med

de senaste teknikverktygen, till exempel mobila enheter
som ger atkomst till produkt-, kund-, lager- och
orderinformation i realtid, sa att medarbetarna &r minst lika
informerade som de kunder de betjanar. Dessa assisterade
forsaljningslosningar ger forsaljningsmedarbetare mojlighet
att identifiera lageralternativ fran vilken plats som helst

i ett foretag for att tillgodose kundernas behov.

De gor det ocksd mojligt for anstallda att dela information
fran valfri enhet, férena digitala, butiks- och backoffice-
atgarder. Butikspersonalen med direkt tillgang till kunden
kan nu interagera med huvudkontorets medarbetare t.ex.
inkdps-, marknadsforings- och designteam, fa nyvunnen
insyn i hur kunder reagerar pa produkter, hur saljframjande
atgarder fungerar och butikskampanjers effektivitet.
Resultatet &r mer flexibelt samarbete som i slutdndan
gynnar kunden.

Digitala samarbetsverktyg ersatter aven manuella

pappers- och e-postprocesser for att 6ka medarbetarnas
produktivitet, automatisera vanliga uppgifter sasom att fylla
pa hyllor, forbereda displayer och hitta produkter.

En ny kostym fér detaljhandeln i den digitala tidsaldern
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Ge medarbetarna storre mojligheter

FALLSTUDIE

I
Lowe’s

Med ett syfte att "hjdlpa manniskor att alska sitt hem" ar Lowe's ar det nast storsta
hemforbattringsforetaget i varlden med 2 200 butiker som ligger i hela USA,
Mexiko och Kanada. For att hjalpa till att forverkliga sitt syfte ville aterforsaljaren
forse sina 260 000 anstéllda med moln-baserade produktivitetsverktyg for att mer
effektivt hantera sina jobb, samarbeta mellan féretagets kontor och butiker och
sakerstélla personanpassade kundkontakter.

Genom att distribuera Microsoft Office 365-tjdnster dver hela foéretaget gav
aterforsaljaren sina anstallda tillgang néar som helst till produktivitets- och
samarbetsverktyg, till exempel fildelning och snabbmeddelanden, fran vilken enhet
som helst. Lowe's utokade ocksa sina anstalldas e-postinkorgar sa att de kan ta
emot bilder fran kunder som ber om rad for deras hemprojekt.

) T , ) . "Vi har gjort att medarbetare
Nu nér alla som har tillgang till en enhetlig plattform och online-versionen

av Office-appar kan anstéllda hitta information snabbare, samarbeta |3ttare kan hitta och dela den
och utveckla mer uppmaérksamma kundrelationer fér att fé liv i deras visioner information de behéver, vilket

om hemprojekt. L. ..
prol definitivt har 6kat samarbete

Tareda pa mer och produktivitet. ...Med
alla vara verktyg i molnet
kan vi flytta nagra av vara
resurser ndgon annanstans

"Det ér en slump pd jobbet ndr du upptécker ndgon for att leverera dnnu bdttre

som har I6sningen pa ett problem som férbryllar dig. kundupplevelser."

Du behéver inte lita pd slumpen fér att fa det resultatet.

All den kunskap och insikt som finns i din infrastruktur JUSTIN LITHERLAND
Vice President for IT, butiker,

Lowe's

—idin e-post, dina dokument, dina affédrsprogram — den
bara véntar pd att hittas med organisationsanalys och
ge insikt i vad som hdnder.”

Satya Nadella
VD, Microsoft
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Optimera verksamheten

Fran ett tekniskt omvandlingsperspektiv digitaliserar
datorkraft nastan alla detaljhandelsfunktioner fran lager
till butiksgolv, ger handlarna tio ganger mer insikter

om sina kunder och affarsprocesser pa en tiondel av tiden.

Optimeringsatgarder handlar om att goéra det mojligt for
aterforsaljare att 6verga fran att bara reagera pa handelser
till att svara i realtid eller till och med férebyggande.

Microsoft arbetar med aterforsaljare for att optimera sin
verksamhet till att kanalisera kraften i datadrivna insikter

for att gora smartare, smidigare beslut, fran saljframjande
atgarder till lagerhantering och skapa hyperlokala, relevanta
produktsortiment i butiker.

Denna formaga ar avgérande i dag, eftersom
shoppinglandskapet kraver att aterforsaljarna kortar
ledtiden for att halla jamna steg med en accelererad
produkttrendcykel som drivs av "demokratisering

av information.” Faktum &r att i en vérld av
"informationsoverfléd kan kunderna [vanda sig till]
en méangd olika influenser nar de tar kopbeslut."”

Samtidigt maste dterforsaljare vara utrustade for att
genomfora leverans i flera kanaler i den vaxande
populariteten for till exempel kdpa online, hamta i butik.

Skapa hyperlokala lagersortiment

Forbattra lojalitet och andelen av kundernas investeringar
med en hyperlokal lagerblandning som erbjuder rétt
produkt till ratt pris vid rétt tidpunkt. Med hjalp av
Microsofts digitala I6sningar kan aterforséljare battre
hantera produktallokering 6ver kanaler med datadriven
forstaelse for vad som kommer att sélja, nar, var och till
vilket pris. Och genom att placera lager i enlighet med
lokal efterfragan kan aterforséljare minska behovet

av stora, centraliserade lagerhanteringsanlaggningar.

Omdefiniera saljframjande atgarder med
datadrivna insikter och kortare ledtider

Konsumenterna forvantar sig den senaste produkten eller
modet nu. Snabba produktlivscykler kraver att aterférsaljare
och varumarken hela tiden &r i kontakt med konsumenterna
och integrerar feedback i designprocessen for ledtid.
Produktutveckling och leverans maste effektiviseras

for att vara snabb och smidig 6ver granserna.

Med Microsofts lI6sningar kan aterforséljare minska
ledtider for nya produkter och tjanster med hjalp av
anvandbara insikter fran analyser av marknadstrender
och kundernas feedback och efterstrava fler kunder
via personanpassade erbjudanden. Digital teknik

gor det mojligt for aterforsaljare att utveckla en mer
kostnadseffektiv, samverkande leveranskedja via
heltédckande insyn och 6kad kommunikation med till
exempel konsumentproduktpartners.

Samtidigt forbattrar Microsoft forutsdgande analyser
i realtid lagertransparens for att battre kunna forutse
kund- och kanalefterfragan.

Effektivisera dina affarsprocesser och leverera
en enhetlig handelsplattform

Kunderna férvantar sig att bli kdnda och erkanda som
en person som interagerar online eller i butik med
en aterforsaljare eller ett varumarke.

Microsoft hjdlper handlarna att skapa smarta, effektiva
leveranskedjor som informeras av intelligenta insikter som
optimerar uppfyllelse och mojliggoér insyn i lager i realtid
for en centraliserad och sammanhangande vy 6ver hela
verksamheten.

Genom att arbeta med Microsoft kan aterforsaljare uppna
somlost samarbete Gver hela féretaget — fran produktplanering
och leveranskedjeatgarder till saljframjande atgarder och
marknadsforing. Resultatet &r en sémlds, sammankopplad
kundupplevelse 6ver kanaler och kontaktpunkter genom en
gemensam datamodell, forhandsintegrerade foretagstjéanster,
kognitiv intelligens, botar, Al och kraftfulla analysfunktioner
sasom maskininlarning.

Den uppgraderingen &r insatser i dag bland den snabba
tillvaxten av att klicka och hamta.

En ny kostym for detaljhandeln i den digitala tidsaldern
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Optimera verksamheten

FALLSTUDIE

JJ) Food Service Limited

J) Food Service ar den storsta oberoende livsmedelsdistributoren i Storbritannien,

som forser 60 000 kunder med allt de behover for att driva en livsmedelsverksamhet.

Med kunder fran restauranger och livsmedelsbutiker till skolor, tittade distributoren
pa tekniska l6sningar for att forbattra driftseffektiviteten och gora det sa enkelt som
mojligt fér sina upptagna kunder och leverantorer att arbeta med dem.

Genom att kombinera ar av kundorderhistorik som lagras i Microsoft Dynamics
AX med information om lokala evenemangsscheman skapar Microsoft Azure
Machine Learning preferensprofiler for varje kund for att férutse bestallningar.
Losningen kan ocksa anvanda aggregerade data fran hela marknaden vilket gor
att JJ Foods kan erbjuda anpassade rekommendationer som passar kundernas
foranderliga menyer och behov.

Genom att konstatera att deras kunder séllan sitter bakom skrivbordet erbjuder
distributéren en mobilapp som gor att de kan bestélla nar och var som helst. En

annan mobilapp ger orderinformation till bud och 6vervakar temperaturkontrollerade
forhallanden sa att produkterna kommer fram i farskt tillstand.

Ta reda pd mer

"Det réicker inte att veta vad som hénder nu i din
verksamhet, du maste foérutse vad som kommer att hdnda

och sedan vara beredd att kapitalisera denna insikt."

Satya Nadella
VD, Microsoft

Fimplifying customeg ot

"Du madste fortsdtta att frdga
dig sjdlv vad som dr mdjligt,
vad vi kan géra hdrndst. Med
Azure Machine Learning

ar "wow"-faktorn enorm.
Kunderna dr férvanade éver
att vi kan forutsdga sa exakt

vad de behover."

MUSHTAQUE AHMED
Chief Information Officer.

J) Food Service

Food Service
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https://www.youtube.com/watch?v=hJ8AYjn30mQ&index=4&list=PLABl8QxKFYQBz8Isznxh4XW3urc3QEZdA

Digitalisera era produkter

For att mota kundernas forvantningar och bygga upp
lojalitet i dagens digitala tidsalder maste aterforsaljare

ge en upplevelse som &r personanpassad och differentierad
och anvanda innovation for att ga fran transaktionellt

till inspirerande. Det ar ingen latt uppgift, men en viktig,
som kan innebara skillnaden mellan att 6verleva och att
blomstra, eller att halka efter.

Den goda nyheten ar att framsteg och snabbhet inom
teknisk innovation gor detta nya paradigm for forbattrade
shoppingupplevelser 6verkomligt.

Eftersom nya konsumentkrav och -beteenden kraver

att aterforsaljare erbjuder "roterande upptackt... och
anpassar shoppingupplevelsen till kundernas livsstilar

och ambitioner," utvinner aterforsaljare digitala verktyg
for att lagga till en ny dimension av produktprospektering,
utbildning och gemenskap och dven underhallning,

till fysiska butiker.®

En ny kostym for detaljhandeln i den digitala tidsaldern

Microsoft samarbetar med aterforsaljare for att gora just
detta, blanda fysiskt och digitalt, offline och online. Kanske
kommer det en dag att innebara en flersensorisk upplevelse
i en butik som kombinerar matlagningsuppvisning med
digitala ingredienslistor. Eller kanske ar det hastigheten och
bekvamligheten med en fardig, plockbar artikel med mobil
kassa. Eller kanske ar det en virtuell upplevelse dar kunderna
kan ga utover det fysiska lagret, prova otaliga lappstift via
speglar med forstarkt verklighet for den perfekta nyansen
utan att nagonsin behova applicera och applicera om. Alla
dessa upplevelser kan samexistera och aterforsaljare kan

fa dem att utvecklas via en digital omvandling.




Digitalisera era produkter

FALLSTUDIE

ASOS

Hur marknadsfér ASOS, en online modeéaterforsaljare till tekniskt kunniga
konsumenter i tjugoarsaldern, uppnar mer an 25 procent intaktstillvaxt ar efter
ar, vinner flera utmarkelser och expanderar 6ver hela vérlden?

Medan det enkla svaret ar att erbjuda bra produkter och tjanster, ar det bara

en del av berattelsen. Denna ledande digitala modedestination omvandlade sin
e-handelsplattform fran ett monolitiskt, lokalt system till en mikrotjanstplattform
som kors i molnet pa Microsoft Azure.

Den nya plattformen som anvands av mer an 13 miljoner unga, tekniskt kunniga
kunder 6ver hela varlden, hanterar mer an dubbla volymen av Black Friday-
bestallningarna fran foregdende ar. Denna hoga skalbarhet och snabba prestation
oOversatts till mer forséljning och en 6kning av det genomsnittliga varukorgsvardet.
Det snabbt véxande brittiska foretaget har ocksa accelererat utvecklingen av
innovativa mobilappar och planerar att erbjuda férbattrade interaktioner mellan
sociala medier for att snabbt nd nya marknader och halla sig i framkanten for
konsument- och tekniktrender.

Ta reda pd mer

"Alla féretag dverallt blir dataféretag, fran jordbruks- till
finansieringsféretag, fran New York- till New Delhi-féretag,

/\- anvénder verksamheter data fér att ansluta allt fran bilar
till kor."

Satya Nadella
VD, Microsoft

"Vi kan reagera pa foréndringar

i var globala kundbas.

Om vi till exempel ékar vir
marknadsféringsbudget i USA
kan vi samtidigt forstdrka
tidnster for att stodja dessa
nya konsumenter. Vi kan
introducera nya funktioner
och dka distributionen var
vdra kunder dn befinner sig

i varlden."

BOB STRUDWICK
Chief Technology Officer,
ASOS

En ny kostym fér detaljhandeln i den digitala tidsaldern

// 13


https://customers.microsoft.com/en-us/story/asos

= Microsoft

Kom i gang redan i dag

Genom en rad uppdragsdrivna dtaganden kan Microsoft hjalpa dig att utdka och utveckla I6sningar som kommer att férandra
din verksamhet idag. Anvéand var kunskap och expertis i en workshop om affarsresultat, djupare 16sningssession, privat
forhandsgranskning eller kundfokusgrupp, eller utveckla ett koncepttest eller pilotprojekt for att driva ratta implementeringar
och I6sningar som uppfyller dina specifika affarsbehov.

Oavsett hur du startar kan du rakna med att Microsoft tillhandahaller de I6sningar och resurser som hjalper dig att fa en ny syn
pa ditt foretag och accelerera den digitala omvandlingen for att frodas i dagens konkurrensutsatta miljo. For mer information,

besok var webbsida for [6sningar fér detaljhandeln.
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