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Kan du din
kundbas?

“Vi ar helt dvertygade
om att system som
stodjer unified

commerce-visionen ar
branschens framtid.”

— Jerry Sheldon,
IHL

F6r att man som detaljhandlare ska kunna
konkurrera i dagens foranderliga landskap maste
man halla jAmna steg med konsumenterna.

Men hur ska man kunna kanna till sina kunders
preferenser och vanor om verktygen man anvander

inte stddjer den insynen?

Detaljhandlare samlar pa sig stora
mangder vardefulla data gallande
kundpreferenser, kundvanor, lager
och marknadsforingskampanjer.
Men hos de flesta detaljhandels-
foretag lagras data fran varje system
som foretaget anvander - sasom
point of sale (POS), e-handel, CRM,
lagerhantering med mera -ien
separat databas. De har systemen ar
ofta specialintegrerade eller till och
med utvecklade internt, och féljden
blir att de inte kan kommunicera
med varandra pa ett effektivt och
direkt satt.

Eftersom databaserna inte ar
sammankopplade med varandra

blir arbetet med att sammanstalla,
tolka och analysera innehallet i dem
en saval komplex, kostsam som
tidskravande process. Med andra ord
- en process som de flesta foretag
inte har resurser nog att genomfora.
Resultatet blir att detaljhandlarna
sitter pa en kunskapskalla som
forblir outnyttjad, och inte vet vad
som pagar i deras kundbas.

Fram tills nyligen var det sa har det
sag ut i hela detaljhandelsbranschen.

Foretagen anvande en mangd

olika affarsprogram som var helt
fristdende fran varandra, vilket
innebar att det var extremt kostsamt
och komplext att halla koll pa
kunder i de olika kanalerna, félja
férandringar inom verksamheten
och erbjuda personligt anpassade,
somldsa upplevelser.

Sa fungerade det - dnda tills unified
commerce kom in i bilden.
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| denna e-bok forklarar vi

hur en unified commerce-

I6sning pa sex olika satt
fullsténdigt kan transformera

din detaljhandelsverksamhet

och gora det méjligt for dig att
erbjuda en upplevelse som passar
morgondagens konsumenter.

Vad ar unified commerce?

Man kan latt fa intrycket av att
unified commerce bara ar det
senaste i raden av modeord inom
branschen.

Men sa ar det inte.

Under det senaste decenniet har
detaljhandelsbranschen genomgatt
flera olika storre forandringar. Forst
kom multikanal: féretag borjade salja
via manga

olika saljkanaler, men hanterade
var och en av dem pa olika satt.
Resultatet blev en splittrad,
inkonsekvent varumarkesimage.

Nasta steg, omnikanal,

fokuserade pa skapandet av en
sammanhéangande branding-

och anvandarupplevelse

over kanalgranserna. Den

fysiska butiken, onlinebutiken,
varumarkeswebbplatsen, narvaron
i sociala medier och mobilappar
borjade hanteras som en enhet, med
samma utseende och kansla samt
varumarkesimage.

De olika backend-systemen

som anvandes for varje kanal
sammankopplades genom
integration for att underlatta
kommunikationen. Tyvarr
skedde dessa integrationer ofta
genom patchning, vilket ledde till
dataavvikelser, problem med att
komma at information, férseningar
och snabbt 6kande kostnader for
detaljhandlaren.

Med unified commerce stodjer

och underlattar programvaran

som anvands for att driva
verksamheten den enhetliga
varumarkesupplevelse som levereras
till kunderna. Unified commerce &r
en heltackande plattform som gor
det mojligt for dig att administrera
och 6vervaka alla aspekter av din
detaljhandelsverksamhet i ett och
samma mjukvarusystem, som
omfattar hela ditt foretag, pa alla
nivaer och alla kundkontaktpunkter.

Oavsett hur manga saljkanaler du
anvander.



Multikanal

Online- och offline-kanaler hanteras
separat. Produkter, priser, rabatter
och kampanijer kan variera mellan
olika kanaler. Enhetligheten ar
vanligtvis inte sa stor nar det galler
branding och den &évergripande
shoppingupplevelsen. Kunderna
upplever varje kanal som ett separat
varumarke.

Ominkanal

Detaljhandlare forsoker skapa en
enhetlig kundupplevelse i olika
saljkanaler genom att integrera

de fristdende mjukvarulésningar
som anvands for att hantera varje
kanal. Kundresan forbattras,

men anvandningen av separata
I6sningar innebér att detaljhandlare
fortfarande inte kan gora sig en
enhetlig bild av sina kunder i de olika
kanalerna, inte kan halla koll pa vad
som hander i hela foretaget i realtid
och inte har en enda version av
sanningen.

Unified commerce

Kundupplevelsen satts i

centrum. Alla séljkanaler och
kundkontaktpunkter hanteras pa

en och samma mjukvaruplattform
for detaljhandel, som omfattar hela
verksamheten. Genom att alla data
lagras i en och samma databas kan
detaljhandlare fa den realtidsinsyn i
hela foretaget som de behdver - och
aven erbjuda den till sina kunder.
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#1 Satt kundupplevelsen i centrum

For detaljhandlarna har de

senaste arens konkurrens om
konsumenternas gunst i allt

storre utstrackning kretsat kring
kvaliteten pa kundupplevelsen.

En utveckling som accelererade

i samband med de osedvanliga
handelserna under 2020 och 2021.
Att kunna erbjuda sakra satt att
handla, betala och fa sina varor pa
blev plotsligt oumbarliga element
att inkludera i kundupplevelsen.
Nar det handlar om att utforma en
shoppingupplevelse som fdljer och
stodjer det satt pa vilket manniskor
shoppar ar det viktigaste man ska
ha i atanke att konsumenterna inte
tanker i kanaler.

Nar de interagerar med er forvantar
de sig konsekvent information och
samma kvalitetsniva pa servicen
oavsett om kontakten sker online,

i en fysisk butik eller via ert call
center. De forvantar sig ocksa att bl
igenkanda och fa information, rad
och erbjudanden som &r relevanta
for just dem.

Forestall dig foljande: Louis, en
kund som handlar mycket hos
er, bestammer sig for att handla i
er onlinebutik for forsta gdngen.

Han loggar in med sina uppgifter
fran kundlojalitetsprogrammet

som han ingdr i, men istéllet for

att bli igenkand och fa personligt
anpassade produktforslag halsas
han valkommen av systemet som
om han vore en ny kund - utan
nagon bekraftelse pa hans langa och
valdokumenterade kophistorik.

Louis forsoker kdpa en rosa jacka,
men den storlek han vill ha verkar
vara slutsald. Han vet att jackan
finns i minst ett par av era centrala
butiker, men tyvarr kan han inte via
webbplatsen se vilka storlekar som
finns i de fysiska butikerna. Louis blir
frustrerad och bestammer sig istallet
for att kdpa ett par strumpor med
en rabattkupong han fick nér han
senast besokte en av era butiker.
Men pa kupongen finns bara en
streckkod, och ingen kod man kan
skriva in pa webbplatsen. Det verkar
som att rabatten bara gar att nyttja i
en fysisk butik.

Tank dig nu att du anvander ett
unified commerce-system for

att driva din verksamhet. Nar
Louis loggar in halsas han direkt
valkommen med sitt namn och far
se rekommenderade produkter i

sin storlek baserat pa hans tidigare
inkdp och intressen.

Nar han klickar pa den rosa jackan
ser systemet att den finns i en av de
fysiska butikerna, och fragar Louis
om han vill ha varan levererad till sitt
hem eller om han hellre vill hamta
upp den i ndgon av era butiker. |
kassan paminner systemet Louis om
att han har en giltig rabattkupong
som han kanske vill anvanda for

det har kopet, och fragar honom

om han féredrar att betala med
lojalitetspoang, pengar eller en
kombination av dessa tva.

Att erbjuda en enhetlig
varumarkesupplevelse i alla
saljkanaler handlar inte bara om

att kunderna ska moétas av samma
utseende och kansla. Det handlar
ocksa om att erbjuda samma
heltackande tillgang till information,
samma niva av personligt anpassad
service och samma effektiva,
hogkvalitativa upplevelse varje gang,
i alla kanaler.

Med en unified commerce-plattform
kan du lyckas med det.

Utan problem.



“Konsumenter tanker
i varumarken - inte i
kanaler. Detaljhandlare
har anpassat sig
efter detta genom
att flytta fokus till
unified commerce,
eftersom det numera
ar vad som kravs for
att verksamheten ska
kunna éverleva.”

— Boston Retail Partners,
"Customer Experience/
Unified Commerce
Survey”

For att kunna halla dig kvar i
dagens konsumenters medvetande
behéver du ha narvaro i bade den
fysiska och digitala miljon samt
finnas i alla mikromoment. Det
betyder att du maste se till att:

#2 Bli lika flexibel som
dagens konsumenter

Shopping ser inte ut pa samma

satt idag som det gjorde for nagra
artionden eller ens nagra ar sedan.
Trenden att konsumenterna i allt
hogre grad onskar kdpupplevelser
som binder samman det fysiska
med det digitala, exempelvis “click

& collect”, blev annu tydligare pga
de tillfalliga fysiska restriktionerna
under 2020 - 2021. | och med
mobiltelefonanvandandets enorma
genomslag har besoket i kdpcentret
en gang i veckan ersatts av mangder
av dagliga shoppingrelaterade sa
kallade mikromoment. Dagens
konsumenter agnar inte en viss dag i
veckan at att strosa runt i affarer och
shoppa, utan passar pa nar de far en
stund éver. En konsument kanske
bladdrar runt bland nyinkomna
produkter i sin mobiltelefon

i vantan pa bussen, kollar in

aktuella reor och erbjudanden

hos sina favoritvarumarken under
lunchrasten for att sedan pa kvallen
s6ka information online om de
produkter han eller hon sag i nagra
skyltfonster pa vagen fran jobbet till
tunnelbanan.

Nar du anvander system som inte
ar sammankopplade med varandra
kan det vara valdigt svart att erbjuda
det som beskrivs ovan. Det kraver
kostsamma integreringar - och det
kanske inte racker.

Ditt varumarke
dyker upp nar
konsumenter letar
efter produkter.

Konsumenter kan enkelt
hitta all den information
(produktspecifikationer,
lagerniva, leverans och sa
vidare) de behover nar de

For att kunna erbjuda den
omedelbara, smidiga shopping-
upplevelse som kunderna numera
forvantar sig maste dina system
kunna kommunicera direkt

med varandra. Nar en kund
bestammer sig for att képa det
dar nya lépbandet online maste all
information han eller hon behéver
finnas tillganglig pa ett tydligt

och lattoverskadligt satt pa din
e-handelsportal.

Om kunden tvingas ringa till

nagon av dina butiker for att fa
information om utrustningens
matt, om det saknas transparent
information om leveransalternativ,
upphamtningsalternativ och frakt-
kostnader och om det inte finns
nagot satt att kontrollera lagernivan
sa ar risken att det inte blir ndgot
kop.

Sjalva karnan i detta ar att nar du
anvander separata system for din
e-handel, ditt forsaljningsstalle, ditt
back office och ditt lager sa kan du
inte erbjuda en stor mangd av denna
nédvandiga information i realtid.

Med unified commerced delas all
information fran en och samma
databas. Det innebar att du alltid
kan erbjuda transparent, tillforlitlig
produktinformation i realtid vid alla
kontaktpunkter.

Nar konsumenterna ar
redo att kdpa kan de
gora det enkelt och utan
krangel - oavsett vilken
kanal de valjer.

funderar 6ver vilken vara de

ska kopa.



“Under de kommande
fem aren kommer de
HESEREINE N E]

detaljhandlare att

anamma unified
commerce och
molntjanster fullt ut.”

— Jerry Sheldon, IHL

9%

av alla aterkommande
kunder som har haft en bra
upplevelse i samband med en
retur kommer sannolikt att
handla hos dig igen.

- Shopify

#3 Hantera returer pa ett enkelt

satti alla kanaler

Relationen med konsumenterna
avslutas inte sa snart ett kop har
gjorts. Sadant som sker efter inkopet,
som returer och byten, ar oerhdért
viktiga punkter for att befasta
kundens lojalitet. Ar det svart och
krangligt for kunder som vill ldmna
tillbaka varor de angrar att de kopte?

Eller tar man i dina butiker emot
returer av eller byter ut varor som
kopts online utan nagra som helst
problem? Enligt forskning fran
Shopify kontrollerar 67 % av alla
konsumenter vilken returpolicy en
detaljhandlare har innan de handlar.
Om de inte gillar policyn kanske de
helt enkelt valjer att inte handla dar.

MIT Sloan Management Review
genomforde en studie dar man
jamforde kunder som hade gjort
legitima produktreturer med
kunder som aldrig returnerar
varor. Resultaten var éverraskande:
personer som aldrig returnerar
produkter tenderar att handla mindre
och ar avsevart mindre Idnsamma
for detaljhandlare ur ett langsiktigt
perspektiv.

Detaljhandlaren Zappos, som saljer
skor online och ar valkanda for sin
generdsa 365 dagars kostnadsfria
returpolicy, bekraftar den har bilden.

"Vara basta kunder ar de som oftast
returnerar varor, men det ar ocksa de
som spenderar mest pengar hos 0ss
och ar vara mest [Id6nsamma kunder”,
sager Craig Adkins, chef for Services
and Operations pa Zappos. Med
andra ord ar det ur ett affarsmassigt
perspektiv smart att gora det

enkelt och smidigt for kunderna att
returnera och byta varor.

Nar det galler varureturer visade UPS
senaste Pulse of the Online Shopper-
studie att konsumenternas asikter gar
isar nar det galler om de foéredrar att
returerna varor online eller i fysiska
butiker. Att erbjuda méjligheten att
kunna valja vilken kanal man ska

byta och returnera varor via blir
darfor allt viktigare om man vill sakra
kundnojdheten.

For den som har system som inte ar
sammankopplade med varandra kan
det vara komplext att hantera returer
till flera olika stallen och i flera olika
kanaler.

Om lagernivaerna hanteras i
separata databaser for varje enskild
butik kan det leda till forvirring,
férsvunna varor och krangel med
redovisning om man tar emot en
returnerad vara i en annan butik an
den déar den saldes. Det kan till och
med vara sa illa att systemet inte ens
tillater att man tar emot varor som
salts i en annan butik!

Med en unified commerce-I8sning
far du insyn i alla kanaler samtidigt,
vilket du behéver for att kunna
erbjuda den snabba och flexibla
service som kunder forvantar sig
idag.

Eftersom nyckelinformation

som kundens kophistorik,
lagernivaer inom hela foretaget
och lojalitetsinformation lagras i en
och samma databas blir det enkelt
att ta emot returer pa alla stallen.
Inget krangel for kunden, och ingen
forvirring och inga férsvunna varor
for dig.



#4 Ge konsumenterna den insyn de efterfragar

Maria surfar runt pa er webbplats
under sin lunchrast. Vilken tur!
Djurkakformarna hon letade efter
finns nu i lager igen - precis i tid for
nasta veckas loppis som hon hade
tankt att baka till! For att undvika
risken for att kakformarna inte
levereras till henne i tid bestammer
hon sig for att efter jobbet ga och
koépa dem i narmast belagna butik.
Men nar hon kommer till butiken
talar en av era medarbetare om
for henne att de inte har fatt in
kakformarna an, och att de inte vet
nar eller om de kommer att fa in
dem.

Hela 88 % av alla konsumenter goér
efterforskningar och valjer vad de

vill kdpa online innan de beger sig
till en butik, enligt en nyutgiven

rapport fran Ecommerce Foundation.

Darfor ar det numera ett maste att
erbjuda transparent information om
lagernivaer i alla kanaler, och det

ses alltmer som helt oacceptabelt
att ha separata kanaler och att varor
plotsligt tar slut.

En studie som genomfoérts av IBM
Institute for Business Value visar att
66 % av alla konsumenter vill veta att
den vara de letar efter ar tillganglig
innan de ens gar in i en butik.

Och inte bara det: om en vara inte
ar tillganglig forvantar sig 46 % av
alla konsumenter att detta ska l6sas
direkt av butiksmedarbetaren, till
exempel genom att man bestaller en
ersattningsvara dar och da.

Med en enhetlig plattform ar det
enkelt att efterleva férvantningarna
hos dagens kunder och att forhindra
att de blir besvikna, vilket i vissa fall
kan leda till att man férlorar dem
som kunder. Nar alla inkopsstallen
hanteras via ett och samma system
delas och distribueras informationen
omedelbart till alla kontaktpunkter.

Det innebér att bade dina
medarbetare och dina kunder far
tillgang till samma information i
realtid, inklusive vilka varor som
finns i lager, var nagonstans och till
och med hur manga varor som finns
kvar i varje butik.

Och sa snart den sista blommiga
klanningen eller det sista soffbordet
med marmorskiva har salts syns
detta direkt pa webbplatsen, i appen
och pa points of sale i butikerna. Pa
sa vis vet bade medarbetarna och
kunderna alltid vad som finns inne,
ochvar.

Inga forseningar, inga besvikelser,
inga "tyvarr - vi kan inte leverera den
vara du bestallde for tre dagar sen,
for vi insag precis att den salde slut
forra veckan”.



#5 Erbjud upplevelser bortom traditionell detaljhandel

For att kunna skapa nya
inkomstkallor och se till att
kunderna har ett fortsatt intresse for
varumarket och fortsatter besoka
butikerna har manga detaljhandlare
jobbat med att ta fram mer
mangsidiga erbjudanden och vidga
sina vyer bortom enbart traditionell
detaljhandel. Har foljer nagra av

de mest populdra och effektiva
taktikerna for detta:

Pop op: Innan de turbulenta aren
2020 och 2021 hade tillfalliga
butiker-i-butiken, narvaro vid
massor och festivaler, engangsevent
i butiker - popups forvandlats

fran sma detaljhandelsexperiment
till valetablerade koncept for att
expandera varumarken. Nu har de
borjat dterkomma och i tider av "fear
of missing out” ar det just sjalva
upplevelsen av en engangsgrej som
gor den har typen av arrangemang
sa lockande for kunderna.

Kurser, workshops och
férelasningar: Ett utmarkt satt

att slacka konsumenternas
kunskapstorst - kanske en kurs

i hur man far till en glamoros
makeup, eller en kurs i hur man tar
fantastiska bilder pa solnedgangar
med den fotoutrustning kunden just
kopt - anvand dina butikslokaler pa
nyskapande satt och bygg samtidigt
en gemenskap kring ditt varumarke.

Prdva vingarna i andra branscher:
Fran klockforsaljare som 6ppnar
hotell under egen flagg till
sportkladesmarken som driver
gym i sina butikslokaler - allt fler
detaljhandlare forsoker skapa ett
okat engagemang genom att skapa
sin egen branschdverskridande
mix. Manga skulle saga att de mest
framgangsrika experimenten ar de
dar mat och dryck kombineras med
detaljhandel.

Dagens konsumenter lagger allt

mer pengar pa att ata ute, enligt
Bloomberg. Foga foérvanande
forsoker allt fler detaljhandlare fa

en bit av kakan. Genom att inratta
restaurang- och caféomraden i sina
butikslokaler far de en extra bonus i
form av ett showroom till 1dg kostnad
men med hogt varde, dar kunderna
far chansen att uppleva varumarkets
produkter (och kanske vanja sig vid
dem sa till den grad att de vill ta med
sig en del avdem hem) medan de
ater en bit mat i lugn och ro.

Som en foljd av detta har vi under
de senaste aren sett restaurangytor
dyka upp i mataffarer och caféer

i mobel-, pyssel- och till och med
juvelerarbutiker ("Breakfast at
Tiffany’s”, nagon?), medan valkanda
varumarken som Armani, Nordstrom
och Neiman Marcus har 6ppnat egna
exklusiva restaurangkoncept.

Restaurangupplevelser i butiker ar
idag ett av de mest snabbvaxande
segmenten inom besdksnaringen.

For att kunna bedriva sadana

har mangsidiga verksamheter

pa ett effektivt satt inom

ramen fér en konsekvent, unik
varumarkesupplevelse behdver
detaljhandlare enhetliga mjukvaru-
|6sningar som gor det moijligt for
dem att hantera allt pa en och
samma plattform.

Nar detaljhandelsférsaljning,
restaurangverksamhet, hantering
av butiksevent och kundkonton
inom olika kanaler samlas i ett och
samma system innebar det enklare
processer, minskade kostnader och
farre misstag.

All verksamhet - fran redovisning via
personalutbildning till rapportering
- gar snabbare och blir enklare och
mer exakt nar det bara finns en
version av sanningen, som dessutom
ar lattatkomlig for alla.

Kombinera detaljhandel
med restaurang och
locka fler kunder



Forutspd, anpassa

och imponera med Al

#6 Lar kanna dina kunder och

bli personlig

Varje dag samlar detaljhandlare
pa sig stora mangder vardefull
information om konsumenters
preferenser och vanor via
webbplatsbesék, inkdp och
returer i fysiska butiker, varor som
favoritmarkeras av lojala kunder
och andra kundkontaktpunkter.
Tyvarr lagras all denna information
i olika databaser, vilket gor att

den blir valdigt svar att komma

at, sammankoppla och analysera.
Resultatet blir att verksamheter
ofta sitter pa en massa utspridd,
outnyttjad information som de
inte har tid eller resurser for att
omvandla till affarsbeslut.

Med ett enhetligt system samlas all
kundinformation pa ett och samma
stalle. Nar kdpbeteenden, intressen
och képhistorik for alla dina kunder
i bade online- och offline-kanaler
samlas ihop av ett och samma
system blir det mycket enklare att
koppla samman informationen och
skapa en fullstandig helhetsbild av
kunderna. Och nar du val har fatt
tydlig realtidsinsyn i kundbasen kan
du anvanda dig av denna for att
foresla relevanta produkter, erbjuda
personligt anpassad kommunikation
och skraddarsy shoppingupplevelsen
i enlighet med dina kunders
foérvantningar.

Aven om du inte behéver ga sa
langt som att halsa lojala kunder
valkomna med namn vid dorren kan

det faktum att du kanner till deras
képhistorik och shoppingvanor
hjalpa dig att forutspa dina kunders
onskemal pa ett satt som kan vara
bade innovativt och personligt.

Med realtidsdata fran alla

dina olika inkopsstallen och
kontaktpunkter kan du dven férutspa
shoppingbeteenden. Om du sedan
anvander dina analysverktyg for

att jamfora dina fynd med externa
trender och data blir det nastan

som om du hade en kristallkula

dar du kan forutse perioder dar
inkdpen kommer att skjuta i hojden,
spa kommande modeflugor och
slutligen ha koll pa vad dina kunder
egentligen letar efter redan innan de
vet det sjalva.



“Detaljhandlare gor
nu allt de kan for att
fa fram en version
av sanningen nar det

galler kundinformation
och bestallnings-
information.”

— Greg Buzek,
President for IHL Group

En enhetlig kundresa

Unified commerce ar inte bara en

ny typ av mjukvaruplattform. Sjalva
karnan ar att det ar ett nytt satt for
dig att bedriva verksamhet och forsta
dina kunder pa, och kunna skapa
upplevelser som de uppskattar.

Till att borja med kan en unified
commerce-plattform hjalpa dig att
skapa en meningsfull, konsekvent
kundresa. Férdelarna med detta
tydliga, snabba informationsfldde
sprider sig i slutandan ocksa till dina
kunder, som alltid kan hitta den
information de behdver, de produkter
de vill ha och de kampanjer som
passar dem bast i alla dina olika
kanaler.

Utover shoppingupplevelsen skapar
unified commerce dven férdelar inom
foretaget, eftersom det avsevart kan
oOka kvaliteten pa den information som
delas internt, och hastigheten med
vilken den delas. Med ett traditionellt,
separerat upplagg dar flera olika
system anvands for att hantera
ekonomi, points of sale, e-handel och
lager kan ledningen behova vanta i
flera dagar eller veckor pa att fa en
rapport de behéver.

Och nar rapporten val ar klar kanske
den inte innehaller all information
som behdvs - och ofta ar den redan
foraldrad.

2h
id ;"'

Med unified commerce nar den
information som samlas in ledningen
omedelbart. Och inte bara det.

Inget komplicerat manuellt arbete
kravs for att man ska kunna forsta
informationen.

Systemet samlar ihop information
fran alla kontaktpunkter och lagrar
den pa ett konsekvent, icke-redundant
satti en enda databas, och alla
nyckelaktérer inom din verksamhet
har tillgang till den omedelbart. Tack
vare det kan du alltid halla koll pa
verksamhetens resultat och leda
vagen framat exakt nar det behovs.

Greg Buzek, VD for IHL Group, ett
globalt féretag som bedriver forskning
inom detaljhandel och besdksnaring,
understrok nyligen hur enhetlig
information inom detaljhandel utgor
sjalva grunden fér meningsfulla
kundupplevelser.

"Detaljhandlare gor nu allt de kan for
att fa fram en version av sanningen
nar det galler kundinformation och
bestallningsinformation, sade han,
och for att lyckas med detta investerar
smarta detaljhandlare i alla mojliga

aspekter av unified commerce.”
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Lat inte fel typ av teknik forstora
kundernas upplevelse

Det ar svart att erbjuda en fantastisk Vi kan hjalpa dig att hitta ratt |6sning
shoppingupplevelse nar tekniken for just dina behov.

du anvander star i vagen mellan dig
och dina kunder. Fatta ett strategiskt
beslut for din verksamhet och Kilde: LS Retail
investera i ett system som hjalper

dig att forsta dina kunder och skapa

"wow"-upplevelser.

Prata med vara experter

Learn more at
dxc.com

About DXC Technology

DXC Technology (NYSE: DXC) helps global companies run their mission critical systems
and operations while modernizing IT, optimizing data architectures, and ensuring
security and scalability across public, private and hybrid clouds. The world's largest
companies and public sector organizations trust DXC to deploy services across the
Enterprise Technology Stack to drive new levels of performance, competitiveness, and
customer experience. Learn more about how we deliver excellence for our customers
and colleagues at DXC.com.
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