[Jon]
H:u:
g
VA

Timo Rastas
10.10.2013

Smarter Commerce - tutunkauppaa

Making Retall Smarter

. \
N R
@, < N «::\
SN RS,
N RN
*
. © 2013 IBM Corporation




Asiakkaan tunteminen on keskeinen kilpailuetu ja asiakkaat haluavat etta
heidat tuntemisensa nakyy kaupassa ja palveluissa

Interest in retailer offers
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Source: IBV Retail 2013 From Transactions to Relationships: Connecting with a Transitioning Shopper Study n= 23466 Non-Grocery shoppers
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Smarter Commerce on asiakaskeskeista lilkketoimintaa - tutunkauppaa
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Tutunkauppa perustuu asiakastiedon kayttoon

Hinnoittelu Asiakkuus
Kanava- ja myymaldkohtaisen @ Asiakkaan ostohistorian
asiakaskunnan ja tuotekohtaisen tunteminen ja tulevien
hintajouston tunteminen ja niihin hankintojen ennakoiminen

perustuva hinnoittelun optimointi

Markkinaviesti
Personoitujen ja

Myyntimalli '
Myynnin sopeuttaminen ﬁ E
asiakkaan kanssa ajankohtaisten tarjousten
kaytavaan dialogiin eri teko asiakkaan

kohtaamisissa suosimien

viestintakanavien kautta
Valikoima
Paikallisen valikoiman ja
toimituskyvyn optimointi

) Tulos
Toiminnan tuloksellinen ohjaus
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