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Un process méetier en 2 temps
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Live Demo

CT Mobile

Mobile UX
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SHELF INTELLIGENCE FOR RETAIL
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La puissance des données :
Un Game-Changer pour les CPG

Des insights clés pour les forces de vente

v' Des décisions terrain éclairées par des données fiables

v Des négociations renforcées en magasin

Une vision claire du terrain pour le siege

v Des données harmonisées et transparentes

v' Des informations optimales pour affiner les stratégies

Plus de données, plus de vente !




RESUME: Solution Intégrée
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