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MARKEDSSITUASJON

Konsolidering

+De store blir stgrre, de sma blir
borte eller spesialiserte.

*Endringen drives et stort
marginpress som er forarsaket av
toff konkurranse samt at
produktene i liten grad er
differensiert.

Fordelen av innkjgpsmakt blir sa
stor at de sma ikke klarer &
konkurrere.

Svakt/stabilt HW marked

*PC’ens levetid har gkt

*«iPad» markedet har stagnert, det
viser seg vanskelig & identifisere
nye bruksomrader.

*Folk beholder telefonene sine
lenger, innovasjonen skjer i
programvaren.

eInfrastruktur vokser fortsatt, men
kjgpes av de store driftsaktgrene.

Tjenester vokser

*Abonemmentsbasert IT-drift til faste
og forutsigbare priser er den
prefererte modellen.

+Sikkerhet og compliance vokser
som tjenesteomrade.

*Timebaserte forretningsmodeller
under press, kundene forventer at
tienestene fungerer - uten
konsulentbistand.

Nettsky

«Det omradet som vokser raskest,
spesielt i SMB markedet.
Programvare som en tjeneste er
den dominerende
leveransemodellen

*Noe usikkerhet knyttet til sikkerhet
og sarbarhet, for eks. GDPR,
knyttet til de globale aktgrene.
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FAKTA OM DUSTIN

Maskinvare, programvare
0g tjenester

Maskinvare

Tjenester ]
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Klienter Server

Programvare
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Finansiering Skylgsninger

Operativsystem

Omsetning per land 2015/2016

Samlet omsetning
Ledende pa nett 2015/2016

Offline Dustin (B2B)
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Dustin home (B2C)

SEK

EBITA og margin
Fokus pa bedriftskunder 2015/2016

Dustin home
7 %

' Spesielt

fokus pa

390 millioner
SEK

sma og
mellomstore
bedrifter

Margin
4,7 %

Dustin
93 %

Dustin




Dustins strateg|

...er a utnytte var sterke on-line motor og sterke markedsposisjon innen SMB markedet, og ekspandere
tjenestetilbudet med mer avanserte produkter og tjenester
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Det er et tydelig skift i markedet
mot mer avanserte produkter og
tienester.

On-line aktgrene vokser dobbelt

o = Mindre selskaper vokser raskere
sa raskt som tradisjonelle

: enn sma selskaper.
systemintegratorer.

Visjon: Sette standarden for a levere effektive IT-lgsninger

: Dustin



INTRODUKSJON

Dustins rolle 1 markedet

Vi er farst og fremst en forhandler av produkter og tjenester, med en ambisjon om a redusere kompleksiteten i verdikjeden

~1,200 brands®
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Verdiforslag til leverandgrer og produsenter “High barriers to entry”

= Distribusjon til kunder det er vanskelig & handtere .

= ~110k B2B kunder

= Unik partner for kampanjer og produktlanseringer .

PRODUSENTER OG PROGRAMVAREHUS...

Dustins
kundebase

~5k

>500
ansatte

—+  Dustin

~100k

1-500 ansatte

/

~350k

Verdiforslag til vare kunder

Skala-fordeler = Vilgser dine IT-utfordringer
= Lang erfaring med SMB = One stop shop
Ledende merkevare .

..TRENGER EN PARTNER FOR A TREFFE... ...ET STORT ANTALL KUNDER

Reduserer kompleksiteten knyttet til skylasninger

Dustin




INTRODUKSJON

Dustins forretningsmodell

... en e-handels plattform kombinert med en effektiv salgsmodell, designet for a levere produkter og tjenester til sma og

mellomstore bedrifter.

Systemintegratoren

» Kombinasjon av HW og tjenester.

» Forprosjekter, prosjekter og
vedlikehold/drift er en viktig bidragsyter
til lsnnsomheten.

Kostnadstung forretningsmodell med
relativt hgy bemanning som fordrer hgy
belegningsgrad.

Spesialisten

» Selger HW for & selge tjenester.

* Prosjekter er den viktigste bidragsyter til
lgannsomheten.

Kostnadstung forretningsmodell med
relativt hgy bemanning som fordrer hgy
belegningsgrad.

Hay

Andel verdigkende tjenester

Lav

Store
organisasjoner

Dustin
Effektiv netthandel: 90% av volumet gar elektronisk — 75% av
omsetningen.
Kompetanse: Salgsstatte fra selgere og salgsspesialister for a statte
mer avanserte behov.
Standardiserte tjenester (Managed Services), prosjekter leveres
gjennom samarbeidspartnere.

E-handleren
* Industrialiserte og standardiserte

Forbrukere produkter og tjienester.
Legnnsomheten er basert pa kontinuerlig
forbedring av effektiviteten i verdikjeden,
store innkjgp og innovasjon innen
Lav Kostnadseffektivitet Hay markedsfering og salg.

Dustin




FAKTA OM DUSTIN

Dustins salgsmodeller.

Produktportefgalje Kundenes behov e ulike Kundenes behov

Enkel Medium Avansert salgsmodeller Enkel Medium Avansert

Frittstaende tjenester og lgsninger e
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Skylgsninger

Avanserte produkter
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Server SaaS Finansiering

Basisprodukter

Utgaende salg

Nettsalg
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Klienter Programvare
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