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Deloitte — over 175 ar med kompetanse

Bredere perspektiv. Bredere innflytelse.

Verden blir stadig mer kompleks — og fremtidige problemstillinger vil derfor i
pkende grad kreve kreativ problemlgsning pa tvers av ulike fagfelt.

Deloitte har et omfattende nettverk av allianser og partnerskap som gjgr at vi
kan tilby vare klienter et bredt perspektiv pa problemstillingene. Det gjgr det
mulig for oss a skape nye Igsninger og a finne nye metoder for a Igse
fremtidens uforutsigbare problemstillinger.

Vi har tilbudt var kompetanse i mer enn 175 ar. Det gj@r at vi har bygget opp
en tillit hos vare klienter, som vet at vi leverer kvalitet i alle ledd av et

prosjekt.
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Forretningsomrader

Tjenesteoversikt

Audit & Assurance

Revisjon
Assurance
Business Process Solutions

Actuary services

Strategy, Analytics and M&A
Customer & Marketing

Core Business Operations
Human Capital

Enterprise Technology & Performance
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Business Tax
Transfer-pricing

Legal

Global Employer Services
Tax management

Indirect tax

Financial Advisory

M&A transaction services
Forensic/financial crime
Valuation

CFA

Risk

Cyber

GDPR

Managed services

Corporate Governance



Kontorer

1840 20

ansatte i Deloitte Norge kontorer i Norge

Som en del av Deloittes globale nettverk, samarbeider vi pa tvers av landegrenser

og forretningsomrader.
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Til stede med bred kompetanse i store deler av Norge
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Detaljhandelstrender 2023




Verdirealisering 3

Vi forventer at detaljhandelen
vil sgke a sikre resultater |
utfordrende tider gjennom
fokus pa lpnnsomhets-
forbedrende tiltak,
kapitalavkastning og nye

vekstomrader.

Kunstig intelligens er den
sterkeste driveren i vare
detaljhandelstrender som
underbygger og muliggjar
flere av de andre
trendene vi ser.

03
Planet og samfunn

Blir 2023 aret hvor
detaljhandelen kommer pa track
for a levere pa sine net zero
forpliktelser? Forvent at fokus blir
pa matsvinn, verdikjeden/ scope
3 og styring av energibruk.
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02
Innovative kundeopplevelser

Detaljhandelen vil differensiere seg
gjennom direkte dialog med kundene,
gjennom a fasilitere digitale

* mgteplasser og invitere til aktiv

. interaksjon med merkevaren sin.

04
Mennesker og ledelse

ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

Det kommende aret vil vaere
utfordrende for detaljhandelen:
stpdig og empatisk lederskap vil
vaere ngdvendig for vekst |
bransjen. Vi kommer ogsa til a se
gkt fokus pa ansatt opplevelse og
fremtidsfokusert
kompetanseutvikling.



Verdirealisering
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Retail Trends 2023
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Verdirealisering

De gkonomiske utfordringene med inflasjon, gkende ravarepriser, forstyrrelser i varestremmen fra krig og pandemi
bidrar til hgyt fokus pa gkonomi

Produktiv medarbeider Operasjonell effektivitet Forenkle & rationalisere Fast eiendom

© 2023 Deloitte AS
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Hva er data og media monetization?
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Data & Media Monetization

Bedre, interne
beslutninger

Data informerer
beslutninger

Data som
forhandlingsstgtte

Prediksjoner bedrer
vareflyt, salgsplanlegging
og reduserer
arbeidskapital

Dyp kundeforstdelse gker
konvertering og salg

© 2023 Deloitte AS

Handler om a realisere verdi fra data du eier

Tre Verdiforslag

@)

Nye inntekter
fra eksternt salg

* Salg av relevant,
malrettet annonsering
giennom retail media

* Salg av datasett

* Salgavinnsikt og
analyser i Bl
rapportering

S

Innsiktsdrevet
samarbeid med
leverandarer

e Retailer far effekt nar
leverandgr tar bedre
beslutninger

* Leverandgr spker og
prioriterer samarbeid

e Direkte inntekt fra data
gker ogsa med
samarbeid

Nokkeltall og Muligheter

Inntekter

Et fullt utviklet data
monetization program kan

realisere opp mot 1% av
selskapets omsetning’

Retail media
Markedet i USA estimeres til

62 milliarder dollar i 20244

Bedre beslutninger

Bruk av big data

har gkt lannsomheten

med +8%:2

Ettersporsel

Flere eksponeringer av relevant
innhold pa kundereisen kan gke

salget opp mot 20%3

lntervjuer med bransjeaktgrer og egen erfaring,
2Deloitte UK. 3BCG 2019, *Forrester



Retail media forklart

Forventet global omsetning i 2027 er 160 milliarder dollar
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Handelen bruker data om kunden for a
velge hvem som far annonsen

Annonsen blir vist frem pa en kontaktflate
handelen eier som nettbutikken

Handelen vet bade hvem som ser
annonsen og hvem som kjgper

Tradisjonelle medier maler klikk, retail
media maler mersalg og avkastning




Trender som driver media monetization

Markedstrender, reguleringer og nye teknologier har fgrt til at verdien av kundenes data og oppmerksomhet gker - Dette
har apnet nye muligheter til & selge flere kontaktpunkter som handelen kontrollerer —som medietjenester

Trender, reguleringer og nye teknologier

Personvern og GDPR har fgrt til gkt
aktsomhet blant datainnsamlere

Gjennom @ tilby verdifulle kundedata og digital eksponering kan handel utnytte
megatrendene som e-commerce markedet star ovenfor, for G gke omsetningen og
danne verdiskapende samarbeid med leverandgrene.

Handel har en unik tilgang til kunden gjennom
nyhetsbrev, nettbutikk og app med mulighet for

skreddersydd eksponering av leverandgrer
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Gjennom handlen sine digital platformer kan
leverandgrer vise innhold med garantert relevans
for kunden ved hjelp av handelen sine data

Handelen kan tilby presise effektmalinger
som hjelper leverandgrene i a ta de riktige

tiltakene for & gke konverteringsraten

X

Cookie-dgden og walled gardens
gker verdien av 1. parts data

©

e Kraftig vekst innen e-commerce 10.4%
fgrer til gkt kundetrafikk og flere Forecasted 2023

digitale kundemgter growth?
...ferer til gkt verdi avinnsamlet data og oppmerksomhet

Insider Intelligence, 2022, « Worldwide ecommerce
growth drops to single digits, while overall retail
muddles through”
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Er dine data interessante for andre?

For handelen er det vareleverandgrene som typisk er kundegruppen

© 2023 Deloitte AS

Har de

alternativer?
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Data fra kundereisen gir verdi

Med data fra kundens kjgpsreise kan handelen tilby leverandgrene unik innsikt i kundeatferd samt annonseringsmuligheter

Utlgsende I
- ~ o~
hendelse -~ e
Ledes til (N
nettsiden \

Kunden leter gjennom siden med
interesse for konkrete
produktkategorier

Hvilken
kilde kom
kunden fra?

-~ -

Gar inn pa nettsiden pa
eget initiativ

GENERERTE DATA

. Entrance-data

. Sessions-data

. Unike brukere

. Sidevisninger

= Gjennomsnittlig produktvisning
. Bounce rate

© 2023 Deloitte AS

Kunden legger til varen i

handlekurven

Hvorfor er
kunden
interessert| PR
vart
produkt?

Kunden vurderer kjgp av ulike

Hxxlvordan produkter

finner
kunden

produktet
vart?

Cart data

Konverteringsrate

Session-tid per produktkategori
Produkt bounce time

Produkt heatmap

Produkt & leverandgr ranking

Hva ferertil
atkunden

velgervart
produkt?

Kjgpet fullfgres

VERDISKAPENDE INNSIKT

= Bedre forstaelse av kundeatferd
. Effekt av produktvisning

. Kundeprioriteringer

. Segmentering

. Merkevarelojalitet

= Go/No-Go kjgpsbeslutninger

Hva fgrte til
salg/ikke-
salg?

Avsluttende
hendelse

- N Kjgpet fullfgres ikke, kunde
) fortsetter 4 lete og/eller lukker
nettsiden

Varen(e) leveres til oppgitt adresse eller
pick up point

OMSETTELIG KONTAKTPUNKTER

= Ads = Shopping cart
. Banner = Login/registration
= Newsletter = Purchase confirmation

= Landing page = Order confirmation

= Category pages = Shipping updates
= Product pages = Delivery notice

= Reminders = Recommendations



Operasjonelle data gir verdi

Data fra hele verdikjeden har potensialet til & gi leverandgrene svarene de trenger for a styre produktets livssyklus,
optimalisere produksjon og lagerhold, redusere bade ukurans og utsolgtsituasjoner og skape vekst

Eksempler pa sporsmal som leveranderene prever a besvare

: . o
SYARN. .  gnoEg | 200
P POZEE DO O

PRODUSENT ll LEVERAND@R DISTRIBUSJON | CONSUMER |

Nokkel- imali i
. Hvordan reduserer vi kostnader? Hvo_rdan op'gmalnserer Vi
Sporsmal JM investering og ROMI
Handel Kunde Handel Kunde Handel Kunde Handel Kunde
Planleggings- _ Re Bedre Relevant Lennsom vekst Relevante Arbeidskapital Aldri utsolgt
horisont investeringer servicegrad sortiment kampanjer
Alle parter . . . .
vinner Leverander ' ESG Leverandor ESG Leverandor ' ESG Leverandor ' ESG
Effektiv utnyttelse Langsiktig Baerekrafti
av Langsiktige valg Dkt salg Fyllningsgrad Avkastining Redusere svinn produksjons- handel &
produksjonslinjer planlegging
Verdiskaping L[] ] 1] 1D L[]
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Mulige strategivalg og leveransemetoder Data Monetization

Ekstern Data Monetization vil tilpasses strategi og kundenes modenhet for databruk

Utvalgte dataset gjgres tilgjengelig gjennom API

* Eksempler: Salgstall per produkt/produktkategori
* Kommersiell tilnaerming: one-off eller abonnement,
betaling basert pa datamengde
* Fordeler: Lav oppstartskostnad, enkelt, kan
kombineres med de andre modellene for ekstra verdi
* Risiko: Krever datadrevne kunder, inntektspotensial Saas Igsning/
outsourcing

Ga til markedet med SaaS I@sning

* Eksempler: Ofte fokusert pa kundedata; Precima, Symphony
Retail, IRI, dunnhumby

* Kommersiell tilnaerming: varierer, fast (variabel) lisensavgift

* Fordeler: Mindre behov for handel a delta | utvikling

* Risiko: Liten fleksibilitet mht tilpasninger og time-to-market

© 2023 Deloitte AS

Data
marketplace

Bygge selv

Bearbeidet datasett via markedsplass hos skyleverandgr

* Eksempler: Snowflake, Google, Amazon

* Kommersiell tilnaerming: Fast pris + per request

* Fordeler: Databehandling og sikkerhet

* Risiko: Kan kreve at kunden har konto hos skyleverandgren
og at kunden er en moden databruker

Bygge/ sette sammen egen Igsning

* Eksempler: Operasjonelle vareflytdata og salg,
kundesegmentering og- konvertering

* Kommersiell tilnaerming: fleksibelt — full synergi
internt-eksternt

* Fordeler: Skreddersgm, hgyere inntektspotensial

* Risiko: Gjennomfgringsevne uten partner
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Spgrsmal?

Kontakt: Cecilie Jarlsbo,
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, mobil 90981260
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