


Innledning

Norske babyboomere: en drivkraft innen e-handelen

Babyboomere — derfor bar du ikke undervurdere kjgpekraften deres

E-handelslandskapet er i rask utvikling og blir kontinuerlig pavirket
av endringer i demografi og forbrukeratferd. Til tross for vanskelige
gkonomiske tider med okt inflasjon, tomme bufferkontoer og en
nedgang i det samlede forbruket, utmerker babyboomerne seg
med sin robuste skonomi. De er en av drivkreftene innen e-
handelen og er med pa d endre hvordan vi handler pa nettet.

| denne rapporten ser vi neermere pa den viktige rollen som
personer fadt mellom 1946 0g 1964 spiller i e-handelsbransjen.
Denne gruppen, der den gjennomsnittlige pensjonsalderen er 67 ar,
har stor skonomisk innflytelse og ma ikke undervurderes eller
overses til fordel for yngre og mer digitale forbrukere. Faktisk er de
blant de mest kjgpesterke av oss, spesielt i den gkonomiske
situasjonen vi stari nd. De er dessuten med pa 3 omdefinere
reglene for netthandel slik vi kjienner den.

nexi nets::

Vi har sett naeermere pa denne gruppens rolle og utforsker preferansene,
vanene og forventningene disse menneskene har som nettkunder. Vi
analyserer hvordan aktivitetene deres pavirker makrogkonomiske
indikatorer — inkludert detaljsalg, markedstrender og den generelle veksten
innen digital handel.

Ved 3 anerkjenne den store pavirkningen denne demografiske gruppen har,
kan vi ogsa forsta hva som betyr mest for dem — og hva de verdsetter mest
nar de handler pa nettet. Les mer om hva som er viktig for denne
innflytelsesrike generasjonen — fra farsteklasses kundeservice (som de ogsa
forventer i fysiske butikker) til belgnninger for deres vedvarende lojalitet —
og fa annen nyttig innsikt som vil 3pne nye muligheter for vekst og
Innovasjon.

Ved bruk av ngkkeltrender, oppdaterte data og nyttig innsikt er malet vart a
gi virksomheter kunnskapen og strategiene de trenger for a knytte band
med de noen ganger oversette og ofte misforstatte babyboomerne.”



Metode

Om undersgkelsen

Nets, en del av Nexi-konsernet, er stolte av a presentere den arlige
Norske babyboomere: en drivkraft innen e-handelen. |
handelsrapporten fra Nets analyseres utfordringene, vilkarene og
mulighetene for netthandel i Norden.

Rapporten er basert pa resultater fra undersakelser gjennomfart av
Kantar pa vegne av Nets i form av 50 ukentlige intervjuer blant
1.727 internettbrukere fra januar til juni 2023.

Respondenter fra Danmark, Norge og Sverige deltok i
undersgkelsen.

Respondentene var innbyggere i alderen 18—79 ar med nettilgang.

Svarene ble vektet etter alder, kjgnn og region, og tar hensyn til
akkumulert sammensetning.

nexi nets::

Norske babyboomere: en drivkraft innen e-handelen

Rapporten er basert pa to hovedparametre: forbruk og vaner.

Forbruk er en parameter basert pa respondentens svar pa
omtrentlig pengebruk pa et spesifikk kategori i lzpet av de siste 28
dagene.

Estimater av totalt nettforbruk er basert pd medianverdien ganger
antall personer som handler pa nettet i hver kategori. Fordelen med
denne metoden er at medianen er mindre falsom for ekstreme
svingninger, slik at man far et mer ngyaktig bilde av typisk
forbrukeratferd.

Vanene til hver enkelt forbruker var basert pa vedkommendes
handleaktivitet de siste 28 dagene. | undersgkelsen ga de fleste
spersmalene mulighet til 3 velge flere svar, som deretter ble regnet
sammen for 3 gi et bilde av netthandelsvaner.






Er norske babyboomere til stede online? Norske babyboomere: en drivkraft innen e-handelen

De er absolutt ikke O
redde for a handle 65 ’9 /O

pa nettet ...

av babyboomere i Norge har handlet eller brukt
penger pa nettet i lopet av arets farste halvar

nexi| nets:

Data fra undersgkelsen brukes til 8 estimere gkonomisk ytelse




Er norske babyboomere til stede online?

Hvorfor velger norske
babyboomere a handle pa
nettet?

Ut fra hva vi har registrert, er bekvemmelighet, enkelhet, lavere priser og
et starre utvalg de viktigste grunnene til at norske babyboomere handler
pa nettet. Det er fremfor alt enkelheten som er viktig for denne gruppen.

Det ser vi ved at prosentandelen av mennesker som oppgir dette som
hovedgrunn, er mye hgyere enn i noen annen generasjon.

Babyboomere skiller seg ogsa ut ved at de ikke er like opptatt av lave
priser som mennesker i andre generasjoner (som ofte oppgir lavere priser
som en av hovedgrunnene til at de velger a handle pa nettet).

nexi nets::

Data fra undersgkelsen brukes til a estimere gkonomisk ytelse

Norske babyboomere: en drivkraft innen e-handelen

Topp 3 grunner:
(1) 51,6%
(2) 10,7%
ON.Y-

‘ Bekvemt/enkelt
‘ Lavere priser

\ Starre tilbud






Hvor handler norske babyboomere pa nettet? Norske babyboomere: en drivkraft innen e-handelen

65,9%

oppgir at de har kjgpt noe lokalt i Norge

“Jeg liker a handle
lokalt sa ofte som
mulig”

Norske babyboomere er den generasjonen som handler mest
lokalt, men hvorfor er dette sa viktig for dem?

nexi nets:: ,

Data fra undersgkelsen brukes til a estimere gkonomisk ytelse



Hvor handler norske babyboomere pa nettet? Norske babyboomere: en drivkraft innen e-handelen

Fordelene med a handle
Norske babyboomere verdsetter a handle lokalt
lokalt fordi

Det er tydelig at babyboomere i Norge er veldig opptatt av 3 Det foles godt a stotte lokale/sma bedrifter

nandle lokalt — men hvorfor? Rapporten var viser at det [ 33 8%
hovedsakelig skyldes en interesse for a stotte sma, lokale

bedrifter i hjemlandet, kombinert med en generell motvilje til De gnsker ikke 3 stotte store, upersonlige bedrifter som

fylle lommene til store, globale bedrifter som Amazon. Amazon

Denne gruppen setter ogsa pris pa et bredt utvalg av [ 19,7%

leveringsalternativer, noe som kan kobles til ansket deres om god

. . liker valg av leveringsalternativer
kundeservice og en lettvint handel. De liker et utvalg av leveringsalternative

[ 16,7%

nexi nets:: .

Data fra undersgkelsen brukes til a estimere gkonomisk ytelse



Hvor handler norske babyboomere pa nettet?

Finnes det noen ulemper
ved a handle lokalt?

Det er ingen hemmelighet at norske boomere er opptatt av god
kundeservice, og at de har kjennskap til nettbutikken de handler
fra.

Men til tross for at de foretrekker & handle lokalt pa nettet, kan de
fortsatt ombestemme raskt hvis de opplever at utvalget av
produkter ikke er tilstrekkelig, eller hvis de ikke far den gode
kundeservicen de forventer.

Likevel oppgir hele 21,9 % at det ikke finnes noen ulemper ved &
handle lokalt, noe som viser hvor sterkt den “lokale
netthandelen” star blant denne gruppen mennesker.

nexi nets::

Data fra undersgkelsen brukes til a estimere gkonomisk ytelse

Norske babyboomere: en drivkraft innen e-handelen

Norske babyboomere har problemer med a
handle lokalt fordi:

Noen ganger kan det vaere begrenset utvalg

23,2%
Faktisk er det ingen ulemper
AR
Ingen garanti for god kundeservice
11,2%
9



Norske babyboomere: en drivkraft innen e-handelen

,27%

av norske babyboomere mener at hayere
priser i lokale butikker er en ulempe

Hvor handler norske babyboomere pa nettet?

Dyrere 3 handle
lokalt? Ikke noe
problem for denne

gjengen...

Interessant nok har ikke prisen sa mye a si for babyboomere i
Norge. De betaler gladelig litt ekstra for fordelene de far ved &
handle fra lokale butikker pa nettet, noe som skiller dem fra yngre

forbrukere.

nexi nets:: o

Data fra undersgkelsen brukes til a estimere gkonomisk ytelse



Hvor handler norske babyboomere pa nettet?

lkke noe vingling

Babyboomere er standhaftige nar de handler. Nar de farst har tatt
en beslutning, giennomfarer de som regel kjopet.

Bare 22,5 % har avbrutt et kjop pa nettet, og bare 30,8 % har
opplevd at en returprosess har vaert for komplisert a falge.

Dette tyder pa at vi har a gjore med forsiktige forbrukere som tar
seq tid til & vurdere beslutningen sin for de bestemmer seqg for 3
klikke og kjgpe. Ogsa pa dette omradet skiller de seg ut fra andre
demografiske grupper.

nexi nets::

Data fra undersgkelsen brukes til a estimere gkonomisk ytelse

Norske babyboomere: en drivkraft innen e-handelen

Har du noen gang avbrutt et kjgp?

Nei - 70,8% Ja-22,5% @ Vvetikke-6,7%
111

Har du noen gang ikke klart a returnere et
produkt du har kjept pa nettet, fordi det var for
komplisert?

Nei - 65,8% Ja-30,8% @ Vvetikke-3,4%

1



Hvor handler norske babyboomere pa nettet?

Tillit er ikke noe man har, men
noe man gjor seq fortjent til

Hva er det egentlig som far norske babyboomere til a forlate
handlevognen sin? Det hele handler om tillit. Hvis nettstedet ikke
foles troverdig, vil hele 43,4 % av personene i denne gruppen
avbryte kjgpet sitt.

Uklare retningslinjer for frakt og retur pa nettstedet skaper ogsa
mistillit og tapt salg. Og dersom de ikke har muligheten til 8 hente
kigpet sitt i en fysisk butikk, forteller 14,8 % at de heller tar
handelen et annet sted.

nexi nets::

Data fra undersgkelsen brukes til a estimere gkonomisk ytelse

Norske babyboomere: en drivkraft innen e-handelen

Topp 3 grunner til forlatte handlevogner:
PP>g g
@ 43 40/ ‘ Nettstedet virket ikke
y /0 troverdig og trygt a bruke
@ 1 6 80/ ‘ Vilkarene for frakt og
O /0 retur var uklare
@ 1 4 80/ ‘ Ingen mulighet til 3 hente
yQ /0 varer personlig
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Hvor handler norske babyboomere pa nettet?

Kortet gar varmt

Disse dataene viser tydelig at norske boomere er komfortable
med 3 betale med kort pa nettet, og dette kommer ikke til
forandre seg med det forste.

Her snakker vi helt klart om vanemennesker som opplever
kortbetaling som bade kjent og trygt. Og med tanke pa hvor mye
penger de bruker pa nettet, er det vel ingen virksomheter som
ognsker a overtale dem til 8 gjore noe annerledes?

nexi| nets:

Data fra undersagkelsen brukes til 3 estimere gkonomisk ytelse

Topp 3 brukte betalingsmetoder:

Topp 3 foretrukne betalingsmetoder:

Norske babyboomere: en drivkraft innen e-handelen
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Hvor handler norske babyboomere pa nettet? Norske babyboomere: en drivkraft innen e-handelen

Hvorfor er kortbetalinger sa o
S 55 6/
Som vi har nevnt tidligere, er norske babyboomere opptatt av ’ o

sikkerhet nar de handler pa nettet. Dette er en generasjon som
bruker mye tid pa a velge hvor og hvordan de skal bruke pengene
sine, og de forlater handlevognen sin raskt dersom nettstedet

. | av babyboomere i Norge sier at de tar hensyn til
mangler troverdighet. Det er derfor ingen overraskelse at de

. : . sikkerhet nar de velger betalingsmetode
foretrekker betalingsmetoden de anser for 8 vaere mest sikker.

nexi nets::

Data fra undersgkelsen brukes til a estimere gkonomisk ytelse

14



Hvor handler norske babyboomere pa nettet?

4

Interessant nok star boomere bare for 14

% av det totale forbruket pa nett i Norge

nexi nets::

Data fra undersgkelsen brukes til 8 estimere gkonomisk ytelse

Norske babyboomere: en drivkraft innen e-handelen

De nye influenserne?

Selv om de ofte blir undervurdert som forbrukere i mediene, viser
rapporten var at babyboomere fremdeles har en betydelig
kigpekraft (og innflytelse).

Til tross for den gkonomiske nedgangen har de fortsatt en robust
gkonomi og bruker mer pengeri en tid der personeriandre
demografiske grupper reduserer innkjgpene sine. Beslutningene
og atferden deres kan til og med pavirke makrogkonomiske
forhold her hjemme, noe som ikke bar undervurderes. Denne
gruppen har med andre ord et stort (kjgps)potensial!

15






Dette kjoper babyboomerne pa nettet

Tid for egenpleie

| likhet med andre norske forbrukere er babyboomerne opptatt
av a ta vare pa helse og utseende. Apotekvarer og klaer star derfor
hayt oppe pa shoppinglisten, noe som kanskje gjenspeiler den
gkende investeringen deres i velvaere etter hvert som arene gar.

Et funn som virkelig skiller seg ut, er hvor mye penger denne
gruppen bruker pa elektriske husholdningsapparater, for
eksempel datamaskiner og mobiltelefoner. Til tross for at de
foretrekker mer tradisjonelle mater & handle pa, @nsker ikke
babyboomerne a bli hengende etter i teknologiutviklingen og
holder seg oppdatert ved a ga til innkjep av de nyeste
duppedingsene.

nexi nets::

Data fra undersgkelsen brukes til 8 estimere gkonomisk ytelse

Norske babyboomere: en drivkraft innen e-handelen

Topp 3 manedlige kjop i kategorien fysiske varer:

@ 16,7% ‘ Klaer
@ 12 ,9% ‘ Apotekvarer

Elektriske husholdningsapparater

@ 10,0% ‘ (ikke hvitevarer), datamaskiner,

mobiltelefoner

17



Dette kjoper babyboomerne pa nettet

Q%

Babyboomere eriledelsen nar det
gjelder kjop av fysiske medieprodukter
0g sports- og hobbyutstyr

nexi nets::

Norske babyboomere: en drivkraft innen e-handelen

Trim for bade hjerne og
kropp

Babyboomere er glad i 3 holde seg aktive, og gar foran som et
godt eksempel i sine manedlige nettkjap.

lveren etter a kjgpe sports- og hobbyutstyr og ulike
medieprodukter viser engasjementet deres for en aktiv og
inspirerende livsstil der fysisk aktivitet og intellektuell stimulans
star sentralt.

18



Dette kjoper babyboomerne pa nettet Norske babyboomere: en drivkraft innen e-handelen

Kulturelle opplevelser leder veien

Norske babyboomere er virkelig pd hugget nar det gjelder Topp 3 manedlige kjop i kategorien tjenester:

digitale medier, og den store leselysten deres fgrer dem opp i

ledelsen i denne kategorien. Og selv om de bruker en god del @ 29 90/ ‘ Billetter (f.eks. kultur- og

penger pa stremmetjenester hver maned, er de faktisk blant dem ) o idrettsarrangement)

som har lavest forbruk pa dette omradet. . . .
@ 2 5 9% ‘ Digitale medier (f.eks. aviser,

Boomere er glad i d dra ut og vaere sosiale, noe som gjenspeiles i ’ e-bgker, programvare m.m.)

de store belgpene de bruker hver maned pa billetter til kultur- og . .

sportsarrangementer (faktisk bruker de mer penger enn noen @ 25 2% ‘ StmmmEt‘le.nESter for musikk,

’ film, TV-serier og lydbaker

annen aldersgruppe pa dette omradet!).

nexi nets:: 0

Data fra undersgkelsen brukes til 8 estimere gkonomisk ytelse



Dette kjoper babyboomerne pa nettet Norske babyboomere: en drivkraft innen e-handelen

1 7 80/ Et gavmildt fellesskap
’ o Nar det gjelder bidrag til veldedighet, er norske babyboomere de

mest gavmilde av alle aldersgrupper her til lands. Totalt 17,8 % av
dem donerer til ideelle organisasjoner hver madned, noe som viser

: : at de er opptatt av a gi noe tilbake og statte vanskeligstilte.
Babyboomere leder an i kategorien PP J g g

“Bidrag til veldedighet”

nexi nets:: 2



Dette kjoper babyboomerne pa nettet

Reising for alle penga

Nar det gjelder dagligdagse reiser man gjennomfarer i lgpet av en
maned, bruker norske babyboomere mer penger enn noen
annen demografisk gruppe — for eksempel pa parkering og
billetter til kollektivtransport.

De bruker ogsa mye penger pa flyreiser. For selv om de kanskje
har opplevd mye, har de fremdeles ikke sluttet & utforske verden!

nexi nets::

Data fra undersgkelsen brukes til 8 estimere gkonomisk ytelse

Norske babyboomere: en drivkraft innen e-handelen

Topp 3 manedlige kjop i kategorien reiser:

@ 30’ 2% ‘ Parkering
o Billetter/manedskort (f.eks.
@ 2918 /° ‘ buss, tog, t-bane, trikk)

@ 25, 5% ‘ Flyreiser

pA



Dette kjoper babyboomerne pa nettet Norske babyboomere: en drivkraft innen e-handelen

5 o/ Full pakke
’ o Babyboomere i Norge velger ofte charter- og pakkereiser nar de

reiser, noe som tyder pa at de ikke @nsker a gjare turen mer

komplisert enn den trenger a veere. Ogsa dette er en kategori

Babyboomere har det starste manedlige hvor denne generasjonen viser vei.

forbruket pa charter- og pakkereiser

nexi nets:: -



Dette kjoper babyboomerne pa nettet

Storforbrukere av nettaviser

Norske boomere er glad i 3 holde seg oppdaterte pa hva som
skjer i verden, og er opptatt av a skaffe seqg tilgang til de seneste
nyhetssakene pa en rask og enkel mate. Det er derfor ingen
overraskelse at de topper statistikken over kjgp av
nettavisabonnementer.

Helse er en annen topprioritet, noe som tydelig fremgar av
pengebruken deres pd medlemskap pa treningssentre. Det er
viktig for dem a holde seg i form — og de har ingen planer om 3 ta
det rolig med det forste!

nexi nets::

Data fra undersgkelsen brukes til 8 estimere gkonomisk ytelse

Norske babyboomere: en drivkraft innen e-handelen

Topp 3 manedlige kjop i kategorien tjenester:

@ 68; 8% ‘ Aviser/nettaviser
@ 3410% ‘ TV-strgmming
@ 20,6% ‘ Medlemskap i treningsstudio
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Conclusion

Norske babyboomere: en drivkraft innen e-handelen

Babyboomere er ngkkelkunder for e-handelsaktarer

| kartleggingen av atferden og preferansene til norske boomere som handler pa
nettet, har det dukket opp noen viktige funn. Generelt velger de d handle
sjeldnere pa nettet enn andre generasjoner, kanskje fordi de foretrekker det
personlige matet i fysiske butikker. Men nar de farst handler pa nettet, kan vi
tydelig se pavirkningen de har pad markedet.

Babyboomere verdsetter enkelhet, sikkerhet og bekvemmelighet nar de handler,
og foretrekker nettsteder som er enkle d navigere i og gir klar og presis
informasjon.

Etter & ha foretatt en grundig vurdering, blir de komfortable med
kigpsbeslutningen og forlater sjelden handlevognen sin eller kansellerer kjgpet
sitt. De har ogsa en klar preferanse for a statte norske bedrifter, og de er ofte
villige til 3 bruke mer penger pa lokalproduserte produkter eller tjenester.

nexi nets::

Siden lojalitet og besluttsomhet er verdifulle egenskaper for markedsfarere og
forhandlere, gjor bedrifter lurt i & forsake 3 tiltrekke seg denne kundegruppen.
Kigpene deres gjenspeiler et gnske om a ta vare pa helsen sin pa lang sikt og s@rge
for at ogsad andre har det bra. Dette kommer tydelig frem nar vi ser pa hvor ofte de
bruker penger pa apotekvarer og medlemskap pa treningssentre — samt deres
sjenergse bidrag til veldedige formal.

Norske boomere er glad i a reise og er ikke redde for a bruke penger pa fly og
charter- og pakkereiser. Dette gir reisebyrader og charterselskaper en unik
mulighet til 3 tilpasse tilbudene sine til denne bemidlede kundegruppen.

Til tross for kjgpekraften til boomergenerasjonen i Norge blir ikke denne gruppen
viet nok oppmerksomhet i e-handelsbransjen. Her ligger det store muligheter for
bedrifter som @nsker a utforske og imatekomme deres spesifikke gnsker og
behov. Dette er med andre ord en demografisk gruppe som ikke bar ignoreres!
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Norske babyboomere: en drivkraft innen e-handelen

Takk for at du leste

Takk for din interesse og engasjement i var rapport, som viser Nexi Takk nok en gang for at du engasjerer deg i var rapport. Hold deg
Groups tankelederskap og dedikasjon til innovasjon innenfor oppdatert, utvid din kunnskap og bli inspirert ved 3 abonnere pa
omradet for digitale betalinger. Malet vart er a gi deg verdifulle vart nyhetsbrev. Bli med i vart fellesskap av ivrige lesere som er
innsikter og en dypere forstaelse av det stadig skiftende lidenskapelige opptatt av a8 holde seg informert og engasjert.

betalingslandskapet.

Du er velkommen til 8 bruke informasjonen fra denne rapporten,
| viderefgringen av var e-handelsrapport, som har vaert publisert i bare husk a referere til Nets og Norske babyboomere: en drivkraft
over 15 ar, forplikter vi oss til 3 presentere ny data og innsikter pa en innen e-handelen som kilden.
hyppigere og mer allsidig mate i 2023.

Vare kommende undersgkelser vil belyse det stadig utviklende A R A LR

landskapet og gi verdifulle perspektiver som hjelper bedrifter med

a tilpasse sine strategier for 3 effektivt betjene ulike
forbrukersegmenter.

nexi nets:: 25


https://ecom.nets.eu/no/abonner-pa-nyhetsbrev/

nexi nets:s




