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Om rapporten

Rapporten var er basert pa en forbrukerundersgkelse gjennomfgrt av
Norstat. Undersgkelsen omfattet totalt 1044 nettbaserte spgrreskjemaer
i Sverige, Norge, Danmark og Finland, som ble utfylt mellom 11. juli og 10.
august 2022. Respondentene er over 18 ar. Tallene i denne rapporten er
basert pa svar fra alle markeder, med 260-262 respondenter per land.

Rapporten er delt inn i seks deler:

Sirkulaere forretningsmodeller og
abonnementer - hva innebaerer det?

Key Insights

Hvilke fordeler ser forbrukerne
ved abonnement?

Simulerte kjop av sykkel,
briller og sofa

Intervju med en baerekraftsekspert

Unge og eldre - en sammenligning
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Hvis verden skal lykkes med a omstille seg til et mer baerekraftig
samfunn, ma vi forbruke pa andre mater enn i dag. A abonnere
pa produkter kan vaere en viktig del av denne omstillingen. Og

fremtiden er allerede her. Spgrsmalet er: Er du klar for den?

Vi ma forbruke smartere og ta bedre vare pa
planetensressurser,slikatvikan byggeetsamfunn
som er mer baerekraftig pad lang sikt. | praksis
innebaerer det at vi ma finne supplementer til
lineaert forbruk — der produkter kjgpes, brukes og
sa kastes. Et eksempel er a forbruke mer sirkuleaert,
slik at produktene benyttes pa nytt og ressursene
vare brukes pa en mer baerekraftig mate.

Abonnement er en av flere tjenester som kan
bidra til et mer sirkulzert forbruk. Abonnement
er en etablert betalingslgsning i Norden som
de fleste kjenner til, for eksempel for aviser
eller streammetjenester. Abonnement i seg
selv bidrar imidlertid ikke automatisk til den
sirkuleere gkonomien - vi ma abonnere og
gjenbruke fysiske produkter for at det skal veere
en baerekraftig Igsning.

Tenk deg at du skal kjgpe en ny sykkel. Det kan
vaere vanskelig & velge, men ved & abonnere i
stedetforakjgpefardumulighetentilabyttetilen
annen sykkel i Igpet av abonnementsperioden.
Reparasjon og rengjgring er ogsa inkludert for &
forlenge syklusens levetid. Ogistedet for § matte
legge ut et stort belgp én gang, betaler du et

fast belgp hver maned, noe som skaper balanse
i hverdagens gkonomi. Nar du ikke lenger vil
ha sykkelen, hentes den av forhandleren — som
overtar Kkjgretgyet, slik at andre kunder kan
abonnere p3 det.

Som en aktgr innenfor retail finance i hele
Norden har Resurs kompetanse, teknologi og
ambisjoner, slik at vi kan drive utviklingen i
sirkuleert forbruk gjennom abonnementslgs-
ninger. For & finne ut mer om forbrukernes hold-
ninger til sirkulaert forbruk har vi derfor valgt
a fokusere pa akkurat dette omraddet i arets
versjon av Resurs Consumer Report.

Her i Resurs er vi nysgjerrige pa fremtiden og
utviklingen i bransjen. Vi gnsker a bidra til gkt
kunnskap om folks holdninger og innstillinger
til forbruk. For at bransjeaktgrer som oss
skal kunne utvikle relevante og innovative
produkter og tjenester for kundene, m3a vi
se ting fra deres perspektiv. Hvis vi lykkes, er
potensialet enormt! Dette er en reise, og vi ma
samarbeide hele veien!

Nils Carlsson, adm.dir. Resurs Bank
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Sirkulzere forretnings-
modeller og abonnementer
— hva innebaerer dette?

Den linezere gkonomien har preget samfunnet
siden industrialiseringen. Selv i dag er linezere
forretningsmodeller de vanligste: Varer produ-
seres og selges til forbrukere i en enveistransak-
sjon som fullfgres gjennom kjgpet.

De siste arene har vi blitt mer bevisste p3a
naturens begrensede ressurser, og pa behovet
for & finne alternativer til tradisjonelt forbruk.
Det blir stadig vanligere a kjgpe brukte dingser
eller kleer second hand. De siste arene har det
ogsa begynt & dukke opp sirkuleere forretnings-
modeller. Her er malet delvis a bruke sa fa ress-
urser som mulig for & skape et produkt, og del-
vis & gke produktets levetid gjennom gjenbruk i
et slags kretslgp.

| den sirkuleere forretningsmodellen er det
funksjonen eller tjenesten produktet tilbyr, som
skaper verdi — ikke selve produktet. Dette fgrer
til at forhandleren og forbrukeren i stgrre grad
blir partnere som inngar et samarbeid.

Abonnementer er eksempel pa et system
som kan bli sirkulzert — hvis det brukes riktig.
Mange populeere abonnementslgsninger
er slett ikke sirkulzere. Du kan for eksempel
abonnere pd nye produkter som leveres
med jevne mellomrom, uten at de inngar

i et kretslgp.

En abonnementslgsning blir sirkulzer
nar den innebaerer at butikken eller
leverandgren overtar produktet etter
at abonnementet er avsluttet, og
reparerer eller gjenbruker det for &
forlenge levetiden. Det er denne
tilneermingen vi gnsker a rette

Forbrukerens mange valg

Nar en forbruker gnsker a kjgpe et nytt produkt,
har han eller hun mange ulike lgsninger a velge
mellom.

KI@P: Nar du kjgper et produkt, betaler du
hele belgpet med det samme. Etter kjgpet eier
du produktet, og du er ansvarlig for hva som
skjer med det nar du ikke lenger trenger det.
Etter kjgpet har du ikke noen direkte relasjon til
forhandleren du kjgpte produktet fra. Det sam-
me gjelder ogsa nar du kjgper brukt.

DELBETALING: Hvis du velger delbetaling, deles

kigpesummen opp i flere mindre betalinger over
en viss periode. Du far og eier produktet nar du
inngar delbetalingsavtalen, og du har ansvar for
det nar du ikke lenger vil ha det.

LEIE: Nar du leier et produkt, betaler du en sum
for & lane det i en begrenset periode. Deretter gir du
produktet tilbake.

LEASING: A lease et produkt, for eksempel en bil, inne-
beerer a betale et fast belgp hver maned, og kontrakten
omfatter for eksempel service og forsikring. Med lea-
sing binder du deg i en relativt lang periode. Ordningen
ligner pad et abonnement, men mangler oppgraderinger i
avtaleperioden.

ABONNEMENT: Nar du abonnerer pa et produkt, betaler du et
fast belgp for produktet hver maned. Gjennom abonnementet

tilfgres merverdi som service og forsikring. Abonnementer er en
fleksibel Igsning der du kan oppgradere produktet til en nyere
modell i Igpet av abonnementsperioden, og pa slutten av peri-
oden returnerer du produktet til fornandleren eller leverandgren
som reparerer eller gjenoppretter produktet for gjenbruk, og
dermed gker dets levetid.

spkelyset mot i denne rapporten.

I neste avsnitt kartlegger

vi hvilke fordeler konsumenter ser
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Key insights om sirkulaert forbruk

Det finnes fordeler ved abonnementsigsninger:
64 prosent ser fordeler ved & abonnere pa et pro-
dukt i stedet for & kjgpe det. Det er flere grunner
til dette, men det som nevnes av flest responden-
ter, er at de ikke trenger a betale en stgrre sum
med det samme for & fa tilgang til produktet.

Det er gunstig & kunne bytte ut et produkt:
78 prosent er enige i at det er bra a kunne erstatte
et produkt i tilfelle de ombestemmer seg eller
ikke lenger trenger det.

Resurs Consumer Report

Det er tungvint a selge produkter selv: Seks
av ti fgler at det er tungvint a selv matte selge
produkter som de ikke lenger gnsker a beholde.

Det er klimasmart a la andre fa bruke ens
ting: Atte av ti synes det er klimasmart 3 la
andre bruke tingene deres i stedet for & kaste
dem nar de ikke lengre er ngdvendige.

Unge er mer positive enn eldre: Blant respon-
dentene i alderen 18-29 ar er det bare 9 prosent
som ikke ser noen fordel ved & abonnere pa
produkter i stedet for a kjgpe. Blant de pa 55 og
eldre er tallet 32 prosent.




Forbrukerne ser fordeler
- men ikke nar det gjelder miljget

La oss starte med & se pa forbrukernes hold-
ninger. Undersgkelsen var viser at 64 prosent
— et relativt hgyt tall - av forbrukerne ser for-
deler ved a abonnere pa et produkt i stedet
for & kjgpe det. Abonnement blir ansett som
Igsningen for en ny fremtid.

Det a ikke matte betale en stgrre sum med
det samme for § f3 tilgang til produktet blir
ansett som den stgrste fordelen (36 prosent),
etterfulgt av det & slippe a selge produkter nar
man er lei av dem, eller de ikke lenger er i bruk
(28 prosent). Andrefordeler palisteninkluderer
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muligheten til & oppgradere om ngdvendig, a
bytte til den nyeste modellen, a bytte pa en
enklere mate hvis man ombestemmer seg,
mindre gkonomisk risiko og merverdi i form
av for eksempel service.

Fordeler

@ 'kke matte betale et stgrre belgp med
det samme

© Slippe a selge produktet

© Oppgradere etter behov
@ Bytte til den nyeste modellen

© Enklere & bytte hvis jeg ombestemmer meg

Ser ingen

(o)
23% fordeler




Klima, forbruk og fremtid

Bare 10 prosent nevner mer klimavennlig som
en fordel. Dette tyder pa at mange sannsynligvis
ikke vet hvordan et sirkulaert system med abon-
nement pa produkter er ment & fungere. Sam-
tidig svarer 80 prosent at de er helt eller delvis
enige i pastanden om at det er klimasmart at
andre kan bruke ting man ellers ville ha kastet.

Mer enn halvparten av de spurte tror at folk
i fremtiden i stgrre grad enn i dag kommer til
a abonnere pa produkter i stedet for a kjgpe
dem. Samtidig er det klart feerre — 31 prosent
—som sier at de tror de selv vil tegne flere abon-
nementer i fremtiden. Sammenlignet med de
andre landene i studien tror finnene i stgrre
grad at bade de selv og folk generelt kommer
til @ abonnere mer i fremtiden. Danskene tror

minst pa at det kommer til & bli noen endring.

Hvis man ser naermere pa visse grupper i
studien,farmangyepaetparvesentligeforskjeller.
Respondentene med hgyeste manedlig inntekt
understreker i stgrre grad fordelene ved a kunne
bytte til den nyeste modellen, oppgradere
produktet om ngdvendig og slippe a selge
produktet nar de er lei av det. De eldste respon-
dentene og pensjonistene fremhever sjeldnere
disse fordelene.

Abonnement

- klimasmart eller ikke?

(prosent)

80

10

En fordel er at deter Det er klimasmart at
mer klimavennlig andre kan ta i bruk
gjenstander som man
har tenkt a kaste

Fremtidens forbruk
(prosent)

Folk kommer til & Jeg kommer til
abonnere mer a abonnere mer
i fremtiden i fremtiden
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Simulert kjop: sykkel

Du trenger en ny sykkel — hvilke av fglgende
Izsninger kunne du tenkt deg? Slik formulerte
vi spgrsmalet i studien var. Den stgrste ande-
len av respondentene (70 prosent) kan tenke
seg a kjgpe sykkelen pa tradisjonell mate, dvs.
ved & betale hele belgpet direkte ved kjgp. En
av tre respondenter (33 prosent) kan tenke seg
& abonnere pa sykkelen. A kjgpe sykkelen pa
delbetaling eller leie sykkelen var langt mindre
populaert: Bare henholdsvis 13 og 4 prosent
oppga disse Igsningene.

De med hgyest manedlig inntekt oppgir i starre
grad enn de med andre inntektsnivaer at de er
villige til a kjgpe sykkelen og betale hele belgpet
direkte. Sammenlignet med folk fra andre land
er svenskene mer tilbgyelige til & abonnere pa
sykkelen. Danskene har lavest tilbgyelighet.

Anskaffelse av ny sykkel

(prosent)

Kjgpe sykkelen
pa delbetaling

Kjgpe sykkelenog
betale hele belgpet
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33

4

Leie Abonnere
sykkelen pa sykkelen




Simulert kjop: briller

Er situasjonen en annen nar det gjelder bril-
ler i stedet for sykler? Ikke i det hele tatt, viser
det seg. 69 prosent oppgir at de kan tenke seg a
betale hele belgpet for brillene direkte ved
kjgp. 32 prosent sier de er villige til a abonne-
re pa brillene, mens 14 prosent kan tenkte seg
delbetaling. Bare 3 prosent er ville til & leie.

Sverige er det landet der stgrst andel er positive
til & abonnere pa briller, mens nordmennene
viser lavest interesse. Kjgp pa delbetaling er ikke
spesielt attraktivt for mange i den eldste al-
dersgruppen, mens en langt stgrre andel av de
yngre kan tenke seg dette.

Anskaffelse av nye briller
(prosent)

Kjgpe brillene
pa delbetaling

Kjgpe brillene og
betale hele belgpet

3
Leie Abonnere
brillene pa brillene
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Simulert kjgp: sofa

Selv om vi hittil ikke har sett sa stor forskjell pa
holdningen til abonnementstjenester, endres
dette nar vi kommer til et hypotetisk sofakjap.
| likhet med de to foregdende produktene (syk-
kel og briller), oppgir den stgrste andelen av de
spurte at de gnsker a kjgpe sofaen ved a betale
hele belgpet med det samme: 78 prosent sier
at dette er alternativet de foretrekker. | motset-
ning til de tidligere scenarioene sier imidlertid
en betydelig mindre andel (bare 14 prosent)
at de kan tenke seg a abonnere pa sofaen. |
stedet gnsker flere (19 prosent) a kjgpe sofaen
pa delbetaling. Kanskje er det slik at en sofa
fales som et mer personlig kjgp — og produkt

— 0og noe som man helst vil eie. Hvis man ikke
har rad til & hoste opp hele belgpet med det
samme, foretrekker man delbetaling fremfor
abonnement, slik at man i det minste kommer
til & eie sofaen en gang i fremtiden.

Finnene, de yngre aldersgruppene og de med
lavest manedsinntekt indikerer i stgrre grad at
de er villige til & kjgpe sofaen pa delbetaling.
Danskene er noe mindre tilbgyelige til & abon-
nere pa en sofa sammenlignet med folk fra
andre land. Ellers kommer det ikke frem noen
vesentlige forskjeller i synet pa a abonnere pa
en sofa.

Anskaffelse av en ny sofa (prosent)
78

Kjgpe sofaen
pa delbetaling

Kjgpe sofaen og
betale hele belgpet

14
3
Leie Abonnere
sofaen pa sofaen
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Tre spgrsmal til
var baerekraftsjef

Henrik Linder er baerekraftsjef i Resurs. Vi har
kontaktet ham for & hgre hans tanker om sir-
kulzere forretningsmodeller og hvordan han
tror vi kommer til & forbruke i fremtiden.

Hva er sirkulaert forbruk?
Hva er fordelene?

Enkelt sagt kan man si at sirkuleert forbruk
innebaerer gjenbruk av produkter. Et eksem-
pel er & abonnere pa en sykkel i en periode og
deretter levere den tilbake, slik at en ny kunde
kan bruke den. Men konseptet er selvfglgelig
mer komplekst enn som sa. En avde mest apen-
bare fordelene med sirkulaert forbruk sammen-
lignet med tradisjonelt forbruk er at det sparer
ressurser, og dermed kan bidra i omstillingen til
et mer baerekraftig samfunn.

Hvordan kan bank- og betalings-
tjenesteselskaper arbeide for a
bidra til omstillingen?

Vi bade kan og bgr bidra. To eksempler er at vi
kan veere en padriver for omstillingsarbeidet i
bransjen, og samarbeide med detaljhandelen
for a gjore omstillingen mulig. Vi ma lytte til

behovene som finnes, og jobbe proaktivt med
a utvikle nye produkter og tjenester — som
for eksempel abonnement og abonnements-
tjenester.

Hvordan tror du vi kommer til
a forbruke i fremtiden?

Jeg haper og tror at vi kommer til & forbruke
med gkt fokus pa sekundsermarkeder gjen-
nom blant annet gjenbruk og resirkulering. |
fremtiden ma vi ha et forbruk der det fortsatt
er sgkelys pa den enkeltes behov, men der det
0gsa tas stgrre hensyn til miljg og klima. Det-
te vil kreve at produktene og tjenestene som
trengs i omstillingen, er pa plass og funge-
rer effektivt. Derfor mener jeg at vi innenfor
bank- og betalingstjenestebransjen ma veere
med pa & lage finansieringslgsninger som kan
innfribehovene i fremtidens forbrukersamfunn.
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Er unge mer tilbgyelige enn
eldre til 23 handle sirkulzert?

Tidligere i rapporten fremhevet vi noen for-
skjeller mellom aldersgruppenes holdninger
til abonnementstjenester. La 0oss se neermere
pa disse to gruppene.

Generelt sett er unge mer positivt innstilt enn
eldre til & abonnere pd produkter. Av respon-
dentene i alderen 18-29 &r var det bare 9 pro-

Ser ingen fordeler
ved abonnement

sent som ikke sa noen fordeler overhodet ved
abonnement. Den tilsvarende andelen for de
over 55 ar var 32 prosent.

Bare 6 prosent av de eldre oppgir at en for-
del ved abonnement er at det er klimasmart,
mens 15 prosent av de yngste mener det-
te. Det er ogsa slik at bare 1 av 4 i den eldste

Unge vs. eldre
(prosent)

15
10 6

s

Det er mer klimavennlig
med abonnement

aldersgruppen tror at de kommer til & abon-
nere mer pa produkter i fremtiden, mens
38 prosent av de yngre er helt eller delvis enige.

Nardetgjelderhvilkeprodukterrespondentene
gnsker & abonnere pa i stedet for a kjgpe, ser
vi tydelige forskjeller mellom de yngste og de
eldste i studien.

Il 820
B z0-54

B oss

Jeg kommer til @ abonnere
mer i fremtiden
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Mobiltelefon

Unge mennesker er mye mer positive til a
abonnere pa sykler (35 prosent), hagemaski-
ner (39 prosent) og verktgy (30) sammenlig-
net med de eldste (hhv. 20, 22 og 12 prosent).
Det mest populaere produktet & abonnere pa
for alle alderskategorier er mobiltelefon — noe
som ikke er overraskende med tanke p3d at det
allerede finnes en sterk forbindelse mellom
abonnementer og mobiler.

Produkter a abonnere pa
(prosent)

Hagemaskin Sykkel

Abonnement pa kleer er et konsept som har
begynt & dukke opp hos stadig flere fornandlere
de siste arene. Pa den andre siden er denne lgs-
ningen enna ikke pd moten hos forbrukere: Bare
12 prosent av respondentene i alderen 18-29 ar sier
at de kan tenke seg & abonnere pa kleer i stedet for
a kjgpe dem. 12 er samtidig et hgyt tall sammen-
lignet med de som er 55 ar og eldre. Her gnsker
bare 1 prosent av respondentene a bytte direkte-
kjgp mot et abonnement nar det gjelder kleer.

Bl 820
B z0-54

B 55+

39
28 - 35 3 30
22 20 18
—

Verktyg

Abonnere pa klaer
(prosent)
12
& 1

-__

Bl 820 B 55+

B 3054
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