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Lars salger kaffekapsler for millioner pa Amazon med vaekst pa op til 20

procent om maneden - men der er en bagside

Lars Mansfeld-Giese er en glad og tilfreds mand, for hans firma saelger gkologiske kaffekapsler p4& Amazon for millioner
og oplever heftig og vedvarende vaekst. Han tgver ikke med at anbefale andre danske nicheproducenter at gad samme

vej - men der er ogsa en bagside, som bekymrer ham en del.

Niels Veileborg

Efter otte maneders salg af Nespressokompatible kapsler med gkologisk
kaffe pa Amazon i England og Tyskland er Lars Mansfeld-Giese ikke i
tvivl om, det var en god ide at bruge Amazons markedsplads.

Salget fra hans firma Realcoffee bare vokser og vokser, og selv efter sa
mange maneder pa markedspladsen, er veeksten pa manedsbasis ret
voldsom.

“Vores omsaetningsvaekst fra januar til februar i ar var cirka 20 procent pa
Amazon - det ser vi slet ikke pa andre markeder”, siger Lars Mansfeld-
Giese.

Han anslar, at der pa det skandinaviske marked for gkologiske
kappekapsler maske er en arlig vaekst pa 5-10 procent.

“Vi har veeret pa det norske og svenske marked i snart fire ar, men i lgbet
af syv-otte maneder har salget pA Amazon overhalet vores samlede
websalg i Norge og Sverige, hvor vi har brugt betydelige ressourcer pa
markedsfering”, forteller han. Lars Mansfeld-Giese er en klar fortaler for,
at dansk erhvervsliv udnytter mulighederne pa Amazon.

“Alle kommer til at forholde sig til de store digitale indkgbscentraler, det
er stensikkert. Det er godt nok blevet stort i Tyskland og England, og det
gar virkelig steerkt”, siger han.

Realcoffee omsaetter for 30-35 millioner pa arsbasis.

Amazons andel af omsaetningen udger lige nu 15-18 procent, men Lars
Mansfeld-Giese vurderer, at det om 12 maneder godt kan udggre 20-22
procent.

“Amazon er interessant for et nicheprodukt som vores. De tyske og
engelske supermarkedskaeder har ikke nogle gkologiske varianter pa
hylderne. De synes, det er for smat - hyldepladsen er begraenset, de har
maske en meter hyldeplads til Nespressokapsler, og den giver de til det,
der omseetter bedst," siger han.

Der er dog alligevel et marked. Ganske vist er markedet for gkologi
maske kun er pa fem procent, men der er i de store lande som Tyskland
og England alligevel rigtig mange mennesker, som er interesseret i
Realcoffees produkter, lyder det fra Lars Mansfeld-Giese.

"Langt flere tyskere end danske i absolutte tal er interesseret i gkologiske
kaffekapsler, og de gar forgaeves i Lidl og Aldi og sa videre, men Amazon
har ubegraenset hyldeplads," siger han. Realcoffee har solgt varer pa
Amazon siden maj 2017.

Firmaet begyndte salget pa Amazon i England, fordi Amazon fik markant
voksende markedsandel i engelsk detailhandel”.

“Amazon overtog naermeste hele sektorer. Det haenger til dels sammen
med produktet Amazon Prime, hvor kunderne far gratis levering, film med
mere for et mindre manedligt abonnement. Det er der rigtig mange
englaendere, der har kebt”, fortaeller Lars Mansfeld-Giese.
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Selskabet havde salg i England i forvejen, hvor det indledte salg af
kapslerne via eget site i midten af 2016.

"Men nu saelger vi nok tre gange sa meget via Amazon som via vores
engelske website," siger Lars Mansfeld-Giese

“Men sitet er vigtigt som markedsferingsplatform. Det er maske
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fremtiden. Sitet bliver det sted, hvor du kan vise film, forteelle om

nyheder, produkter, fairtrade, gkologi og sé& videre, mens det egentlige salg foregar pa Amazon. Nogle af vores
konkurrenter har faktisk lukket deres sites og saelger nu kun via Amazon og engelske supermarkeder,” siger Lars

Mansfeld-Giese. Selv om Lars Mansfeld-Giese generelt er yderst positiv
over for Amazon som afsaetningskanal, sa er der én alvorlig hage ved at
flytte traditionel e-handel over pa Amazon, som bekymrer ham en del.

“Som e-handler er den meget direkte kundekontakt en meget vigtig
pointe og en stor fordel. Vi kan kontakte kunderne naermest hvornar vi vil
pa mail og telefon - og sa har vi den super vigtige kgbshistorik, som kan
bruges salgsfremmende. Stort set alle de muligheder gar flgjten, nar det
foregar pa Amazon”, siger han.

Som szelger pa Amazon kan du dog komme ind bag tallene og se
kundernes navne og adresser, og du kan ogsa fa oplysninger om
kabshistorik.

Men du méa kun kommunikere med kunderne i yderst begraenset omfang.

“Det vigtigste, man kan gere i den forbindelse, er at bede kunderne om et
review af produktet. Uden review af produkterne har man ingen
omseetning”, forteeller han.

Ifalge ham er stjernemarkeringerne som folge af gode reviews betydeligt
mere troveerdige end tilsvarende stjerner pa eksempelvis Truspilot, fordi
de bygger pa sakaldt verified purchase.
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“Vi har kebt en ekstern service, hvor en robot gar ind og finder vores

kunder, og en uge efter kgbet skriver den ud: Kaere kunde, tak for din ordre, vi er et lille dansk kaffefirma specialiseret i
okologiske kaffekapsler, og det er vigtigt for os at fa et review af dit keb. Som tak far du en rabatkode," siger Lars

Mansfeld-Giese.

“Det er der rigtig mange, der gor. Den anden mulighed for dialog med kunderne pa Amazon handler om, at vi gar ind og
svarer pa sitet og siger paent tak for review - og vi kan maske ogsa finde pa at foresla en anden variant af kapslerne”. S

du har et kundeforhold, men ikke rigtigt?

“Nej, pa den made er i vi i lommen pa Amazon. Pa den anden side
handler vi jo ogsa med danske supermarkedskaeder og leverer white
label-produkter, og der kender vi heller ikke kunderne, s& Amazon er ikke
sa meget anderledes”, siger siger Lars Mansfeld-Giese.

Men bekymrer det dig, at du ikke har direkte kontakt til kunderne?

“Ja, det gor det. Det er en trussel pa laengere sigt - isaer pa de markeder,
hvor vi har en hgj markedsandel - eksempelvis i Danmark. Nar Amazon
kommer ind her, vil det koste os noget omsaetning. Selv om vi ogsa kan
ga pa Amazon i Danmark, tror jeg, det produktudbud, Amazon vil komme
med, vil betyde, at vi vil tabe noget markedsandel. | Norge og Sverige vil
det ogsa veere en fordel for os at komme ud til nye kundegrupper, men
nar Amazon kommer til Danmark, vil vi lige skulle vende skraen og se,
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registreret, at Amazon har
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anprisninger.

Amazon mangler at
vokse op og skille
farene fra bukkene.
Det kan godt
opleves som lidt
wild west.

“Amazon har ikke veeret
specielt god til at kreeve
dokumentation for
eksempelvis gkologi. Vi
har eksempelvis set
nogen seelge originale

okologiske

Nespressokapsler. Men

Nespresso fremstiller slet ikke gkologiske kapsler, sa en opstramning af dokumentationskravene for anprisninger kunne

veere fedt," siger han.
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Ifalge ham mangler Amazon at vokse op og skille farene fra bukkene, da sitet godt kan opleves 'lidt som Wild West,' selv
om der er ting i gang for at gare tingene bedre.

“Amazon har faktisk nogle kraftige dokumentationskrav for, hvem du er som saelger. Jeg har skullet indsende pas,
oplysninger om bopzel, mine lan ... meget personlige ting. Og i takt med vores stigende omsaetning er der ogsa kommet
ogede krav til dokumentation om firmaet. Jeg tror, det har noget at gare med at undga hvidvask - det kunne man ellers
gere relativt nemt, og det vil Amazon undga”, siger Lars Mansfeld-Giese. Realcoffee kom ud af regnskabsaret 2016/17
med et negativt resultat efter skat pa 106.000 kroner.

“l 2017/18 far vi et mindre plus pa mellem 300.000 og 600.000 kroner. Det er ikke forfeerdelig stort, men vi investerer
rigtig meget i vaekst pa linje med andre e-handlere. Vi skal veere store og have stor volumen. Det betyder, at selv om
veeksten pa toplinjen er pa 15-20 procent, materialiserer det sig ikke pa bundlinjen”, siger Lars Mansfeld-Giese.
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