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Ryvkande atgang pa
kaffekapslar: ’7Amazon ar
en saljmaskin, inget
annat”

Bara tva ar efter lanseringen dr Amazon danska Real
Coffees storsta exportkanal - och nu ar det dags for
lansering i USA. Har listar administrative direktoren Lars
Mansfeld-Giese fragorna du maste stilla, vigvalen och
raden for att lyckas. ”Det handlar om hardcore sale”, sdger
han till Market.
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Liis mer: Svenska bolaget som har stenkoll pa hur man kittlar
Amazons algoritm (/premium/svenska-bolaget-som-har-stenkoll-
pa-hur-man-kittlar-amazons-algoritm)

Danska Real Coffee har vuxit till en jatte inom kaffekapslar - med Amazon som
viktig hdvstang.

Foretaget 4r en utmanare till Nespresso och Nestlé med egna fair trade-mérket
Real Coffee. Premiumvarumaérket siljs via egen e-handel och i dagligvarukedjor i
hela Skandinavien, bland andra Rema 1000 och Netto i Danmark, och dven till
mer avldgsna marknader som Dubai, Chile och Island.

Liis mer: Detaljister vet inte om de ska samarbeta med Amazon:
”Stoppar huvudet i sanden” (/premium/detaljister-vet-inte-om-
de-ska-samarbeta-med-amazon-stoppar-huvudet-i-sanden)
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Med tva ars
erfarenhet: Styrkor

och svagheter hos
Amazon

Lars Mansfeld-Giese, administrativ
direktor hos Real Coffee, listar
styrkor och svagheter efter tva ar
hos Amazon:

Fordelar

o Att enkelt nd en enorm mangd
kdopbendgna konsumenter.

e Narvaro dar konsumenter koper
dagligvaror.

e Sankta
marknadsforingskostnader.

e Enkel, tillganglig och skalbar
plattform.

o Tillgang till effektiv logistik néara
kunden.

Nackdelar

Du ager inte egen kunddata.
Extremt hard priskonkurrens.
Recensioner ger insyn och dkad
konkurrens.

Rigida regler och algoritmer
skapar likriktning.

Uteslutning om du bryter mot
reglerna.

En hypereffektiv sdljmaskin -
men samre for marknadsfoéring
och service.

For tva ar sedan stod Real Coffee i ett vagskal.

- Fram till vren 2017 salde vi bara genom egna kanaler. D4 tog vi beslutet att
ansluta oss till Amazon. I februari 2017 borjade vi silja via Amazon i
Storbritannien och tre manader senare i Tyskland, berittar Lars Mansfeld-Giese.

Det fanns flera skil bakom beslutet.

- Enviktig anledning ar att marknadsforingskostnaderna 6kar hos Facebook och
Google, om du viljer Amazon far du direkt en global narvaro. Storbritannien
utmarks av sma snittk6p och hoga logistikkostnader, samtidigt som vart
varumarke inte ar sa vilkant dar och det skulle vara svart och dyrt att lansera det
i egna kanaler. Sa vi kom fram till att vi, med en ldg marknadsandel, inte hade sa
mycket att forlora samtidigt som vi med full kontroll 6ver ett eget varumaérke inte
hade nagra stora konkurrenter hos Amazon.

Sagt och gjort, Real Coffee klevin hos Amazon - men det blevingen omedelbar
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succeé.

- Starten i Storbritannien var sa trég att vi undrade om nagot var fel. Men sedan
tog det fart och i dag 4&r Amazon var storsta exportkanal.

Lars Mansfeld-Giese har en handgriplig uppfattning:

- Amazon ir en siljmaskin, ingenting annat. Tank inte varuméarkesbygge, leads
eller marknadsforing. Att inse att det helt enkelt handlar om "hardcore sale” ar
nyckeln till att férstd Amazon. Och ju mer du séljer, desto hogre kommer du i
Amazons egen rankning, det géller att flirta med algoritmen.

Och varfor det lossnade i Storbritannien?

Real Coffee i korthet

e Dansk aktor med kaffekapslar
med eget premiumvarumarke.

o Siljer 40 miljoner kapslar per ar.

Fokus pa ekologiska Fair trade-

produkter.

Export till England, Sverige,

Norge, Island, Tyskland och

Chile.

e Exporten svarar for 45 procent
av den totala omséattningen.

e Amazon UK ar foretagets storsta
utlandsmarknad.

Lars Mansfeld-Giese slar fast sju nyckelfaktorer for att lyckas hos Amazon:

¢ Eninternationellt konkurrenskraftig produkt.

e Bra och manga recensioner hos Amazon - det &r avgdrande for att driva
forsiljning.

e Rikna med forlust under de férsta sex manaderna.

¢ Investera i marknadsféring hos Amazon.

e Vilj distribution via Amazon med FBA, Fulfillment by Amazon - allt annat ar
for amatorer.

¢ Fokusera pa nischer pd marknaden - och bygg successivt ut positionen dar.

e Avsitt en, dedikerad personidin organisation som enbart jobbar med
foretagets nidrvaro hos Amazon.

Ni har valt FBA, vad kostar det er?
- Kostnadsmassigt ger FBA en besparing for oss, vi kan inte sjalva skicka varor
till kunder i Storbritannien for den avgift pa 22 procent av omséttningen som
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Amazon tar. Det beror pa att snittkopen fran brittiska kunder dr ganska sméa
samtidigt som det kostar 100 svenska kronor att skicka ett paket dit. Dessutom
gar det snabbare via FBA, vilken kund vill vinta fem-tio dagar pa en leverans
som gar via post?

v ~

A « A

”Du ska se Amazon som 'bortaplan’ dir du behover investera tid, pengar och resurser under en
uppbyggnadsperiod”, siiger Lars Mansfeld-Giese.

Efter tva ar, hur vill du summera Amazon som siljkanal?

- Vi dr mycket n6jda och ser Amazon som en langsiktig partner. Amazon ar nu
Real Coffees nast storsta marknad och vi ser ockséa att mdnga kunder kommer
till vAr egen webbshop frAin Amazon, eftersom vi hir erbjuder fler alternativ, till
exempel att kunderna kan blanda exakt det paket kaffe de vill ha. Med andra ord
gar kundflodet 4t bada hallen och Amazon innebéir ingen kannibalisering pa var
egen webbshop, sidger Lars Mansfeld-Giese och fortsitter:

- Att samarbeta med Amazon ir inte mer riskabelt dn att vara beroende av en
vanlig person eller en aterforsaljare som Ica eller Coop. Och de krav som Amazon
stiller pa aterforsiljare ar inte heller tuffare &n normalt.

Real Coffees utveckling hos Amazon har varit explosiv.
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Att samarbeta med
Amazoniir inte mer
riskabelt éiin att vara
beroende aven
vanlig person eller en
aterforsiiljare som
Icaeller Coop.

-Idag siljer vi for mellan atta och tio miljoner danska kronor via Amazon i
Storbritannien och Tyskland. Omséattningen har 6kat extremt snabbt tillvixten
kommer féormodligen att mattas av - och dirfor lanserar vi inom kort hos
AmazoniUSA.

Han lyfter fram ytterligare en framgangsfaktor:

- Vi har investerat mycket pengar i marknadsforing pA Amazon och inte varit
radda for att ga back i borjan, vi har varit sdkra pa att kunderna kommer att
uppticka oss. Du ska se Amazon som “bortaplan” dar du behé6ver investera tid,
pengar och resurser under en uppbyggnadsperiod.

Vilket ir ditt viktigaste rad till den som funderar att borja séilja via Amazon?
- Att forst gora en grundlig marknadsundersdkning av din produkt och kategori
pa Amazon. Still sedan en tuff fraga till dig sjalv:

Ar jag konkurrenskraftig och kan bidra med ndgot som tydligt skiljer mig fran de
produkter som redan finns pa Amazon?

Liis mer: Riaden du inte fir missa - fran foretagaren som storsiiljer
via Amazon (/premium/raden-du-inte-far-missa-fran-
foretagaren-som-storsaljer-via-amazon)

Sa funkar det:
Huvudmodellerna for
att salja via Amazon

Vendor

Kraver en inbjudan fran Amazon. Ett
rent underleverantorsforhallande
utan avgifter. Amazon képer
varupartiet fran dig, du ansvarar for
att det levereras till den
distributionscentral Amazon anger
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inom overenskommen tid. Du
skoter “listningen” med information
och bilder pa dina produkter, och
saljer till Amazon med ett
6verenskommet pris. Amazon
satter utpriset till slutkunden,
ansvarar for leveransen till och all
kommunikation med kunden. En
traditionell B2B-affar.

Marketplace seller

Kraver ingen inbjudan, vilket seriost
foretag som helst kan lagga upp ett
konto och sélja via Amazons
webbplats. Du annonserar da p4, ar
sokbar inom plattformen och skoter
sjalv kommunikationen med
kunden. Amazon tar en avgift som
baseras pa ditt utpris, de flesta
avgifter uppskattas ligga i spannet
9-25 procent. Du kan skota
leveransen till kunden sjalv, eller ta
hjalp av Amazon, som dé levererar
via en av sina distributionshubbar
enligt modellen FBA (Fulfillment by
Amazon). D4 tillkommer ytterligare
avgifter, baserade pé storlek och
vikt pa dina produkter.

- Som ny siljare maste man kunna gora skillnad eftersom konkurrensen ar
stenhard. Om det drliga svaret ar “Ja, jag kan gora skillnad!” sa d4r mitt rad ar att
komma igang med en gdng. Och da har du erfarenhet ndr Amazon kommer till
Skandinavien.

Lars Manfeld-Gieses framtidsprognos: Plattformarna tar over.

- Under de ndrmaste fyra till sex aren tror jag att den traditionella webbutiken
med snabbrorliga konsumtionsvaror, till exempel kaffe, méaste stanga eller byta
fokus till prenumeration. Sa inom sex ar forvéintar jag mig att var egen webbshop
far sld igen till forméan f6r handel pa plattformar som Amazon och Alibaba. Det ar
ilinje med den utveckling vi ser i den traditionella detaljhandeln, dir
nischbutiker absorberas av stormarknader.

Vad hinder nir Amazon kommer till Danmark - och nir dr det dags for
Sverige?

- Danskarna alskar erbjudanden och letar bra priser varje dag, det 4r en sport i
Danmark. Det kommer de att hitta hos Amazon - som kommer att bli en succé
frin dag ett. Nar Amazon kommer ar det "Day zero” i dansk detaljhandel. Allt
kommer att Andras och det kommer att bli blodigt. De svagaste far sla igen och
det kommer att bli farre fysiska butiker i Danmark.

Lars Mansfeld-Giese tror en lansering i Sverige sker samtidigt som i Danmark.

- Den svenska marknaden dr annorlunda, svenskar lockas inte lika starkt av
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priserbjudanden. Men Amazon behéver ha den stérre marknaden hos “storebror
Sverige” med for att en lansering i Skandinavien ska g runt, sdger han och
avslutar:

- Skajag vara brutalt drlig s ar jag sjalv nervos inféor Amazons lansering i
Danmark. Det giller att vara forberedd och jag sdger som actionstjarnan Chuck
Norris: ”Don't bring a knife to a gunfight”...

SAMMA AMNE:
DAGLIGVAROR (/NYCKELORD/DAGLIGVAROR) | E-HANDEL (/NYCKELORD/E-HANDEL) |
REAL COFFE (/VARUMARKEN/REAL-COFFE)
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